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La edicidn 11 de la Revista Digital CanalAR se sumerge en las profundas trans-
formaciones que la Inteligencia Artificial genera en el tejido empresarial y
social, con un foco especial en el dinamico mercado argentino. Este es un mo-
mento de innovacidn sin precedentes, donde la capacidad de adaptaciény la
visidn estratégica definen el futuro.

Conversamos con Blas Bricefio, CEO y Fundador de Finnegans, quien nos
compartid su filosofia de gestion, que pone al factor humano y el compromi-
so con la comunidad en el centro de su estrategia, impulsando un ambicioso
crecimiento y una cultura donde la ética y los negocios van de la mano. Bricefio
destaca cdmo Finnegans ha integrado profundamente la IA en todos sus pro-
cesos de negocio, desde el disefio de software hasta la atencidn al cliente,
considerandola un “game changer” para la industria.

También charlamos con Pablo Seltzer, CEO de Netpoint Argentina, mayorista
qgue ha consolidado su liderazgo apostando por la especializacidn vertical en
equipamiento para retail y captura automatica de datos. Seltzer nos detalla la
evolucidn del mercado del punto de venta y las tendencias que marcaran el
futuro del retail, incluyendo sistemas POS todo-en-uno, digital signage interac-
tivo, computer vision e loT.

Ademas de estas valiosas conversaciones, exploramos diversos temas cruciales
gue estan redefiniendo el panorama tecnoldgico: el auge de las PCs con IA, la
transformacion del ecommerce, la innovacion fintech, el repunte del mercado
global de PCs, y la expansion de las alianzas estratégicas en la distribucion IT.

Queremos agradecer especialmente a Juan Ignacio Do Porto, Alejandra
Oniszczuk, Luis Galeazzi, Sol Romeo, Carlos Christian Sueiro y Diego Bourquin
por participacion en esta edicidn con sus columnas de opinidn, que enriquecen
nuestro contenido y ofrecen distintas perspectivas sobre temas clave del sector.

Esperamos que esta edicion les brinde las herramientas y la inspiracion nece-
sarias para desenvolverse en un panorama tecnoldgico en constante evolucion
y aprovechar las vastas oportunidades que la era de la IA nos presenta. iQue
disfruten la lectura!

DARIO DRUCAROFF
DIRECTOR GENERAL
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ULTRA: Energia inteligente
sin interrupciones

La Smart-UPS Ultra de Schneider Electric
redefine la proteccion de energia critica.

Con tecnologia de bateria de ion-litio, mayor densidad =
de potencia y capacidades de gestion remota -
inteligente, esta UPS ofrece continuidad operativa
en un formato 60% mas compacto y ligero.

Se adapta a espacios reducidos y exigencias de
sectores como retail, salud, Tl e industria ligera.

Disponible hasta 5000 VA con instalacion flexible en
torre, rack o pared.
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€l auge de las PCs con 1A,
segun un nuevo informe

global de Intel

Intel publicéd su informe Al PC Global Re-
port: The Innovation Imperative: Unlock-
ing Business Potential with Intel-powered
Al PCs, basado en una encuesta a mas de
5,000 tomadores de decisiones de nego-
cios y Tl en 23 mercados. La investigacion
revela una transicion significativa y acele-
rada hacia la adopcién de las PCs con IA

en el mundo empresarial.

Las empresas ya estan familiarizadas con las ganancias de
productividad que la IA ofrece a través de servicios en la nube
para tareas como la optimizacion de busquedas o la traduccién
de idiomas. Sin embargo, para aquellas que buscan extender
la eficiencia de TI, proteger mejor los datos sensibles y redu-
cir costos, las PCs con IA se estan convirtiendo en la opcion
preferida. El informe destaca que un 87% de las empresas ya

estan en transicion o planean su transicion a las PCs con IA.

Una PC con IA es un dispositivo equipado con hardware es-
pecializado: una unidad central de procesamiento (CPU), una
unidad de procesamiento de graficos (GPU) y una unidad de
procesamiento neuronal (NPU). Estos componentes estan
disefiados para potenciar aplicaciones de IA y habilitar casos de
uso de IA de manera mas rapida, eficiente y segura. La comuni-
dad empresarial global cree que las PCs con IA pueden ofrecer
multiples beneficios:

e Aumento de la productividad de la fuerza laboral: El 90% de
los encuestados citd este beneficio, y casi la mitad (48%) espera
un aumento sustancial. Esto incluye el uso de IA para acelerar
el acceso a datos, traducciones instantaneas, y funciones de
texto predictivo

e Impulso a la innovacion: El 92% reconoce el vinculo entre las
PCs con IAy la innovacion, esperando que la tecnologia soporte
el desarrollo de nuevos productos y servicios.

e Mejora en la comprension del cliente: El 90% reconoce el
poder de las PCs con IA para obtener informacion valiosa del
cliente, fortaleciendo la comprension de sus necesidades.

e Eficiencia de Tl: Los lideres de Tl (71%) son mas propensos

que los lideres de negocios (58%) a reconocer este beneficio.

El informe de Intel destaca que los usua-
rios pueden obtener hasta un 213% de
ROl en tres afios. Esto se traduce en
menos tiempo para tareas de gestién de
dispositivos (65% menos tiempo) y una
reduccién en las visitas in situ para man-

tenimiento.

A pesar del entusiasmo, algunas empresas
aun dudan. La seguridad encabeza la lista
de preocupaciones para el 33% de los no-adoptantes, siendo el
miedo a la exposicion de datos la principal inquietud para casi
la mitad de los encuestados. Sin embargo, el informe enfatiza
gue las PCs con IA tienen caracteristicas de seguridad de hard-
ware integradas que ayudan a detectar amenazas temprana-
mente, proteger aplicaciones y datos, y defender el sistema
incluso antes de que se inicie el sistema operativo. Otra barrera
sefialada por los no-adoptantes es el costo inicial (32%) y el
costo continuo (30%). El informe argumenta que estos costos
se compensan con el alto ROl y los beneficios de ahorro de
costos futuros, como las capacidades predictivas de la IA que

permiten a Tl abordar el mantenimiento proactivamente.

Para aprovechar plenamente el potencial de las PCs con IA, la
capacitacion de la fuerza laboral es fundamental. Casi todos
los tomadores de decisiones de Tl (91%) y muchos de negocios
(86%) planificaron cdmo abordar sus necesidades de capacita-
cion antes de la integracion de las PCs con IA. De hecho, el 95%
de los encuestados cree que los empleados necesitaran algun
nivel de capacitacion, y casi la mitad considera que se necesita

una capacitacién considerable.

Aunque no se necesita un conjunto de habilidades drastica-
mente diferente para usar una PC con |A en comparacion con

la IA en una PC tradicional, es cierto que los empleados pueden
requerir aprendizaje contextual especifico para su rol y casos
de uso. El informe sefiala una brecha: solo el 33% de las organi-
zaciones tienen una serie de capacitacion continua en IA, y el
42% solo realiza capacitaciones puntuales, lo que indica una fal-

ta de previsidon sobre el ritmo de evolucion de las herramientas.
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€l mercado global de PCs
crecidé un 7,4% en el segundo

trimestre de 2025

El mercado global de PCs experimentd un importante
repunte en el segundo trimestre de 2025, con un crecimien-
to del 7,4% en los envios totales, alcanzando los 67,6 millo-
nes de unidades, segun el ultimo informe de Canalys. Este
aumento fue impulsado principalmente por la renovacidn
de equipos en el sector empresarial ante la inminente fi-
nalizacién del soporte para Windows 10, programada para

octubre de este afo.

Las ventas de notebooks, incluyendo estaciones de trabajo
moviles, alcanzaron los 53,9 millones de unidades (un au-
mento interanual del 7%). Por su parte, los desktops crecie-
ron un 9%, sumando 13,7 millones de unidades enviadas.
Este crecimiento contrasta con una demanda de consumo

afectada por la incertidumbre econdmica mundial.

Las politicas arancelarias de la administracién Trump con-
tindan generando un clima de incertidumbre para el mer-
cado global de PCs. Aunque los dispositivos tecnoldgicos
permanecieron exentos de aranceles durante el segundo
trimestre, los fabricantes han modificado sus cadenas de

suministro en prevision de posibles cambios regulatorios.

“Las importaciones estadounidenses de PCs se han despla-
zado drasticamente de China hacia Vietnam para evitar
aranceles potenciales”, sefiald Ben Yeh, analista principal de
Canalys. No obstante, un reciente acuerdo comercial entre
Estados Unidos y Vietnam ha impuesto un arancel del 20% a
los productos vietnamitas y del 40% a articulos transborda-
dos, lo que podria incluir PCs ensambladas en Vietnam con
componentes chinos. “Lo que comenzd como una evasion de
China se ha convertido en un laberinto regulatorio comple-

”

jo”.

Diferencias entre el mercado empresarial y el consumo

Segun Kieren Jessop, gerente de investigacion en Canalys, el
fin del soporte de Windows 10 esta brindando una base de
estabilidad para el mercado, aunque sus efectos se sienten

de forma desigual. “Las empresas estan respondiendo con

Lenovo

HP

urgencia, lo que da impulso al ciclo de renovacién comer-
cial”, afirmd. Una encuesta realizada en junio a socios de
canal reveld que mas del 50% espera crecimiento en sus
negocios de PC para la segunda mitad de 2025, y el 29%

anticipa un aumento superior al 10%.

En contraste, los consumidores estan posponiendo sus com-
pras debido a la incertidumbre macroeconémica, lo que po-
dria trasladar la recuperacion de este segmento hasta 2026,
cuando coincida con el recambio de dispositivos adquiridos

durante la pandemia.

Lenovo lidera, Apple sorprende

En términos de participacion de mercado, Lenovo se man-
tuvo como lider mundial al despachar 17 millones de
unidades, un 15,2% mas que el afio anterior. HP ocupd

el segundo lugar con 14,1 millones de unidades (+3,2%),
mientras que Dell descendié un 3% con 9,8 millones. Apple
destaco con un notable crecimiento del 21,3%, alcanzando
los 6,4 millones de unidades y asegurando una participacién
de mercado del 9,4%. Asus completd el top cinco con un

solido aumento del 18,4%, enviando 5 millones de unidades.

Pese a los desafios regulatorios y la volatilidad econdmica, el
mercado de PCs muestra signos de recuperacion en el sector
empresarial, mientras se espera una reactivacion del consu-
mo para 2026. Sin embargo, la estabilidad a largo plazo de-
penderd en gran medida de cémo evolucionen las politicas

comerciales y el entorno macroecondmico global.
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€l método Briceno.
Entrevista con el CEO y Fundador

de Finnegans

Finnegans, lider en desarrollo de software de gestidn,
se prepara para uno de sus hitos mds importantes en su
historia: la inauguracién de su nueva sede corporativa
en el barrio portefio de Chacarita. Un innovador edificio
con casi 3.000 metros cuadrados que materializa la filo-
sofia empresarial cultivada por su CEO y fundador, Blas
Bricefio, que ubica al factor humano y el compromiso

con la comunidad en el centro de su estrategia.

Esta perspectiva singular, una “re-evolucion de la
gestion”, impulsd un crecimiento ambicioso con planes
de cuadriplicar el negocio antes de 2029, y ha forjado
una cultura donde la ética y los negocios van de la mano
en la construccidon de un “futuro mds amable”. En esta
entrevista, exploramos cémo Finnegans integra el desa-
rrollo profesional, el impacto social y el arte en su mo-
delo productivo, y cdmo su nueva sede se convierte en

el epicentro de esta comunidad creativa.

“EMPECE SOLO, DURANTE Uh ANO
Y MEDIO, DESARROLLANDO €L

PRIMER PRODUCTO"

- ¢Como fue el inicio de esta travesia en el mundo del
software y cdmo nacié la idea de Finnegans?

- Finnegans fue mi tercer o cuarta startup. Desde muy
joven, en los 90, siempre tuve la idea de emprender

y desarrollar software para empresas. En las primeras
instancias, haciamos software a medida para bancos
y companias de seguros. Sin embargo, a principios de
1992, con mis colegas, nos planteamos: “écdémo po-
demos hacer un software que nosotros escribamos y
que la gente compre?”. Esa idea de pasar del “a medi-
da” al “producto” me entusiasmod. Queriamos ser mas

protagonistas de nuestra propia vision. Fue un camino

desafiante, sin financiacion externa, totalmente “boot-
strapping”. Empecé solo, durante un afio y medio, desa-

rrollando el primer producto.

- ¢Y ese primer producto senté las bases de lo que es
Finnegans hoy?

- Exacto. Era un software de gestion, un ERP tradicional,
aunque rustico y funcionalmente acotado en ese mo-
mento, para DOS y con ventanitas de texto. Pero ya in-

cluia funcionalidades esenciales como cuentas a cobrar,
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a pagar, balances, contabilidad. Desde el principio, lo
pensamos para dos mercados especificos: construccion
y agro. Esto fue crucial, porque nos permitio entender
cdmo crear un ERP que fuera horizontal pero con verti-
calizaciones que agregaran valor sin necesidad de imple-
mentaciones costosas.

Desde esa visidon solitaria programando en un departa-
mento, hasta hoy, con un ambicioso plan de cuadrupli-
car el negocio y la construccion de un edificio propio de
3.000 metros cuadrados. ¢Qué ocurrié en ese camino

y como fue esa “re-evolucidon de la gestion” de la que
hablan?

- Pasé mucho trabajo y muchas ideas. La verdad es que,
si bien crecimos de a poco, tuvimos una explosidn inicial
en 2003-2004 y, mas notablemente, una aceleraciéon muy
fuerte en los ultimos ocho afios. Tomamos la decisidn es-

tratégica de un crecimiento balanceado, al que le agre-

“LA IDEA €S QUE SE MULTIPLIQUEN

LAS CONVERSACIONES Y LOS

PROCESOS CREATIVOS ENTRE EL

ARTE Y LAS ORGANIZACIONES

PRODUCTIVAS”

gamos componentes de “impacto”, de ser una “empresa
escuela”. Creemos que las personas que trabajan aqui
deben tener un propdsito formativo y de desarrollo pro-
fesional muy acompanado. Nuestro objetivo es “crecer
juntos y mejorar en ese proceso”. Este enfoque ha sido
muy sinérgico con el crecimiento del negocio. Yo no creo
en planes matematicos a largo plazo, sino en construir
un organismo, una empresa, que tenga la capacidad y la

orientacién para desarrollarse. Nuestra concentracion

esencial esta en la capacidad de dar valor y resolver

problemas de otros.

- El nuevo edificio en Chacarita parece expresar esta fi-
losofia. éComo se concibid este espacio y qué simboliza
para Finnegans y la comunidad?

- Defino este espacio como el lugar de una “comunidad
creativa de personas”. Si bien la mayoria de las ocho
plantas de oficinas estardan dedicadas al trabajo coti-
diano, otras seis plantas se destinaran a actividades cul-
turales bajo el marco de “Espacio Finnegans”, un centro
cultural abierto a la comunidad. También habrd espa-
cios de coworking para ONGs aliadas. La idea es que se
multipliqguen las conversaciones y los procesos creativos
entre el arte y las organizaciones productivas. La en-
trada, por ejemplo, esta disefiada para recibirte de una
forma singular, interpelarte. Habrd un hermoso auditorio
para charlas y espectaculos, un café que funciona como
coworking, un taller de educacion y otro de arte, un piso
para yoga y ensayos, una biblioteca. Incluso, tendremos
un restaurante en el “roof” con un proyecto de “cocinas
migrantes” para apoyar a emprendedores gastronémi-
cos. En sintesis, son muchos espacios que multiplican las
posibilidades de “venir a trabajar, aprender y compar-
tir”.

- Finnegans tiene una iniciativa de formacion de
jovenes en Concordia, tu ciudad natal. ¢éEn qué consiste
este proyecto?

- Mi primer viaje con esta idea fue hace casi ocho afnos.
Al principio, el equipo era escéptico, pero insistimos. Lo
hicimos por una decision de producir impacto en una
comunidad con baja tasa de empleabilidad y poco desa-
rrollo en la industria del conocimiento. Era una forma
de devolver algo a mi ciudad. Hoy, ese escepticismo es
historia. En Concordia, ofrecemos 25 becas en un proce-
so formativo de seis meses, y contratamos a los chicos
en relacion de dependencia para que tengan su primera
experiencia laboral. Nuestros propios “finnencers” (cola-

boradores de Finnegans) actian como coaches, docentes
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o clientes internos, integrando la educacidon en nuestro

trabajo diario. Actualmente, tenemos mas de 65 perso-

nas en Concordia que ya son miembros valiosos de nues-
tro equipo, algunos con hasta cinco afios de experiencia,
qgue empezaron con estos cursos. Este modelo responde
a la necesidad de la industria del software de tener mas
talento y a la necesidad de la gente en Concordia de for-

marse y conseguir empleo.

- ¢Qué otras iniciativas de impacto social y compromiso
con la comunidad impulsan desde Finnegans?

- Uno de los ejes principales es nuestro programa
“+0Oportunidades”, que busca brindar herramientas a
jovenes de sectores vulnerables para que continten sus
estudios y se inserten en el mercado laboral. Gracias a
nuestra colaboraciéon con la ONG Volando Alto en Con-
cordia, mas de 400 jévenes ya trabajan en empresas de
software, con el objetivo de alcanzar los mil empleados
en el sector en los proximos cinco afios. También cola-

boramos con el Banco de Alimentos, apoyando la misién

“YMIRAR LO QUE HACE UN
ARTISTA NOS AYUDA A HACER

MEJOR TEChOLOGIA”

de generar un triple impacto a través de una aplicacidon
movil que conecta a organizaciones necesitadas de ali-
mentos con proveedores, contribuyendo a la reduccion
del hambre y el desperdicio. Para mi, la clave es el “para
qué” y el “cédmo” de lo que hacemos. Es mucho mas dis-
frutable hacer una empresa con otros o para otros, que

solo para generar riqueza.

- Un aspecto llamativo es la fuerte presencia del arte
en la cultura de Finnegans. ¢De dénde viene este com-
ponente artistico y cdmo se integra con la tecnologia?

- Es una impronta personal, pero también una mirada so-

bre la vida. El arte nos ayuda a encontrar sentido, desa-

rrollar relacion y comunicacién genuinamente humana.
Cuando estas en el mundo productivo, a veces se pierde
esa perspectiva. El arte nos permite ampliar la mirada

y no caer en la tentacién de pensar que solo el dinero

o la generacion de riqueza es todo el sentido de lo que
hacemos. Si el sentido de mi trabajo es solo generar
rigueza y no generar capacidades a partir de esa riqueza,
es un trabajo sin sentido. Desde Finnegans, apoyamos

a artistas emergentes con becas, espacio y logistica. No
esta por fuera de la tecnologia; esta relacionado porque
creamos, pensamos y disefiamos, y esos procesos son
equiparables a los que hace un artista. Mirar lo que hace
un artista nos ayuda a hacer mejor tecnologia. De hecho,
actualmente estamos cerrando convocatorias para
proyectos de teatro, dramaturgia y artes visuales, lo que

demuestra la necesidad de apoyo que tienen los artistas.

- La Inteligencia Artificial es el tema del momento.
¢Como estan abordando la IA en Finnegans y como
creen que transformara la industria del software?

- Hemos tomado una decision muy profunda: todo el
producto tiene que estar atravesado por IA. No nos cen-
tramos en lo llamativo, sino en lo estructural. Empeza-

mos a integrar la IA en todos los procesos de negocio de
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la empresa: disefio, especificacion funcional, construccion
de software, QA, documentacion, y el ciclo de servicio al
cliente. Incluso, en nuestro liguidador de sueldos, puedes
dictar la férmula conversacionalmente y la IA construye

el script. Esto ha reducido muchisimo los ciclos de im-
plementacion. Para mi, la IA es un “game changer”, una
herramienta fantastica. No se trata de si nos reemplazara,
sino de contextualizarla y tener buenos procesos para que
funcione; de lo contrario, no agrega valor significativo.
Desde la CESSI, donde participo, estamos reorientando la
formacion de juniors para que puedan trabajar con la IA

y en los nuevos ciclos de produccion, enfocandonos en

pensamiento critico, design thinking, y Python.

- éCuadl es hoy tu princial rol en Finnegans y cual es tu

vision a futuro?

- Formalmente soy el CEO y fundador. En lo practico,
acompafio mucho, coacheando a la gente y ayudandolos
a identificar caminos. Me encanta el disefio de software;
para mi es como jugar al ajedrez, una pasién que me
atrapa. Estoy muy metido en el espiritu tecnolégico de
producto y en la estrategia comercial. Mi decision de
enfocarme 100% en el producto desde el principio fue
clave; es un camino muy distinto al de los servicios, y
para mi, mucho mas disfrutable. Confio en que, al tener
una concentracién esencial en dar valor y resolver pro-
blemas de otros, la empresa prospera. Los nUmeros nos
acompafian y se han acelerado. Creemos que la éticay

los negocios pueden ir de la mano y que juntos podemos

construir un futuro mas amable.
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€l futuro del punto de venta.
Entrevista con Pablo Seltzer,
CEO de Netpoint Argentina

Con mas de tres décadas en la industria IT, Pablo Seltzer
es uno de los protagonistas en el mercado argentino de
distribucion de soluciones para puntos de venta. Desde
su rol como CEO de Netpoint Argentina, mayorista dedi-
cado al equipamiento especializado para retail y captura
automatica de datos, Seltzer ha consolidado un modelo
de negocio que desafia la tendencia de diversificaciéon
de otros competidores: |la apuesta por la especializacién

vertical.

En esta entrevista exclusiva, el ejecutivo repasa los
hitos de su trayectoria, analiza la evolucion del merca-
do argentino y anticipa las tendencias que marcaran el
futuro del retail. También revela las estrategias con las
gue Netpoint busca seguir creciendo en un contexto
econdmico desafiante, manteniendo su posicién como

socio estratégico del canal IT especializado.

- ¢Como fueron tus comienzos en la industria IT y qué
te llevd a especializarte en el mercado de soluciones
para puntos de venta?

- Mi entrada al mundo IT se remonta a 1992, tras un
viaje transformador por Estados Unidos. Alli pude ob-
servar de primera mano el potencial disruptivo del
mercado informatico. Siempre tuve una pasidén genuina
por la tecnologia, y ese viaje me confirmé que este era

el camino correcto. Al principio me enfoqué en el mer-

cado de las PCs compatibles con IBM, que representaban

la revolucion tecnoldgica de la época. Luego fui testigo
del nacimiento de las primeras redes LAN, que cambia-
ron radicalmente la forma de trabajar de las empresas.
El verdadero punto de inflexidon llegd cuando descubri
documentacién sobre el mercado de captura automatica

de datos. Entendi de inmediato que era un nicho con un

potencial extraordinario y que podiamos convertirnos en

pioneros en Argentina. Esa decision fue el origen de lo

gue hoy es Netpoint Argentina.

- ¢Qué hitos consideras fundamentales en tu trayecto-
ria profesional?

—El primero fue especializarme en tecnologias emergen-
tes cuando el mercado argentino aun no las comprendia.
La transicion de PCs hacia networking me permitié de-
sarrollar una vision integral de como la tecnologia trans-
forma procesos empresariales. El momento definitorio
fue apostar por la captura automatica de datos cuando
pocos veian su potencial. Para lograrlo, invertimos en
conocimiento, relaciones internacionales y expertise
técnica. Construir alianzas con fabricantes lideres y posi-
cionar a Netpoint como referente técnico fue clave para

consolidar mi liderazgo en el sector.

“EL VERDADERO PUNTO DE
INFLEXION LLEGO CUANDO
DESCUBRI bocumenTAcCION
SOBRE EL MERCADO DE CAPTURA

AUTOMATICA DE DATOS".

- éCudles fueron las decisiones clave que marcaron el
crecimiento de Netpoint como mayorista?

- La mas importante fue en el afio 2000, cuando mi-
gramos completamente a un modelo mayorista espe-
cializado en productos para puntos de venta y captura
automatica de datos. Mientras otros diversificaron, no-
sotros profundizamos. Esa especializacidon nos permitié
desarrollar un conocimiento incomparable, relaciones
sélidas con fabricantes y convertirnos en el socio es-

tratégico preferido del canal IT especializado.

- ¢Como ha evolucionado el mercado de equipamien-
to para puntos de venta en los ultimos afnos y cOmo se
adaptoé Netpoint?

- El mercado argentino vive una modernizacion acelera-

da. Cada vez hay mas demanda de soluciones integradas,

17



compactas y estéticamente modernas. En Netpoint an-
ticipamos estas tendencias y adaptamos nuestro porta-
folio para introducir tecnologias de ultima generacién
antes que la competencia, gracias a nuestra capacidad
de lectura del mercado y nuestro profundo conocimiento

del sector.

“MIENTRAS OTROS

DIVERSIFICARON, NOSOTROS

PROFUNDIZAMOS™".

- ¢éQué diferencia a Netpoint de otros mayoristas del
sector?

- Somos el Unico mayorista vertical especializado en
puntos de venta en Argentina. Nuestra propuesta de va-
lor se basa en tres pilares: productos de alta tecnologia
con confiabilidad probada, soporte técnico integral pre
y post venta, y un ecosistema completo de informacién
comercial a través de nuestra plataforma netpointar.
com. Los mayoristas generalistas no pueden igualar este
nivel de especializacidon y servicio.

- éCuadles son las principales tendencias tecnoldgicas en
el retail argentino?

- La masificacién de pagos contactless y moviles, la
adopcién de soluciones cloud para inventarios en tiempo
real y el uso creciente de inteligencia artificial para ana-
lizar el comportamiento del consumidor. También vemos
un fuerte impulso hacia la omnicanalidad y el avance de
kioscos interactivos y soluciones self-service, especial-
mente en QSR y retail moderno.

- ¢Qué desafios enfrenta hoy en dia el canal IT en Ar-
gentina?
- Los principales son la actualizacién constante en un

mercado con presupuestos ajustados, la necesidad

de mayor capacitacion técnica y la competencia de
proveedores directos. En Netpoint ayudamos a nuestros
partners con programas de capacitacidn, proteccion de
margenes y soporte técnico robusto para que puedan

agregar valor real a sus clientes.

- ¢Como impacta el contexto econdmico y qué estrate-
gias estdan implementando para seguir creciendo?

- La volatilidad nos obliga a ser agiles y adaptativos.
Apostamos por financiamiento flexible, stock estratégico
para garantizar disponibilidad inmediata y una expan-
sién geografica a través de canales regionales. Ademas,
invertimos en capacitacion y herramientas digitales para
gue nuestros partners aprovechen la modernizacion

acelerada del mercado.

- éEn qué soluciones esta apostando Netpoint para los
préoximos ainos?

- En sistemas POS todo-en-uno, digital signage inter-
activo, computer vision para analisis de retail e loT
para gestion inteligente de puntos de venta. También
en seguridad retail con video analytics y prevencion de
pérdidas. Buscamos ofrecer tecnologias que generen
informacidén estratégica y posicionen a nuestros clientes

como lideres en sus mercados.

“APOSTAMOS POR
FINANCIAMIENTO FLEXIBLE, STOCK
ESTRATEGICO PARA MITIGAR
RESTRICCIONES DE IMPORTACION Y
unA EXPANSION GEOGRAFICA

A TRAVES DE CANALES

REGIONALES"”
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Llega Patriot a PC ARTS
Memorias para usuarios exigentes.

Encontra en PC ARTS los productos de Patriot y su linea Viper Gaming

\\V[/“
“PATRINT AllPER
GAMING
Patriot Signature Line Viper Gaming
Una linea pensada para potenciar Linea orientada al gaming
el uso diario y las tareas que da velocidad y estabilidad
mas exigentes. a tu juego.

iJUGA FUERTE CON PATRIOT!

Consulta a tu Ejecutivo de Ventas PC ARTS.

Sucursales GBA Norte y CABA: Tel.: (+5411) 4730 S000 m PCARTS.COM
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Microsoft anuncié el nombramiento de Sebastidan Aveille
como nuevo Country Manager para Argentina. Con mas
de 13 afios de experiencia en la compafiia, Aveille se
desempefiaba como Director Comercial del Segmento
Enterprise en el mismo pais, liderando la adopcidn de

tecnologias avanzadas en grandes corporaciones.

A lo largo de su trayectoria, Aveille ocupd roles clave en
la regidn, especialmente en el impulso de alianzas es-
tratégicas para la adopcidon de inteligencia artificial en
pymes latinoamericanas. Es Contador Publico egresado
de la UADE y posee un posgrado en Finanzas de la Uni-
versidad Torcuato Di Tella.

“La Inteligencia Artificial estd cambiando el negocio de
todas las organizaciones y Argentina tiene un enorme
potencial para liderar, acelerando el desarrollo econédmi-
coy el impulso de su ecosistema de innovacidn en Su-

damérica”, comentd Aveille tras su nombramiento.

La transicion también incluye un cambio en el lideraz-
co regional: Fernando Ldpez lervasi, quien hasta ahora
habia sido Presidente de Microsoft Sudamérica Hispana
y Gerente General de Argentina desde 2020, asumird el
rol de Head de Latinoamérica para clientes medianos,
pequeiios y canales. En su nueva funcidn, liderara la es-
trategia de adopcién de inteligencia artificial en todo el

ecosistema regional

“LA INTELIGENCIA
ARTIFICIAL ESTA

CAMBIANDO €L hEGOCIO

DE TODAS LAS ORGANIZACIONES
Y ARGENTINA TIENE UN
ENORME POTENCIAL

PARA LIDERAR"

“Es un honor para mi tomar el rol de Country Manager
para contribuir al crecimiento del pais, con tecnologia”,

comentod Aveille

Este nombramiento refuerza el impulso de Microsoft en

canalm

“€S UN HONOR PARA MI TOMAR
€EL ROL DE COUNTRY

MANAGER PARA CONTRIBUIR
AL CRECIMIENTO DEL PAIs,

con TEChOLOGIA”

Argentina por consolidar su presencia en el segmento
Enterprise y democratizar el uso de inteligencia artificial
en el tejido empresarial local. La designacién de Aveille
es un claro indicio de la apuesta por lideres con profun-
do conocimiento del mercado argentino y experiencia
sélida en transformacidén tecnolégica.

Ademas, el traslado de Lépez lervasi a un rol regional
refleja una estrategia de expansidn e integracién en toda
Latinoameérica, con foco en pequenas y medianas empre-
sas y aliados de canal que seran clave para escalar solu-
ciones de IA.

Fernando Lépez lervasi asumira el rol de
Head de Latinoamérica para clientes medianos, pequeios y canales.
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Huawei e Intermaco presentaron
oficialmente su alianza en el
Huawei Training Center

El mayorista IT Intermaco y Huawei llevaron a cabo un evento
para presentar su reciente alianza a los canales de distribucién
del pais. El encuentro, que tuvo lugar el pasado 4 de julio en
el Huawei Training Center de Puerto Madero, reunié a mas de
40 canales, congregando a aproximadamente 70 personas,
marcando el primer contacto oficial tras el nombramiento de

Intermaco como distribuidor oficial de Huawei en Argentina.

La alianza entre Intermaco y Huawei representa un “paso
estratégico clave” para el mayorista, permitiéndole incorporar
una marca global de “altisimo prestigio y con una propuesta
tecnolégica de vanguardia”. Segiin Marcelo Pelayo, Director
Comercial de Intermaco, esta incorporacién potenciara sig-
nificativamente la capacidad de la empresa para ofrecer solu-
ciones integrales, tanto en el segmento corporativo como en el
canal especializado. La distribucién de Huawei se alinea con la
estrategia comercial de Intermaco, enfocada en consolidar un

portafolio robusto de soluciones de valor agregado.

Por su parte, Santiago Riva Ridano, Channel Manager de Hua-

wei, enfatizé la vision de Huawei de “llevar la tecnologia digital

a cada persona, hogar y organizacién para un mundo total-
mente conectado e inteligente”. La eleccion de Intermaco como
nuevo distribuidor oficial se basod en su liderazgo en Argentina,
su capacidad de trabajo y el talento de su equipo. Riva Ridano
también destacd que la cultura china posee una vision a largo

plazo, y esperan que esta alianza se fortalezca ano tras afio.

El foco de las presentaciones técnicas gird en torno al vasto
portfolio de Huawei. Mariano Coto, Product Manager Huawei
en Intermaco, explicé que el foco inicial estara en soluciones

de networking, incluyendo switches, routers, Wi-Fi 6 y Wi-Fi

7, areas donde Huawei posee una posicion destacada a nivel
global. Sin embargo, la verdadera fortaleza de Huawei reside en
la diversidad de su portafolio, que abarca desde almacenamien-
to inteligente, energia digital y videovigilancia, hasta soluciones
para campus, data centers modulares y colaboracion inteli-
gente. Esta amplitud permitira abordar proyectos en multiples
verticales como educacion, salud, logistica, retail, sector publi-

co, oil & gas y manufactura.

22



DISTRIBUIDOR T
MAYORISTA J

| Colector de datos | Lectores de codigo de barra

[&r

DS2208 DS52278 DS4608 DS9308

| Impresoras de etiquetas | Impresoras Industriales de etiquetas

Consulta por toda la linea en NETPOINT, distribuidor mayorista oficial.

C Netpoint

Argentina

NETPOINTAR.COM



canalm

Elit suma a Cudy a su portfolio y
apuesta a fortalecer la conectividad
en el mercado argentino

Elit S.A., uno de los princi-
pales mayoristas tecnolégi-
cos de Argentina, anuncid
la incorporacién de Cudy

a su cartera de marcas,
ampliando asi su oferta de
soluciones de conectividad

de alto rendimiento.

Con esta alianza estratégi-
ca, Cudy —una marca
joven fundada en 2018 —  Product Manager de Cudy en Elit.
desembarca oficialmente

en el mercado argentino de la mano de un socio reconoci-

do por su trayectoria y amplia cobertura en el canal IT.
Una apuesta regional con foco en Argentina

El arribo de Cudy forma parte de un plan de expansion en
América Latina. Actualmente la compafiia ya tiene presen-
cia en Colombia, Ecuador, Bolivia, Venezuela y Uruguay, y

considera a Argentina un mercado clave en la regidn.

“Estamos en un proceso de expansion fuerte en Améri-

ca Latina. Argentina es un pais formador de imagen en la
region, con un mercado relevante que estd en proceso de re-
cuperacion, por lo que decidimos hacer foco especial aqui”,

explicé Hernan Nicoletto, Sales Manager Latam de Cudy.

La eleccion de Elit como socio responde a su “solidez, pro-
fesionalismo y gran capilaridad”, segun destacé Nicoletto,
quien subrayod que no se trata de un simple distribuidor,

sino de un aliado estratégico que cuida la imagen de cada

marca que representa.
Productos y publico objetivo
En esta primera etapa, Elit y Cudy apuntaran al segmen-

to SOHO (Small Office/Home Office), usuarios hogarefios

y pequeias empresas, sin dejar de lado al mercado de

Hernan Nicoletto, Sales Manager Latam de Cudy, y Lucas Garcia Vargas,

proveedores de Internet
(ISP).

“Vamos a trabajar con
routers, extensores, ac-
cess points, hubs, siste-
mas mesh y placas de red
tanto USB como PCIE. Son
productos pensados para
una instalacion facil, sin
necesidad de soporte téc-
nico”, detallé Lucas Garcia
Vargas, Product Manager
de Cudy en Elit.

Entre los dispositivos destacados se encuentran:

e Routers Mesh AC1200, en versiones individuales y packs
de dos y tres unidades.

e Extensor AX300, uno de los primeros en su tipo en el pais.
e Placas de red PCIE AX5400 Wi-Fi 6E, para usuarios que

buscan velocidades superiores.

La marca también apuesta a tecnologias de ultima gene-
racion, ofreciendo Wi-Fi 6 y Wi-Fi 7 como estandar,
soporte Bluetooth 5.3 y dispositivos de doble banda (2.4
GHz y 5 GHz).

Tanto Elit como Cudy confian en el éxito de esta alianza.
“Tenemos grandes expectativas con este primer ingreso
de unidades. Creemos que la aceptaciéon del canal serd
muy buena y esperamos que las ventas superen cualquier
1

estimacidn inicial”, afirmé Nicoletto, anticipando que ya

trabajan en un segundo embarque.

Por su parte, Elit destacd que este tipo de acuerdos se en-
marca en su compromiso de sumar marcas con vision de
largo plazo y respaldo técnico. “Estamos convencidos de
gue Cudy serd una gran aliada para ofrecer soluciones de
conectividad modernas, accesibles y confiables”, concluyé

Garcia Vargas.
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PC ARTS acelera el posicionamiento
de Genius en Argentina con una
estrategia de capilaridad nacional

El mayorista IT PC ARTS continta profundizando su apuesta
por el portfolio de la marca Genius, reforzando su plan de
distribucidon y expansién en todo el pais con una propuesta
que pone al canal como socio estratégico. Bajo el liderazgo
de Mariel Castro, Product Manager de la linea, la compaiiia
trabaja en una hoja de ruta que combina continuidad de
stock, lanzamientos permanentes y herramientas de apoyo

para potenciar la venta de periféricos en el mercado local.

“Nuestro objetivo es tener continuidad de productos e ir in-
corporando los ultimos lanzamientos para marcar tendencia
y posicionamiento. Y al mismo tiempo que lleguen primero
a los consumidores a través de nuestros canales”, sostuvo

Castro, en didlogo con este medio.

De cara a 2025, PC ARTS se propone ampliar significativa-
mente la capilaridad del lineal Genius en el interior del pais,
favoreciendo la llegada de una categoria con alto potencial
de crecimiento, apalancada en el boom del consumo digital,

el gaming y el trabajo hibrido. En este contexto, la firma bus-

ca sumar nuevos resellers a su programa exclusivo de cana-

les Genius, que premia la continuidad, la correcta exposicidon
de marca y la planificacion comercial anual. “Los canales que
vienen trabajando la marca pueden volver a acreditarse y
aquellos que cumplan con los requisitos podrdn integrarse

al programa 2026, que se abrira hacia fin de aino”, explicé
Castro. Este ecosistema incluye capacitaciones via webinars,
acceso anticipado a lanzamientos, soporte comercial y ga-

rantia oficial Genius.

Ademas, PC ARTS acompaia a sus socios en la publicacion
de productos, el armado de campafias de marketing conjun-
tas y el monitoreo de stocks para garantizar disponibilidad
constante en géndola, tanto fisica como en plataformas

de e-commerce. “Queremos que el consumidor encuentre
siempre los productos Genius, desde Jujuy hasta Tierra del
Fuego —concluyd la ejecutiva—. La clave estd en trabajar
trimestre a trimestre con nuestros canales, para ofrecerles
informacidn, ofertas, apoyo y seguimiento con foco en el

crecimiento sostenido a largo plazo”.
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ABB fortalece su
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posicion en el

sector IT con una estrategia de
capilaridad y soporte integral

La primera mitad de 2025 ha sido particularmente fructifera
para la estrategia en soluciones de energia critica, automa-
tizacidn y eficiencia energética de ABB Argentina, marcada
por la consolidacion de nuevas alianzas y un avance en la base
instalada de sus soluciones. Con una proyeccion ambiciosa
para la segunda mitad del afio, Diego Huguet, Account Mana-
ger de Power Protection en ABB, revelé a CanalAR los caminos
que la empresa estd trazando para continuar su crecimiento y
fortalecer su presencia en el mercado.

- éCudl es la estrategia de distribucion que ABB esta impul-
sando actualmente en el sector IT?

- Nuestra estrategia se basa en la capilaridad, la especiali-
zacion técnica y una cercania inquebrantable con el cliente. El
foco principal esta en ampliar nuestra cobertura geografica a
través de socios estratégicos. No buscamos solo distribuidores
de productos, sino aliados que aporten un valor agregado

real mediante asesoramiento, integracion y soporte técnico.
Complementamos esto con entrenamientos técnicos y comer-
ciales permanentes, la certificacion de nuestros canales y un
acompanamiento constante en las oportunidades de negocio,

siempre con una visién de largo plazo.

- éCon qué distribuidores clave estan trabajando y como los
apoyan para impulsar su crecimiento en el mercado?

- Actualmente, trabajamos con distribuidores estratégicos
como Free, Masnet, Microcom, OCRL y PC ARTS, quienes son
fundamentales para el crecimiento de nuestro segmento IT.

A estos aliados los acompanamos activamente con capacita-
ciones continuas, soporte técnico especializado, herramientas
de marketing y una generacion conjunta de demanda. Es un

trabajo en equipo para asegurar su éxito y el nuestro.

- ¢Como evolucioné el posicionamiento de ABB en el sector?
- ABB continua fortaleciendo su posicionamiento como
proveedor tecnoldgico de referencia en soluciones de energia
critica, automatizacion y eficiencia energética para el mercado
IT. En los ultimos afios, logramos una consolidacion impor-
tante en segmentos clave como centros de datos, telecomu-

nicaciones e infraestructura digital. Esto se debe a nuestro en-

Diego Huguet, Account Manager de Power Protection en ABB.

foque en la calidad, el soporte postventa y la cercania con el
canal. Las certificaciones locales, la expansion territorial y una
comunicacion técnica adaptada a las necesidades de nuestros

clientes han sido pilares de esta evolucion.

- Hablando de soluciones, éicOmo se compone la linea de
productos de ABB dedicada especificamente al sector IT?

- Nuestro portafolio esta centrado en soluciones de energia
critica y respaldo. Esto incluye una amplia gama de sistemas
UPS, desde modelos monofasicos ideales para oficinas o edge
computing, hasta UPS trifasicos modulares de alta potencia
disefiados para grandes centros de datos. Ademas, ofrecemos
productos complementarios como soluciones de monitoreo y
gestién de energia, sistemas de distribucion eléctrica, automa-

tizacion y servicios de mantenimiento preventivo y correctivo.

- ¢Podrias compartir un balance de la primera mitad de 2025?
- La primera mitad de 2025 fue muy positiva para ABB en
Argentina. Consolidamos nuevas alianzas estratégicas, amplia-
mos nuestra red de partners certificados y logramos avances
significativos en la base instalada de soluciones de energia
critica, especialmente en sectores como IT, telecomunicaciones
y gobierno. También profundizamos la regionalizacién de la
marca en plazas importantes como Cérdoba y Neuquén. De
cara a la segunda mitad del afio, nuestras expectativas son muy
altas. Proyectamos un crecimiento sostenido en ventas y una
mayor penetracién en proyectos de gran porte. Continuaremos
invirtiendo en capacitacion, visibilidad de marca y el desarrollo

de soluciones a medida para nuestros clientes en todo el pais.
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Rafael Schuh es el huevo Director
de Ventas y Distribucién de Dell
Technologies para Latinoamérica

Dell Technologies anuncid el nombramiento
de Rafael Schuh como su nuevo Director

de Ventas y Distribucién para Latinoaméri-
ca. Schuh, de nacionalidad brasilefia y con
casi 25 anos de trayectoria en la compaiiia,
asume este rol clave con el objetivo de for-
talecer las capacidades comerciales y poten-
ciar el desempefio de socios estratégicos en

multiples paises de la region.

Con una extensa carrera de liderazgo en
equipos de ventas y marketing, Schuh ha A
demostrado consistentemente su capacidad
para impulsar el crecimiento de negocios a
través de estrategias innovadoras, progra-
mas de canal de alto impacto y campafias orientadas a resulta-
dos. Su experiencia internacional incluye haber iniciado su
trayectoria en Dell en Brasil, vivido en México, y residido cerca
de 10 anos en Austin, Texas. Como él mismo sefialé en una con-
ferencia de prensa, manejaba el programa de canal para Améri-
ca Latina, trabajando muy de cerca con los equipos de ventas,
mayoristas, distribuidores y canales, siempre impulsando el

crecimiento del ecosistema.

Una de las principales prioridades bajo su liderazgo sera im-
pulsar el crecimiento de las Pequefias y Medianas Empresas
(PyMEs) a través del canal. Schuh afirmé que este cambio en su
rol “refleja ain mas ese sentido de responsabilidad y de opor-
tunidad, ahora de orquestar el crecimiento junto con nuestros
socios y aliados”. Anadié que se siente “muy privilegiado y muy
motivado por seguir trabajando con el ecosistema para seguir

generando crecimiento para Dell y para todo el ecosistema”.

En Argentina, la estrategia de Dell se apoya fuertemente en
distribuidores clave como TD SYNNEX, TrendLine, Distecna, Air
Computers e Intermaco. La compaiia mantiene una “mentali-
dad Partners First”, pensando siempre en el papel que juega
el canal para ofrecer soluciones de clase mundial y acelerar el

crecimiento de los mercados.

Rafael Schuh, Director de Ventas y Dis-
tribucion de Dell para Latinoamérica.

Schuh destacé una “tremenda oportunidad”
en el refresh de PCs, especialmente con la
transicion de Windows 10 a Windows 11, lo
que representa un momento propicio para
gue las PyMEs busquen mayor eficiencia.
Subrayé la importancia de que las PyMEs
accedan a una “IA PC”, ya que la decision
de inversion que tomen ahora impactara
los proximos 4 o 5 afios, y la Inteligencia
Artificial esta impulsando muchos cambios.
Contar con los distribuidores es fundamen-
tal para llevar este mensaje y ayudar a las

PyMEs a través del portafolio de Dell.

La Inteligencia Artificial representa un “cam-

|II

bio generacional”. Dell considera que lo mejor para las PyMEs
es tener la infraestructura bajo su propio control de seguridad,
con una infraestructura “on-premise” para un mejor control

de costos. La IA es una “gran oportunidad para las PyMEs, no
solo para las corporaciones”, y mantener los datos bajo control
es “fundamental para cualquier éxito de cualquier empresa de
cualquier tamano”. Por ello, el portafolio de Dell incluye “una
oferta de soluciones de IA para PyMEs, y accesible”, que abarca
no solo PCs, sino también infraestructura on-premise para sus

cargas de trabajo.

Desde la perspectiva del mercado argentino, se observa que
“Argentina esta entrando en un sendero donde las PyMEs van a
necesitar ser cada vez mas competitivas”. Con un pais “mucho
mas agil” que permite la importacién sin problemas, las PyMEs
necesitan “convertirse en mucho mas competitivas”, y es ahi
donde el portafolio de Dell puede ayudarlas, lo que representa

una “gran oportunidad para nuestros canales”.

Rafael Schuh cuenta con un MBA y una Maestria en Marketing
Estratégico y Gestion de Canales, complementados con certi-
ficaciones ejecutivas de instituciones de prestigio como HEC
Paris y EADA Barcelona. Es reconocido por su enfoque es-
tratégico, su capacidad para operar en entornos dindmicos y su

compromiso con la excelencia operativa.
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GeneXus lanza el programa Al
Partners para potenciar la inno-
vacidon en inteligencia artificial

Con el objetivo de consolidar su ecosistema de inno-
vacion en inteligencia artificial, GeneXus presentdé ofi-
cialmente su nuevo programa Al Partners, una categoria
destinada a empresas que buscan desarrollar, implemen-
tar y escalar soluciones de IA utilizando las tecnologias
de GeneXus y Globant Enterprise Al.

El anuncio, que marca un hito en la estrategia de expan-
sidn tecnoldgica de la compaifiia, invita a empresas de
todo el mundo a postularse para formar parte de una
comunidad exclusiva dentro de la GeneXus Alliance, el

programa global de alianzas de la firma uruguaya.

“La nueva revolucion tecnoldgica esta redefiniendo la
manera en que las empresas innovan, compiten y se
transforman digitalmente”, afirmo Anibal Gonda, Partner
Manager de GeneXus. “Hoy, junto a Globant Enterprise
Al y GeneXus, contamos con dos plataformas sélidas,
preparadas para enfrentar los desafios empresariales de
esta nueva era”.

Un puente hacia nuevas oportunidades de negocio

“La categoria Al Partners esta disefiada para compaiias
de tecnologia que desean fortalecer su oferta de solu-
ciones basadas en inteligencia artificial. Entre los benefi-

cios que ofrece el programa se destacan:”

e Acceso a soporte técnico especializado en IA.

e Programas de capacitacion y certificacién en tec-
nologias GeneXus y de IA.

e Posibilidades de colaboracién comercial y desarrollo
conjunto con otros partners.

e Participacion en iniciativas de internacionalizacion.
e Generacién de nuevos ingresos mediante comisiones

por ventas.

¢Quiénes pueden postularse?

“El programa estda abierto a empresas que:”

4

Anibal Gonda, Partner Manager de GeneXus.

e Desarrollan o implementan soluciones con IA.

e Buscan expandir su red de negocios a nivel global.

e Desean actualizarse en herramientas de ultima gene-
racion.

e Estdn interesadas en convertirse en lideres dentro del

ecosistema de partners tecnoldgicos.

Inscripciones abiertas y convocatoria global

“La convocatoria para formar parte del programa Al
Partners ya esta abierta y es de caracter internacional.
Las empresas interesadas pueden postularse a través de

tres canales:”

1. Enviando un correo electrdnico a: anibal@genexus.
com

2. Agendando una reunidn directa con Anibal Gonda.
3. Completando el formulario oficial en la pagina de

Conviértete en Partner de GeneXus.

“Con esta nueva iniciativa, GeneXus reafirma su com-

promiso con la transformacion digital y con el impulso
de soluciones inteligentes, en un contexto donde la IA
se consolida como una herramienta estratégica para el

crecimiento de las empresas”.
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IA para PC: ;Cudndo es conveniente
actualizar el hardware?

Escribe

Juan Ignacio Do Porto

Gerente General de Kingston
Technology

La irrupcion de la IA en el mundo del
computo personal ha generado una ola
de expectativas, interrogantes y deci-
siones anticipadas. Tanto usuarios como
empresas se enfrentan hoy al desafio de
determinar si llegd el momento de reno-
var sus equipos, o si aln conviene seguir

optimizando lo que ya tienen.

Los llamados “PC con IA” no son solo una
etiqueta de moda. Se trata de computa-
doras que incorporan chips disefiados
especificamente para ejecutar tareas de
IA de manera mas eficiente, mejorando
el rendimiento, la seguridad y la perso-
nalizacion del sistema. Aunque las apli-
caciones de IA no son nuevas, contar con
hardware especialmente preparado para
gestionar cargas de trabajo asociadas al
aprendizaje automatico representa un

verdadero punto de inflexién.

Uno de los atributos clave de estos
nuevos equipos es la capacidad de ges-
tionar datos de manera selectiva entre

el almacenamiento local y la nube. Este
enfoque hibrido permite reducir la laten-
cia, disminuir el uso de ancho de banda
y reforzar la seguridad, minimizando la
cantidad de informacidn que se expone

en entornos externos.

Las ventajas que ofrece la nube han sido
determinantes para el crecimiento de la
IA en las empresas. De hecho, gran parte
del incremento del 20% interanual en el
mercado de servicios de infraestructura
en la nube se atribuye al avance de tec-

nologias vinculadas con IA generativa.

Sin embargo, no todo es beneficio. Mu-
chas organizaciones aln no dimensionan
los riesgos de cargar informacidn sen-
sible en modelos de IA publicos. El uso
de PC con capacidades de |A integradas
permite a las empresas establecer filtros
mas precisos sobre qué datos compartir
y cudles resguardar de manera local, mi-

tigando asi posibles vulnerabilidades.

El afio pasado fue considerado como el
“afio del PC con IA”, y en 2025 ya es posi-
ble ver en el mercado equipos que inte-
gran esta tecnologia. Pero, ¢para qué la
estamos utilizando? Muchas aplicaciones
optimizadas para PC con |A se utilizan
actualmente para videoconferencias y
gestion de proyectos. No obstante, to-

davia hay mucho desarrollo por delante.

La realidad es que todavia estamos en
una etapa temprana. Las capacidades
seguiran ampliandose en los préximos
anos, por lo que es logico que muchas
empresas se pregunten si vale la pena
dar el salto ahora o esperar a que la tec-

nologia madure.

Las PC con IA cambiaran nuestra forma
de trabajar, por lo que los administra-
dores de Tl pueden verse tentados a
comprar ya y aprovechar los atributos
que ofrece. Sin embargo, algunas em-

presas pueden optar por esperar, porque

la tecnologia emergente suele ser mas
cara al principio, junto con el hecho de
que las aplicaciones siguen siendo rela-
tivamente limitadas. Sin duda estamos
viviendo un momento exploratorio que
tendra multiplicidad de utilidades en el

futuro inmediato.

Para aquellas organizaciones que no
deseen realizar un recambio completo,
una alternativa eficaz es actualizar los
sistemas existentes con memorias DDR5
y unidades SSD NVMe de ultima genera-
cion. Esto permite mejorar considera-
blemente el desempefio, preparandose
mejor para las exigencias que plantean

las nuevas aplicaciones de IA.

Quienes decidan invertir en nuevos equi-
pos deben prestar atencidn a los mode-
los que traen componentes soldados a

la placa base, ya que eso impide actuali-
zaciones futuras, restringiendo el creci-

miento en almacenamiento o memoria.

La decision de actualizar no debe
tomarse sélo en funcién del presente.

A medida que los sistemas de IA apren-
den de nuestras rutinas, preferencias y
habitos de uso, las demandas sobre al-
macenamiento y procesamiento irdn en
aumento. No contar con la infraestruc-
tura adecuada puede convertirse rapida-
mente en un cuello de botella operativo

y un gasto adicional no previsto.

Por eso, pensar en el largo plazo, consi-
derar los ciclos de renovacién tecnolégi-
ca y evaluar los recursos disponibles es
fundamental. La IA llegd para quedarse.
Ahora nos toca prepararnos para convivir

con ella de la mejor manera posible.
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Neurodiversidad y tecnologia: el
futuro del trabajo es inclusivo

Escribe

Alejandra Oniszczuk
Socia y Directora de AW Latam

En los ultimos afnos hemos hablado
mucho sobre transformacién digital,
automatizacidén e inteligencia artificial.
Pero menos sobre cémo estas herra-
mientas pueden convertirse en aliadas
de una transformacién alin mas ur-
gente: la inclusién real y sostenible en el

mundo del trabajo.

Desde AW creemos que no hay futuro
posible si no es inclusivo. Por eso de-
cidimos mirar el empleo desde otra
perspectiva: una que abrace la diversi-
dad humana como motor de cambio,
Yy que se anime a revisar sus propios

procesos para abrir nuevas puertas.

Este proceso no parte de una mirada
asistencialista. Parte de una conviccién:
la neurodiversidad no es una barre-

ra, sino una forma distinta —y valio-
sa— de experimentar el mundo. Las
personas neurodivergentes, como las
gue se encuentran dentro del espectro
autista, suelen tener fortalezas como

la atencion al detalle, la inteligencia
enfocada, la capacidad de hiperfocoy la
dedicacién constante. Condiciones que
no solo pueden aportar, sino que mejo-
ran la productividad y la innovacidn de

las organizaciones.

Segln un estudio de Harvard Business
Review, los equipos neurodiversos
pueden ser hasta un 30% mas produc-
tivos. Naciones Unidas destaca en sus
Objetivos de Desarrollo Sostenible el
principio de “no dejar a nadie atras”
como el 2do de todo el listado por la im-
portancia que esto tiene para perseguir
la igualdad en el acceso al ambito labo-
ral. Sin embargo, los datos siguen siendo
alarmantes. Segln la asociacién interna-
cional Autism Europe, entre el 76% vy el
90% de las personas con autismo estan
fuera del mercado laboral, y en América
Latina, segln la Red Espectro Autista
Latinoamérica (REAL), mas del 80% no
accede a empleos formales. En Argenti-
na, de acuerdo con datos del INDEC, solo
el 32% de las personas con discapacidad

forma parte del trabajo registrado.

Aqui es donde la tecnologia tiene un rol
fundamental. La Inteligencia Artificial
puede ayudarnos a disefiar procesos
mas accesibles, eliminar sesgos en las
etapas de seleccion, crear entornos
adaptables y personalizar la experien-
cia de cada colaborador. Pero para
lograrlo, debemos acompafiar el avance
tecnoldgico con un cambio cultural

profundo. No hay algoritmos justos

sin conciencia humana detras. No hay
automatizacién inclusiva sin procesos

humanos inclusivos.

En esa linea, junto a Fundacién Brin-
car, comenzamos en AW un camino

de transformacién interna con un
programa de formacién en neurodiver-
sidad y trabajo inclusivo. Se trata de

un recorrido de seis encuentros que
combina sensibilizacion, accesibilidad,
adaptacion de procesos y buenas prac-
ticas. La Fundacidn Brincar lo expresa
con claridad: “El match entre la persona
neurodiversa y el puesto de trabajo esta
mucho mads cerca de lo que creemos.” Y
en AW queremos ser parte activa de ese
puente, porque creemos que la diversi-

dad enriquece, potencia y transforma.

Estamos convencidos de que la tec-
nologia solo tiene verdadero valor
cuando amplia derechos y crea opor-
tunidades para todas las personas.
Trabajar por la inclusidon también es una
forma de innovar. Porque si queremos
organizaciones del futuro, necesita-
mos culturas del futuro, mas diversas,
mas justas y profundamente humanas.
Culturas donde la diferencia no solo sea

bienvenida, sino necesaria.
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“Argentina se ha convertido en
un laboratorio de innovacion
fintech en Latinoamérica”

La convergencia entre la inteligencia
artificial (IA) y los pagos con cédigos QR
esta impulsando la innovacidon y democra-
tizando el acceso al sistema financiero en
una region histéricamente marcada por la

exclusion.

Asi lo ve Joaquin Fagalde, CEO de Depay:
“Estamos viviendo un momento histérico”.
Para el ejecutivo, la sinergia entre 1Ay
pagos digitales representa mucho mas
gue una evolucion tecnoldgica. Es, en sus
palabras, “una transformaciéon que esta

democratizando el acceso a servicios fi-
nancieros y posicionando a Argentina como lider regional”.

Segun las ultimas proyecciones del sector, el mercado global
de pagos con cddigos QR alcanzara los USS 66.900 millones en
2034, partiendo de USS 12.200 millones en 2024, con un cre-
cimiento anual compuesto del 18,70%. Argentina no es ajena
a esta tendencia. En 2023, el pais procesé mas de 100 millo-
nes de transacciones mensuales mediante billeteras digitales,

lo que representd un crecimiento interanual del 68%.

Desde la implementacién de Transferencias 3.0 por parte del
Banco Central en 2020, el sistema de pagos digitales intero-
perables alland el camino para la masificacidon de los cédigos
QR. “Argentina se ha convertido en un laboratorio de inno-
vacion fintech”, sefiala Fagalde. Con mas de 330 startups

del sector y una sociedad que adopta rdpidamente la tec-
nologia, las condiciones para liderar la adopcidn de pagos
inteligentes estan dadas.

La inteligencia artificial como motor del cambio

Pero la verdadera revolucién ocurre detras de escena. La
inteligencia artificial ya no es un concepto futurista: es el
motor invisible que optimiza, personaliza y protege cada
transaccién. En Depay, los algoritmos de IA analizan pa-
trones de comportamiento para detectar fraudes en tiempo

Joaquin Fagalde, CEO de Depay.

real, personalizar experiencias de pagoy
reducir los tiempos de verificacion KYC y
AML hasta en un 30%.

“Los modelos de IA que implementamos
aprenden continuamente de los usuarios”,
explica Fagalde. Este aprendizaje permite
ofrecer servicios mas seguros y eficientes,
pero también mas humanos, al adaptarse
a las necesidades y habitos de cada perso-

na.

Fagalde celebra el rol del Banco Central,

cuyas recientes regulaciones han fomenta-
do la interoperabilidad de los pagos QR y establecido requi-

sitos para su uso incluso en transporte publico. No obstante,
reconoce que aun persisten desafios: “La implementacién
total de pagos QR con tarjetas de crédito desde cualquier
billetera enfrenta obstaculos tarifarios que deben resolverse
con didlogo y consenso”, advierte.

Con la mirada puesta en el futuro, el CEO de Depay identifica
cinco tendencias clave: la integracion de IA con blockchain,
el avance de los pagos biométricos, la interoperabilidad
transfronteriza, las finanzas embebidas y la expansidn de

las DeFi. Todas ellas, sefiala, apuntan a un mismo objetivo:

construir un sistema financiero mas inclusivo.

La visidon de Fagalde va mas alla del negocio. Para él, la
revolucién digital solo sera completa si también cierra las
brechas sociales: “Nuestro desafio como industria es garan-
tizar que las poblaciones rurales y de menores ingresos no
gueden excluidas. La IA puede ser una herramienta podero-

sa para la inclusidn si se implementa correctamente”.

En una regién como Latinoamérica, donde la adopcidn de
QR ya supera a Europa y Norteamérica, Argentina tiene —
segln Fagalde— los ingredientes para convertirse en el hub
fintech del continente: talento, necesidad e infraestructura

en desarrollo.
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cPor qué la inteligencia artificial
nos obliga a volver a estudiar?

Escribe

Luis Galeazzi

Director Ejecutivo Institucional
de Argencon

Tenemos que volver a estudiar. Todos
los argentinos necesitamos aprobar una
materia que no cursamos: inteligencia
artificial. Y no es una exageracion. La

IA ya es tan indispensable como saber
matematicas o idiomas, y lo serd mu-
cho mas en el futuro inmediato. Todo el
guehacer humano incorporara el uso de
esta tecnologia en el proceso de toma
de decisiones, y eso no sucedera solo en
el campo laboral, profesional, cultural, o
cientifico: hasta las tareas mas cotidianas
estan alcanzadas por la IA, desde con-
sultar la receta de un guiso hasta plani-

ficar una excursion para el fin de semana

¢Es tan amplio su uso? Si, lo es. Estamos
viviendo las etapas embrionarias. Tal vez
sirva la siguiente analogia: usamos la
electricidad en practicamente todas las
actividades. Es mas, un corte de luz nos
paraliza. Hemos adoptado la electricidad
con una naturalidad tal que nos cuesta
pensar nuestra civilizacidn sin ese recur-
so esencial. La IA estd en esa categoria.
El siglo XXI sera construido usando IA en
cada una de las dimensiones de nuestra

experiencia individual y colectiva.

Algo asi como la “biblioteca de Babel”

imaginada por Borges, pero con una dife-

rencia clave: hoy podemos interactuar
con ella en tiempo real, formular pregun-
tas, construir sentido. Es un cambio de
escala y de légica. Y para aprovecharlo,

necesitamos nuevas habilidades.

En este escenario, la educacion ocupa
un lugar estratégico. Hoy, en muchas
escuelas secundarias, los estudiantes ya
usan IA para practicar idiomas, resolver
ejercicios o corregir redacciones. Es un
cambio profundo que desafia el modelo
pedagdgico tradicional: el conocimiento
ya no pasa Unicamente por el docente, y
la delegacion cognitiva —confiar en una
herramienta para pensar o decidir— se
vuelve cada vez mas comun. ¢Como ha-
cemos para que potencie el aprendizaje
sin reemplazar la capacidad de pensar?
¢Como evitamos que se convierta en un
atajo para evitar el esfuerzo y no en un

catalizador del pensamiento critico?

Recientes estudios preliminares de
instituciones como el MIT estudian los
efectos de la interaccion hombre-maqui-
na que sugieren que su uso éptimo
ocurre cuando el investigador reflexiona
primero por cuenta propia para luego
formular mejores preguntas a la maqui-
na. “Hacelo vos mismo primero y lue-
go usa la herramienta; la herramienta
puede potencialmente aumentar tu pro-

duccién”, senalaron en sus conclusiones.

El cambio también implica repensar el
rol del educador. El acceso libre al cono-
cimiento posibilita que el docente pueda
reducir el esfuerzo dedicado a transmitir
datos para enfocarlo en ser guias que
acompanan, contextualizan, jerarquizan

y estimulan el pensamiento. Pero este

nuevo rol requiere primero una trans-
formacioén interna: no se puede ensefiar
a aplicar la IA sin antes adoptarla. La
capacitacién docente en este tipo de
herramientas debe ser una prioridad.
Esta transicion debe ser rapida e inclusi-
va. La brecha no es solo tecnoldgica, es
cognitiva. Las personas que no accedan
guedaran en desventaja frente a quienes
si lo hagan. Si no actuamos pronto, nos
enfrentaremos a una nueva forma de ex-

clusion: el analfabetismo tecno-cultural.

El debate esta abierto y convoca a tec-
ndlogos, educadores, fildsofos, juristas,
politicos y lideres religiosos. Cuanto mas
cercano a la gente sea ese proceso, mas
efectiva sera la transformacién. Uno de
los textos mas profundos sobre el impac-
to de la IA en nuestra vida es el Antiqua
et Nova, documento emitido por el
Dicasterio para la Cultura y la Educacién
del Vaticano. En él se advierte que “los
desarrollos tecnoldgicos que no llevan a
una mejora de la calidad de vida de toda
la humanidad, sino que, por el contrario,
agravan las desigualdades y los con-
flictos, no podran ser considerados un

verdadero progreso”.

Para evitar “agravar desigualdades y
conflictos” se debe lograr que en el
menor plazo la mayor cantidad de gente
aprenda a utilizar la IA. Enfrentamos una
dinamica progresiva y demorar nuestra
adaptacion producira que el tamafio de
la brecha se agrande. Un enorme salto
cualitativo nos convoca. Estamos frente
a un desafio que requiere aplicar nuestra
creatividad y nuestra iniciativa para
lograr el mayor beneficio para nuestras

comunidades. De nosotros depende.
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Cordoba duplica su inversion
en proyectos de innovacion

y tecnologia

En un acto celebrado hoy en el Centro Civico del Bi-
centenario, el gobernador de Cérdoba Martin Llaryora,
acompafiado por el ministro de Produccidn, Ciencia e
Innovacién Tecnoldgica, Pedro Dellarossa, anuncid que
Cordoba doblard el presupuesto destinado a proyectos
de innovacion tecnoldgica y creard un fondo especifico
para sostener el trabajo de investigadores locales del
INTI, INTA y CONICET.

La medida se enmarca en la entrega de aportes financie-
ros a iniciativas de alto impacto, divididas en dos lineas
clave:

e Cordoba 4.0 destinard $36 millones a nueve PyMEs
cordobesas, impulsando la adopcién de tecnologias de la
industria 4.0 (IA, 10T, big data, blockchain).

e PIFIC (Programa Integral de Financiamiento a la In-
vestigacion en Cérdoba) asignard $100 millones a 31
proyectos de I+D+i con foco en bioeconomia, salud,
equidad, inclusion, transformacion tecnoldgica, biodiver-

sidad y cambio climatico.

En sus declaraciones, Llaryora criticé en tono firme el
recorte de recursos nacionales para el CONICET, INTA e
INTI: “Estamos en el mundo del conocimiento y quieren
vaciar el CONICET... reventar el INTA”. Afiadié que este
esfuerzo busca evitar que investigadores abandonen sus

proyectos ante la falta de apoyo federal.

Dellarossa enfatizd que la iniciativa es una “politica de
Estado” para fortalecer el ecosistema de innovacion y

mejorar la calidad de vida de los cordobeses.

El acto reuniod a investigadores de 31 proyectos y a
representantes de nueve empresas beneficiarias, asi
como autoridades universitarias (Universidad Provin-
cial, UNC, UC, Siglo XXI, Rio Cuarto, UT), funcionarios
del INTA y CONICET, y miembros del sector productivo y

legislativo.

Contexto y propdsito

e La duplicacidon del presupuesto provincial busca com-

pensar la caida del financiamiento nacional y preservar
proyectos estratégicos locales.

e Se promueve la vinculacidon entre ciencia, tecnologia y
produccion, fortaleciendo las PyMEs mediante la moder-
nizacion tecnoldgica.

e La estrategia sefiala una apuesta clara por la investi-
gacion aplicada con impacto social, productivo y tec-

nolégico.

Impacto esperado

e Fortalecimiento del sector cientifico-tecnoldgico cor-
dobés.

¢ Incentivo a emprendedores e investigadores para con-
tinuar desarrollando soluciones locales.

e Alianza publico-privada que podria potenciar la com-

petitividad regional.

Este anuncio marca un paso significativo en el compro-
miso de Cérdoba con la innovacidon y la ciencia como
motor de crecimiento econdmico y social, reforzando
el rol del Estado provincial ante la merma del apoyo

federal.
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IA y marketing multicanal:
claves para escalar con
eficiencia y personalizacion

Escribe

Sol Romeo
CEO de Doppler

La convergencia entre Inteligencia
Artificial (IA) y estrategias de mar-
keting multicanal dejé de ser una
promesa para convertirse en un nue-
vo estandar de crecimiento, espe-
cialmente en América Latina, donde
las pequeiias y medianas empresas
(PYMESs) lideran la adopcidon de tec-
nologias que antes solo estaban al

alcance de grandes corporaciones.

Hoy los negocios exitosos no solo
estdn en todos los canales, sino
qgue los usan de forma coherente,
automatizada y personalizada. La
combinacién de distintos canales,
potenciados por automatizaciones
e Inteligencia Artificial, son hoy la
mejor estrategia para generar opor-

tunidades de venta.

Durante el Ultimo Cyber Monday, las
campanas enviadas desde Doppler
gue integraron Email y Automa-
tizaciones Multicanal generaron un
18% mas de ventas que aquellas
realizadas exclusivamente en redes
sociales. Este dato, que proviene

del propio monitoreo de la empre-

sa, da cuenta de un cambio en el
paradigma de comunicacion digital:
estar presente ya no alcanza, ahora
es imprescindible estar integrado.
Segun estudios, el 73 % de los con-
sumidores utilizan varios canales en
su proceso de compra, y en América
Latina, el 75 % de las interacciones
con marcas ocurren a través de
WhatsApp.

Doppler, la democratizacion del
marketing digital

Doppler nacié con el propésito de
democratizar el acceso a herramien-
tas avanzadas de marketing digital.
Su plataforma permite que cualquier
usuario, incluso sin conocimientos
técnicos, pueda disefiar estrategias
de alto impacto desde un Unico
lugar. Nuestro norte siempre fue
claro: si una funcionalidad no es
intuitiva para alguien sin formacién
técnica, no sirve. La premisa no es
menor si se tiene en cuenta que
gran parte de sus usuarios en Lati-
noameérica son emprendedores o
lideres de pequefias empresas que
enfrentan el desafio de crecer con
equipos reducidos y poco tiempo
operativo. Nuestros usuarios necesi-
tan un equipo extra; asi disefiamos

la plataforma.

La multicanalidad, en este contex-
to, se presenta como una solucion
estratégica que multiplica los puntos
de contacto y acompana al cliente

segln su canal de preferenciay

momento del recorrido de compra. A
diferencia de la omnicanalidad, que
busca una integracion total y conti-
nua entre plataformas, el marketing
multicanal parte del uso simultdneo
de diferentes canales —como email,
WhatsApp, Chatbots, formularios

o notificaciones push— que, bien
articulados, pueden potenciar los re-
sultados de conversion, fidelizacion

y recurrencia.

Desde su sitio oficial, Doppler define
esta propuesta como una experien-
cia digital donde la IA potencia cada
punto de contacto: segmentaciones
automaticas, mensajes personaliza-
dos en tiempo real, activacién de
campafas seglin comportamiento
de los usuarios, y recomendaciones
inteligentes de contenido. Todo esto
se ofrece desde una interfaz pen-
sada para el uso cotidiano, sin fri-

cciones ni curvas de aprendizaje.

En América Latina, el impacto de
esta integracion es especialmente
significativo. Datos del Digital 2025
Global Overview Report, una publi-
cacion conjunta de DataReportal,
en colaboraciéon con We Are Social
y Meltwater, muestran que el 75?%
de las comunicaciones entre usua-
rios y marcas se dan por WhatsApp,
mientras que el 86?% de los con-
sumidores regionales afirman que
compran mas si la marca esta pre-
sente en esta plataforma. En cuanto
a métricas duras, se destacan tasas

de apertura del 70?% vy tasas de
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conversion estimadas del 5?%, cifras
que colocan al canal de mensajeria
como uno de los mas efectivos para

escalar ventas.

Pero el protagonismo del email no
se desdibujé. Muy por el contrario:
segun el informe Global Email Statis-
tics 2025, de EmailToolTester, 4.480
millones de personas utilizaron
correo electrénico en 2024, con una
proyecciéon de 4.850 millones para
2027.Y mas aun, por cada euro in-
vertido en campafias de email mar-
keting, el retorno promedio es de 42
euros. En este marco, Doppler con-
tinla apostando por el correo como
un canal de alto rendimiento que,
lejos de competir con otros medios,

se complementa con ellos.

La plataforma reporta un crecimien-
to anual sostenido de mas del 20%
en los ultimos afios y proyecta un
aumento del 25?% para este 2025.
Con mas de 4.000 clientes activos,
Doppler concentra el 50?% de sus
usuarios en Argentina y el 25?% en
México, aunque también afianzo su
presencia en mercados como Colom-
bia, Chile, Ecuador, Peru, Uruguay y
Bolivia. Su equipo de trabajo, com-
puesto por 50 personas distribui-
das en cinco paises, opera bajo un
modelo hibrido flexible que prioriza
la autonomia, la colaboracién vy la

mejora continua.

Parte del éxito de la compania tam-

bién radica en su fuerte inversion en

educacion. A través de su programa
de capacitaciones gratuitas, certifi-
caciones, contenidos descargables y
eventos como el EMMS —que reunidé
a mas de 20.000 personas en su
ultima edicién— Doppler ya formo
a mas de 1,3 millones de personas
en distintos aspectos del marketing
digital. El conocimiento construye
confianza. Y cuando alguien confia,
elige. Por eso formamos antes de

vender.

Este enfoque pedagdgico, sumado a
una cultura organizacional basada en
la simplicidad y la cercania, permitié
que la marca consolide 107 alian-
zas estratégicas con universidades,
camaras de comercio y asociaciones

de marketing.

A su vez, el desarrollo de producto
estad guiado por el feedback de los
propios usuarios, lo que le permite
incorporar funcionalidades como
reportes predictivos y sistemas de
automatizacidon mas robustos sin

perder usabilidad.

Segun eMarketer, el 56,4?% de la
inversion publicitaria en LATAM serd
digital a lo largo de 2025, lo que
configura un escenario ideal para

adoptar herramientas como Doppler.

El marketing multicanal con inteli-
gencia artificial no solo responde

a la demanda de inmediatez de los
consumidores modernos, también

se ajusta a sus habitos: el 60 % de

los emails se abren en dispositivos
moviles y el 58?% de los usuarios
revisa su bandeja de entrada como
primera actividad del dia, segun el
reporte de DataReportal. Estos datos
confirman la necesidad de plata-
formas que acompafien todo el re-
corrido del usuario, desde la primera

impresion hasta la conversién final.

La clave es que la tecnologia trabaje
para las personas, no al revés. Esta
visidon, sostenida desde los comien-
zos de la empresa, explica por qué
Doppler sigue siendo una opcién
elegida por quienes necesitan solu-
ciones accesibles, efectivas y escala-

bles.

En un ecosistema digital saturado de
mensajes y estimulos, diferenciarse
ya no depende solo del presupuesto
o la creatividad: requiere precision,
personalizacion y herramientas que
permitan estar en el lugar correcto,
en el momento adecuado y con el
mensaje ideal. Lo que marca la dife-
rencia es personalizar, automatizar
y responder en tiempo real. Eso es
lo que promete —y demuestra— el
marketing multicanal potenciado
por la Inteligencia Artificial. Y eso
es, también, lo que Doppler busca
seguir entregando a cada uno de

sus usuarios en la regién. Buscamos
equilibrar tecnologia y empatia. Cre-

cer hoy es conectar mejor.
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Tiendanube MidTerm: crecen
ventas, usuarios y ticket promedio
en el e-commerce argentino

El comercio electronico en Argentina continla su senda de cre-
cimiento y transformacion. Asi lo confirma la segunda edicién
del informe NubeCommerce MidTerm 2025, elaborado por
Tiendanube Evolucidn, la solucién de e-commerce para grandes
marcas de la plataforma. Segun el relevamiento, mas de 60.000
marcas vendieron a través de Tiendanube durante el primer se-
mestre, generando una facturacion total de $873.289 millones,

un incremento del 114% respecto al mismo periodo de 2024.

Los principales impulsores del crecimiento

e Ordenes de compra: mas de 9 millones de transacciones, con
un crecimiento interanual del 40%.

¢ Usuarios unicos: aumento del 32% frente al afio anterior.

e Carritos mas completos: mayor volumen de productos por

compra, un comportamiento de consumo mas estratégico.

El ticket promedio se ubico en $96.679, y se observé una mejo-
ra en la calidad del gasto por parte del consumidor, impulsada

por estrategias como cross-sell, descuentos y promociones.

Rubros destacados del semestre:

e Moda: represento el 46% de la facturacion, pese a la caida
general del sector fuera del canal digital.

e Hogar y Deco: tuvo el ticket promedio mas alto, con
$112.969, y un aumento del 18% en facturacién.

e Salud y Belleza: crecié un 3% en términos interanuales.

“Hoy no solo hay mas compras online, sino que son mas es-

tratégicas y de mayor valor. El consumidor esta mejor infor-

mado, elige mas, y confia en el canal digital”, destaco Franco
Radavero, Country Manager de Tiendanube y Tiendanube

Evolucion Argentina.

La tarjeta de crédito sigue siendo el método de pago mas uti-
lizado, con el 60% de las operaciones, aunque perdid 6 puntos
frente al afo anterior. En segundo lugar, las transferencias ban-
carias crecieron un 19% y consolidan su lugar como una opcién
cada vez mas elegida por los consumidores.

¢ Transferencias inmediatas: crecieron un 28% interanual,
segun datos del BCRA.

® Pago en una sola cuota: re-
presenta el 62% de las com-
pras con tarjeta, desplazando
al plan de 3 cuotas, que cayo
del 27% al 21%.

Durante el primer semes-
tre, el 39% de las drdenes

de compra incluyeron envio

gratuito, 5 puntos mas que en
2024. Esta tactica es mas uti-

SO -
Franco Radavero, Country
Manager de Tiendanube.

lizada por emprendedores y
pequefias marcas; las grandes

empresas tienden a optimizar sus estrategias logisticas.

El Hot Sale 2025 se consolidd como el evento comercial mas
relevante del semestre. Entre sus logros se destacan:

e Facturacion: crecio un 65% respecto a 2024.

e Participacidon: 21% mas de tiendas se sumaron al evento.

¢ Productos vendidos: aumento del 42% en volumen de ventas.

La tecnologia, y particularmente la inteligencia artificial (1A), se
posiciona como un elemento transformador clave en el comer-
cio electronico argentino. Segun el informe:

* 50% de las marcas usan IA para generar descripciones de
productos.

® 36% aplica |IA para SEQ y contenido.

e 11% utiliza IA generativa para imagenes.

Tiendanube lanzé recientemente Chat Nube, una soluciéon de
atencion al cliente basada en IA que automatiza el 70% de las
conversaciones y funciona de forma integrada con WhatsApp
Business. Esta herramienta es parte de una inversion de USS 10
millones en IA, destinada a mejorar la experiencia de compray

optimizar la operacién de los negocios online.

“La adopcion de IA ya no es una opcidn, sino una necesidad.
Automatizar procesos, generar contenido inteligente y brindar
soporte personalizado es lo que hoy diferencia a las marcas que

crecen en el ecosistema digital”, concluyé Radavero.
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Mercado Libre abrird un nuevo
centro logistico en Tres de Febrero,
una inversion de USD 65 millones

Mercado Libre anuncié la construcciéon de un nuevo Cen-
tro de Almacenamiento en el partido bonaerense de Tres
de Febrero, que estara operativo a partir de octubre de
este afio. Con una inversion de 65 millones de ddlares, el
proyecto forma parte del plan de expansién logistica de la
compafiia en Argentina y prevé la creacion de mas de 400
empleos directos, ademas de cientos de puestos de trabajo

indirectos.

El centro estara ubicado dentro del Predio Logistico Tres de
Febrero, desarrollado por el Grupo Posadas, y contara con
una superficie de 58.000 metros cuadrados. Desde alli, se
podra procesar hasta 100.000 productos por dia y almace-
nar 570.000 articulos voluminosos de diversas categorias,
como tecnologia, electrodomésticos, articulos para el hog-

ar y autopartes.

La iniciativa busca mejorar la eficiencia en los envios y for-
talecer la red de entregas en 24 horas, un aspecto clave en
la estrategia logistica de Mercado Libre. El nuevo centro se
sumara a las instalaciones que la compaiiia ya opera en el
Mercado Central y acompafara la apertura de otro centro

préximo a inaugurarse en esa misma zona.

Juan Martin de la Serna, presidente de Mercado Libre Argentina, y el intendente de Tres de Febrero, Diego Valenzuela.

“Estamos construyendo la red logistica mas eficiente de
Argentina. Invertimos para seguir mejorando la experien-
cia de nuestros usuarios y brindar mas soluciones para las
PyMEs que forman parte de nuestro ecosistema”, afirmo
Juan Martin de la Serna, presidente de Mercado Libre Ar-
gentina. Ademas, destacé el acompainamiento del munici-
pio: “Valoramos que Tres de Febrero impulse las condi-
ciones necesarias para incentivar el desarrollo econdmico y

el empleo formal”.

El intendente Diego Valenzuela celebrd la decisién de la
compafiia y la vinculé con la politica fiscal del distrito. “En
Tres de Febrero bajamos los impuestos para que pasen
grandes cosas como éstas. Mercado Libre nos eligié como
municipio para invertir y es una muestra de que nuestra
politica fiscal funciona, atrae inversiones y genera empleo”,

expreso.

Actualmente, mds de 95.000 PyMEs operan a través de Mer-
cado Libre, lo que representa la principal fuente de ingresos
para mas de 181.000 familias en todo el pais. Con este nue-
vo paso, la compaiiia reafirma su compromiso con el comer-

cio electrénico y el desarrollo productivo argentino.
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Deep Fake y su amenaza

a la democracia

Escribe

Carlos Christian Sueiro

Abogado y profesor de
Criminalidad informatica

1. Las falsificaciones profundas o
deep fake

A inicios de los afos noventa del
siglo XX, programas incipientes en
el campo de la edicion de imagenes
como Photoshop, permitian al usua-

rio alterar fotografias digitales.

Hasta principios de los afios 2000,
el reemplazo eficiente de un rostro
en una fotografia o en un video solia

ser un proceso lento y engorroso.

Sin embargo, el avance de las maqui-
nas de aprendizaje (Learning ma-
chine), aprendizaje profundo (Deep
Learning) y de la inteligencia artifi-
cial (IA), mediante asistentes como
Chat GPT (Open IA), Copilot (Mi-
crosoft), Gemini (Google), IA Meta
(Meta), Grok (X), Llama 3 (Meta),
Ernie 4.0 (Baidu), Mistral 7B (Mis-
tral), Claude (Antropic); Seekdeep
(Nvidia) han colocado en los ultimos
tres afios esta tecnologia a dis-

posicion de cualquier usuario.

2. El impacto de los deep fake en
las relaciones internacionales y los
sistemas democraticos

Esta tecnologia comenzo hacer em-
pleada en la década pasada (2010-
2020) en la industria pornografia,
sustituyendo rostros de las actrices
originales de las peliculas para
adultos, por el de celebridades de
Hollywood, del campo de la actua-
cién como Scarlett Johansson, y de
cantantes tales como Kate Perry y

Taylor Swift.

Sin embargo, desde el afio 2016,
esta tecnologia basada en inteli-
gencia artificial se ha perfecciona-
do hasta el punto tal que, Jefes de
Estado, como Donald Trump, Angela
Merkel, e incluso Mauricio Macri
han sido victimas de falsificaciones

profundas (Deep Fake).

El primer incidente de magnitud
internacional mediante el empleo
de Deep Fake, se dio en el afio 2017,
cuando el Jefe de Estado de Qatar,
el Emir, Tamim bin Hamad al-Thani,
aparecidé en un video elogiando y
apoyando a los grupos extremistas
de Hamas, Hezbola, a los Hermanos
Musulmanes y a Iran. El video que

escalo el conflicto era falso.

En las elecciones de mayo de 2025
de la Ciudad Autonoma de Bue-

nos Aires, circulo en redes sociales
durante la veda electoral una falsifi-

cacion profunda (Deep Fake) de un

video, en el cual aparecia la imagen
y el registro de voz del ex presiden-
te Mauricio Macri, solicitando a sus
partidarios a no votar a los candida-
tos de su partido, y si a votar a los

candidatos de la fuerza oficialista

nacional. El video era un Deep Fake,
sin embargo, su deteccidn resultaba

muy dificil a primera vista.

Como puede apreciarse los Deep
Fake en la actual sociedad de la
cuarta revolucién industrial (4.0);
resultan ser una amenaza creciente
para el sistema democratico y el
mantenimiento de la paz en las rela-

ciones internacionales.

3.- Técticas de deteccion de los
deep fake

La Universidad de Albany, Nueva
York por medio de su Departamento
de Ciencias Informaticas, reciente-
mente ha elaborado un protocolo
para la deteccidén de falsificaciones
profundas (Deep Fake) a través de
técnicas forenses de identificacion
de manipulacion de imagenesy

sonido.

Se recomienda y sugiere para de-
tectar una falsificaciéon profunda en
un video centrar la atencién en los

siguientes puntos:

a. Parpadeo. Si el video esta cen-
trado en el rostro de una persona,
gue se encuentra dando una con-

ferencia de prensa, un comunicado,
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informando una noticia, se sugiere
y recomienda centrar la atencidon en

los ojos.

Una caracteristica comun de los
malos videos de Deep Fake es que
la cara parpadea y las caracteristi-
cas originales aparecen ocasional-
mente. Si se nota un parpadeo
extrafio, sea porque es muy reitera-
tivo, o por el contrario porque se
aletarga demasiado, o bien el par-
padeo nunca sucede, es claro que
se encuentra uno frente una falsifi-

cacion profunda.

b. Diferentes cuerpos. Las mayorias
de las falsificaciones profundas sélo
suelen ser intercambio de rostros,
sin embargo, otras mas elaboradas
aun, suelen implicar el cambio de
cuerpos de los sujetos involucrados

en la falsificacion.

c. Videos breves o clips cortos. En la
actualidad los softwares que permi-
ten la falsificacion profunda (Deep
Fake) funcionan perfectamente

bien y crea un cambio de cara casi
indistinguible. Sin embargo, la ilu-
sion 6ptica solo puede mantenerse
realmente por un corto periodo de
tiempo. En poco tiempo, una de las
anomalias descriptas anteriormente

comenzard a manifestarse.

Los videos de alta calidad y elevado
nivel de realismo no pueden su-
perar los 60 segundos o el minuto

sin comenzar a presentar imperfe-

cciones. El ejemplo, mas claro de
ello son los videos de la aplicacidon
de OpenlA SORA, cuyo maximo de
duracién en el maximo nivel de cali-

dad no pueden superar el minuto.

d. Ausencia de Sonido o Audio. La
ausencia de audio o sonido, o bien

la mala sincronizacién de labios son
una prueba irrefutable de una falsifi-

cacion profunda (Deep Fake).

e. Clips increibles. Si se exhibe o
muestra un clip o video realmente
increible, cuyo nivel de probabili-
dad es muy bajo de que ocurra;
entonces hay muchas posibilidades

que sea falso.

Esto es muy comun con los Jefes de
Estado. Por ejemplo, se exhibe al
Presidente de los Estados Unidos de
Ameérica Donald Trump siendo pare-
ja de su contrincante politico Kamal
Harris, o bien, a los ex presidentes,
Joe Biden y Barack Obama, asaltan-
do con armas de fuego una cadena

de supermercados.

4.- La propuesta de una ley de
propiedad intelectual sobre la
identidad digital impulsada por Di-
namarca en la Unidén Europea

Dinamarca ha decidido luchar contra
el flagelo de los Deep fakes creados
con |IA impulsando la sancién de

una ley que otorgue a las personas
el derecho de autor de sus rasgos

faciales y registro de voz.

Una vez aprobado, el cambio en la
legislacion danesa sobre derechos
de autor otorgard a los ciudadanos
daneses el derecho a exigir que
las plataformas de Internet retiren
dichos contenidos cuando son com-
partidos sin su consentimiento. La
reforma también cubre las “imita-
ciones realistas generadas digital-
mente” de actuaciones de artistas
que no hayan otorgado expresa-

mente su consentimiento.

El Ministro de Cultura de Dinamar-
ca, Jakob Engel-Schmidt, espera que
otros paises europeos sigan el ejem-

plo de Dinamarca.

Asimismo ha expresado que tiene
previsto aprovechar la proxima pre-
sidencia danesa de la Unién Euro-
pea, durante el segundo semestre de
2025, para impulsar esta propuesta a
nivel regional dentro del parlamento

europeo.
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Federalizacion de la industria

digital:

Escribe

Diego Bourquin
miembro de la comisién directiva

y lider del area de Federalizacidén
en Interact

“El interior también existe”, reza

ese antiguo dicho. La centralidad en
Buenos Aires, que es habitual en la
mayoria de las industrias, también
caracteriza al ecosistema de agencias
de marketing y publicidad digital.

Lo que nos lleva a otro dicho: “Dios
atiende en Buenos Aires”, es decir que
la oportunidad de llegar a las empre-
sas mas grandes del pais, reside en la

capital del pais.

Por eso la importancia de tender
puentes y de integrar el talento del in-
terior, que no solo es numeroso, sino
también de alta calificacidn. Asocia-
ciones como Interact estdn realizando
iniciativas para llevar a las provincias
a la industria y generar oportunidades
para los innumerables clusters de in-
novacion que existen en el interior de

la Argentina.

¢Cual es la realidad de las agencias del
interior hoy? Suelen prestar servicios
a empresas locales. En mi caso, soy
santafesino, y como se imaginaran el

agro es lo mas fuerte. En el caso de

Cuyo serian las empresas vitivinicolas
y asi podriamos seguir enumeran-

do casos donde la vinculacion y las
oportunidades de las agencias se dan
mayormente con las empresas de los
rubros que predominan en sus provin-

cias.

Por otro lado, en el interior nos en-
contramos con problematicas recu-
rrentes como los tickets bajos, en
otros mercados por el mismo servi-
cio que se brinda en la misma zona

se obtienen otros retornos. Muchas
veces los clientes no estan dispuestos
a pagar o no estan “acostumbrados”’
a pagar tarifas altas. No obstante, si la
agencia viene de Buenos Aires, consi-
deran aceptar otros precios que antes
parecian inapropiados o no estaban
alineados con sus expectativas. Esta es
una realidad que creo también afecta
a otras verticales, no solo a la indus-

tria de marketing y publicidad digital.

La captacion de talentos es otro
“dolor” recurrente, si bien hay algu-

nas carreras afines y hoy con la vir-

una cuenta pendiente

tualidad existen mas oportunidades
de formacion, el verdadero talento
profesional se desarrolla a través de
la experiencia que se adquiere en el
ambito laboral. Muchas veces estos
talentos que logran altos niveles de
desarrollo son captados por el merca-
do de Buenos Aires que tiene la posi-
bilidad de generar mejores ingresos o
propuestas econdmicas con su conse-

cuente escala aspiracional.

Otro escollo es la imposibilidad de
trabajar con grandes marcas ya que

el acceso a las mismas se torna casi
imposible. Es algo que sucede con
frecuencia, que cuando una marca
crece mas alld de determinado punto,
busca sus soluciones de comunicacién
y marketing en agencias que son de
Capital Federal con credenciales y vas-

ta trayectoria.

Por ultimo, en esta enumeracion

de problemas, quiero destacar que
una gran dificultad es que hay pocas
camaras o clusters que representan a

la actividad en el interior, entonces no
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tenemos voz o entidad para presentar-
nos a hablar con gobiernos, autori-
dades, funcionarios, ni para compartir

problematicas, tendencias, etc.

Si bien para alguien del interior del
pais dar el salto inicial y sumarse

a alguna propuesta para salir de la
ciudad y/o provincia de base puede
costar, ya que muchos de los eventos
y encuentros, que son de cardacter
presencial, suceden en Capital, y
requieren inversion de recursos y
tiempos, a mi me han demostrado que
realmente lo vale. No sdlo ser parte
de espacios como el de Interact te
brinda oportunidades de negocio y de
networking, una innumerable canti-
dad de actividades de multiples areas
(exportacion de servicios, finanzas, IA,
performance, creatividad, tecnologia)
y ofertas educativas de instituciones
de primer nivel nacionales e interna-
cionales, sino vinculos invaluables con
referentes del sector con trayectorias

impresionantes.

Te rodeds de personas muy grosas de

la industria sin darte cuenta. Me ha
pasado de estar charlando con alguien
de forma descontracturada, toman-
do una cerveza y cuando le pregunté
doénde trabajaba resultd ser un alto
mando de una empresa con 15.000
empleados. Ademas, se respira una
cultura colaborativa que desborda por
todos lados. Es plantear una proble-
matica, necesidad, idea, etc., y au-
tomaticamente un montdn de perso-
nas idoneas y experimentadas te dan

una mano, de forma desinteresada.

Por otro lado, desde la asociacién y
particularmente desde la comision de
Federalizacién estamos trabajando
fuertemente para generar también
espacios en el interior del pais con
actividades donde se lleva a Interact
por fuera de Buenos Aires. Por ejem-
plo, con propuestas como el Digital
Talks, un ciclo de charlas itinerantes
orientado a profesionales del sector,
agencias, empresas, emprendedores,
instituciones educativas, de gobierno
e incluso estudiantes interesados en

tematicas digitales. Esta experiencia

ya pasoé por Lujan, Rosario y proxi-
mamente llegard a Cordoba, porque
consideramos que el talento, los
grandes profesionales y la creatividad
estan en el ADN argentino y en cada
rincon de nuestro pais. Continuando
con ese norte, Interact también se
sumo recientemente a la Red Fede-
ral de la Economia del Conocimiento,
entidad sin fines de lucro que relne a
camaras, polos y clusters que repre-
sentan a mas de 1.500 empresas de

este ecosistema en Argentina.

Estamos en un camino de integracion,
de crecimiento, pero las cosas no se
dan por si mismas. Requieren el acom-
pafiamiento de entidades, empresas,
organismos de Gobierno de alcance
nacional, asi como también que los
gue venimos “nacidos y criados” en

el interior nos saquemos “el Cuco” de
Buenos Aires y nos animemos y com-
prendamos que ahi vamos a encontrar
el crecimiento, las oportunidades y

el salto cualitativo para contribuir a
generar una industria digital auténti-

camente federal. jEsta en nosotros!
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Globant se convirtio en el primer
socio de servicios global de
OpenAI basado en Ameérica Latina

Globant redobld su apuesta estratégica por la inteligencia

artificial con dos anuncios clave: una colaboracién multianual
con OpenAl, y una importante actualizacion de su plataforma
Globant Enterprise Al (GEAI) que incorpora interoperabilidad

avanzada de agentes inteligentes.

“Es un honor para nosotros ser uno de los socios globales de
servicios de OpenAl, y estamos especialmente orgullosos de
ser el primer partner con base en América Latina. Este recono-
cimiento refleja la profunda experiencia técnica de Globant,
nuestra cultura de innovacion, y nuestra capacidad para escalar
soluciones transformadoras de IA en diversas industrias”, dijo
afirmé Martin Migoya, cofundador y CEO de Globant. “Como
lideres confiables en evolucién digital, estamos entusiasmados
de contribuir a una adopcién responsable de la IA generativa

para nuestros clientes en todo el mundo”, agregé.

La alianza con OpenAl, creadora de ChatGPT y referente mun-
dial en |IA generativa, posiciona a Globant como el primer
partner global de servicios con base en América Latina, combi-
nando los modelos mas avanzados (GPT-4, ChatGPT Enterprise,
etc.) con su profunda experiencia en ingenieria de software,
datos y transformacién digital. Juntas, ambas compafiias estan
llevando soluciones de IA seguras, responsables y escalables

a empresas de América del Norte, América Latina y Europa,

ayudandolas a generar impacto real en sus flujos de trabajo.

Casos como Cordis, que logré aumentar la productividad de sus
equipos en mas de un 15% utilizando ChatGPT Enterprise inte-
grado por Globant, o la creacidn conjunta de LinguaFlow, plata-
forma de traduccion corporativa con IA, muestran el potencial

de la colaboracion para transformar industrias con rapidez.

A la par de esta asociacion, Globant anuncid el upgrade mas
importante hasta la fecha de su plataforma Globant Enterprise
Al (GEAI), que ahora soporta dos nuevos protocolos clave:

* Model Context Protocol (MCP): permite que los agentes de
GEAI se conecten de forma nativa a herramientas empresa-
riales externas.

e Agent2Agent (A2A): habilita la interoperabilidad con agentes

Martin Migoya, co-fundador y CEO de Globant.

de otras plataformas como Salesforce Agentforce, Azure Foun-

dry, Amazon Bedrock, Google Vertex Al y mas.

Esta evolucidon convierte a GEAl en un hub unificador para

entornos multi-agente y multi-LLM, permitiendo a las organiza-
ciones orquestar modelos y agentes de OpenAl, Anthropic, xAl,
Google y Microsoft desde un Unico entorno con control de nivel

empresarial, contexto unificado y escalabilidad garantizada.

“Globant Enterprise Al actia como el tejido conectivo entre
agentes, herramientas y modelos, llevando automatizacion,
contexto y colaboracién a un nuevo nivel”, explicé Gaston Mi-
lano, CTO de Globant Enterprise Al.

Las organizaciones que utilizan GEAI reportan una reduccion
del 80% en tiempos de modernizacion de sistemas legados y
hasta un 50% en ahorro de costos de desarrollo. Para facilitar
la adopcion, Globant lanzé ademas los Al Pods, un modelo
de servicio por suscripcion basado en agentes supervisados
gue permite a las companias incorporar IA generativa y flujos
inteligentes sin costos iniciales elevados. Desde la interopera-
bilidad entre agentes hasta la integracién con los modelos mas
avanzados del mercado —incluyendo OpenAl 03-pro, Claude
4, Grok 4, Imagen 4, entre otros—, Globant y OpenAl estan
construyendo juntos la infraestructura global para la proxima
ola de transformacidn digital inteligente, en la que humanos
y agentes cooperan para liberar productividad, creatividad y

eficiencia operativa.
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15 anos del PwC Acceleration Center
Buenos Aires: un hub tecnoldgico
que exporta conocimiento

PwC Acceleration Center (AC) Buenos Aires consolida su cre-
cimiento como uno de los principales hubs de exportacion
de servicios profesionales de Latinoamérica, con mas de
3.500 colaboradores y una estructura cada vez mas integra-

da a las demandas globales del sector IT y empresarial.

Desde sus inicios en 2010 con apenas 25 personas, el cen-
tro ha evolucionado hasta convertirse en una plataforma
estratégica multidisciplinaria, que hoy opera desde dos
sedes en Buenos Aires (Barracas y Olivos) y se expande
con fuerza en varias provincias del pais, apostando por un
modelo federal, remoto y escalable, alineado con las ten-

dencias globales del trabajo digital.

El AC Buenos Aires presta servicios en cuatro idiomas para
mas de 5.900 clientes ubicados principalmente en Estados
Unidos, Canada y Europa. La oferta incluye disciplinas criti-
cas como auditoria, consultoria, impuestos, tecnologia, capi-

tal humano, marketing, administracion y ciberseguridad.

“El talento, la diversidad y la calidad profesional de nues-
tros equipos son el motor de este crecimiento. Argentina
estd preparada para liderar en exportacion de servicios
basados en conocimiento”, sefialé Martin Sturmer, socio de

PwC Argentina y General Manager del Acceleration Center.

En el plano tecnoldgico, el centro combina automatizacion,
analitica avanzada y soluciones digitales disefiadas a medi-
da, con un enfoque centrado en la eficiencia, la calidad y la

experiencia del cliente.

Uno de los hitos recientes del AC fue la obtencién y actua-
lizacion de certificaciones internacionales clave, como:

* |SO 9001:2015 — Gestion de la calidad

¢ |SO 22301 - Continuidad del negocio

e |SO 27001:2022 — Seguridad de la informacion

“Estas certificaciones posicionan al centro como un refe-
rente en estandares globales. Son una garantia de excelen-

cia para nuestros clientes y una muestra del compromiso

Ana Carolina Laguia, socia de PwC Argentina y COO del centro, y
Martin Sturmer, socio de PwC Argentina y General Manager del AC.

con el talento argentino”, destacd Ana Carolina Laguia,

socia de PwC Argentina y COO del centro.

Ademas del foco técnico, PwC AC Buenos Aires se desta-
ca por su cultura organizacional basada en la inclusion, la
innovacién y el desarrollo de liderazgo. Fue reconocido
por Great Place to Work como uno de los mejores lugares
para trabajar en Argentina, resultado directo de una politi-
ca activa de bienestar, formacién continua y colaboracién

transversal.

“Invertimos en una cultura de impacto real, que trasciende
el negocio y busca dejar una huella en las personas y en
la comunidad”, sefiald Miguel Urus, socio a cargo de PwC

Argentina.

De cara al futuro, PwC busca expandir aun mas el potencial
de su Acceleration Center como catalizador de innovacién vy
excelencia, proyectando desde Argentina servicios de alto

valor hacia los principales mercados del mundo.

“Queremos dejar una huella que trascienda el negocio.
Apostamos por una Argentina exportadora de conoci-
miento, competitiva y conectada con el mundo”, concluyé

Sturmer.
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€l costo invisible de la IA segun
Accenture: mads servidores, mas
energia, mds presion

En la era de la |A los data centers se han convertido en los
pulmones digitales de la economia. Cada clic, cada algorit-
mo generativo y cada transaccion online dependen de estas
infraestructuras. Pero su vertiginoso crecimiento esta empu-
jando al limite la infraestructura eléctrica mundial y plan-
tea un dilema clave para los negocios tecnolégicos: écomo

alimentar el futuro sin colapsar el sistema?

Segun estimaciones de Accenture, para 2033 los data
centers podrian consumir hasta el 23% de la energia eléctri-
ca de Estados Unidos. Solo en 2023 demandaron 176 TWh, y
se proyecta que esta cifra se tripliqgue en apenas siete afios.
La razon es clara: el auge de la IA generativa, que requiere
una enorme capacidad de computo, sistemas de refrige-
racion constantes —en muchos casos con un alto uso de

agua— y un funcionamiento ininterrumpido las 24 horas.

“El sistema de transmision actual no esta preparado para
una expansion tan acelerada ni tan descentralizada geogra-
ficamente. Y si bien las energias renovables son clave para

la transicion, hoy por hoy no alcanzan a cubrir una demanda
de esta magnitud”, afirmé Belén Arce, lider de Sostenibilidad

de Accenture.

La respuesta de los gigantes tecnoldgicos

Las empresas tecnoldgicas —los llamados hyperscalers—
estan reaccionando con velocidad. Google, Meta y Micro-
soft lideran inversiones en energias limpias, pero también
exploran soluciones mas disruptivas: pequefos reactores
nucleares modulares (SMRs) y plantas a gas natural co-lo-
calizadas con los centros de datos. La idea es esquivar la red
eléctrica tradicional y garantizar un suministro constante,

lo que redefine la relacidn entre el sector tecnoldgico y el

energético.

Para los proveedores de electricidad, esto significa un cam-
bio de paradigma. Ya no basta con ofrecer capacidad; sera
necesario repensar el modelo energético:

e Redes eléctricas inteligentes y resilientes, capaces de esca-

Belén Arce, lider de Sostenibilidad de Accenture

lar con flexibilidad.

e Tarifas dinamicas que premien el consumo eficiente.

e Planificacion estratégica conjunta con los hyperscalers
para anticipar cuellos de botella.

e Agilizacion de permisos de conexidon, manteniendo estan-

dares de seguridad.

Las regiones que ofrezcan energia estable, tierra disponible,
conectividad y talento técnico podran atraer nuevas inver-
siones en data centers, convirtiéndose en nodos estratégicos

de la economia digital.

Latinoamérica en la mira

Si bien la escala de los data centers en América Latina to-
davia estd lejos de la de Estados Unidos o Europa, el debate
energético ya comenzd. En Argentina, recientemente sur-
gieron alertas sobre el impacto del avance de la IA en la in-
fraestructura eléctrica. Y algunos paises de la regidn, gracias
a costos energéticos competitivos, abundancia de recursos
renovables y talento técnico emergente, empiezan a per-
filarse como destinos atractivos para nuevas inversiones en

infraestructura digital.

La carrera ya comenzd. La revolucién de los data centers no
se detiene y el desafio es doble: sostener las ambiciones
tecnoldgicas y, al mismo tiempo, construir una infraestructu-

ra energética robusta, sostenible y escalable.
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€Y GDS Argentina lanza una
iniciativa para empoderar a
y tecnologia

chicas en ciencia

En el marco del Dia Mundial de las Habilidades de la
Juventud, celebrado el pasado 15 de julio, EY GDS Ar-
gentina anuncio el lanzamiento de EY STEM Learning, un
programa educativo que busca inspirar a chicas adoles-
centes a seguir carreras en Ciencia, Tecnologia, Inge-
nieria y Matematicas (STEM, por sus siglas en inglés).

La iniciativa se desarrollara a través de la aplicacién

EY STEM, una herramienta creada en colaboracion con

SkillsVR y gestionada junto a Bounty EdTech.

De la mano de Soledad Rodriguez, responsable de Sus-
tentabilidad y Responsabilidad Corporativa para EY GDS
Latam, el proyecto, denominado “Descubre STEM: in-
spirando a la proxima generacion”, esta dirigido a jovenes
de entre 13 y 16 afios y tiene como objetivo reducir la
brecha de género en las profesiones STEM, brindando ex-
periencias de aprendizaje inmersivas, mentoria de profe-
sionales y la posibilidad de participar en proyectos alinea-

dos con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).

“Empoderar a las jovenes en carreras STEM no se trata
solo de cerrar la brecha de género; se trata de abrir un
mundo de innovacion y liderazgo. A través de la inicia-
tiva EY STEM App, nos comprometemos a inspirar a la
proxima generaciéon de mujeres lideres, brindandoles
las habilidades y la confianza necesarias para prosperar
en un futuro impulsado por la tecnologia”, dijo Verdnica
Asla, GDS Latam Leader.

Aprender haciendo: seis mdédulos para transformar el
futuro

La aplicacion EY STEM propone un recorrido educativo
de seis modulos que combinan actividades en el aula,
aprendizaje digital y trabajo en proyectos grupales.
Ademas, las estudiantes contaran con la mentoria de
50 voluntarios de EY GDS Argentina, quienes ofreceran
charlas inspiradoras y acompafiaran el desarrollo de
proyectos que respondan a desafios sociales o ambien-

tales reales.

i

Verdnica Asla, GDS Latam Leader.

El programa tiene como meta, para el ciclo lectivo 2025,
que 500 jévenes utilicen la aplicacion, con los siguientes
indicadores de impacto:

e 25% de las participantes completara el primer médulo
en los primeros 30 dias.

* 20% disefiara y presentara un proyecto grupal alineado
con los ODS.

e Se espera la creacion de mas de 10 proyectos finalis-
tas, que seran evaluados por un jurado de EY GDS Ar-
gentina. El equipo ganador recibira un reconocimiento

especial.
Cerrar la brecha de género en STEM: un desafio urgente

Actualmente, el 75% de los trabajos del futuro estaran
relacionados con areas STEM, pero las mujeres siguen
estando subrepresentadas. En Argentina, solo el 30% de
los trabajadores de tecnologia son mujeres (UNESCO).
Diversos estudios muestran que muchas nifias pierden
interés en estas materias a medida que crecen, princi-
palmente por falta de confianza en sus habilidades técni-

cas y escasa exposicion a referentes en la industria.

Este programa busca revertir esa tendencia demostran-
do la relevancia real de la ciencia y la tecnologia, al mis-
mo tiempo que refuerza la confianza y el pensamiento

critico de las participantes.

45






