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i. RESUMEN 
 

El proyecto tiene como objetivo principal implementar un programa de 

capacitación e incubación de emprendimientos provinciales especializados en 

diseño, a fin de acompañar y potenciar el sector a nivel provincial, bajo la premisa 

de lograr un mayor equilibrio territorial. Dado el contexto de pandemia el 

programa se implementará de manera remota. 

Contar con la implementación del Programa de Formación e Incubación 

para Emprendedores Creativos permitirá dotar de conocimientos y herramientas 

al sector, así como potenciar el desarrollo de propuestas innovadoras y 

creativas en todo el territorio provincial, continuando y contribuyendo al 

desarrollo del componente de Promoción y Fortalecimiento del Diseño 

planteado en el Plan Estratégico del CDNEU. 

Con este tipo de iniciativas se busca dar relevancia a un sector 

determinado, identificando proyectos con potencial y otorgándoles recursos que 

ayuden a su crecimiento y consolidación. 

El programa consta de dos instancias: I) Campus para emprendedores 

creativos e II) Incubación de emprendimientos creativos. En relación al campus, 

es un ámbito de formación abierta en el cual los asistentes reciben capacitación 

teórico-práctica aplicable a sus proyectos a través de la metodología basada en 

“aprender haciendo”. 

En relación a la incubación se seleccionaron 15 emprendimientos 

creativos para incubar desde el enfoque territorial adoptado por la Secretaría del 

COPADE, que divide a la provincia en cinco microrregiones con el objetivo de 

lograr un abordaje más equilibrado y específico. La Incubación tiene como 

objetivo principal acompañar a emprendimientos dotándolos de herramientas 

que les permitan dar un salto en la calidad y desarrollo del mismo. En esta 

oportunidad los equipos emprendedores accedieron a la formación propuesta en 

el Campus para emprendedores creativos y en paralelo recibieron el 

acompañamiento personalizado de un director/a de proyecto que le fue asignado 

al inicio y que acompañó durante todo el ciclo de formación. 

 

ii. INTRODUCCIÓN 

 

El presente informe tiene el propósito de presentar el proceso de diseño 

e implementación del Programa de Formación e Incubación Virtual para 

Emprendedores Creativos que se realizó junto con la Secretaría de Planificación 

y acción para el Desarrollo (COPADE) del Gobierno de la Provincia de Neuquén, 

en el marco de el Plan Estratégico del Centro de Diseño, Creatividad e 

Innovación. Plan que está compuesto por diferentes líneas de trabajo, una de las 
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cuales es el componente de Promoción y Fortalecimiento del Diseño y la 

Creatividad. 

Con este marco el programa llevado a cabo en la provincia de Neuquén 

tiene como objetivo general el de implementar un programa de capacitación e 

incubación de proyectos de emprendimientos especializados en diseño, en 

forma remota, a fin de acompañar y potenciar el sector a nivel provincial, bajo la 

premisa de lograr un mayor equilibrio territorial. 

Entre los objetivos específicos planteados, se encuentran; 

● Alentar el desarrollo de emprendimientos creativos sostenibles, 

● Contribuir y brindar herramientas para la reactivación de las economías 

creativas locales. 

● Promover el espíritu emprendedor y el diseño como factor de innovación 

y agregado de valor a productos, procesos y servicios. 

● Adoptar la creatividad y la innovación como herramientas de 

competitividad. 

● Generar y promover espacios de encuentro para el intercambio de ideas 

y saberes, alentar la asociatividad y creación de redes de emprendedores 

creativos en todo el territorio provincial. 

● Motivar el surgimiento de una generación de emprendedoras/es de la 

región, que otorguen a la creatividad un valor central en sus actividades 

productivas, sociales o culturales. 

● Promover la vocación emprendedora y el desarrollo emprendedor 

creativo, mediante el fortalecimiento de la competitividad y el posicionamiento en 

el mercado. 

A partir de estos objetivos se diseñó e implementó el programa de 

formación e incubación para emprendimientos del sector diseño. En el presente 

informe se detallan las diferentes etapas que componen el programa y el trabajo 

en conjunto realizado junto a COPADE que permitió la implementación y el 

alcance provincial requerido. 

 
iii. PROPUESTA INTEGRAL DE FORMACIÓN E INCUBACIÓN 

 

Teniendo como marco el Plan Estratégico del Centro de Diseño, 

Creatividad e Innovación impulsado por COPADE, se diseñaron dos 

componentes para este programa, I) Campus para emprendedores creativos; e 

II) Incubación de emprendimientos creativos, que incluye consultorios 

personalizados en negocios y la realización de un Plan de Acción a 12 meses.  

Durante todo el proceso, se fomenta la creación de vínculos o networking 

para que el emprendedor/a construya su capital relacional. 

En relación al campus, es un ámbito de formación en el cual los asistentes 

reciben capacitación teórico-práctica aplicable a sus proyectos a través de la 

metodología basada en “aprender haciendo”. Las actividades fueron 
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estructuradas en 8 módulos y 6 seminarios prácticos dirigido a emprendedores 

creativos, profesionales del diseño, estudiantes y emprendedores en general de 

todo el territorio provincial. 
 

Gráfico I. Trayectoria de formación para emprendimientos en fase inicial. 

 
En relación al proceso de incubación se realizó una convocatoria de 

proyectos con alcance provincial, llegando a las cinco microrregiones neuquinas. 

A la misma se presentaron 109 proyectos de los cuales se seleccionaron 15 

emprendimientos creativos para ser incubados. La Incubación tiene como 

objetivo principal acompañar a los emprendimientos y dotarlos de herramientas 

que les permitan dar un salto cualitativo del mismo. En esta oportunidad, los 

equipos emprendedores, además de acceder a la formación propuesta en el 

Campus, reciben el acompañamiento personalizado de un director/a de proyecto 

quien los acompaña identificando los puntos a trabajar y las oportunidades de 

mejora (consultorios). Cada equipo emprendedor tuvo 10 encuentros 

individuales con su director/a de proyecto que los ayudó a pensar y poner en 

papel la planificación del negocio. 
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Gráfico II. Enfoque de trabajo del proceso de Incubación de EMPREAR 

 
 

iv.DISEÑO Y PLANIFICACIÓN DE LA CONVOCATORIA DEL PROGRAMA 
 

Al iniciar el trabajo junto a COPADE, quedó de manifiesto la importancia 

que tenía, que la convocatoria de emprendimientos a ser incubados, llegara a 

todas las regiones de la provincia con foco en proyectos vinculados al sector 

creativo y de diseño en marcha o con el prototipo ya diseñado y que no fueran 

competidores directos. Con esta premisa, se inició un proceso de trabajo 

conjunto muy enriquecedor entre ambos equipos, en el cual EMPREAR aportaba 

en función de su experiencia y COPADE delineaba la estrategia de intervención 

que querían plasmar en la provincia. El resultado de este primer trabajo se divide 

en dos fases: 

Fase I. Planificación y elaboración de elementos para la 

convocatoria. 

Esta fase consistió en la planificación y elaboración de los instrumentos 

para la difusión, la convocatoria. A su vez, se definió la agenda de las actividades 

y la presentación por parte de EMPREAR de la metodología y los contenidos al 

equipo de COPADE. A continuación, se detallan las tareas realizadas: 

1. Elaboración de las bases y condiciones para la convocatoria de 

proyectos creativos a incubar. De manera articulada con el equipo de la 

contraparte (COPADE), se elaboraron las bases y criterios para atraer a los 

proyectos creativos. En el Anexo A del presente informe se encuentran las bases 

y condiciones mencionadas. 
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Figura 1: Fotografía de reunión entre COPADE y EMPREAR para definir el perfil 

de los emprendimientos a incubar. 

 

2. Definición de la metodología y herramientas para la inscripción. 

Consistió en la elaboración de un formulario de inscripción online en el cual 

cada emprendedor/a o equipo debía completar con la información requerida 

sobre el emprendimiento y actividad desarrollada. El equipo de COPADE fue 

el responsable de administrar esta instancia. 

3. Elaboración de piezas gráficas para la difusión de la convocatoria. Se 

diseñaron las piezas gráficas para difusión junto al equipo de COPADE. 

 

Figura 2: Pieza gráfica de difusión de la convocatoria para proyectos a ser incubados 

 

4. Encuentros frecuentes con el equipo de la contraparte para presentar 

metodología y contenido y coordinar aspectos del programa. Se realizaron 

reuniones frecuentes para la implementación y ejecución del programa; la 

metodología y el contenido fue propuesta por EMPREAR y posteriormente 

aprobado por el equipo de COPADE. 
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Figura 3: Fotografía de reunión entre COPADE y EMPREAR para validar 

agenda del programa de formación. 

 
5. Elaboración y diagramación de cronograma de formación. Así mismo, 

se ajustó la agenda de manera coordinada con el equipo de COPADE. 

Fase 2: Lanzamiento y Selección de proyectos. 

Esta fase consistió en realizar el lanzamiento de la convocatoria, luego de 

la cual se seleccionaron los 15 proyectos a ser incubados. Las tareas fueron: 

1. Realización de la convocatoria a nivel provincial. Se tuvo en cuenta el 

enfoque de microrregiones y los objetivos del presente programa asociados a la 

territorialidad. La convocatoria y acciones de difusión fueron realizadas por la 

contraparte. 

2. Postulación, evaluación y selección de los proyectos a incubar. De 

común acuerdo con COPADE, se decidió elegir emprendimientos con niveles de 

desarrollo similar y que no sean competidores directos. La selección de los 

emprendimientos a incubar fue enteramente realizada por la contraparte. 

3. Reunión virtual para delinear agenda y metodología de trabajo. Una vez 

seleccionados los 15 emprendimientos se realizó un encuentro online el día 28 

de agosto, en el que participaron autoridades de COPADE, el equipo de 

EMPREAR, los directores/as de proyecto y los equipos emprendedores. El 

objetivo fue que los proyectos a ser incubados conocieran en detalle el programa 

y su metodología. 
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Figura 4: Fotografía de la actividad de presentación entre incubados, autoridades de EMPREAR, 

COPADE y equipo de trabajo el día 28 de agosto. 

 
El resultado de la convocatoria de proyectos para el proceso de 

incubación fue de 109 emprendimientos. Cabe destacar el número significativo 

de inscriptos dada la especificidad del perfil que se buscaba. Finalizada la 

convocatoria, el equipo de COPADE realizó la evaluación y selección de 15 

emprendimientos que accedieron al proceso de incubación. El criterio de 

selección se basó fundamentalmente en el estadio del proyecto y la 

representación regional. 

El siguiente listado describe la propuesta de valor de los 15 

emprendimientos seleccionados. 

Proyecto Localidad Descripción 

 
 

Ok Medios 

 

 
Rincón de 

los Sauces 

Agencia de medios de comunicación 

encargada de la construcción de 

productos audiovisuales para medios de 

comunicación digitales (webs, redes 

sociales), y tradicionales como radio, tv, 

con gráfica. 

 

Eco Apuntes 

 
Neuquén 

capital 

Diseño y fabricación de cuadernos con 

materiales reciclados que promueve la 

sustentabilidad a través de la 

reutilización de materiales. 
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Ain diseño 

textil natural 

 
 
 
 

Aluminé 

Teñido y estampado natural de textiles 

con tintes naturales, plantas del entorno 

y desechos de cocina. Apunta a un 

mercado B2C y fomenta mayor 

conciencia sobre el cuidado de nuestro 

entorno natural y la contaminación de las 

aguas. El trabajo es realizado 

enteramente a mano. 

Jara Joyas 
Neuquén 

Capital 

Diseño y fabricación de piezas de joyería 

con identidad. Productos de autor. 

 
NPK - North 

Patagonia 

Kayaks 

 

San Martín 

de los Andes 

Fabricación de kayaks de travesía 

simple, diseñado y desarrollado 

íntegramente en San Martín de los 

Andes. Organizan travesías para el 

público general. 

 
 

Chela 

 
 

Las Ovejas 

Emprendimiento familiar de decoración 

vintage y compra venta de artículos 

usados. Posee un local, un antiguo 

"almacén de ramos generales" 

construido íntegramente de adobe. 

Recupera y revende. 

Odina Natural 

Boutique 

Neuquén 

capital 

Diseño y desarrollo de productos de 

cosmética natural ecofriendly, cruelty 

free, con envases reutilizables! 

Sol tienda de 

Pastelería 

gluten free 

 

Plottier 

Emprendimiento gastronómico sin gluten 

con excelente calidad, variedad en la 

propuesta de productos y trazabilidad de 

la materia prima. 

 

Geo Cerámica 

 
Neuquén 

Capital 

Emprendimiento de diseño, producción y 

comercialización de vajilla y objetos de 

cerámica para uso cotidiano y 

decoración. 

 
INSUMOS AL 

PESO, 

ECOtienda 

 

San Martin 

de los andes 

Venta de productos de limpieza a granel 

donde el cliente debe llevar su envase 

para rellenar. Le suma la línea propia de 

cosmética natural. Está en proceso de 

apertura de franquicias. 

De Los Andes 

Arquitectura y 

Diseño 

Urbano 

 
 

Zapala 

Estudio de arquitectura y diseño urbano, 

enfocado en las problemáticas de las 

pequeñas ciudades en crecimiento. El 

proceso de trabajo es participativo (co- 
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  creativo) incorporando al cliente al 

proceso de diseño de los proyectos. 

 
 

 
Estudio 618 

 
 

Neuquén 

Capital 

Estudio de diseño, prototipado y 

fabricación de nuevos productos 

orientado a emprendedores, Pymes y 

creativos de la región. Asesora y ofrece 

el espacio y las herramientas necesarias 

para lograr un producto a medida y 

comercializable. 

 

 
Doméstico 

 

Villa 

Pehuenia 

Línea de objetos textiles estampados y 

confeccionados manualmente. Utiliza 

materiales nobles como lienzos 

naturales y gabardinas, Se enfoca en la 

practicidad de los objetos. 

 
Caliwé 

 
Las Lajas 

Diseño, confección y venta de lencería 

femenina y bikinis para la mujer moderna 

neuquina. 

 

SATURNIA 

 
San Martín 

de los Andes 

Diseño, producción y venta de ropa 

deportiva profesional y a la moda, 

dirigida a personas con pasión por el 

deporte y vida outdoor. 

 

Como herramienta de difusión de los proyectos seleccionados y dando 

cuenta la diversidad regional se diseñaron las siguientes piezas; 

 

Figura 5: Flyer de difusión de los proyectos seleccionados. 
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Figura 6: Flyer de difusión de los proyectos seleccionados por región 

 
v. IMPLEMENTACIÓN COMPONENTE CAMPUS 

 
Esta etapa consiste en la implementación de 8 módulos de formación y 6 

seminarios prácticos por medio del uso de plataformas digitales. La participación 

a esta instancia está dirigida a los 15 equipos emprendedores que resultaron 

seleccionados para ser incubados. La formación también se abrió a otros 70/80 

emprendedores/as, en un principio se había pensado abrir una convocatoria, sin 

embargo, dado el alto número de inscriptos para la instancia de incubación se 

los invitó a aquellos que no habían sido seleccionados para que accediera al 

proceso de formación. Se logró un promedio de asistentes de entre 50 y 70 en 

cada encuentro, dependiendo el tema. Para actividades de estas características 

y gratuitas se sostuvo una alta tasa de asistencia. Lo cual demuestra el 

compromiso de los emprendedores y la necesidad por este tipo de programas y 

que definitivamente hay un ecosistema de las industrias creativas en la provincia 

para seguir potenciando y acompañando. 

Este componente fue diseñado enteramente por EMPREAR, no obstante 

cada módulo fue compartido previamente con el equipo de COPADE y ajustado 

al perfil y las necesidades de los emprendedores/as incubados y sus proyectos. 

Todo el programa de formación se realizó a través de la plataforma zoom, 

la cual permite hacer sostener cursos para hasta 100 participantes y crear salas 

más pequeñas de trabajo grupal y break up rooms. Justamente, en varios de los 

encuentros las dinámicas estuvieron diseñadas para trabajar en pequeños 

grupos. 

A continuación se detallan los módulos y seminarios dictados junto a 

material fotográfico que da cuenta de los mismos. 
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Módulo I 

“El Desafío de Emprender, del hobby a la empresa - Cómo pasar de una 

idea a una empresa sostenible”. Se realizó el 4 de septiembre. 

 

Figura 7: Fotografía del encuentro del módulo I, “El Desafío de Emprender, del 

hobby a la empresa”. 

 

Figura 8: Fotografía del encuentro del módulo I, “El Desafío de Emprender, del 

hobby a la empresa”. 

 
Seminario I 

“Creatividad y neurociencias aplicadas”. Se habló sobre la importancia de 

innovar y técnicas como Design Thinking para ayudar a las personas a pensar 

de manera más creativa. También, la importancia de la observación y 

anticipación de necesidades o problemas de cliente. Se realizó el 9 de 

septiembre. 
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Figura 9: Fotografía del seminario “Creatividad y neurociencias aplicadas. 

 

 
Módulo II 

Figura 10: Fotografía del seminario “Creatividad y neurociencias aplicadas. 

“Modelo de Negocio - Construyendo mi Propuesta de Valor”. Se trabajó 

con la herramienta CANVAS de modelo de negocio (plantilla de gestión 

estratégica para el desarrollo de nuevos modelos de negocio o documentar los 

ya existentes basado en 9 bloques que representan el mercado y las operaciones 

de una empresa) y propuesta de valor (observar al cliente, diseñar el mapa de 

valor, validar la propuesta de valor). Se realizó los días 18 y 19 de septiembre. 

 

Figura 11: Fotografía encuentro del módulo II, “Modelo de negocios, 

construyendo mi propuesta de valor” 
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Figura 12: Fotografía encuentro del módulo II, “Modelo de negocios, 

construyendo mi propuesta de valor” 

 
Seminario II 

“Customer Discovery: descubriendo a mi cliente”. Se trabajó sobre las 4 

etapas del proceso para descubrir al cliente: plantear hipótesis, testear el 

problema, probar la solución, verificar o pivotear. Y otras herramientas para 

conocer mejor a usuarios y clientes. Se realizó el 23 de septiembre. 

 

Figura 13: Fotografía del seminario “Customer Discovery: descubriendo a mi 

cliente” 
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Figura 14: Fotografía del seminario “Customer Discovery: descubriendo a mi 

cliente” 

 
Módulo III 

“Costos y contabilidad de gestión”. Se brindaron herramientas para 

elaborar proyecciones de ventas, costos y estado de resultados. Calcular el 

punto de equilibrio, el flujo de caja y las necesidades de fondos del 

emprendimiento. Comprender los métodos de valuación de startups para 

formalizar una eventual propuesta a inversores pudiendo presentar la 

información económico-financiera de manera clara y ordenada. Se realizó los 

días 2 y 3 de octubre. 

 

Figura 15: Fotografía 1 módulo III “Costos y contabilidad de la gestión” 
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Figura 16: Fotografía 2 módulo III “Costos y contabilidad de la gestión” 

 

Seminario III 

Pricing, ¿Cómo ponerle precio a mi producto o servicio? Se trataron las 

cuestiones a tener en cuenta: modelo de negocios, estrategia competitiva, 

costos, competencia, valor percibido. Este seminario tuvo mucha concurrencia 

al igual que el módulo III; a los emprendedores les importa comprender las 

variables que afectan la rentabilidad de su negocio y cómo manejarlas. Se realizó 

el día 7 de octubre. 

 

Figura 17: Fotografía 1 del seminario “Pricing ¿Cómo ponerle precio a mi 

producto o servicio? 

 

Figura 18: Fotografía 1 del seminario “Pricing ¿Cómo ponerle precio a mi 

producto o servicio? 
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Módulo IV 

“Comunicación - Comunicando mi Propuesta de Valor”. Se explicó cómo 

crear una historia atractiva sobre el negocio y comunicar el emprendimiento ante 

diferentes audiencias, en particular clientes. Se realizaron ejercicios prácticos en 

salas grupales. Se realizó los días 9 y 10 de octubre. 

 

Figura 19: Fotografía 1 del módulo IV “Comunicación - Comunicando mi 

Propuesta de Valor” 

 

Figura 20: Fotografía 2 del módulo IV “Comunicación - Comunicando mi 

Propuesta de Valor” 

 
Módulo V 

“Comercialización - herramientas y canales”. Se explicaron las forma de 

descubrir y entrevistar clientes, realizar ventas, diseñar una estrategia de 

comercialización. Armar un Plan de Marketing e introducirse en el ecosistema 

emprendedor para vincularse con actores clave. Se realizó los días 16 y 17 de 

octubre. 
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Figura 21: Fotografía 1 del módulo V, “Comercialización - herramientas y 

canales” 

 

Figura 22: Fotografía 2 del módulo V, “Comercialización - herramientas y 

canales” 

Seminario IV 

“Programación neurolingüística (PNL) - ¿Cómo obtener mejores 

resultados en la venta?” La importancia de Dar valor a los clientes, construir una 

relación de confianzas, tener en cuenta el lenguaje verbal y no verbal. La 

diferencia entre Mapa y Territorio (percepción de las personas). Los 7 pasos de 

un proceso de venta efectivo. Se realizó el 28 de octubre. 

 

     Figura 23: Fotografía 1 del seminario IV “Programación neurolinguistica - 

¿Cómo obtener mejores resultados en la venta” 
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Figura 24: Fotografía 2 del seminario IV “Programación neurolinguistica - 

¿Cómo obtener mejores resultados en la venta” 

 
Módulo VI 

“Redes Sociales y Marketing online”. Se abordó el marketing digital y 

cómo diseñar una estrategia de Comunicación online, las buenas prácticas para 

comunicar la marca en web, blog y campañas de email marketing. Realizar 

campañas de marketing en Redes Sociales (Linkedin, Facebook e Instagram). 

Claves para generar la atención del cliente online y realización de pautas. Se 

realizó los días 30 y 31 de octubre. 

 

Figura 25: Fotografía 1 del módulo VI “Redes Sociales y Marketing online” 



22 
 

 

Figura 26: Fotografía 1 del módulo VI “Redes Sociales y Marketing online” 

 
Seminario V 

“Marketing digital: ventas y relacionamiento online”. En la propuesta de 

trabajo a COPADE, este seminario estaba orientado a exportación y venta online. 

Pero al tener en cuenta el perfil de los emprendimientos a incubar y su estadio, 

resultó más pertinente hacer especial hincapié en cuestiones de posicionamiento 

de las marcas y ventas en el mercado local. Los pilares de la venta digital. Las 

opciones para crecer en nuevos mercados y/o productos. Encontrar al cliente 

correcto, elegir los mensajes y los canales (importancia de la multicanalidad). 

Analizar y optimizar. Se realizó el día 4 de noviembre. 

 

Figura 27: Fotografía 1 del seminario V “Marketing digital: ventas y 

relacionamiento online” 

 

Figura 28: Fotografía 1 del seminario V “Marketing digital: ventas y  
relacionamiento online” 
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Módulo VII 

“Aspectos legales que todo emprendedor debe tener en cuenta”. 

Sociedades, marcas y propiedad intelectual. La protección intelectual en el 

negocio como activo intangible y fuente de innovación constante. Tipos y formas 

de asociación formal entre emprendedores cofundadores. Poner en marcha el 

negocio: tipo de sociedades e implicancias fiscales. Se realizó los días 13 y 14 

de noviembre. 

 
Figura 29: Fotografía 1 del módulo VII “Aspectos legales que todo  

emprendedor debe tener en cuenta” 

 

  Figura 30: Fotografía 2 del módulo VII “Aspectos legales que 

todo emprendedor debe tener en cuenta” 

 
Módulo VIII 

Financiamiento y obtención de recursos – Conocer herramientas vigentes 

de financiamiento y estrategias para identificar oportunidades, boostraping 

(recursos que ya tenemos). Se realizó los días 20 y 21 de noviembre. 
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Figura 31: Fotografía 1 del módulo VIII “Financiamiento y obtención de 

recursos 

 

Figura 32: Fotografía 2 del módulo VIII “Financiamiento y obtención de 

recursos 

 
Seminario VI 

Seminario VI: Presentaciones efectivas, creando un pitch ganador. El 

objetivo de esta actividad fue darle herramientas a los emprendedores para que 

presenten su emprendimiento de manera efectiva. Se realizó el día 25 de 

noviembre. 

 
Figura 33: Fotografía 1 del seminario VI “Presentaciones efectivas, creando 

un pitch ganador” 
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Figura 34: Fotografía 2 del seminario VI “Presentaciones efectivas, creando un 

pitch ganador” 

 
vi. IMPLEMENTACIÓN COMPONENTE DE INCUBACIÓN 

 
Paralelamente al programa de formación se desarrolla el proceso de 

incubación con los emprendimientos creativos seleccionados Esto consiste en 

diez (10) encuentros personalizados con sus respectivos directores/as de 

proyecto que profundizan los contenidos abordados en el campus y trabajan 

específicamente con los emprendimientos en un Plan de Acción, a implementar 

en un horizonte de 12 meses. 

El Director/a de Proyecto (DP), además de su conocimiento y experiencia 

general en negocios, tiene la función de realizar una escucha activa y aportar 

devolución útil y personalizada al emprendedor. Es así que cada DP fue 

asignado por EMPREAR de acuerdo al perfil del emprendimiento. 

El Plan de acción consta de 4 ejes; 1) conocimiento profundo del 

emprendimiento, de la industria y de los competidores; 2) identificar y conocer el 

cliente para dimensionar el mercado rea (se utiliza la metodología TAM, SAM, 

SOM, herramienta con la que se puede hacer una estimación inicial de la 

oportunidad que ofrece un producto o servicio en el mercado); 3) comprender 

las necesidades de financiamiento; 4) fijarse metas alcanzables y medibles (se 

utiliza el método S.M.A.R.T. para la definición de objetivos). Este plan será la 

hoja de ruta para el emprendedor una vez finalizado el proceso de incubación. 

Durante los dos primeros meses de incubación, los emprendedores y los 

DP realizaron entre 3 y 4 encuentros. Los avances realizados fueron incluidos 

en el Informe Parcial al CFI. A continuación, se describe todo el proceso, los ejes 

abordados durante los encuentros y un diagnóstico de la situación de cada 

emprendimiento junto al resumen de su Plan de Acción. En el Anexo D 

agregamos algunos comentarios realizados por los DP. 

 
Emprendimiento: OK Medios 

Directora de Proyecto: Gabriela Consilvio. 
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Agencia de medios de comunicación encargada de la construcción de 

productos audiovisuales para medios de comunicación digitales (webs, redes 

sociales), tradicionales como radio, tv y gráfica. Cuenta también con un programa 

de Radio en Rincón de los Sauces para un público joven. 

Fortalezas 

1) Tiene experiencia y conocimiento de lo que hace, una idea de negocio sólida. 

Su modelo de negocios está bien planteado. 

2) Costos bajos: no paga alquiler, tiene ya montada una radio, tiene 

equipamientos propios. 

3) Segmentación del cliente clara: quiere focalizar en comunicación política, 

tiene vinculación con el concejo deliberante, eso le permitiría entrar al nicho. 

4) La pandemia y la conversión total a lo virtual es una gran oportunidad para su 

emprendimiento. 

5) Amplió su servicio a otros municipios, trabajando remotamente. Las zonas 

cercanas no cuentan con muchos servicios de este estilo. 

Debilidades 

1) Necesita mejorar sus ingresos. 

2) Vincularse con otras agencias. En este ámbito es muy común trabajar en 

equipos. No todos hacen todo. Tener bien claro qué puedo ofrecer yo y qué 

otras agencias. 

3) Dificultad para poner precio a su trabajo. Al no ser un producto físico, se va 

modificando su producto según la necesidad de cada cliente. Pensar una 

forma de poner precio. Por hora, por jornada, por pieza comunicacional, etc. 

4) Necesita armar equipos de trabajo. 

5) Re pensando en sus redes. Tiene varias y no tiene tiempo de darles contenido, 

se sugiere centralizar todo en una. 

Situación al final de la Incubación. 

El emprendimiento está en una etapa de crecimiento, incorporó recursos 

humanos y piensa en un futuro cercano inscribirse como SAS. 

Se está trabajando en la identidad como multimedio y planificando 

estrategias para conseguir nuevos clientes. Surgieron ideas novedosas, como 

armar un espacio de trabajo colaborativo en su radio. ¡Sería el primero de su 

ciudad! 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Ampliación del equipo de trabajo: necesidad de conformar un equipo de 

trabajo para el desarrollo de las tareas, mejorando así los servicios 

brindados. 

2. Definir espacio de trabajo, creación de un espacio de Coworking 

3. Impulsar nuevos clientes, principalmente del Gobiernos municipales o 

provinciales. 

4. Pensar estrategias de comunicación para redes. 
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Figura 35: Fotografía encuentro del emprendimiento ok medios con  
la directora de proyecto Gabriela Consilvio 

 
Emprendimiento: Eco Apuntes 

Directora de proyecto Gabriela Consilvio. 

Diseño y fabricación de cuadernos y libretas con materiales reciclados, 

las tapas cuentan con diseños propios y personalizados. Reciclaje y reutilización 

de materiales. 

Fortalezas 

1) Hace un producto muy lindo estéticamente que tiene un valor agregado 

importante que es el diseño personalizado que ella realiza. 

2) Tiene costos bajos: consigue la mayoría de los materiales donados o de 

descarte de otras industrias, trabaja desde la casa y no paga alquiler. 

3) Buena propuesta comunicacional en IG, le falta conseguir seguidores. Se le 

sugirió poner publicidad. 

4) Segmentación de cliente: está bastante clara. 

5) Maquinaria: tiene guillotina y anilladora. Le falta maquinaria para cortar cartón. 

6) Diversificación en la oferta, por ejemplo, móviles con metales y velas en 

recipientes de botellas. 

Debilidades 

1) Idea de negocio muy desordenada, se mejoró el Canvas 

2) Pensar un plan de expansión de venta: realizar 2/3 ventas por semana. 

3) Quiere vender por mayor a empresas, para esto necesita formalizar el 

emprendimiento para poder entregar factura. Hay negativa de hacerlo. 

4) Falta trabajar articulación con actores claves que podrían sumarle a su 

emprendimiento (e.g. cooperativas de reciclado de la zona, otros 

emprendedores, empresas). 

5) Dificultad para poner precio a su producto. 

6) Necesita ordenarse, tiene ideas pero dificultad para llevarlas a la práctica. Se 

sugirió organizar el día con horarios y tareas. 

Situación al final de la Incubación. 

El emprendimiento está en una fase inicial, con lo que se se trabajó en 

pensar un modelo de negocios que pueda generar mayores ganancias a futuro. 
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Se necesita tener stock de seguridad y para esto es necesario ampliar el equipo 

de trabajo. 

En el próximo año 2021 Eco Apuntes tendrá una nueva imagen y agregará 

productos al catálogo de venta junto con una tienda on line. 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Aumentar las ventas para generar mayor ingreso 

2. Ampliar el equipo, para aumentar la producción y aprovechar la demanda 

3. Ventas mayoristas: incluir el modelo B2B2C 

4. Diversificación de productos y nueva imagen de marca 

 

 
Figura 36: Fotografía encuentro del emprendimiento eco apuntes con la directora 

de proyecto Gabriela Consilvio 

 
Emprendimiento: Jara Joyas 

Director de proyecto Ruben Cesar. 

Diseño y fabricación de piezas de joyería con identidad. Cristina Jara es 

una artesana joyera cuyo emprendimiento Jara Joyas produce y comercializa 

joyería en serie y piezas únicas o a medida. 

Diagnóstico/ Punto de partida: Está en proceso de construcción de una 

página web que será uno de los canales de comercialización. Actualmente tiene 

un Instagram que actúa como canal aunque no ha vendido nada vía este canal. 

Su producción tiene dos formatos: 

1) Producción en serie: talla piezas en cera para la elaboración de moldes 

de los que produce series de entre 10 y 30 piezas iguales; 

2) Piezas únicas: elabora las piezas directamente sobre el material, a pedido 

o basada en su creatividad donde, además de trabajar con los materiales 

tradicionales, experimenta con nuevos materiales (e.g. realizó un pieza 

basada en leche materna para una clienta a pedido); 

3) Elaboró un CANVAS de su modelo de negocios y un perfil de sus clientes 

y estrategia de producción y comercialización a priori, basada 

exclusivamente en su percepción y deseo en base a lo realizado en años 

anteriores. 

No cuenta con una estrategia comercial clara, ni metas comerciales, de 

producción, ni ningún indicador consolidado del desempeño real y proyectado de 
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su emprendimiento. 

Hasta el momento de la primera reunión Jara Joyas era un 

emprendimiento más próximo a un hobby que a una empresa con potencial 

sustentable. 

Trabajo conjunto 

1) Relevamiento de información real de clientes; 

2) Elaboración de plan de producción y comercialización; 

3) Revisión del modelo de negocios; 

Las acciones hasta el momento desarrolladas en estos frentes ofrecen 

algunos resultados interesantes: 

- Relevar información real de clientes: realizó las primeras ventas del año; tiene 

una definición real del perfil de sus clientes; descubrió segmentos que no 

pensaba que estaba atendiendo (e.g. varones). 

- Negocio auto sostenible: está elaborando un plan de producción y estrategias 

de comercialización sustentada en alianzas estratégicas con nuevos canales. 

- Motivación de la fundadora: cambió mucho su ánimo y su visión respecto de 

Jara Joyas. Se la ve más dedicada, poniendo mucha energía para reactivar el 

negocio. 

Situación al final de la Incubación. 

El emprendimiento se consolida con la implementación de una página 

Web y la búsqueda de socios estratégicos y alianzas para potenciar ventas. Si 

bien está en etapa de formación, ya consolidó su imagen y en breve lanzará un 

canal de venta online. 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Productos: la producción de una buena pieza es fundamental para tener una 

línea de joyas diferentes con buena terminación y tratando también de innovar 

captando la atención de clientes. 

2. Página Web: vidriera personal pues no cuenta con local a la calle, en donde 

el cliente podrá ver y comprar los productos disponibles gestionando forma de 

pago y envíos. 

3. Socios estratégicos: para llegar a mayor cantidad de clientes, generar 

visibilidad y prestigio para la marca. 

4. Comercialización- Venta: es el eslabón más importante, busca rentabilidad 

para sostener el emprendimiento y crecer económicamente. La 

comercialización será a través de la página Web y los socios estratégicos. 
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Figura 37: Fotografía encuentro del emprendimiento Jara Joyas con el director de proyecto 

Ruben Cesar 

 
Emprendimiento: North Patagonia Kayaks (NPG) 

Director de proyecto: Ruben Cesar. 

Diseño y fabricación de Kayaks de travesia simple. Federico es diseñador 

industrial, trabaja en relación de dependencia y está bien con su trabajo. Ama el 

diseño y a San Martín de los Andes, lugar donde reside. Hizo su carrera 

universitaria en Buenos Aires y luego de recibirse viajó por el mundo y volvió a 

San Martín, su lugar en el mundo. NPK es un emprendimiento a través del cual 

Federico puede anclar todo aquello que lo compone como emprendedor. Es una 

propuesta que le permite diseñar y producir un producto identitario de San Martín 

de los Andes (dado que la práctica del kayakismo es muy frecuente), elaborado 

100% en SMA (algo que solo NPK hace) promoviendo un contacto con el entorno 

que excede a la práctica deportiva. 

Diagnóstico/ Punto de partida: NPK es un emprendimiento al que Federico 

le dedica el tiempo residual que demanda su empleo. No tiene intención de vivir 

de este emprendimiento pero sí quiere marcar un hito en su localidad. 
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El proceso de producción es 100% artesanal, desde el diseño hasta la 

botadura. Elabora un solo tipo de kayak, de travesía, los expone en un comercio 

de artículos deportivos. 

Ha logrado algunas ventas, muy pocas, fundamentalmente para cerrar el 

prototipado y las primeras pruebas de mercado. Su intención es elaborar y 

vender entre 15 y 20 kayaks para la temporada 2020 (diciembre – enero) y 

duplicar esas ventas para la temporada 21/22. 

Trabajo conjunto 

La situación y expectativas de Federico llevan a abordar varios frentes 

relacionados, pero en distintos ejes: 

1) La principal atracción es la meta de ventas para esta temporada: entre 15 

y 20 kayaks. Esto impulsa la revisión del proceso de producción que hoy 

tiene una capacidad de 4 por semana elaborados a pedido. 

2) Para lograr esa meta necesita activar la comunicación y desarrollar 

clientes, teniendo en cuenta que esta temporada será con turismo de 

cercanía 

3) También necesita desarrollar alianzas que le permitan agilizar el proceso 

de producción y comercialización 

Se trabajó sobre el mayor conocimiento del cliente, se elaboró un 

CANVAS del modelo de negocio muy centrado hipótesis sin la verificación de 

información para construir el perfil del cliente potencial. 

Situación al final de la Incubación 

Proceso artesanal, a tiempo parcial, en un espacio doméstico. El producto 

es bueno, apreciable por el cliente, pero todavía con muchas oportunidades de 

mejoras, desde lo técnico del producto, el proceso de producción y la 

comercialización. 

El proceso de venta es poco profesionalizado, todavía no alcanza un ritmo 

que permita crecer el emprendimiento. 

Falta pensar a NPK como un emprendimiento en sí mismo. Requiere 

ajustar temas de gestión, los números del proyecto, canales de comercialización. 

Mejorar el producto para lograr kayaks con mejores prestaciones, para 

competición, con otros materiales para otro perfil de clientes. 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Producción: pasar del proceso artesanal a un proceso más ágil y veloz que 

me permita aumentar la cantidad producida, incluso bajando costos y en un taller 

dedicado a la producción. 

2. Comercialización: conectar con más puntos de ventas, desarrollar y mejorar 

canales, tanto en redes sociales como en locales en San Martín. Lograr mayor 

visibilidad de la marca NPK que permita aumentar ventas. 

3. Gestión: en tanto la producción y mas ventas crezcan el emprendimiento va a 

tomar forma más compleja. Hoy hay poca profesionalización sin mayor control 

del flujo de dinero ni consideraciones de rentabilidad. 
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Desafío: el emprendedor trabaja part time y no tiene intenciones de dejar 

su trabajo en relación de dependencia. 

 

Figura 38: Fotografía encuentro del emprendimiento NPK con el director de proyecto 

Ruben Cesar 

 
Emprendimiento: Chela 

Directora de proyecto Eugenia Campos. 

Emprendimiento familiar que comercializa antigüedades y artículos 

usados (con curaduría). El mismo recién se inicia, es decir, aun no cuenta con 

ventas sostenidas ni disponibilidad de tiempo completo de alguno de los  

socios. El emprendimiento se localiza en Las Ovejas, un pequeño valle rodeado 

de montañas y cerros de la Cordillera de los Andes. Forma parte del circuito 

turístico del corredor Norte de la provincia. Cuentan con un activo particular y es 

la disponibilidad de un inmueble familiar, una casa que albergará un antiguo 

“almacén de Ramos Generales”. Su construcción se mantiene en buen estado, 

conservando sus paredes de adobe. Esto enmarca al proyecto en torno a la 

valoración histórica patrimonial, a lo identitario. Generando una condición de 

oportunidad para comercializar no solo antigüedades o productos usados 

(seleccionados y puestos en valor), sino también como espacio de promoción de 

productores locales y artesanos. Si bien cuentan con una inversión inicial en 

productos, estos no se encuentran aún en la zona (debido a las restricciones de 

movilidad del contexto cuarentena). Es el primer emprendimiento para los socios, 

y si bien ninguno de ellos cuenta con formación en negocios, la socia cuenta con 

experiencia comercial previa (ventas, atención al cliente) y ambos manifiestan 

conocer su comunidad y entorno (capital social). Ambos socios participan 

activamente de las tutorías. Sin embargo, la zona en la que están presenta 

problemas de conectividad y algunas sesiones se interrumpen, en algunos casos 

se debió pasar de zoom a WhatsApp. 

Temas trabajados en las reuniones: 
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Se identificó estratégicamente los distintos públicos (segmentos) 

potenciales del emprendimiento; siendo estas personas que “conectan con un 

gusto vintage”: 

1) Visitantes de la región que les interese productos con identidad local, 

productos tradicionales. 

2) Vecino/a que valora productos con historia/ que ven lo vintage como 

novedoso. 

Nexo entre ambos segmentos de mercado: lo cultural, lo tradicional de la 

zona está relacionado con lo antiguo que ellos venden. Productos con historia. 

Un lugar que es una “experiencia” en sí misma (tipo museo, feria, etc). Se trabajó 

en analizar el tipo de preferencias potenciales de ambos públicos y cuáles serían 

las ofertas del emprendimiento para ellos. 

Si bien no tienen disponible la mayoría de los productos, cuentan con 

redes sociales. Para el público local se sugirió utilizar dichas redes (Instagram), 

a modo de ir probando la identidad del proyecto, con mensajes e historias sobre 

los objetos, y medir así el interés y comportamiento del actual público. Lograron 

implementar rápidamente preventas de artículos varios antiguos y de bazar. 

Para el público visitante de cercanía, cabe destacar que resulta 

estratégico conocer el llamado “corredor norte de Neuquén”, al cual pertenece, 

y todas sus atracciones cercanas. De forma tal de entenderse como parte de 

este y poder articular con el resto de los jugadores sus acciones promocionales; 

tanto para conocer el perfil y comportamiento de los “visitantes de cercanía” 

atraídos por la misma, como para darse a conocer con ellos. 

En este punto es fundamental la articulación con entidades municipales y 

gubernamentales con foco en turismo y/o producción, así como la generación de 

vínculos con pares y/u organizaciones locales que pueden enriquecer la oferta 

cultural y turística de la zona. De esta forma se identificaron varios jugadores 

claves a contactar. Se está trabajando en los modelos canvas de ambas 

propuestas de valor. 

Situación al final de la Incubación 

Entre las fortalezas se encuentran: 

1. Inmueble histórico, parte de la memoria del lugar (ex Almacén de Ramos 

Generales, con paredes de adobe) y con ubicación accesible en Las Ovejas. 

2. Ambos socios (matrimonio) cuentan con capital social relevante (son locales) 

3. La tienda física permanece aún cerrada (pandemia), pero se inició un 

proceso de validación del mercado en las redes sociales. Promociones de la 

tienda y sus productos, incrementando los seguidores y la conversión en 

ventas. 

4. Cuentan con stock de productos. 

5. Socios con competencias idóneas y complementarias para la visión del 

emprendimiento, a la vez que una división de roles iniciales. Daniela hace la 
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curaduría y compra de objetos y el perfil comercial, mientras que Eugenio 

realiza muebles en madera recuperada y le interesa la historia. 

6. Manifiestan gran capacidad de ejecución y flexibilidad en las decisiones. 

Entre las debilidades se encuentran: 

1. Inmueble antiguo y demanda mantenimiento y tratamiento cuidadoso y 

particular. A la vez, por su amplitud se presume requiere mucha mercadería 

para que luzca bien, implicando una importante inversión en exhibidores y 

productos en forma constante. 

2. No cuenta todavía con variedad de productos para todas las distintas 

ofertas diferenciadas que les interesa ofrecer. 

3. Imagen y marca todavía en revisión/conformación (desde el diseño hasta el 

registro). Están desarrollando las redes sociales y una página web que 

permita la venta en línea. 

4. Queda por desarrollar las redes comerciales y de promoción con terceras 

partes que ya identificaron, como ser hosterías y/o posadas, municipios, 

áreas y proveedores de servicios de turismo,etc. 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

OPORTUNIDAD y FORTALEZA. Experimentar promociones digitales con 

productos para locales que representen los valores del emprendimiento, y si es 

posible incluir productos de artesanos locales; con el objetivo de validar el interés 

del público local, identificar sus gustos y comportamientos, y secundariamente 

generar algunas ventas, especialmente para el momento de mayor consumo que 

suele ser fin de año. 

Explorar (y aprender) el mercado de visitantes (de turismo de cercanía), 

aprovechando los estímulos al turismo que se están promocionando para el 

periodo vacacional del verano y el potencial del lugar; estas acciones se basan 

en la disponibilidad de la tienda física. 

AMENAZAS y FORTALEZAS. Diseñar actividades según el calendario 

cultural (por eje tomar festividades locales tradicionales) y experimentar 

propuestas acotadas (en tiempo, disponibilidad, alcance) pero representativas 

del concepto y valores de Chela, y aprovechando el capital social de los socios 

para sumar aliados. 
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Figura 39: Fotografía encuentro del emprendimiento Chela con la directora de proyecto 

Eugenia Campos 

 
Emprendimiento: Odina Natural Boutique 

Director de proyecto Gonzalo De Villalobos. 

Cosmética natural con un componente importante en la reutilización 

(envases recargables). 

Avances del proyecto. 

Se está trabajando en el rediseño del modelo de negocios, utilizando la 

herramienta Canvas. 

 

Figura 40: Fotografía encuentro del emprendimiento Odina con el director de proyecto 

Gonzalo Villalobos 

 
Se trabajó el perfil de los clientes y la propuesta de valor elaborando 

algunas hipótesis sobre sus “necesidades, dolores y alegrías”. En ese punto, se 

trabajó sobre las expectativas de Melisa, fundadora de Odina, respecto a su 

emprendimiento y se priorizó analizar su situación financiera ya que se encuentra 

en un momento de expansión de su espacio de producción y venta, incurriendo 

en varios gastos y aumento de costos fijos y variables. Se calculó el punto de 

equilibrio aproximado de Odina. Se puso foco en organizar los costos y la 

formación de los precios de los diferentes productos de la marca. Melisa también 

optó por estandarizar las medidas de los envases. 
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Situación al final de la Incubación 

Odina se encuentra en fase de crecimiento, en la cual se le dio prioridad 

a la determinación más precisa de los costos, en cuanto surgió que había un 

desfasaje entre el precio de venta de los productos y el costo de producción, que 

no me permitían generar estrategias adecuadas para la marca. 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Costos - entender y detallar los costos para conocer los márgenes de 

rentabilidad. Esto permite proyectar en base a la realidad y tomar decisiones en 

consecuencia. 

2. Pagina Web/ Tienda Online - incorporar un canal de venta online, en virtud del 

contexto y el cambio en la dinámica de compra y venta de los consumidores. 

3. Estrategias de Marketing y comunicación. Al contar con herramientas de 

cálculo de costos, identificación de clientes objetivo y punto de equilibrio, es 

momento de organizar las actividades necesarias para posicionar la marca y 

establecer estrategias a corto y mediano plazo que para cumplir con los objetivos 

de venta y visibilidad de la marca. 

 
Emprendimiento: Sol Tienda de Pastelería Gluten Free 

Director de proyecto: Elian Alvarez. 

Emprendimiento gastronómico sin gluten y apto celiacos con excelente 

calidad y propuesta de productos. Cuenta con un taller habilitado en la localidad 

y el canal de venta es a través de delivery, take away, redes sociales y tienda 

online. 

Principales cuestiones identificadas durante los encuentros: 

1) Modelo de negocio validado y funcionando con facturación mensual, 

clientes recurrentes y en crecimiento. 

2) Como todo emprendedor está dando pasos y creciendo a medida que 

comienza a prestar atención a cómo corregir errores pasados y mejorar la 

gestión. 

3) Se encuentra con la necesidad de cumplir con reglamentaciones 

provinciales en cuanto a la parte bromatológica (sumamente necesaria 

por la actividad y los productos que comercializa). 

4) La obtención de este "certificado" por parte del ente regulador es uno de 

los objetivos que nos planteó Fabiana, la fundadora. 

5) Se observaron las áreas de mejora: la eficiencia del proceso y los 

productos que comercializa; incorporar elementos o herramientas para 

mejorar la producción. 

6) La obtención de una de las líneas de crédito es una opción para obtener 

los elementos necesarios, como lo pueden ser: 

i) batidoras 

ii) amasadoras 
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iii) remodelación edilicia 

iv) utilitario 

Situación al final de la Incubación 

Modelo de negocio validado y funcionando con facturación mensual, 

clientes recurrentes y en crecimiento. La fundadora comienza a prestar atención 

a cómo corregir errores pasados y mejorar la gestión. Está trabajando para 

mejorar el proceso productivo, lanzar nuevos productos y obtener los permisos 

y certificaciones correspondientes, para lograr escalar el negocio. La 

emprendedora, Fabiana, demuestra mucho entusiasmo en el desarrollo y las 

oportunidades de su emprendimiento. 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Foco en la comercialización - interesa poder expandir las ventas a otras. 

localidades de la provincia. 

2. Visibilidad - estar bien posicionados en las redes pues la pandemia impactó 

notablemente lo que motivó la apertura de una tienda on line lo que incrementó 

mucho las ventas. 

3. Gestión y control - para mejorar y aumentar la producción hace falta conocer 

las necesidades de fondos. Se aplicó a un financiamiento para la compra de 

maquinaria y utensilios. 

4. Remodelación edilicia - en relación a lo anterior, la inversión permitirá un 

espacio de trabajo más amplio en el taller. 

 

Figura 41: Fotografía encuentro del emprendimiento Sol Tienda con el director de 

proyecto Elian Alvarez 

 
Emprendimiento: Geo Cerámica 

Directora de proyecto Lorena Nuñez. 

Geo diseña, produce y comercializa vajilla y objetos en cerámica para uso 

cotidiano. 

Estado del proyecto al comenzar la mentoría: 

1) Se evalúa un proyecto muy bien armado, que tiene registro del trabajo 

realizado. 

2) Se dirige a dos segmentos de clientes: consumidor final (25%) y venta 

mayorista (75%) 
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3) Revisar los costos para detectar si el margen del segmento mayorista está 

bien o necesita ajustarse. 

4) Debilidad: la emprendedora fundadora está sola trabajando y llevando 

adelante el proyecto. Se la ayudó para que pueda hacer listados de tareas 

delegables y comenzar a delegar el trabajo. 

5) Oportunidad en la demanda: las personas están más en sus casas y 

quieren vivir momentos relajados con un estilo propio. 

6) Las ventas son acorde a la capacidad instalada, ya que los tiempos de 

producción son largos y no tiene forma de responder a más demanda por 

el momento. Colabora con Estudio 618 para la elaboración del mate. 

7) El promedio de ventas en unidades por mes: 50 mates, 50 tazas y 25 

bowls. 

Hoja de ruta a seguir 

- Revisar los procesos productivos para incorporar mejoras; 

- crear un panel de control con los indicadores a monitorear; 

- orientar el instagram a un consumidor más consciente que quiere saber 

cómo y porqué hacen los productos; 

- Profesionalizar las tareas de los aliados estratégicos que colaboran con la 

gestión del día a día. 

Situación al final de la Incubación 

- Mejorar las ventas: no responder a la demanda sino generarla. Mejor 

programación de la producción. 

- Producción: con Estudio 618 se realizaron matrices para aumentar la 

producción de mates y otros productos. 

Procesos: identificar oportunidades para delegar y que todo no pase por la 

fundadora. 

- Imagen: comenzar a dialogar con la audiencia (la marca mostraba en más de 

un 80% de sus posteos sólo fotos de producto, sin interacción o call to action) 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Mejora del proceso productivo: Dentro de lo que se realiza en el taller, se 

proyecta tercerizar dos áreas importantes: i) la colada de moldes y ii) la 

producción de los moldes de yeso. Esto permite aumentar producción y reducir 

tiempos. 

2. Llegar a más consumidores finales: captar mayor cantidad de clientes 

comunicando los valores de la marca y el estilo de vida de nuestros clientes, con 

contenido de calidad en las redes sociales. 

- Cliente Consumidor Final: Mujeres creativas, con sentido del diseño y la 

estética. Disfrutan viajar, compartir tiempo con amigos y solas en sus 

hogares. 

3. Costos: para el año 2022 se proyecta ampliar el taller y adquirir un segundo 

horno eléctrico para cerámica. Lograr mayor capacidad de producción y 

almacenamiento, en menor tiempo. 



39 
 

 

Figura 42: Fotografía encuentro del emprendimiento Geo cerámica con la directora de 

proyecto Lorena Nuñez. 

 
 

Emprendimiento: Insumos al peso, Eco Tienda 

Directora de proyecto Dolores Gosende. 

Venta de productos de limpieza a granel (el cliente lleva su envase para 

rellenar), y tiene línea propia de cosmética natural. Es una ecotienda de limpieza 

que promueve una nueva forma de consumo, donde vos elegís la cantidad de 

producto que te querés llevar, según lo que necesites. Cuentan con ventas 

minoristas y mayoristas, principalmente a Hoteles y Restaurantes de la zona. 

Desarrollaron un modelo de franquicias que ya cuenta con dos franquiciados. 

Avances durante los encuentros 

- Recorrido del BMC: se completó la información cargada en el ejercicio 

que se realizó en Módulo 2 de Modelo de Negocios y conversando 

sobre posibles puntos a trabajar en cada casillero. 

- La empresa cuenta con una propuesta de valor sólida con producto de 

calidad que apoya en el proceso de evangelización de clientes que 

están enfrentando. Sin embargo, el crecimiento les está abriendo 

muchos frentes, que exige que pongan orden y foco en cada uno de 

ellos. 

- Ordenar, separando las Unidades de Negocios ( Ecotienda, línea 

propia de productos y Franquicias) para poder hacer un BMC e 

identificar los pasos a seguir en cada una. 

Situación al final de la Incubación 

En la actualidad, el proyecto incluye 3 unidades de negocio: 

1. El local comercial sede central (local escuela) 

2. Programa de franquicia 

3. Taller de producción textil propio (San Martín de los Andes) 

En plena expansión, no solamente fortaleció la estructura interna de la 

empresa, sino que además, abrió 3 franquicias en diferentes puntos de la región 

y otras provincias están en proceso. 
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Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Aumentar el personal en dos de las unidades de negocios que se desprenden 

del proyecto: 

- En la sede central de San Martín de los Andes, es necesaria la 

incorporación de un empleado para atención en el comercio full time. 

- Generar estrategias de soporte para las franquicias: incorporar un “agente 

de cuenta” encargado de la gestión, puesta a punto y aperturas de las 

mismas. 

2. Crecimiento a nivel nacional en las diferentes unidades de negocios. 

- En Cuanto al taller de producción textil, debido al crecimiento exponencial, 

es necesario aumentar la producción propia para proveer a toda la red de 

franquicias, para ello se necesita la inversión en maquinaria y materia 

prima para el taller propio de confección textil en el cual se diseña y crea 

toda la línea propia y cosmética natural que alimenta toda la cadena de 

franquicias. 

- A través de las franquicias, expandir a lo largo del país y a países 

limítrofes. 

 

Figura 43: Fotografía encuentro del emprendimiento Eco Tienda con la directora de 

proyecto Dolores Gosende. 

 
Emprendimiento: Caliwé. 

Directora de proyecto Lorena Vidal. 

Diseño, confección y venta de Lencería más trajes de baño. 

Situación del emprendimiento 

La emprendedora, Noelia Portella, necesita un refuerzo en el manejo y 

control de los insumos y afianzar su concepto e imagen de marca, comunicación 

en las redes, modelo de negocio, análisis del mercado en el que se encuentra y 

su competencia para reforzar su producto y sacar de manera correcta los costos 

para los precios de las prendas. 

Se avanzó en todos los temas ofreciendo herramientas para realizar 

desde un board conceptual de marca, tips para mejorar la comunicación en 
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instagram y la importancia como canal de venta. Se analizó el conjunto de los 

insumos lenceros de su competencia. Se comparó el target al que desea dirigirse 

con marcas reconocidas del mercado para que tenga referencias. 

Se está comenzando a pensar una estrategia de procesos en la que 

pueda delegar parte del trabajo en el taller, ya que la emprendedora realiza todo 

el proceso. Para la costura se está capacitando una aprendiz que va a coser en 

su espacio. 

Se repensó el modelo de negocio Canvas luego de la capacitación del 

Módulo 2. 

Situación al final de la Incubación 

Marca autodidacta, unipersonal de lencería femenina y trajes de baño. El 

taller está en su casa con maquinarias familiares. Al comenzar las capacitaciones 

adquirió conocimiento y herramientas para el manejo de insumos y costos de 

producción, lo que permitió comprender el precio de cada prenda. 

Abrió un local propio por primera vez dentro de la localidad. Actualmente 

busca lograr un equilibrio en el emprendimiento y obtener resultados tangibles 

en el mediano plazo. 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Mejorar el concepto e imagen de la marca, para concretar mas ventas. Tener 

una buena imagen para generar un impacto visual que llame la atención y 

concrete una venta. 

2. Eficientizar el uso de los insumos en el proceso de Producción. Hacer un buen 

uso de los materiales, no generar desperdicios y aprovechar cada sobra como 

una nueva oportunidad de prenda. 

3. Llevar un presupuesto, definir todos los costos y controlar gastos y ganancias. 

Rigurosidad en llevar el control de los costos y ganancias para saber realmente 

si el negocio es rentable , y si vale la pena todo el sacrificio y esfuerzo que hago 

dia tras dia. 
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Figura 44: Fotografía encuentro del emprendimiento Caliwé con la directora de 

proyecto Lorena Vidal 

 
Emprendimiento: De los Andes Arquitectura y Diseño Urbano 

Directora de proyecto: Eugenia Campos. 

Estudio de arquitectura y diseño urbano, compuesto por cuatro socias con 

base en la localidad de Zapala. Se enfocan en las problemáticas de las pequeñas 

ciudades en desarrollo y crecimiento continuo, de la zona centro norte de la 

provincia de Neuquén. 

Las arquitectas cuentan con formación idónea, con conocimientos en 

urbanismo y desarrollo de espacios públicos y metodología de diseño 

participativo del cliente. Sin embargo, no cuentan con formación en el ámbito de 

desarrollo de negocios, siendo esta su primera aproximación a herramientas y/o 

metodologías para emprendimientos. Se mostraron muy participativas y 

comprometidas en las tutorías. 

Temas trabajados en las reuniones 

- Identificar los distintos clientes que componen su modelo de negocio: 

modelo doble, donde los usuarios y los clientes no son los mismos. Los usuarios 

finales son los vecinos del territorio en cuestión (y no pagan por los servicios, 

aunque son beneficiarios) y los clientes son los desarrolladores (privados o el 

mismo municipio). 

- Explorar los intereses, necesidades y problemáticas de estos 

segmentos. Siendo crítico para su negocio, el poder identificar el circuito de 

decisiones institucionales, conocer sus tiempos, sus procesos, sus fuentes de 

financiamiento y potenciales interlocutores. Su modelo de negocios presume la 
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construcción de un vínculo directo con los clientes y una relación a mediano, 

largo plazo. Esto implica un ciclo comercial con cierta complejidad. 

- El análisis y reflexión se realizó a partir de un primer cliente potencial (el 

municipio de Las Lajas para la realización de un circuito de Bicisendas). Este 

proyecto sirvió como disparador para ordenar la propuesta de valor a generar 

por el estudio. Al tratarse de un servicio que conlleva una metodología de 

desarrollo particular, se trata de analizar cómo adecuar la misma en términos de 

“entregables” o productos que puedan ser comercializados gradualmente. Donde 

un “anteproyecto” sea por ejemplo un primer entregable “pago” para avanzar en 

etapas siguientes, hasta lograr la aprobación y presupuesto para la ejecución de 

este. 

- Análisis de la cadena valor, para identificar terceras partes con quien se 

deba o pueda generar una alianza o colaboración. 

 
Situación al final de la Incubación 

El mayor desafío que tienen por delante está en generar vinculaciones y 

posibles aliados, además de metodologías de trabajo y flujo de proyectos en el 

ámbito público. Si bien dominan metodologías para la creación participativa, el 

equipo adolece de experiencia en planificación urbana y de negocios. 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Propuesta de Valor: Diseñar y validar propuesta de Valor para 

municipios 2da línea 

2. Metodologías: Bajar a la practica un conjunto de herramientas y 

entregables modelos para los clientes. 

3. El estudio: Roles, redes, imagen institucional. 

 

Figura 45: Fotografía encuentro del emprendimiento De Los Andes arquitectura y diseño 

con la directora de proyecto Eugenia Campos 

 
 

Emprendimiento: Doméstico Estampas 

Directora de proyecto: Romina Estrada. 
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Diseño y confección de textiles con serigrafía. Doméstico estampas, es un 

proyecto unipersonal dirigido por Silvia Martinez, quien ha emprendido en este 

rubro desde hace 10 años, bajo otras marcas y denominaciones, siempre 

alrededor de líneas de objetos textiles estampados. Hace 6 años nació 

Doméstico, con la emprendedora viviendo en Ciudad de Buenos Aires, con la 

idea de crear objetos para el hogar, de ahí el nombre. Desde 2016, se instala en 

Villa Pehuenia y luego de un tiempo retomó el mismo con otra impronta, inspirada 

en nuevas necesidades y paisajes lugareños. Es profesora de artes plásticas, 

artista y en esta etapa de Doméstico está redefiniendo tipologías de productos, 

manteniendo la esencia original de que los mismos acompañen lo doméstico, lo 

cotidiano, cada uno de ellos intenta mediar en acciones como contener, abrigar, 

sostener, identificar. Inspirada en el apacible entorno, la flora y fauna 

cordillerana. Trabaja con materiales nobles textiles, como lienzos naturales, 

gabardinas etc. El proceso de elaboración para cada diseño lleva un tiempo de 

búsqueda de inspiración, armado del diseño, los shablones para estampar, 

pruebas de color en las telas. 

Trabajo conjunto 

- Puesta en común sobre las expectativas del proceso. 

- Modelo Canvas: revisión con foco en Propuesta de valor, líneas de productos, 

introducción a los costos. 

- Elaboración de una planilla base para ordenar la tarea para esa semana que 

fue que inicie el costeo de algunos de los productos que ya comercializa. 

- Relación con el cliente, se tomó el tema de la comunicación por Instagram, la 

necesidad de que aproveche el canal y detectamos que es un proceso que 

también le cuesta, le lleva tiempo, fotografiar, postear. 

- Gina de Copade hizo un interesante aporte de estadísticas de instagram, tips 

para publicaciones y se investigó a referentes de la misma industria para ver el 

plan de comunicación. 

- Costos: le cuesta estimar el proceso creativo y de la serigrafía con sablón, los 

cuidados especiales que requiere hacerlo con tintas ecológicas al agua. 

- Logística: dificultades para despachar los productos si quiere extender su 

estrategia de distribución fuera de Villa Pehuenia, ya que Oca y Correo Argentino 

no tienen lugar de recepción, ni tampoco horario fijo. Se está poniendo en 

contacto con otras emprendedoras para ver si encuentran nuevas soluciones. 

- Alianzas: ofrecer sus contenedores para una emprendedora que hace 

encuadernación, y otro con una emprendedora del rubro de Spa. 

- Lineas de productos: posibles tipologías de producto con diferenciación 

suficiente para darle más margen de rentabilidad. Surgieron: organizadores, 

individuales y Estuches para herramientas de oficio como el de chef entre otros 

(tuvo experiencia de desarrollo a pedido de clientes, pero no muy claro el margen 

de rentabilidad que él mismo podría dejar. 
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Según lo recabado hasta el momento es que es un emprendimiento con el valor 

agregado apoyado en el arte y la sustentabilidad, versátil con múltiples 

aplicaciones posibles, para el cual hace falta realizar un plan comercial, con foco 

en producto, precio, distribución y comunicación, y los cálculos de costos 

asociados para apoyar dicho plan. Entre nuestros objetivos planteados se 

encuentra el testeo del mercado con mínimo producto viable. Empezamos a 

revisar su estrategia de pricing. Surgió el tema de las dificultades en la 

administración del tiempo entre su trabajo, hablamos de la matriz de 

organización del tiempo, de la necesidad de establecer objetivos, y en función de 

prioridades y planificar para evitar estar en el cuadrante de importante- urgente. 

Situación al final de la Incubación 

Como fortaleza se encuentra el diseño propio con tintas sustentables y 

estampado artesanal, en un taller propio para elaboración y showroom. Como 

debilidad se destaca que la emprendedora se dedica part time a Doméstico, lo 

que resulta en procesos menos eficientes y un nivel de producción y ventas que 

aun no sustentan el negocio. 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Comercialización. Definir nuevos canales: pagina web, Tienda Nube, 

Mercado Libre; Showroom y locales comerciales. Permitirá al emprendimiento 

tener más alcance y visibilidad en diversos grupos de usuarios. 

2. Distribución. Mejorar los canales de distribución: utilizar el servicio de correo 

argentino (aun a prueba en la zona ) hacia otras localidades; indagar sobre 

posibles métodos de envíos que permitan mantener los valores de las ventas sin 

generar gran impacto en ellos. 

3. Abastecimiento y stock. Sistematizar la compra de insumos y materia primas; 

identificar proveedores que oferten insumos de calidad; estipular los tiempos de 

demora desde la compra hasta la recepción de los insumos sin que esto influya 

en los tiempos de producción. 

 

Figura 46: Fotografía encuentro del emprendimiento Doméstico Estampas con la directora 

de proyecto Romina Estrada. 
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Emprendimiento: Ain Textil 

Directora de proyecto Lisa Ocampo. 

Tintorería a base de tintes naturales y confección de una línea de 

productos de indumentaria y accesorios (remeras y bolsos). El emprendimiento 

es unipersonal llevado adelante por Ain Nievas, experta en tintes naturales con 

diferentes métodos artesanales. Es autodidacta y ama lo que hace. Su arte es 

su trabajo. Se ha formado en Argentina y en otros países de Latinoamérica 

donde ha viajado también para adquirir tintes nuevos además de técnicas. 

Tiene tres (3) líneas de producto: la venta de producto terminado 

(accesorios como bolsos, neceser y mantas), la venta de textiles teñidos y 

estampados, el servicio de tintorería (teñido de telas o prendas traídas por el 

cliente). Ocasionalmente ofrece talleres de formación. Los dos productos más 

vendidos son el servicio de teñido y la venta de telas porque es allí donde la 

emprendedora eligió focalizarse. La línea de productos terminados le da mayor 

trabajo y no es su especialidad confeccionar prendas. En el periodo de pandemia 

su actividad generó mayor interés por los habitantes de la región, que se 

contactan vía redes sociales y whatsapp para conocer sobre el proceso y los 

productos. 

Todo el trabajo lo realiza in-house de manera artesanal, no tiene 

ayudantes ni asistentes. Compra la tela en Buenos Aires, recoge los tintes 

naturales, prepara el diseño, realiza el proceso de teñido, lava, plancha, 

comercializa y entrega. Trabaja por demanda o a pedido. 

Para la comercialización de productos fuera de la provincia de Neuquén 

se apoya en su madre y su hermana que viven en la Provincia de Buenos Aires 

(CABA y Bahía Blanca). No tiene un acuerdo comercial con ellas, simplemente 

la ayudan con la entrega de los productos. 

Diagnóstico/ Punto de partida. 

La mayor preocupación de Ain es comprender los números de su negocio y 

organizar el proceso de producción para ser más eficiente y optimizar los 

tiempos. De esta forma tener mayor libertad para explorar nuevas oportunidades 

de negocio. Por ejemplo, recientemente abrió junto a otros colegas artistas y 

artesanos un espacio de trabajo común (cowork y atelier). 

Al inicio de los encuentros, expresó que no le interesa hacer crecer 

demasiado el negocio (con el tamaño actual está satisfecha pues no desea 

trabajar más horas). No obstante le gustaría valorizar todo su know-how. 

Además, se realizó una tabla de costos detallada y el workflow (flujo de trabajo) 

donde vimos oportunidades de mejora. Si las aplica, podrá aumentar la 

producción y llegar con su producto a otras provincias a través de vendedores o 

“embajadoras” de la marca que trabajen con un modelo de venta directa aunque 
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no se exploró en detalle la implementación pues aun tiene problemas de 

abastecimiento de insumos y de capacidad productiva. 

Trabajo conjunto 

1) Se definió el Modelo de Negocio Canvas, con foco en segmento de clientes 

propuesta de valor, canales de venta y estructura de costos principalmente. 

2) Se elaboraron todos los números del negocio de Ain Textil trabajando sobre 

los datos actuales e históricos. Se pone foco en los costos variables, costo de 

mercadería vendida (CMV) y fijos. Esto ayuda a comprender la rentabilidad 

actual según el nivel de precios. Se realizaron proyecciones de ventas y se fijaron 

objetivos de facturación para poder planificar, trabajar con un presupuesto e 

invertir en el propio negocio. 

3) Se descompuso el flujo de trabajo (workflow) para comprender costos ocultos, 

oportunidades de delegar el trabajo y encontrar puntos de mejora de todo el 

proceso, desde la fabricación a la venta. 

4) Comercialización y formas de potenciar las ventas: automatizar el canal redes 

sociales; se armó una página web (queda incluir medios de pago); se definieron 

productos para ofrecer en lugar de trabajar por demanda. 

Situación al final de la Incubación 

Se sentaron las bases para la mejor organización del negocio, con foco en 

procesos desde la compra de insumos a la venta. Esto significa que Ain tiene un 

mejor entendimiento de su estructura de costos para operar el emprendimiento, 

poder ahorrar e invertir, armar un equipo que ayude en la producción; adquirir 

rutinas para concentrar las diferentes tareas y eficientizar su tiempo y energía 

creativa; canales de promoción y venta via redes sociales y webpage pero sin 

descuidar el boca a boca. 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Implementar y utilizar un presupuesto en excel para mejorar la 

administración , gestión y control del negocio apuntando a mejorar ingresos y 

controlar gastos. 

2. Fortalecer el equipo: incorporar un aprendiz que ayude en algunos pasos 

de tintorería. Incorporar una costurera para la confección de los productos 

finales . 

3. Canales de venta: a) implementar la venta online b) reforzar el boca a boca 

(satisfacción del cliente). c) desarrollar puntos de venta fuera de Neuquén 

(sistema de representantes o alianzas estratégicas, a explorar); 

automatización de mensajes para el canal redes sociales. 

4. Generar contenido para: mejorar el posicionamiento SEO; estar mas cerca 

de mis clientes y llegar a una audiencia mayor; calendarización de contenido 

en redes sociales; Armar con diferentes paletas para que se identifique cada 

post; Armar y cumplir con el calendario de posteos. 

5. Distribución. a) Armar un sistema de envíos. b) Procesos internos para 

que la empresa funcione mejor (compra de insumos, recoleccion, distribucion 
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de productos); d) Mediano plazo: buscar embajadoras en otras localidades y 

provincias; adquirir un sistema de gestión y control . 

 
 
 

Figura 47: Fotografía encuentro del emprendimiento Ain Textil con la directora de proyecto Lisa 

Ocampo 

 
Emprendimiento: Estudio 618 

Directora de proyecto Lisa Ocampo. 

Estudio de Diseño Industrial con capacidad productiva: provee soluciones 

a empresas y particulares en el desarrollo y fabricación de productos. 

Elaboración de productos propios, linea “uso cotidiano”. 

Emprendimiento fundado por dos socios amigos diseñadores industriales 

que cesaron su propia línea de productos. Al no encontrar proveedores que los 

ayuden con el prototipado y producción decidieron crear Estudio 618 para ofrecer 

soluciones de desarrollo y fabricación de productos a diseñadores, 

emprendedores y empresas PYME. Tienen un taller de 130 m2 equipado con las 

herramientas necesarios pudiendo brindar servicios de Impresión 3D, 

Mecanizado y corte CNC, Modelado, Paramétrico 3D, Termoformado de 

plásticos, Modelado, Torneria en Madera, Fabricación metálica y soldadura, 

Carpinteria general, Tapicería, Fundición en aluminio y hierro, Productos de 

cerámica. Algunos de estos servicios los tercerizan en proveedores externos y/o 

especializados. 

Son un emprendimiento de triple impacto, porque en todos sus diseños 

tienen en cuenta el impacto en el medio ambiente y la reutilización de los 

recursos, logrando transmitir esta filosofía a las personas que adquieren los 

productos. 

Tiene tres (3) unidades de negocio: el desarrollo y producción de 

productos propios que venden en tiendas locales; el desarrollo y fabricación de 

productos de diseñadores industriales con quienes se asocian en la la 
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comercializacion a traves de acuerdo de royalties; el diseño, desarrollo y 

fabricación de productos a medida para empresas o público en general. 

Diagnóstico/ Punto de partida 

La unidad de negocio que les genera ingresos son las últimas dos: fabricación 

de productos para terceros, sobre todo los productos a medida. Desde su 

lanzamiento en enero de 2020 se dieron cuenta que apostar a diseñadores 

industriales no resulta como negocio pues tienen poca rotación de productos y el 

desarrollo de productos propios requiere mayor foco de los emprendedores y ser 

más proactivos en la comercialización (canales y clientes). 

Trabajo conjunto 
1) Revisión del Modelo de negocio canvas. Se analizó el flujo de trabajo y la 

división de tareas. Se constató con los fundadores la expectativa sobre la 

rentabilidad que buscan del negocio (ambos socios están full time). Como 

necesidad, se identificó comprender su mapa competitivo y dividir entre las 

actividades “core” que deben hacer y las “non core” que se pueden tercerizar, 

de manera de valorizar el trabajo y el tiempo de los socios. 

2) Financiación para el crecimiento. Tener procesos y el pricing interno claro. En 

términos de estructuración, desearían crear una SAS y tener un directorio. Se 

concordó que armar un “consejo de asesores” es una via mas simple para 

potenciar el negocio. 

3) Profundizar en el Canvas fue útil para decidir pivotar el foco en los productos 

propios que hoy tiene como canales principales el boca a boca, las redes 

sociales y las tiendas multiproducto donde se comercializan. 

4) Desafios: 1) pensar y organizar la comunicación y comercialización. 2) 

organizar la producción en serie para trabajar con stock y no a pedido. 

Situación al final de la Incubación 

- Se exploró la linea de financiación del CFI para adquisición de maquinaria pero 

se decidió no avanzar si bien la tasa resulta conveniente. Gabriela Lavacara los 

ayudó con este punto. La razón por no tomar en crédito fue que la presentación 

al crédito era mucho trabajo para el monto ofrecido, que en realidad no 

necesitaban con urgencia, pues la inversión en maquinaria que precisan es 

mayor. 

- Se puso foco en los productos propios, buscando un story telling y agregado de 

valor para crear una línea irresistible y a mejor precio. Se estudió el caso de la 

taza “Tica”. Se buscaron nuevos puntos de comercialización y la idea es llegar 

a tiendas de diseño en otras provincias. La Huerta tiene gran potencial y se 

recomendó mejorar su comunicación para transmitir al cliente los beneficios. 

- Se propuso calendarizar el contenido en las redes sociales. Posiblemente 

armar campañas en FB para llegar a otras ciudades de la región. Se propuso ser 

mas agresivos en la venta, para no olvidar el “call to action”. Agregar el botón 

“comprar” en RRSS y webpage. 
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- Se realizó el mapa de competencias y brillo único para detectar dónde ubicar 

las tareas fundamentales y las que se podrán tercerizar. De esta forma, también 

elegir al cliente con quien trabajar y crear una red de colaboradores. 

- Se armó una lista de contactos para comenzar con el desarrollo de negocios. 

Gabriela sugirió abordar al centro Pyme para la promoción y la búsqueda de 

alianzas. La lista está categorizada y se comenzó con los contactos. 

- Cliente ideal: empresas que buscan un socio confiable en diseño, prototipación 

y producción que demandan los servicios de Estudio 618 de manera recurrente. 

- Sustentabilidad del negocio: calcular el punto de equilibrio, asegurarse ingresos 

recurrentes que cubran las operaciones, para crecer a partir de alli y poder 

reinvertir en el negocio. 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Posicionamiento. Ser referentes del diseño industrial en la región. 

Permitirá seleccionar solo los clientes y escalar en los precios de los productos 

propios, e incrementar los canales de venta de los mismos. 

2. Ampliar la oferta de productos. Desarrollar tecnologías de reciclado y 

matriceria para fabricar nuevos productos y aumentar la escala de producción 

nos permitirá sostener una rotación mayor de productos y mantener un stock 

seguro. 

3. Estabilizar ingresos y generar ingresos recurrentes. Operar en punto de 

equilibrio para comenzar a crecer de forma incremental. Hoy cubre los 

gastos fijos pero no los sueldos de los socios, ni ganancias. La venta estable de 

productos propios debe cubrir siempre el costo operativo y poder dedicarse al 

diseño y producción de nuevos productos propios y para terceros que permitan 

escalar el negocio. 
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Figura 48: Fotografía encuentro del emprendimiento Estudio 618 con la directora de proyecto 

Lisa Ocampo 

 
 

 
Emprendimiento: Saturnia 

Director de proyecto: German Vinueza 

Marca joven de diseño y confección de indumentaria deportiva, 

desarrollada por dos hermanas. Mayra con un perfil productivo y Lucrecia con un 

perfil más creativo y comercial. Es un proyecto en fase inicial de desarrollo y 

encontrándose con los primeros problemas a resolver. En una etapa de prueba y 

error constante. Haciendo un diagnóstico muy preliminar se identifican las 

siguientes: 

i) Fortalezas: equipo apasionado por lo que hace. Conocen a su cliente potencial. 

Son creativas. 

ii) Debilidades: aún no tienen un esquema de producción y abastecimiento 

desarrollado, como tampoco un sistemas de ventas ordenado. 

iii) Oportunidades: nicho que está en constante crecimiento (running) y deportes 

al aire libre. Están empezando tienen todo para hacer. 

iv) Amenazas: mercado muy competitivo. Industria de capital intensivo. 

Situación al final de la Incubación 

Se ayudó a Saturnia a organizarse. Las emprendedoras no tenían las 

herramientas adecuadas para organizar el negocio, definir variables clave, 

procesos y personas clave, herramientas en excel para el manejo de 

información, y la medición de costos, gastos, ingresos, rentabilidad, clientes, etc. 

Si bien Saturnia está dando sus primeros pasos, tiene gran potencial para crecer 

y desarrollarse tanto en Neuquén como en el resto del país. Lo bueno es que las 

socias tienen la ambición para hacerlo: posicionarse como marca de 

indumentaria que acompaña a deportistas en su actividad amateur y al aire libre, 

estando presentes también en eventos deportivos en la provincia. 

Las prioridades abordadas en el Plan de Acción son las siguientes: 

1. Gestión y Control. Juntar información que ayude a la toma de decisiones, 

empezar a planificar, controlar presupuesto y planes. 

2. Comercial y Marketing. Mejorar los canales de venta, incrementar la 

comunidad en las redes, mejorar la conversión de esa comunidad. 

3. Producción y Abastecimiento. Aumentar la producción, tercerizar 

producción, ordenar las categorías de producto, generando mayor variedad, 

surtido y profundidad. 
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Figura 49: Fotografía encuentro del emprendimiento Saturnia con el director de proyecto 

German Vinueza. 

 
Finalizado el proceso de incubación y formación el día viernes 4 de 

diciembre se realizó el evento de cierre, en el cual cada equipo emprendedor 

tuvo la posibilidad de contar los aspectos centrales de sus proyectos, utilizando 

la metodología de pitch elevator (contar en un tiempo corto previamente definido 

su emprendimiento). Se trabajó junto a cada equipo para el armado de esa 

instancia, aportandoles herramientas, que sumadas al seminario sobre 

presentaciones efectivas, los ayudara a diseñar una presentación con impacto. 

De la actividad participaron autoridades de la provincia de Neuquen, el 

equipo de EMPREAR junto a los directores/as de proyecto y autoridades del CFI. 

 

Figura 50: Fotografía del encuentro de cierre del programa de formación e incubación 

 
 

xii. CONCLUSIONES 

 
Crear esta oferta integral para potenciar los emprendimientos del sector 

diseño y las industrias creativas de la provincia de Neuquén permitió motorizar 

los esfuerzos conjuntos de COPADE y EMPREAR hacia un objetivo común: 
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generar impacto en las economías regionales a través del apoyo a 

emprendedores creadores de valor y generadores de trabajo y riqueza. 

El gran éxito de la convocatoria de proyectos evidencia la necesidad en la 

provincia de este tipo de actividad que combina formación con acompañamiento 

personalizado. Desde el punto de vista del beneficiario (los emprendedores) es 

clara la búsqueda de profesionalización de sus emprendimientos. Si bien la 

población de emprendedores con la que se trabajó es representativa en términos 

estadísticos, creemos que existe un enorme potencial en las personas, que 

habiendo emprendido por necesidad o por oportunidad, buscan definitivamente 

crear un negocio que les permita autosustentarse con un enfoque de triple 

impacto. Es decir, los emprendimientos asistidos buscan además del beneficio 

económico generar impacto en el contexto social donde se desarrollan y 

contribuir al cuidado del medio ambiente. 

Dicho esto, destacamos lo siguiente: 

- Motivación y empuje de los emprendedores seleccionados para el proceso 

de incubación: el factor humano y la ambición que tienen respecto al 

emprendimiento es una variable clave de selección para futuros programas. El 

objetivo es que los emprendimientos asistidos logren crecer a tasas interesantes, 

de aquí la importancia de hacerlos trabajar en su Plan de Acción. 

- Trayectoria formativa. Siempre ajustar el contenido al perfil de los 

participantes o nivel de desarrollo del emprendimiento, para que se lleven 

herramientas útiles y aplicables a su negocio. “Aprender haciendo” (learning by 

doing) significa compartir el conocimiento y hacerlos practicar o aplicarlo en el 

momento de la formación. Los capacitadores usan metodologías didácticas a tal 

fin. Por último, algunos contenidos requieren dejarles tablas o plantillas para que 

puedan usarlo asincrónicamente. 

- Combinación de modalidad virtual con presencial. La nueva normalidad nos 

empujó a adoptar la herramienta zoom que en un futuro nos gustaría 

complementar con un campus virtual para que el contenido quede hosteado en 

un único lugar y abrir un Foro moderado por Emprear para que los participantes 

puedan seguir interactuando entre sesiones. Por otro lado, las reuniones en 

zoom posibilitan alcanzar e impactar en un número mayor de participantes. 

Recomendamos no obstante, incluir momentos de encuentros presencial a lo 

largo del trayecto formativo, una vez normalizada la situación del distanciamiento 

social. Dos momentos de encuentro presencial son la jornada de apertura e 

iniciación y el Demoday o evento de cierre. 

- Marca “Diseño” provincial. La marca de diseño neuquino o “hecho en 

neuquen” habilita dos tipos de beneficios: 1) la explotación comercial de los 

productos para los emprendedores y 2) la mayor visibilidad de la marca provincial 

para COPADE / Plan Estrategico del CDNEU. Ideas alrededor de su 

implementación, se podrán desarrollar alrededor de un “sello de diseño 

neuquino” y de un “market place” de productos originados en la provincia. 
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- Provincia “Sustentable”. En EMPREAR sorprendió la impronta ambiental de 

la mayoría de los emprendimientos incubados y de los participantes de la 

formación. Por esta razón traemos el concepto de ciudad o región sostenible 

caracterizada por la calidad de su aire, la conservación de sus recursos naturales 

como el agua, con movilidad sustentable y comprometida con la economía 

circular. Como gobierno tienen un papel fundamental en la lucha contra el cambio 

climático (transición hacia un desarrollo con bajas emisiones de carbono). 

Apoyarse en los emprendedores del territorio con “etiqueta verde” es una forma 

de emprender este camino. 



 

 

 

 
Viii ANEXO A. BASES Y CONDICIONES 

 
 

CONVOCATORIA PROCESO DE INCUBACIÓN DE EMPRENDIMIENTOS 

CREATIVOS DE LA PROVINCIA DEL NEUQUÉN 

 
El Centro de Diseño, Creatividad e Innovación de la Secretaría del COPADE, convoca a 

la presentación de emprendimientos creativos en marcha, con el objetivo de ser seleccionados 
para incorporarlos al proceso de incubación 2020 que se realizará de manera articulada con la 
Asociación EmpreAR gracias al financiamiento del Consejo Federal de Inversiones - CFI. 

El Programa de incubación tiene como propósito continuar brindando apoyo y 
herramientas que contribuyan a la creación y consolidación de emprendimientos creativos 
promoviendo la expansión de la cultura innovadora creativa en la Provincia de Neuquén. 

Es un proceso para promover el desarrollo exitoso de emprendedores en formación que 
incluye el asesoramiento en gestión, la capacitación y asistencia técnica. 

El desarrollo del programa contempla la realización de 8 módulos online, en donde se 
abordarán conocimientos y técnicas sobre estrategia de negocios, comercialización, 
comunicación y finanzas, incorporando herramientas necesarias para acelerar el crecimiento de 
los emprendimientos. 

Los emprendimientos que resulten seleccionados en la presente convocatoria contarán 
con un director de proyecto y equipo técnico con el cual mantendrán encuentros semanales 
para abordar los aspectos más importantes a trabajar a partir de un plan de trabajo para 
potenciar el emprendimiento. 

Condiciones generales para aplicar a la presente convocatoria 

- Completar el siguiente formulario de preinscripción: 
https://forms.gle/u193VEB47wQKoC3m9 

- Estar registrado/a en el Banco de Creatividad de la Provincia del Neuquén 
- Residir y desarrollar la actividad creativa dentro de la Provincia del Neuquén 
- Ser mayor de 18 años 
- Se incubarán emprendimientos que estén en marcha, es necesario contar con un 

mínimo de 6 meses de actividad. 
 

La selección de los emprendimientos a incubar estará a cargo del equipo técnico del 
área de Creatividad de la Dirección Provincial de Ciencia, Tecnología e Innovación de la 
Secretaría del COPADE. Se evaluarán todos los emprendimientos presentados y la información 
aportada sobre la actividad desarrollada. Se seleccionarán un máximo de 15 para el proceso de 
Incubación de todo el territorio provincial en función del enfoque de microrregiones adoptado 



 

 

por la Secretaría buscando el mayor equilibrio territorial. 



 

 

 

La fecha máxima para enviar la información requerida y postularse a la presente 
convocatoria es 17/8/2020. Se informará a lo/s emprendimientos creativos que resulten 
preseleccionados el día y fecha para ser entrevistados. Se notificará quienes resulten 

seleccionados para incubar vía mail. 

Quienes se postulen al proceso de incubación asumen el compromiso de participación y 
disponibilidad horaria semanal de 10hs aproximadamente distribuidas en la cursada de los 
módulos teóricos y encuentros con los directores de proyecto. 

Etapas del proceso de Incubación 

El proceso de incubación tiene una duración de 3 meses y consta de los siguientes 
componentes: 

− 8 módulos teóricos a cursar en el campus virtual 
− 6 seminarios (optativos) 
− 20hs totales distribuidas en los 3 meses para la realización de los encuentros con el 

director/a de proyecto para trabajar en Plan de Acción. 

El cronograma que se comparte a continuación es tentativo y puede sufrir 
modificaciones en caso de ser necesario: 

 
 
 

ACTIVIDAD ENCUENTRO 1 ENCUENTRO 2 

M I. El Desafío de Emprender, del hobbie a la 
empresa. 

4/09 16:00hs 
 

S I. Creatividad y Neurociencias Aplicadas 9/09 17:0hs 
 

M II. Modelo de Negocio - Construyendo mi 
Propuesta de Valor. 

18/09 16:00hs 19/09 9:00hs 

S II. Customer Discovery. Descubriendo mi 
cliente. 

23/09 17:00hs 
 

M III. Costos y contabilidad de gestión. 2/10 16:00hs 3/10 9:00hs 

S III. “Pricing, ¿Cómo ponerle precio a mi 
producto o servicio? 

07/10 17:00hs 
 



 

 

M IV. Comunicación-comunicando mi 
propuesta de valor. 

09/10 16:00hs 10/10 9:00hs 

M V. Comercialización - herramientas y 
canales. 

16/10 16:00hs 17/10 9:00hs 

S IV. Programación neurolingüística: ¿Cómo 
obtener mejores resultados en la venta? 

21/10 17:00hs 
 

M VI. Redes Sociales y Marketing online. 30/10 16:00hs 31/10 9:00hs 

S V. Exportación y venta on line. 04/11 17:00hs 
 

M VII. Aspectos legales: sociedades, marcas y 
propiedad intelectual. 

13/11 16:00hs 14/11 9:00hs 

M VIII. Financiamiento y obtención de 
recursos. 

20/11 16:00hs 21/11 9:00hs 

Seminario VI: Presentaciones efectivas, 
creando un pitch ganador. 

25/11 17:00hs 
 

 

Los emprendimientos creativos incubados contarán con: 

− Capacitación gratuita en gestión, comercialización, comunicación, administración 
financiera y oratoria. 

− Seguimiento personalizado durante el período de incubación. 
− Asesoramiento y apoyo técnico del Centro de Diseño, Creatividad e Innovación de la 

Secretaría del COPADE en conjunto con EmpreAR. 
− Facilidad para el acceso a líneas de crédito CFI: posibilidad de obtener un crédito para 

cumplir con los objetivos del emprendimiento de manera ágil y flexible. 
− Formar parte de una red provincial de creativos/as que potencie el trabajo colaborativo 

para el posicionamiento del diseño en la región. 

Información importante 

La preinscripción y participación implica el conocimiento, aceptación de las presentes 
Condiciones y compromiso de participación en el proceso para los emprendimientos que 
resulten seleccionados. 



 

 

 

La Secretaría del COPADE se reserva el derecho de introducir cambios y mejoras 
organizativas cuando lo considere oportuno, en la medida que dichas modificaciones no 
vulneren los derechos ya adquiridos por los destinatarios. 

También se reserva el derecho de resolver situaciones particulares que no estén 
previstas en el presente documento. La Secretaría del COPADE reserva los derechos de utilizar 
imágenes de los participantes y de los emprendimientos creativos para promocionar el 
programa de formación e incubación. 

Certificación 

Es requisito para obtener la certificación del proceso, completar el 80% de asistencia a 
los módulos teóricos y 100% de asistencia en las reuniones individuales semanales. 

Para más información: cdneu@neuquen.gov.ar 



ix ANEXO B PRESENTACIONES DE LOS 8 MÓDULOS DE FORMACIÓN Y 
LOS SEMINARIOS 

 
 Módulo I 
El Desafío de Emprender, del hobby a la empresa. Dictado por Ruben César el 
día 4 de septiembre. 
 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 
 Seminario I 
Creatividad y neurociencias aplicadas dictado por Ailin Tomio el día 9 de septiembre. 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 Módulo II 
Modelo de Negocio - Construyendo mi Propuesta de Valor. Dictado por Juan Campero 

los días 18 y 19 de septiembre. 

 

 



 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



SEMINARIO II 

Customer Discovery: descubriendo a mi cliente dictado por Pablo Etcheverry el día 
23 de septiembre. 

 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 
Módulo III 

Costos y contabilidad de gestión dictado por Gustavo Eidlin los días 2 y 3 de 
octubre. 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 Seminario III 
Pricing, ¿Cómo ponerle precio a mi producto o servicio? dictado por Romina Estrada el 
día 7 de octubre. 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 Módulo IV 
Comunicación - Comunicando mi Propuesta de Valor dictado por Cecilia Nuñez los 

días 9 y 10 de octubre. 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 



 

 

 

 



 









 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 
MÓDULO V 

Comercialización - herramientas y canales dictado por Lorena Nuñez los días 16 y 17 
de octubre. 

 
 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 
 



 
 

 

 
 

 
 



 
 

 
 

 
 

 
 



 

 

 
Seminario IV 

Programación neurolingüística (PNL) - ¿Cómo obtener mejores resultados en la 

venta? Dictado por Daniela De Lucia el día 28 de octubre. 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 

 
 
 
 
 



Módulo VI 

Redes Sociales y Marketing Online dictado por Leo Davies los días 30 y 31 de 
octubre 

 
 

 
 

 
 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 
 



 

 

 

 
 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 
 



 
 

 

 
 

 
 



 
 

 
 

 
 

 
 



 
 
 

 
 

 
 

 
 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 
 



 

 

 
 

 
 



 

 
 

 
 

 
 



 
 

 
 

 
 

 
 



 
 
 
 

 
 

 
 

 
 



 

 
 

 
 

 
 



 
 

 
 

 
 

 
 



 
 

 
 

 
 

 
 



 
 

 
 

 
 

 
 



 
 

 
 

 Seminario V 
Marketing digital: ventas y relacionamiento online dictado por Pablo Etcheverry 
el día 4 de noviembre. 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Módulo VII 

Aspectos legales que todo emprendedor debe tener en cuenta dictado por Ariel 
Hernán Larrosa los días 13 y 14 de noviembre. 

 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

Módulo VIII 
Financiamiento y obtención de recursos dictado por Elian Alvarez los días 20 y 
21 de noviembre. 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

Seminario VI  

Presentaciones efectivas, creando un pitch ganador, dictado por Ruben Cesar 
el día 25 de noviembre 
 

   

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 


