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Fundada en 1999 por tres ex Cablevision, hoy factura $3.700 millones y emplea a
mas de 400 personas. Pablo Saubidet y Daniel Nofal explican los planes futuros
y cuales son sus claves para mantener un nivel alto en recursos humanos.

Mariana Pernas
@pernasmar

© Conuna facturacién de $3.700
millonesy masde400 empleados,
IPLAN cumple veinte afios en el
mercado de telecomunicaciones,
tras haber experimentado un pro-
cesode expansién sin pausas. Ha-
bian comenzado en el segmento
mayorista y la conectividad a
pymes, para luego diversificarse
con la incorporacién de solucio-
nes para grandes compaiiias, ser-
vicios de tecnologia informatica,
data centery el sector residencial,
aunque sin desprenderse de sus
focos iniciales.

Fundada en abril de 1999 por
tres exejecutivos del grupo Ca-
blevision, Pablo Saubidet, Daniel
Nofal y George Stewart, para es-
te aflo la compafiia prevé invertir
$1.000 millones, que se destina-
ran principalmente a continuar
el despliegue de su red de fibra
optica. En didlogo exclusivo con
Saubidet (hoy presidente) y Nofal
(director), E&P converso sobre su
estrategia comercial, los cambios
en el mercado de telecomunica-
ciones, lasclaves delaestabilidad
desumanagementysuapuestaal
mercado de movilidad.

A veinte aiios de la fun-
dacion de IPLAN, ;como se
transformo elmercadodetele-

comunicacionesytecnologia?
Daniel Nofal (D.N.): Un gran
cambio, por citar sélo una varia-
ble, es el vertiginoso crecimiento
delavelocidad ylabajade suscos-
tos. Cuando empezamos Fibertel,
un megabyte salia u$s90.000 por
mes, y hoy vendemos 100 megab-
ytes paralos hogares au$s30. Para
lahumanidad, el salto en eficien-
cia es enorme. Eso ha acelerado
el avance tecnolégico, porque
cada innovacion es rapidamente
esparcida y adoptada en el mun-
do,loque alavez genera cambios
entodalasociedad. El modelo de
computacion en la nube es otro
cambio de paradigma; desde que
Continua en pagina2
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SAUBIDET, PRESIDENTE. “Las industrias del conocimiento, para inser-
tarse en el mundo, requieren conectividad para potenciarse”
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NOFAL, DIRECTOR. “Nos gustaria competir en igualdad de condiciones y

/

poder integrar el teléfono mdvil a nuestra cartera de productos”.

AUDACIAYFOCO

© Veinte afios atrds el sector
de telecomunicaciones local
comenzaba a desregularse,
la industria de tecnologia se
expandia y las inversiones
hacia los mercados emer-
gentes eran fluidas. Asi, en
abril de 1999, Pablo Saubi-
det y Daniel Nofal, gerente
general y director de ope-
raciones de Fibertel, res-
pectivamente, decidieron
desligarse del mundo cor-
porativo para aprovechar las
oportunidades que ofrecia el
contextoy desarrollar su pro-
pio emprendimiento. Junto
con George Stewart -gerente
general de Cablevision que
completé el trio cofunda-
dor de IPLAN-, obtuvieron
el visto bueno de los fondos
Madison Dearborn Capital
Partners y LPL Investment
Group, y pusieron en marcha
la empresa. “Levantamos un
total de u$s130 millones, en-
tre capital y deuda, para des-
plegar una red que es muy
costosa y para congregar un
equipo de profesionales a la
alturadeesainversion”, evo-
ca Saubidet. “Teniamos dos
particularidades respecto a
la mayoria de las empresas”,
evaltia Saubidet: “aligual que
en Fibertel, fuimos pioneros

en la implementacion de ca-
ble médem, en IPLAN desa-
rrollamos una red de fibra
Optica basada en el Protoco-
lo de Internet (IP) para la co-
nectividad general, que afios
después se convertiria en el
estdndar del mercado de te-
lecomunicaciones, pero que
en aquel momento no lo era.
Fue una apuesta arriesgada
que sali6 bien, aunque nos
costé muchos dolores de ca-
beza; pero adoptar esatecno-
logianos ha dado una ventaja
competitiva muy importan-
te. Y el segundo rasgo fue que
nos enfocamos en las pymes,
a diferencia del resto de los
proveedores, que apuntaron
a las grandes compafiias y
a los clientes residenciales.
Asi, encontramos un nicho
bastante desprovisto”, com-
pleta Saubidet. Finalmente,
el cofundador agrega: “No-
sotros nacimos sabiendo que
ibamos a tener que competir
con dos de las principales
empresas de la Argentina,
Telefénica y Telecom, en un
negocio donde la escala es
importante. Esa estrategia
‘foquista’ nos permitio desa-
rrollarnos hasta que pudimos
crecery también brindar ser-
vicios a grandes empresas”.

Viene de Tapa

las comunicaciones son eficien-
tes, veloces y portatiles, es posi-
ble tener el procesamiento y los
sistemas en cualquier lugar del
mundo. Las personastambién ad-
quieren movilidad y pueden tra-
bajar desde cualquier lugar, con
un mejor balance entre su vida
personal y profesional. Esta revo-
lucidn de las telecomunicaciones
ylatecnologiarecién comienza. A
veces nos olvidamos de que tam-
bién Google, como IPLAN, tiene
veinte afios de vida.

¢Como se fue modificando la
estrategiadenegociosdelaem-
presa?

Pablo Saubidet (P.S.): En un
contexto donde habia muchosju-
gadores en el mercado de teleco-
municaciones, encontramosen el
segmento pyme un nichobastante
desprovisto de competencia. Asi,
arrancamos con servicios de co-
nectividad para las pymes y con
servicios para el mercado mayo-
rista. A medida que nos fuimos
fortaleciendo y generamos infra-
estructuras adicionales de pri-
mer nivel, como la construccion
del data center ubicado en Par-
que Patricios, que es el principal
de la CABA, ganamos presencia
en compafiias mds grandes con
conectividad. Desde hace unos
cinco o siete aflos agregamos otra
capa de valor, y empezamos a de-
sarrollar el negocio de servicios
tecnologiainformatica, que inclu-
ye, por ejemplo, infraestructura
como servicio, almacenamiento,
procesamiento y plataformas en
lanube. Somosel principal comer-
cializador delasuite de Google pa-
ra empresas de América Latina.
Mas recientemente, empezamos
a atacar el mercado residencial
de conectividad. Somos el inico
proveedor de la CABA que brinda
servicios deinternet aloshogares
con fibra éptica a toda su base de
clientes, lo que nos permite pres-
tar una calidad de servicio y velo-
cidad que notienen competencia.
Asi, fuimos ganando marca en el
mercado. Hoy, ademads, brinda-
mosservicios a grandes empresas
y somos el principal socio tecno-
légicodelos bancos digitales mas
importantes del pais. Y, en el seg-
mento pyme, tenemos clientes de
todos los sectores.

A medida que aumentalade-
manda de mayor conectividad
y crece el consumo de video en
los hogares y el numero de dis-
positivos conectados, ;cudlesel
plan de inversion en su red de
fibra optica?

P.S.: Las industrias del conoci-
miento, que son una de las dreas
del pais con ventajas competi-
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LAFIBRAINVERTIDA

© Con la prioridad de seguir
desplegandosuredde fibra ép-
tica, esteafio IPLAN invertird $
1.000 millones. “Actualmente
estamos expandiendo fuerte-
mente nuestra pisada geogra-
fica de fibra dptica. Nuestra
red abarca Buenos Aires, Ro-
sario, Cérdobay La Plata, pero
donde hay mayor capilaridad,
mercado y densidad demo-
gréfica es en CABA”, comenta
Pablo Saubidet. Otro foco de
crecimiento es la unidad de
servicios de tecnologia infor-
matica, que representa el 35%
de la facturacién de IPLAN e
incluye la distribucién e im-
plementacion de soluciones
de cloud computing -de Go-
ogle, Microsoft y Amazon-,
plataformas propias de alma-
cenamiento y procesamiento
para empresas, virtualizacién
de servidores y data center.
“Hay unaenorme oportunidad
en este rubro”, afirma Saubi-
det. “De hecho, ahora estamos
armando unanuevaunidad de

tivas para insertarse en el mun-
do, requieren conectividad para
potenciarse al maximo. Y eso se
logra con fibra 6ptica y buena co-
nexiéon maévil. Como comentario
general, la Argentina tiene un ni-
vel de penetracién de fibra 6ptica
bastante bajo, mucho menor del
que deberia. Pero esta creciendo.
Nosotros somos lideres en fibra
Optica; y en mercados como Bue-
nos Aires nuestra red es la que
tiene mayor capilaridad. Hace
cuatro afios tomamos la decisién
de expandir fuertemente nuestra
pisada geografica con esta tecno-
logia. Y ese plan sigue en marcha:
todos los meses sumamos entre
20y 25 manzanas totalmente cu-
biertas por fibra 6ptica, y vamos
a terminar 2019 con un tercio de
los hogares de CABA cubiertos.
Apuntamos a diferenciarnos por
la calidad de servicio integral, y
por ofrecer un producto de 250
megas.

¢Siguenapostando aingresar
alnegocio de movilidad?

P.S.: Todavia no pudimos, pero
queremos acceder al mercado de
la movilidad. Estamos dispues-
tos a hacer inversiones fuertes
para ser un jugador relevante en
esesegmento. Y creemos, ademas,
que podemos contribuir amejorar
de manerasignificativala calidad
del servicio. Un decreto reciente
establece que habrda unalicitacién
de frecuencias para nuevos ope-
radores regionales por fuera de
los tres grandes proveedores ac-

negocios con fuerte autono-
mia, para seguir potenciando
y desarrollar nuevos servicios,
como el de seguridad, en el
drea de tecnologia informa-
tica. Hay una gran demanda,
sobre todo en el segmento de
pymes y empresas medianas
grandes, a las cuales los gran-
des proveedores no satisfacen
sus necesidades.” Para sopor-
tar esta etapa de expansion,
IPLAN estd también invir-
tiendo, puertas adentro, en
el recambio de sus sistemas
de administraciéon y atencion
comercial, de modo de optimi-
zar la gestion. “Las empresas
estan cambiando su interfaz
con el cliente con herramien-
tas de comunicacién mdsacor-
des con lo que hoy le gusta al
usuario; debemos adaptarnos
alacalidad integral ylainme-
diatez del servicio a que estan
acostumbrados los usuarios
-sefiala Nofal-. Todas las em-
presas vamos hacia una con-
version de ese tipo.”

tuales. Todavia no estd definida
la fecha de la licitacién. Nuestro
objetivo es tener presencia en las
regiones donde tenemos pisada
comercial: Cordoba, Rosario y
Buenos Aires. Utilizariamos co-
mo base nuestra red de fibra 6pti-
ca propia, pero después tenemos
que hacer otrasinversionesincre-
mentales.

D.N.: Nos gustaria competir
en igualdad de condiciones y po-
der integrar el teléfono mévil de
IPLAN a nuestra cartera de pro-
ductos para empresas y para el
hogar. Pero, ademds, creemos que
hay una enorme oportunidad en
Internet de las Cosas (IoT), que
es lo que se viene, y que necesita
poco ancho de banda, mucha co-
berturayunacapade valorarriba,
como por ejemplo una aplicacion
que conecte los dispositivos. Hay
soluciones delIoT stiperinteresan-
tes, y la Argentina, con su exten-
sidn territorial y su gran industria
del campo, puede beneficiarse
con esta tecnologia.

El mercado laboral de tec-
nologia es muy competitivo y
demandante. ;Qué politicas de
recursos humanos implemen-
tan paraatraeryretener a estos
profesionales?

P.S.: Hay un sistema de valores
que iniciamos y que nuestra con-
tinuidad en el management ase-
gura su preservacion. Es lo mds
importante, porque las politicas
debeneficios ydemadssolosonre-
levantes si estdn enmarcadas en
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un sistema de valores adecuados.
Denadasirve quete denunasema-
na mas de vacaciones en una em-
presa donde hay falta de respeto
o maltrato. Sin embargo, desde el
puntode recursos humanos, dimos
licencia por paternidad, una mayor
cantidad dediasdevacacionesyto-
daunaserie debeneficiosydedere-
chosporencimadeloque marcala
ley. Desde el principio adoptamos
este enfoque, que en algin pun-
to refleja lo que nosotros, cuando
fuimos parte de otras empresas,
habiamos vivido o sufrido. Y que,
cuando pudimos, armamos a nues-
tro gusto en el proyecto de IPLAN.

D.N.:Unrasgo muy importante
ydefinitorio es nuestramanerade
discutir. En IPLAN ganan las me-
jores ideas, no importa quién las
diga; hay un ambito en el que esas
ideas se puedan debatir y discutir
fervorosamente, sin tomarse las
cosas de manera personal. Si hoy
entrdsaunareunion delos miem-
brosdeldirectorio, vasanotar que
la gente es muy pasional discu-
tiendo; sin embargo, hace veinte
aflos que estamos todos juntos y
nos apreciamos y valoramos mu-
cho. Esadiversidad de opiniones,
de origenes y de distintas mane-
rasde verlas cosas paramihasido
loqueenriquecié laexperienciay

el aprendizaje de todos.

¢Cudles son las claves parala
estabilidad del top management
de IPLAN a lo largo de veinte
afos?

P.S.:Elsistemade valoresy nues-
trapermanencia hizo que pudiéra-
mos mantener una buena dosis de
continuidad y cambio: hay, cla-
ramente, una estabilidad de los
valores, de los grandes trazos del
modelo de negocios y de algunos
elementos del ADN de laempresa,
como la flexibilidad y la velocidad
de movimiento; pero al mismo
tiempo nos fuimos metiendo en
nuevos segmentos de clientes y
negocios, con mucha capacidad
para identificar los nichos y las
oportunidades reales mds alla de
las modas. Eso hizo que pudiéra-
mos mantener ciertabasey, al mis-
mo tiempo, refrescar cada tanto la
empresa. Nuestros valores pasan
por el respeto, el trabajo en equipo
y la competencia. Somos también
unaempresadondelosafectosson
relevantes. Eso ayuda mucho a es-
tablecer mecanismos y redes que
involucran a las personas, sobre
todo a quienes estdn en la compa-
fifa desde el principio, como es el
caso de los méximos responsables
de cada area; y eso permed al resto
delaorganizacion.

IPLAN EN CIFRAS

$2.500 millones
$3.700 millones
$1.000 millones

Facturacion 2018
Facturacién 2019
Inversién 2019
Clientes corporativos +18.000
Clientes residenciales +13.000
Empleados +400
Alianzas:

Cisco, Google, Microsoft, Amazon.

Data Center:
inaugurado en 2013, Nivel TIER lll+,1SO
9001:2015, USS$ 20 millones de inversidn.

CODIGO QR. Puede leerse con una
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Es unvideo institucional de [PLAN.

CRISIS, CRECIMIENTO

© Luegodelafusiéndelasem-
presas Cablevisién y Telecom,
en junio de 2018, “hay menos
competenciaen el mercado de
telecomunicaciones”, afirma
Pablo Saubidet. “Especialmen-
teentodalaparte Norte de CA-
BAyGBA,dondequedéunsolo
jugador. Y esunasituacion que
nosotros, obviamente, aprove-
chamos”, admite. “Ellos estan
en un proceso de digestion de
esa fusion, lo que permite que
podamos movernos. Ellos son
lideres y nosotros mucho mas
chicos; eso nos da flexibilidad
y capacidad de destacarnos en
ciertos nichos. Por caso, en el
segmento residencial, ellos
anunciaron que van a seguir
con una estrategia de red hi-
brida fibra-coaxial, y no adop-
taran fibra optica totalmente
como hacemos nosotros. Eso
marca una diferencia a nues-
tro favor, ademas de la cerca-
nia con el cliente y la calidad
del servicio”.

Sobre la crisis econémica

actual, cree que el mercado de
informatica y telecomunica-
ciones tiene la capacidad de
lograr cierta autonomia del
contexto. “Como vision ge-
neral”, dice Saubidet, “por su
propia dindmica, este sector
se defiende muy bien de los
vaivenes macroecondémicos,
porque la tendencia tan fuerte
alaadopciondetecnologiayde
telecomunicaciones, tanto por
empresas como por clientes
residenciales, compensa cual-
quier problematica. En parti-
cular hemos sido habiles para
identificar los nichos donde
nos podemosdestacar. Y enlos
ultimos afios, parte de nuestra
facturacion estd expresada en
ddlares y otra en pesos, lo que
nos desliga de ciertas cuestio-
nes vinculadas con el tipo de
cambio. De todas maneras, la
parte que se factura en pesos
resultaafectadaen casodeuna
devaluacion. Pero, con el tiem-
po, estamos en un rubro que se
recupera bastante”.

Acompanamos a las pymes
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Como venderle a India, el otro gigante

Gran parte de las exportaciones argentinas a la patria del Mahatma Gandhi es aceite de sojay de girasol. Pero hay buenas chances de
convertirse en proveedores de alimentos sofisticados, materiales y equipo para la construccion o servicios de entretenimiento.

Manuel Gonzalo

© Asiaestd en plenareemergen-
ciacomo centro gravitacional del
capitalismo del siglo XXI. Los in-
dicadores asidticos de gasto en
infraestructura, nuevos ricos,
urbanizacién, consumo energé-
tico y gasto militar, entre mu-
chos otros, lo confirman. En este
contexto, la economia india cre-
ce al 7% promedio desde inicios
de siglo y, después de China, es
la més dindmica del mundo. En
términos macro, el boom de cré-
dito desde los afios 2000, el in-
cremento en los ingresos en las
clases altas urbanas, el dinamis-
mo del real estate, del gasto en
construccion publicay privaday
de las exportaciones de servicios
han sido sus principales motores.

Hoy, dos tercios de las expotr-
taciones argentinas a India son
principalmente aceite de soja
y, mas atras, de girasol. Muy re-
zagados aparecen cobre, cuero,
cebada y legumbres, productos
quimicos, y otros agroindus-
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triales, con Santa Fe, Cordoba y
Buenos Aires como las principa-
les provincias exportadoras. Pe-
ro el dinamismo de la economia
india puede traccionar varias
oportunidades de negocios aun
no capitalizadas. Por caso: las
exportaciones de alimentos po-
drian subir significativamente,
tanto en volumen como en valor,
con productos procesados y sofis-
ticados que atiendan lademanda
delasclasesmediasyaltas del gi-
gante asiatico; el dinamismodela
industria de la construccion in-
dia abre oportunidades en mate-
ria de exportacion de minerales,
piezas y equipos eléctricos, mas
otras mdaquinas y equipos de la
industria metaltirgica; el eferves-
cente consumo cultural del pais
del Mahatma Gandhidalugarala
exportacion de entretenimientos
relacionados al futbol y la indus-
tria audiovisual; y joint ventures
podrian ser desarrollados en la
industria del software o la bio-
tecnologia. Ademds, Vaca Muer-
tapuede ser una plataforma para
desarrollar y exportar tecnologia
paralaindustria del petréleoyel

Un completo analisis sobre el mas extenso
y poblado distrito argentino, con coautoria
nada menos que de Axel Kicillof, hoy con
99,99% de chances de ser gobernador
hasta 2023. Estructura productiva, finanzas
provinciales, endeudamiento, estado

! :.':..;'..“':":":..' de laeducacion, politicas de seguridad
S Bt y los desafios de salud publica son los
" = | temasabarcados por estanovedad de

editorial Siglo Veintiuno, inevitable para
quien proyecte crecer en la geografia
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LARGO PLAZO. "Entrar en India
requiere una apuesta estructural”.

gas, principalmente en materia
de eficiencia energética. Asimis-
mo las capacidades tecnoldgi-
cas del agro argentino pueden
encontrar aplicacion en ciertas
necesidades de la agricultura in-
dia, asi como el desarrollo y las
transformaciones urbanas de
ese pais precisan de tecnologias
orientadasamejorarlamovilidad
urbanay el manejo de residuos.
Como dato de contexto, es
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preciso saber que la relacién de
India conlos negocios es milena-
ria. Durante siglos las aguas del
Océano Indico fueron una babel
de lenguas: chinos, judios, ara-
bes, persas, africanos y europeos
han comerciado en sus costas. Y
varias comunidades regionales
se destacan por sus capacidades
empresariales y riqueza de larga
dataen India:los Tata, los Mahin-
dra Mahindra, los Mittal, entre
muchos otros. A su vez, India es
hoy tal vez el pais mds heterogé-
neodel mundo. Tiene el principal
programa aeroespacial y nuclear
de los paises en desarrollo, aun-
que cercadel 40% delapoblacion
atn va al bafio a cielo abierto. Y
mientras estd plenamente inserta
en Sillicon Valley, su burocracia
estatal mantiene un rol central
en los destinos de su economia:
en paralelo al boom emprende-
dor del software, encontramos
empresas publicas nacionales y
estaduales en cada sector de la
economia. Y sucasi8% del PBlen
gasto en infraestructura convive
con los niveles de polucién am-
biental més altos del mundo. Hoy

Arribado hace pocas semanas a las tapas

de los diarios por su caracter deimportante
asesor econdmico de Alberto Fernandez, el
economista Matias Kulfas publicd alld por
2016 esta completa diseccidn de las diferentes
etapas de la economia entre 2003 y 2015.
Tiene una perspectiva positiva de la primera
etapa pero una criticaimportante respecto del
periodo final, en especial por la “encerrona” del
cepo cambiario y la ausencia de politicas de
largo plazo. Imprescindible para entender la
nueva etapa. De Siglo Veintiuno. $549
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diversas empresas argentinas
hacen negocios con India, desde
las consolidadas como Techint,
Globant y diferentes laborato-
rios hasta las startups Satellogic
yKilimo. Y sibien hacer negocios
alli puede resultar exético y sin
dudasrequiere de tiempo e inteli-
gencia comercial, ofrece enormes
oportunidades de expansidn.
Sin embargo, para acceder a este
mercado y generar ddlares rea-
les para la economia argentina
(en contraste con la vana espera
por la lluvia de inversiones), las
pymes nacionales deben contar
con un Estado activo, y politicas
comerciales, logisticas, de fi-
nanciamiento y de cooperacién
en Ciencia, Tecnologia e innova-
cion que den cuenta de la mag-
nitud del fenémeno asidtico. En
suma, un Estado Emprendedor
que promueva, financie, viabili-
ce y capitalice inversiones. Asi,
se trata de una apuesta mucho
mas estructural y sistémica, en
lugar de la efimera competitivi-
dad cambiaria.

Doctor en Economia. Investigador del
Prodem. Miembro del Grupo de Trabajo
sobre Indiay Asia del Sur del CARI.
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