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1. Introduccion

El Programa Hack es una iniciativa impulsada por UVITEC, la unidad de vinculacion
tecnolégica fundada en 2008 en Coérdoba por la Bolsa de Comercio de Cérdoba, la
Camara de Comercio Exterior de Cdrdoba y la Unién Industrial de Cérdoba. Su misiéon
es promover la innovacién en las empresas para mejorar su competitividad a largo
plazo. Este programa ha sido adaptado para las PyMEs de la provincia de Salta,
respondiendo a la inquietud del Gobierno de Salta por conocer y potenciar las
capacidades de innovacidn en su tejido empresarial.
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El objetivo principal del programa es conocer y potenciar la madurez de la innovacion
en 20 PyMEs de diferentes sectores de la provincia de Salta. Esto se logra mediante un
proceso estructurado de diagndstico y accién, basado en la experiencia previa de
UVITEC en comunidades empresariales como el Club de Innovacion en Cérdoba.

El programa se centra en tres pilares clave:

1. Autodiagnéstico de Innovacion: Cada PyME realiza un autodiagndstico para
evaluar su estado de madurez en términos de innovacién, identificando
fortalezas y oportunidades. Los resultados agregados ofrecen una visidon
general del sector.

2. Capacitacion y Vinculaciéon: A través de talleres y eventos, se brindan
herramientas para que las empresas puedan avanzar en su proceso de
innovacién y generar un ecosistema colaborativo entre pares.

3. Acciones Concretas: Se implementan lineas de accién para elevar el estadio
de madurez de la innovacion en las empresas, ubicandose en niveles que van
desde basico hasta experto.

El programa esta disefado para empresas que tienen una inquietud real por innovar,
como aquellas que cuentan con un Director de Innovacién o un agente de cambio
dentro de la organizacion, o aquellas que han iniciado procesos de transformacion
digital. El programa no solo permite a cada PyME conocer su situacion individual, sino
también aporta una visidon agregada que facilita el desarrollo de politicas publicas
para fortalecer el ecosistema de innovaciéon en Salta.

Objetivos del Programa

e Objetivo General: Potenciar la madurez de la innovacién en las PyMEs de
Salta, proporcionando un diagndstico preciso y herramientas para avanzar en
el camino de la innovacion.

e Objetivos Especificos:

o Evaluar el estadio de madurez de las PyMEs de Salta en términos de
innovacion.

o Obtener un diagnéstico de las principales fortalezas y oportunidades
de las empresas.

o Implementar acciones concretas que permitan a las PyMEs avanzar
hacia niveles mas avanzados de madurez.

o Vincular empresas para fomentar un ecosistema colaborativo y de
aprendizaje entre pares.

Plan de Tareas

1. Kick-Off (Virtual): Reunioén de inicio donde se presenta el programa a las
PyMEs participantes y se fomenta el networking entre ellas.
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2. Autodiagnésticos de Innovacién (Virtual): Realizacién de un autodiagndstico
por cada empresa, con una devolucién personalizada que identifica fortalezas,
oportunidades y pasos a seguir.

3. Taller “Innovation Readiness” (Virtual): Taller para introducir conceptos clave
de innovacion y trabajar en el desarrollo o rediseno de lineas estratégicas.

4. Taller “Future Thinking” (Presencial): Taller tedrico practico dedicado a
pensar las empresas a futuro y definir el impulso y el foco de la innovacién en
cada empresa.

5. Evento de Vinculaciéon “Demo Day” (Virtual): Un evento en el que startups
seleccionadas de Latinoamérica presentan sus soluciones a los desafios
identificados en los autodiagnosticos de las PyMEs participantes.

6. Informe de Madurez de la Innovacién Sectorial: A partir de los datos
agregados de los autodiagnodsticos, se elabora un informe que ofrece a la
Provincia de Salta una vision general del estado de la innovacién en las PyMEs,
sus fortalezas y oportunidades de acompafamiento.

7. Cierre y Presentacion del Informe (Presencial). Evento final donde se
presenta el informe a los actores clave y se discuten los préoximos pasos a
seguir para continuar apoyando la innovacién en la region.

Rol del Ente Financiador:

Queremos expresar nuestro mas sincero agradecimiento al Consejo Federal de
Inversiones (CFIl) por el apoyo financiero brindado al Programa Hack en Salta. Este
respaldo, conseguido a través del Gobierno de Salta y gestionado por la Direcciéon
General de Emprendedores del Ministerio de Produccion, Trabajo y Desarrollo
Sustentable, ha sido fundamental para la puesta en marcha de esta iniciativa que
busca promover la innovacion en las PyMEs locales.

El CFl, como organismo clave en el desarrollo regional de nuestro pais, ha demostrado
una vez mMas su compromiso con el impulso de proyectos que fortalecen las
economias provinciales y potencian la competitividad de las empresas. Gracias a su
apoyo, hemos podido desplegar una serie de herramientas y acciones que permiten a
las PyMEs de Salta conocer su estado de madurez en innovacién, identificar
oportunidades de crecimiento y ejecutar las primeras lineas de accidn para avanzar
en este camino.

Este financiamiento no solo estd ayudando a desarrollar las capacidades innovadoras
de las empresas locales, sino que también estd contribuyendo a construir un
ecosistema colaborativo donde la innovacion es el motor de crecimiento sostenible. El
respaldo del CFl estd permitiendo que las empresas de Salta se adapten mejor a los
desafios del contexto actual, promoviendo su integracién en las nuevas dinamicas del
mercado y fomentando el desarrollo econédmico regional a largo plazo.
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Agradecemos profundamente este apoyo, que sin duda estd marcando una
diferencia en la transformacion de las PyMEs de Salta, y confiamos en que juntos
continuaremos promoviendo la innovaciéon y el crecimiento en nuestra regioén.

Alcance del Programa

El programa abarca a 20 PyMEs seleccionadas de diferentes sectores de la provincia:
Unidn Industrial de Salta: 4 empresas.
Camara de Comercio de Salta: 4 empresas.
Camara de PyMEs de Salta: 4 empresas.
Camara de Proveedores Mineros: 4 empresas.
Empresas de sectores priorizados por la provincia: 4 empresas (sectores
como vitivinicola, tambero, tabacalero, frutihorticola y turismo).

Las empresas participantes deben contar con una estructura minima que permita la
participacién activa en las diferentes instancias del programa, incluyendo al menos
un referente o agente de cambio que impulse la innovacidn dentro de la
organizacion.

2. Convocatoria a PyMEs

El proceso de convocatoria y seleccion de las empresas que participan en el programa
fue coordinado por los ministerios organizadores, quienes solicitaron a las camaras
empresariales que propusieran 4 empresas cada una. Estas camaras fueron
responsables de identificar las compafias que mejor se ajustaban al perfil y los
objetivos del programa.

Desde Uvitec, se organizd una reunion informativa dirigida a las cdmaras, en la que se
presentd en detalle el programa Hack y se explico el perfil de las empresas que serian
mas beneficiadas por la participacién. Esto permitié que las cdmaras tuvieran una
comprension clara de los requisitos y pudieran seleccionar las empresas que se
encontraban en mejor posiciéon para aprovechar las herramientas y recursos ofrecidos
por el programa, asegurando asi una seleccién alineada con los objetivos del mismo.

Empresas Participantes:

Camara de Comercio
1. SOS EDNA - ILUSIONES SRL
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Empresa especializada en la venta de baterias automotrices. La innovacion en
logistica de distribuciéon y el desarrollo de un modelo multimarca puede mejorar su
eficiencia operativa y ampliar su mercado.

2. GOMEZ ROCO Y CIA SRL
Empresa con larga trayectoria en la distribucién de productos industriales y agricolas.
El foco en la automatizaciéon y la digitalizacién de procesos sera crucial para mantener
su liderazgo en el mercado.

3. BARRILETE S.A.
Reconocida jugueteria con una fuerte presencia en el mercado local. Innovar en
experiencia del cliente y en canales digitales permitira a la empresa expandir su
alcance y mejorar la interaccién con sus clientes en un entorno cada vez mas digital.

4. FINEX S.A.
Finex es una empresa saltefa que se especializa en soluciones de financiamiento
para empresas y consumidores, brindando herramientas que facilitan el acceso al
crédito en sectores de comercio, construccién y consumo. Con un enfoque innovador,
Finex integra tecnologia para agilizar los procesos de aprobacion y gestion de
créditos, ofreciendo servicios como préstamos personales, financiamiento de
productos y leasing, adaptados a las necesidades de PyMEs y grandes empresas.
Ademas, la empresa trabaja con diversos comercios para ofrecer financiamiento
directo a sus clientes, impulsando sus ventas y ampliando sus opciones de pago.
Finex se distingue por su compromiso con la inclusidn financiera y el desarrollo de
soluciones accesibles y eficientes que permiten a sus clientes optimizar su flujo de
caja, mejorar la planificacion financiera y expandir sus operaciones en el mercado
local.

Camara de PyMEs

1. SIMELA
SIMELA es una empresa especializada en medicina laboral en la provincia de Salta.
Fundada en 1991, SIMELA se dedica a la prevencioén, diagnostico y cuidado de la salud
ocupacional.
La innovacién en tecnologias de monitoreo de salud laboral, el desarrollo de
plataformas digitales para la gestion médica y la integracién de sistemas
automatizados puede mejorar la eficiencia de los servicios ofrecidos y garantizar la
salud y seguridad de los empleados en diversos sectores industriales.

2. Agencia del Peregrino
Empresa que ofrece servicios turisticos. La innovacién en productos turisticos
digitales y el uso de tecnologias de personalizacién de servicios permitira a la
empresa diferenciarse en un sector altamente competitivo.

3. Leodn Vidrios

GOBIERNO DE

SALTA
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Fabricante y proveedor de productos de vidrieria. El uso de materiales innovadores y
el desarrollo de soluciones de vidrios inteligentes brindaran una ventaja competitiva,
permitiendo diversificar su oferta en mercados especializados.

4. Martinez Neumaticos
Empresa dedicada a la venta y reparacién de neumaticos. La adopcién de tecnologias
para optimizacidn de inventarios y el desarrollo de servicios digitales puede
transformar la operacion de la empresa y mejorar la experiencia del cliente.

Union Industrial de Salta (UIS)

1. Marinaro
Marinaro es una empresa familiar con una soélida trayectoria en la regién norte de
Argentina, actualmente en su tercera generacion. Es reconocida como una de las tres
embotelladoras mas importantes de Salta, tiene la representacién exclusiva de IVESS
en Salta y Jujuy, ademas de manejar marcas como Reaktor (bebidas isoténicas) y su
propia linea de productos como Fernaro (Fernet con cola) y Salvador (agua ténica).
Marinaro opera bajo modelos de distribucion diversificados (distribuidores,
preventistas y venta directa), pero aun no ha incursionado en el comercio digital (B2B
o B2C), lo que representa una gran oportunidad de innovacion. La empresa esta
interesada en adaptar su portafolio de productos hacia opciones mas saludables, en
respuesta a las tendencias del mercado. Ademas, buscan tecnologias que optimicen
su uso de recursos, como sistemas de eficiencia hidrica y certificaciones ambientales,
para mejorar su impacto y competitividad en un mercado donde la sustentabilidad y
la innovacién son esenciales.

2. CN Grupo
CN Grupo es una empresa familiar diversificada con una sélida presencia en la regiéon
norte de Argentina, que abarca varios sectores, como logistica, estaciones de servicio,
venta de garrafas, combustibles y lubricantes para el agro, asi como un nuevo centro
logistico para el litio. La empresa tiene operaciones en Salta capital, con estaciones y
almacenes en Las Lajitas y Embarcacién, y una oficina internacional en Iquique, Chile.
La innovacion es clave para el crecimiento de CN Grupo, especialmente en areas
como ciberseguridad, donde la empresa estd desarrollando estrategias avanzadas
para proteger sus activos digitales en un entorno de creciente digitalizaciéon. Ademas,
la creacidon de un cuarto pilar en su area de tecnologia, enfocado en gobernanza de
datos y analitica, permitird a CN Grupo optimizar sus procesos y mejorar la toma de
decisiones a través de la inteligencia artificial. Su enfoque en la sustentabilidad y la
busqueda de certificaciones ISO fortaleceran su competitividad y compromiso con
practicas responsables, tanto internas como hacia sus clientes.

3. Ceramica Saltena
Ceramica Saltena es una empresa familiar de larga trayectoria en Salta, especializada
en la produccion de ladrillos, bloques, pisos y revestimientos cerdmicos para la
construccion. Su enfoque se centra en ofrecer productos de alta calidad, diseflados
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para garantizar eficiencia térmica y acuUstica, adaptados a las necesidades de
proyectos residenciales, comerciales e industriales. Con un compromiso fuerte con la
sostenibilidad, la empresa implementa practicas de produccion optimizadas en el uso
de agua y energia, desarrollando soluciones que ayudan a reducir el impacto
ambiental y los costos de consumo energético. Ademas, Ceramica Saltefa brinda
asesoria técnica para proyectos de gran escala, asegurando disponibilidad y soporte
en todas las etapas del desarrollo. Su equipo de |+D trabaja constantemente en
innovaciones que respondan a las demandas del mercado y mejoren la eficiencia de
sus productos, posicionando a la empresa como un referente confiable y sostenible
en el sector.

Camara de la Mineria

1. Minera Santa Rita
Compafiia minera enfocada en la explotacion de recursos naturales. La adopciéon de
practicas de mineria sustentable y el uso de tecnologias de gestiéon de datos en
tiempo real mejoraran la seguridad y la eficiencia operativa.

2. Grupo AGV
Grupo dedicado a la mineria y construccién. La innovaciéon en proyectos de
infraestructura verde y en la implementacién de tecnologias sostenibles permitira al
grupo expandir sus operaciones de manera responsable y eficiente.

3. Ingenieria Minera
Ingenieria Minera es una empresa dedicada a brindar servicios especializados en el
sector minero, con un enfoque en la optimizacién y seguridad de las operaciones
extractivas. Ofrece consultoria en ingenieria de minas, gestion de recursos,
planificacion de proyectos y desarrollo de infraestructura, adaptandose a las
necesidades especificas de cada cliente. La empresa trabaja con tecnologia avanzada
para realizar estudios geoldgicos, modelado de yacimientos y evaluaciéon de impacto
ambiental, asegurando la eficiencia y sostenibilidad en cada fase del proyecto.
Ademads, Ingenieria Minera promueve practicas de mineria responsable, orientadas a
minimizar el impacto ambiental y maximizar la seguridad de los trabajadores,
convirtiéndose en un referente de calidad y profesionalismo en el sector.

Camara de Proveedores Mineros

1. Mar Andino SAS
Mar Andino SAS es una empresa joven fundada en 2018 que comenzd en el sector de
transporte turistico, pero ha migrado hacia el transporte para la industria minera, que
hoy representa el 94-95% de su facturacion. A pesar de la alta competencia en el
transporte minero, Mar Andino se distingue por ofrecer servicios con valor agregado,
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como snacks, internet a bordo y altos estandares de seguridad. La empresa opera con
una flota diversificada que incluye sprinters, minibuses, colectivos y camionetas 4x4,
prestando servicios en Catamarca y Jujuy.

Para enfrentar la creciente competencia y diferenciarse en el mercado minero, Mar
Andino estd enfocada en tecnologia e innovaciéon. La empresa estd desarrollando una
aplicacion de reconocimiento facial para controlar a los pasajeros y generar reportes
automaticos para sus clientes, mejorando tanto la seguridad como la eficiencia
operativa. Ademas, estan evaluando la implementacion de un CRM para optimizar la
gestion de clientes y cotizaciones. En el area de sustentabilidad, Mar Andino esta
considerando la medicion de su huella de carbono y busca alianzas estratégicas para
compensarla, lo que no solo mejorara su impacto ambiental, sino que también
fortalecerd su posicionamiento frente a empresas mineras que valoran la
responsabilidad social y el cuidado del medio ambiente.

2. SAS Asesores de Seguros SRL
SAS Seguros es un broker de seguros familiar que opera a nivel nacional, ofreciendo
una amplia gama de productos que incluyen seguros para automotores, ART, hogar,
cauciones, incendios, vida, entre otros. La empresa esta actualmente gestionada por
la segunda generacion, que asumié el control de manera repentina tras el
fallecimiento del fundador, enfrentdndose al desafio de liderar sin un conocimiento
profundo del negocio en ese momento. Su principal foco de atencidn esta en clientes
empresariales, quienes valoran especialmente la calidad de atencidn y la rapidez en la
respuesta durante los siniestros.
Para mantenerse competitivos en un mercado nacional altamente demandante, SAS
Seguros esta explorando oportunidades de transformacion digital, particularmente
mediante la implementacion de un CRM que permita mejorar la gestion de clientesy
personalizar sus ofertas. Ademas, la empresa tiene el potencial de automatizar
procesos repetitivos y mejorar su capacidad de analisis de datos para anticiparse a las
demandas del mercado.
La nueva generacion, en proceso de asumir roles estratégicos, estd comprometida
con la profesionalizacion del liderazgo y la creacién de una cultura de innovacion en
todos los niveles de la organizacion. En paralelo, SAS Seguros busca fortalecer y
expandir sus alianzas estratégicas, aprovechando las sinergias con socios actuales
como EON y explorando nuevas colaboraciones que les permitan diversificar su oferta
y seguir captando grandes clientes en el ambito empresarial.

3. CIA Mercantil SA
CIA Mercantil es una empresa familiar con una sélida presencia en el norte de
Argentina, que representa a la reconocida marca John Deere, lider en maquinaria y
tecnologia agricola.
A pesar de su enfoque en la eficiencia operativa, la empresa enfrenta desafios en la
digitalizacion de procesos y en la integracidon tecnoldgica, particularmente con su
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CRM y ERP, herramientas clave para optimizar la gestion de clientes y mejorar la
productividad.

Uno de los mayores retos de CIA Mercantil es la resistencia a explorar modelos de
negocio innovadores, prefiriendo crecer mediante recursos propios o financiacion
tradicional, sin considerar por ahora alianzas estratégicas o vinculaciones con
startups. Sin embargo, la empresa puede aprovechar oportunidades de innovacién en
areas como la digitalizaciéon completa de procesos, la promocién de la sostenibilidad
alineada con John Deere, y la certificacion ISO para mejorar su competitividad y
ofrecer un servicio mas eficiente y diferenciado.

4. Donfo SAS (Grupo Forani)

Grupo Forani es una empresa familiar dirigida por la tercera generacién, que ha
expandido sus operaciones desde sus origenes como carroceros hacia diversas areas
de negocio, como chapa y pintura, taller mecadnico, gomeria, venta de repuestos,
alquiler de vehiculos 4x4 para mineria y petréleo, y mantenimiento de flotas para
estas industrias. Grupo Forani reconoce la necesidad de integrar nuevas tecnologias y
procesos para mejorar la gestion de mantenimiento de flotas y optimizar la gestiéon
de siniestros.

El principal desafio de Grupo Forani es la integracion de tecnologia en su gestion
operativa, especialmente con la implementacién de un CRM que les permita mejorar
la gestidon de clientes y flotas, asi como la exploracién de nuevas oportunidades en el
e-commerce. Ademas, la empresa esta enfocada en la automatizacidén de procesos y
la innovacion en la gestion de siniestros, lo que les permitira ser mas eficientes y
reducir los tiempos de respuesta a las aseguradoras. En paralelo, la reutilizacion de
materiales y la adopcion de practicas sostenibles podrian mejorar su imagen y abrir
nuevas oportunidades de negocio, especialmente en un mercado cada vez mas
consciente del impacto ambiental.

Relevancia de Impulsar la Innovacion

El conjunto de PyMEs participantes cubre una amplia gama de sectores clave para la
economia de Salta, desde |la mineria hasta |la industria manufacturera, comercio y
turismo. Impulsar la innovacién en cada una de estas empresas no solo mejora su
competitividad, sino que fortalece el tejido empresarial de la provincia, creando un
ecosistema dindmico y sostenible que favorece el crecimiento a largo plazo. La
adopcion de tecnologias emergentes y la implementacion de estrategias innovadoras
son fundamentales para asegurar el éxito de estas PyMEs en un entorno de mercado
cada vez mas competitivo y globalizado.

GOBIERNO DE

SALTA
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Baja de empresas

Durante el desarrollo del programa Hack, dos de las empresas seleccionadas por el
Gobierno de Salta para participar, Martinez Neumaticos y Cuidarte NOA, han
comunicado su imposibilidad de continuar en el mismo. A pesar de haber confirmado
su participacion tras la convocatoria oficial del gobierno provincial, ambas empresas
indicaron que no han podido iniciar las actividades del programa debido a falta de
recursos humanos y limitaciones de tiempo para dedicar a los moédulos y talleres
planificados. Debido al estado de avance en el que estaba el Programa cuando se
comunico la baja de estas empresas, se ha decidido no reemplazarlas por otras
empresas.

3. Inicio del Programa

Una vez realizada la convocatoria y seleccionadas las empresas, se dio inicio al
Programa Hack!. Para ello, se realizé una reunion con responsables de los Ministerios
organizadores con el objetivo de planificar la ejecucion del programa. De esta
reunion, resultd la base final de empresas participantes y un Diagrama de Gantt con
actividades y fechas (Ver Anexo 1). En el mismo documento, se llevara el seguimiento
de las empresas a lo largo de las actividades.
A partir de alli, se comenzd con la comunicacion a los beneficiarios de la siguiente
manera:

e Mail de bienvenida al Programa con toda la informacién pertinente vy la

primera fecha de reunion

4’ UVITEC te da la bienvenida al Pregrama Hack! - Edicion Salta =T
Easno) T Aecioidon =
“ Valantina Rasana - Programa Hack! | UMITED <o cas o ius ang we e dagn 137 f
B Tradusir al mglas x

Hola Pablo Gomez Tenoal
La damaos i blsrvenida a GOMEZ ROCO Y CIASAL ol Frograma Hask! da UVITED, CF1 y Gabiamo da Sakia of

. Ezperamos gue a lo largo da este programa puedan adouiir ¥ i scbre inncvacian, desarralen nuavas estategios para
solucianar problemas v lesn rades de nalworking ¥ banchmarking

Hay Iras cosas que deban hacer para inkdiar on of Programa

Compartimos el A

una con Sebastian Gavigho,

o 2 61 BMpFESs DA ILBGO FYANESF AN 88 FEUNoes r &

18 de agrsto

Iviareos o I persanas que

Hack Saltn Pueden sumarse hi

el Progresni & sumarss al grupo de WhatsApp, donde comperirames nevedades o Grupo os WhalaAo
% SICF BmprEsa

Musgire primes encusntrs presencial serd = 15 de agosio, pronko les mandaremos Lgar, horsria y Calendar pars que agencen. SAVE THE DATE!

. Far cuslguer duta yo conBult 58 gebarn comunicar can Velenling REsee. quisn a5 la respanssbie 061 PRogRama, Sus canales da contaclo
50N Samu; enam.r o s Whatahpg 3512101145,

iNoa vamos prontol
Saludas.

1 archive adjunte: Analizade por Gmall (1) &

Bl Gomor aco v Sl g
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e Grupo de whatsapp para informar las actividades del Programa y para facilitar
el networking y conversacion entre empresas.

|, CONSLID FEDERAL
| DE INVERSIONES

5# Aterrizamos los tres meses de aprendizajes obtenidos en el Programa Hack!
Los invitamos a un encuentro de trabajo entre instituciones del sector plblico y privado
para potenciar las iniciativas que hayan surgido.

;Cuando?
B Martes 26 de noviembre
® D29a12
T mara de Comercio e Industria de la Provincia de Salta:

jLos esperamos!
A\ Por favor confirmar presencia con un mensaje privado
Gracias "+

Fa

4. Actividades realizadas

A la fecha de entrega del presente informe final se realizaron todas las actividades
enunciadas en el Plan de Tareas anteriormente.

Para potenciar la experiencia de las empresas y acompafnarlas de manera continua, se
les entregd un Asistente de Inteligencia Artificial exclusivo, montado en ChatGPT,
gue reudne toda la informacion del programa Hack y sus autodiagndsticos
personalizados. Esta herramienta innovadora permite a cada participante acceder de
inmediato a respuestas y asesoramiento sobre sus inquietudes, sin importar el
momento ni el lugar, asegurando un acompanamiento efectivo entre encuentros.
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GCracias al poder de la IA, el asistente facilita una experiencia personalizada y
dinamica, brindando claridad y soporte continuo sobre cada etapa del programa. Esta
tecnologia no solo agiliza el acceso a informacion clave, sino que también empodera a
las empresas para avanzar en su camino de innovacidén con autonomia y confianza,
maximizando el impacto de cada sesidn y optimizando su proceso de transformacion.

Ver asistente

Resumen del Programa Hack

El Programa Hack es una iniciativa disefiada para potenciar la innovacién en PyMEs de Salta a través de un enfoque integral gue combina
diagndstico, capacitacién y vinculacién, Su objetive principal es elevar la madurez innovadora de las empresas, ayudéndolas a identificar
oportunidades, desarrollar estrategias y ejecutar acciones concretas que impulsen su competitividad en el mercado.

Empresas Participantes (20)
1. S0S EDNA - llusiones SRL (Distribucitn v venta de baterias).
2. Gomez Roco y Cia. SRL (Distribucién de productos industriales y agricolas).
. Barrilete SA (Jugueter(a y productos infantiles).
. Leon Vidrios (Fabricacion y venta de productos de vidrieria)
. Martinez Neumiaticos (Venta y reparacion de neumaticos).
3. Agencia del Peregrino (Servicios turfsticos).
. SIMELA (Medicina laboral).
. Marinaro (Produccién y distribucién de bebidas).
. Ceramica Saltefia (Fabricacion de productos ceramicos).
. CN Grupo (Logfstica, combustibles y servicios).

. ClA Mercantil (Representante de John Deere en magquinaria agricol*
L

£ seblA

Tarea 1: Kick-Off de Inicio

El primer encuentro se llevd a cabo el 21 de agosto de manera virtual, donde se dio
inicio al Programa y se expuso el marco tedrico que acompafna las siguientes
actividades.

Ver documentos clave de esta actividad en “ANEXO [1”


https://chatgpt.com/g/g-3EN4o9Hwk-sebia
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Se mostré el diagrama total de actividades, enfatizando que el primer paso es
completar el Autodiagnéstico de Innovacién y agendar una reunién de devolucion
personalizada con Sebastian Gaviglio, experto del Programa.

HACK!

“ AGOSTO

faDiagnésticos de

. SEPTIEMBRE

de devolucién

idénde estamaos?

8 Aytogestonado

individual

- irtual

- Kick-off

Tendencias de innavacicn

@ Future Thinking!

Focos de Innovacion

= Prosoncial

Un camino disenado para que arme
U estrategia de innovacion

“ OCTURRE

“wLaboratorio de Innovacién
icudl serd tu estrategia?

= Presencial

“ NOVIEMBRE

+'Innovacion Abierta
iConocemos startups de Latarm!

. irrual

. Conversatorio de

Innovacién
ien gue necesitamos ayuda?

= Prosencial

GOBIERNO DE

SALTA

(R scormen
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Marco Tedrico del Programa
El experto del Programa, Sebastian Gaviglio, dio una introduccién al programa donde
el objetivo principal fue inspirar y generar debate. A continuaciéon, los temas
abordados y sus conclusiones.

Tendencias en Innovacion:

e Inteligencia Artificial y Machine Learning: Las pymes exploraron cémo pueden
utilizar la |A para mejorar la eficiencia en sus procesos y crear nuevos modelos
de negocio innovadores. Se conversé que estas tecnologias, ahora
fundamentales en sectores como la logistica y la medicina, permiten a las
empresas realizar tareas que requieren el reconocimiento de patrones, toma
de decisiones y automatizacion.

e Blockchain: Se discutid el potencial de esta tecnologia para crear registros
digitales seguros, lo cual es esencial en transacciones financieras, cadenas de
suministro 'y contratos inteligentes. Su implementacién puede ser
particularmente valiosa para aumentar la seguridad y transparencia en los
sectores productivos.
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e Biotecnologia: se habld sobre como la aplicacidon de principios bioldgicos en
sectores como la salud, la agricultura y la alimentacién ofrece una ventaja
competitiva a las empresas que pueden adaptarse a esta tendencia,
potenciando la eficiencia y creando productos innovadores.

Cultura de Innovacion:

Durante el evento, se hizo hincapié en la importancia de adoptar una cultura de
innovacion que promueva la experimentacion constante y la adaptacion al cambio. Se
alenté a las empresas a implementar metodologias como el Design Thinking, que
ayuda a comprender mejor las necesidades de los clientes y desarrollar soluciones
centradas en ellos, y metodologias agiles que fomentan el desarrollo rapido y ajustado
de proyectos. La innovacién cultural también implica una mentalidad de apertura
hacia el fracaso y aprendizaje constante, permitiendo a los equipos probar y ajustar
ideas en un ambiente seguro y flexible.

Estrateqgias de Innovacién: Incremental vs. Disruptiva:

Se explicaron dos enfoques clave para las empresas: la innovacion incremental, que se
centra en mejorar continuamente los productos y procesos existentes, y la innovacion
disruptiva, que busca introducir cambios radicales que pueden modificar
completamente un mercado. Las empresas comprendieron que, aungue la
innovacion incremental es menos riesgosa y aporta mejoras significativas, la
disruptiva permite crear una ventaja competitiva notable al transformar
completamente las reglas del mercado.

Comparativa de Pymes Comerciales v Productivas:

Durante el encuentro se compararon los retos y oportunidades en innovacién para
pymes comerciales frente a las productivas:

e |as empresas comerciales, con su enfoque en adaptarse rapidamente a
cambios tecnolégicos, enfrentan menores barreras para adoptar
herramientas de innovacién que optimicen su cadena de valor. Sin
embargo, también se destacé el desafio de mantenerse competitivas en
un mercado volatil.

e |as empresas productivas, por otro lado, tienen el potencial de ganar en
eficiencia y calidad mediante la adopcién de tecnologias avanzadas,
pero deben enfrentar costos de implementaciéon elevados y la
reestructuracion de sus procesos productivos para integrar estas
innovaciones.

Debate: Riesgo vs. Oportunidad de Innovacién

GOBIERNO DE

ALTA
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Se abrié un debate sobre si la innovacidn representa mas un riesgo o una
oportunidad dentro de los sectores especificos de las pymes. Este intercambio
permitié a los participantes reflexionar sobre sus percepciones individuales y
considerar los beneficios y retos especificos que la innovacion puede ofrecer en cada
contexto.

Tarea 2: Autodiagndsticos de Innovacion

Entre el 21 de agosto y el 12 de septiembre se realizaron 16 diagnosticos de innovacion
con sus respectivas devoluciones individuales, donde se identificaron fortalezas,
oportunidades y desafios en innovacion.

El proceso fue personalizado, donde se contactd a cada una de las empresas para
completar el siguiente proceso:

1. Autodiagnéstico de innovacién: Las empresas completaron un
autodiagndstico percibido sobre la madurez de la innovacién en sus
organizaciones segun seis dimensiones: estrategia y gobernanza, nuevos
Nnegocios, recursos y procesos, colaboracién interna, innovacion abierta,
transformacion digital y transformacion verde. Para esta instancia, se utilizé la
herramienta de la Red Latinoamericana de Clubes de Innovacién (RELACI), que
se ha usado en mas de 100 empresas en la region.

2. Reunién de devolucion: se realizé un encuentro virtual uno a uno con
Sebastian Gaviglio, especialista en innovacién y responsable técnico del
programa, donde se repasd el autodiagnodstico y se encontraron algunos
puntos de accién a explorar.

3. Envio de informe donde se resumio lo conversado en la reunién

No se han podido completar los Autodiagndsticos de Martinez Neumaticos y Grupo
Forani debido a problemas de agenda de las empresas. Se ha intentado concretar la
reunion en reiteradas ocasiones sin éxito.
A continuacion, se resume brevemente lo conversado con cada una de ellas.
Ver informes de cada empresa en “ANEXO IV”
1. SOS EDNA - ILUSIONES SRL

Fecha de reunion: 23/08/2024

Participantes: Gustavo Herrera, Marianella Panza, Maria Julieta Flores
Herrera
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Autodiagnostico: Evaluacion sobre logistica y distribucion de baterias.
Identificacion de areas de mejora en sistemas de gestion y modelos de negocio
multimarca.

Informe final: Se recomendo fortalecer el drea digital y la optimizacion
de la distribucion.

Principales conclusiones: La empresa necesita modernizar sus canales
de distribucién y explorar sistemas de gestion para aumentar la eficiencia.

2. CIA MERCANTIL

Fecha de reunion: 23/08/2024

Participantes: Francisco Aguero, Javier Jimenez

Autodiagnostico: Enfoque en la digitalizacion de procesos y la
integracion de sistemas CRM y ERP para optimizar la gestiéon de clientes y
operaciones.

Informe final: Recomendacién de avanzar en la digitalizacion completa
de procesos y evaluar la integracion de soluciones CRM mientras se espera la
propuesta de integracion de John Deere.

Principales conclusiones: La empresa necesita fortalecer su gestion
digital y explorar modelos de negocio innovadores para mantenerse competitiva y
mejorar la eficiencia operativa.

3. GOMEZ ROCO Y CIA SRL

Fecha de reunién: 22/08/2024

Participantes: Pablo Gomez Teruel, Florencia Rojas

Autodiagnostico: Foco en distribucion y eficiencia operativa. Evaluacion
de procesos logisticos y de ventas.

Informe final: Recomendaciéon de soluciones tecnoldgicas para la
logistica y mejoras en los procesos de ventas.

Principales conclusiones: La optimizacion logistica y la digitalizacion
seran clave para mejorar la eficiencia y la competitividad.

4. BARRILETE S.A.

Fecha de reunién: 10/09/2024
Participantes: Rubén Barrios
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Autodiagnostico: Enfoque en la experiencia del cliente y el
fortalecimiento de canales digitales.

Informe final: Se propuso implementar un e-commerce y desarrollar
estrategias de marketing digital.

Principales conclusiones: La expansion digital es esencial para mejorar
la relacion con el cliente y aumentar el alcance de mercado.

5. SIMELA

Fecha de reunion: 22/08/2024

Participantes: Gloria Cornejo

Autodiagnostico: Evaluacion en el uso de tecnologias para el monitoreo
de salud ocupacional.

Informe final: Recomendaciéon de invertir en plataformas digitales para
la gestion y monitoreo médico.

Principales conclusiones: La digitalizacion mejoraria la eficiencia
operativa y la seguridad de los servicios.

6. AGENCIA DEL PEREGRINO

Fecha de reunion: 27/08/2024

Participantes: Belen Alvarez Chamon, Verdnica Alvarez Chamon

Autodiagnostico: Foco en diversificacion de servicios turisticos y
personalizacion.

Informe final: Desarrollo de productos turisticos digitales y estrategias
de marketing personalizado.

Principales conclusiones: La empresa debe diferenciarse en un sector
competitivo a través de servicios innovadores.

7. LEON VIDRIOS

Fecha de reunion: 20/08/2024

Participantes: Marcela Leon

Autodiagnostico: Enfoque en innovacion de materiales y desarrollo de
soluciones especializadas.

Informe final: Se sugirid explorar vidrios inteligentes y uso de materiales
sostenibles.
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Principales conclusiones: Innovar en materiales posicionara a la
empresa en mercados especializados.

9. MARINARO

Fecha de reunion: 29/08/2024

Participantes: Javier Leanza

Autodiagnostico: Revision del portafolio de productos y oportunidades
de comercio electrénico.

Informe final: Se recomendd el desarrollo de un canal digital y
productos saludables.

Principales conclusiones: La transformacién digital y la diversificacion
del portafolio son claves.

10. CERAMICA SALTENA

Fecha de reunién: 27/10/2024

Participantes: Julio Fazio, Guillermo Videla

Autodiagnostico: Evaluacion de procesos productivos sustentables y
eficiencia energética.

Informe final: Recomendacién de adoptar tecnologias verdes y practicas
sostenibles.

Principales conclusiones: Las mejoras en eficiencia y sustentabilidad
seran fundamentales para su competitividad.

11. CN GRUPO

Fecha de reunion: 27/08/2024

Participantes: Ariel Zanember

Autodiagnostico: Foco en tecnologia y ciberseguridad en sus diversas
unidades de negocio.

Informe final: Incorporacién de CRM y optimizacion en ciberseguridad.

Principales conclusiones: La profesionalizacién de procesos digitales es
crucial para mejorar la gestiéon de clientes y seguridad.

12. INGENIERIA MINERA

Fecha de reunion: 03/09/2024
Participantes: Ramiro Perez
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Autodiagnostico: Evaluacion de practicas operativas y oportunidades
para mejorar la eficiencia y sostenibilidad en procesos extractivos.

Informe final: Se recomendd adoptar tecnologias de monitoreo y
gestion de recursos para optimizar la operaciéon y reducir el impacto ambiental.

Principales conclusiones: La innovaciéon tecnoldgica y la sostenibilidad
son esenciales para mejorar la eficiencia y competitividad en sus actividades mineras.

13. MINERA SANTA RITA

Fecha de reunion: 03/09/2024

Participantes: Sol Hadad

Autodiagnostico: Foco en la sostenibilidad y el uso de tecnologias de
monitoreo.

Informe final: Implementacion de herramientas de gestién de impacto y
mejora en seguridad.

Principales conclusiones: Las practicas de mineria responsable seran
determinantes para el crecimiento sostenible.

14. GRUPO AGV

Fecha de reunion: 12/09/2024

Participantes: Manuel Kvedaras

Autodiagnéstico: Andlisis en la infraestructura verde y sostenibilidad en
sus proyectos de mineria y construccion.

Informe final: Se recomenddé implementar tecnologias de construccién
verde.

Principales conclusiones: La adopcidon de practicas sostenibles sera
clave para la diferenciacién y expansion.

15. FINEX

Fecha de reunion: 03/09/2024

Participantes: Ana Briones, Ruben Ramirez, Florencia Bentolilla

Autodiagnostico: Evaluacion de oportunidades en digitalizacion y
optimizacién de procesos financieros para mejorar la accesibilidad y eficiencia en los
servicios de financiamiento.

Informe final: Se recomendd el desarrollo de un sistema automatizado
para gestion de clientes y el uso de inteligencia de datos para personalizar las ofertas
de financiamiento.



PROGRAMA

HACK!

. vz . (. -\ CONSEJO FEDERAL
Edicion Salta UVIteC & ‘-‘@} DE INVERSIONES

8\ coBlERNG DE

&) SALTA

Principales conclusiones: La implementacion de tecnologia avanzada
en analisis de datos y automatizacién de procesos es clave para mejorar la experiencia
del cliente y optimizar el crecimiento en un mercado altamente competitivo.

16. MAR ANDINO SAS

Fecha de reunion: 27/08/2024

Participantes: Marisel Alvarez

Autodiagnostico: Evaluacion en servicios de transporte minero y
atencion al cliente.

Informe final: Desarrollo de una plataformma de gestidon de clientes y
servicios adicionales.

Principales conclusiones: La digitalizacion y diferenciacion del servicio
potenciaran el crecimiento.

17. SAS ASESORES DE SEGUROS SRL

Fecha de reunién: 22/10/2024

Participantes: Julian Tais

Autodiagnostico: Foco en la gestion digital de clientes y procesos
operativos en seguros.

Informe final: Implementaciéon de CRM y digitalizacién de procesos
internos.

Principales conclusiones: La profesionalizacion digital serd clave para
mejorar la eficiencia y retencidn de clientes.

Tarea 3: Taller “Innovation Readiness”

El 13 de septiembre se realizd el primer taller presencial en UPATECO, lugar
estratégico para la Provincia de Salta y que contaba con la infraestructura necesaria
para llevar a cabo el taller, en el cual participaron 16 empresas.

Bienvenida y Presentacion Inicial:

El taller comenzé con una dinamica de networking en la que las empresas se
presentaron en pares. Se exploraron oportunidades de innovacidn desde una
perspectiva compartida, promoviendo la colaboracion y el intercambio de ideas.
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Charla sobre Innovacién Corporativa:

El Coordinador Técnico del Programa, Sebastian Gaviglio, brindd una charla sobre las
bases de la innovaciéon en el ambito empresarial, abordando tres enfoques:

e Mejora Continua: Optimizacidon incremental para reducir costos y aumentar
eficiencia.

e Transformacién Digital: Integracion tecnoldgica para mejorar procesos
operativos y experiencia del cliente.

e |nnovacion Disruptiva: Creacion de nuevos modelos de negocio y soluciones
radicales para cambiar el mercado.

En “Anexo V" se puede conocer la presentaciéon del orador

Actividades practicas
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De la conversacion surgieron dos actividades con el objetivo de profundizar en las
oportunidades de innovacidn y la cultura que sera necesario para impulsarlas.

Definicion de Oportunidades de Innovaciéon: a través de un andlisis FODA
colectivo, las empresas identificaron tendencias y areas de mayor impacto en
sus respectivos sectores.

Cultura de Innovacién: se discutieron metodologias como Design Thinking y
Lean Startup para fomentar la experimentacion, reducciéon de riesgos y mejora
continua en los procesos. Ademas, se destacd la importancia de la mentalidad
abierta hacia el fracaso como catalizador de aprendizaje y avance.

Resultados Clave

Identificacion de Focos de Innovacion: Cada empresa trabajé en definir un area
clave para centrar sus esfuerzos de innovacion, vinculada a tendencias del
mercado o necesidades internas.

Impulso Innovador: Las empresas reconocieron barreras comunes como falta
de recursos y aversiéon al riesgo, pero identificaron formas de superarlas con
incentivos y tecnologias disruptivas.

Planes de Accidn Iniciales: Se delinearon estrategias especificas para desarrollar
ideas, alinearlas al foco empresarial y establecer indicadores clave de éxito.

Conclusion

El Taller Future Thinking permitid a las empresas participantes visualizar su
proyeccion de innovaciéon en los proximos afnos. Este enfoque hacia el futuro ayudd a
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definir prioridades estratégicas y acciones inmediatas para abordar desafios criticos,
alineando los objetivos empresariales con tendencias emergentes del mercado.

Tarea 4: Laboratorio de innovacion

El 3 de octubre se realizd el primer segundo taller presencial en UPATECO, lugar
estratégico para la Provincia de Salta y que contaba con la infraestructura necesaria
para llevar a cabo el taller, en el cual participaron 17 empresas.

Los objetivos a cumplir con este encuentro fueron:

e Brindar a las empresas herramientas practicas para definir un método y
estrategia de innovacion aplicable y efectiva.

e Introducir frameworks de innovaciéon como Lean Startup, Design Thinking y
Business Model Canvas.

e Cuiar alas empresas en la creacion de un roadmap de innovacion que
contemple hitos, recursos y métricas de éxito.

Marco Tedrico del Taller

El taller estuvo enfocado en la integraciéon de metodologias clave y estrategias de
innovacion para fortalecer la capacidad de implementacién en las empresas. Los
principales temas tratados incluyeron:

1. Modelos de Innovacién:

e Innovacion Incremental: Se resaltan casos donde las mejoras continuas
incrementaron la eficiencia y calidad.

e Innovacién Radical: Ejemplos de transformacion profunda en procesos y
servicios.

e Innovacion Disruptiva: Coémo pequenos nichos se convirtieron en el estandar
del mercado.

e Innovaciéon Abierta: Se discutié el valor de colaborar con startups,
universidades y otros actores externos para acelerar la innovacion.

2. Frameworks de Innovacién:

e | ean Startup: Desarrollo agil para reducir riesgos en el lanzamiento de
productos o servicios.

e Design Thinking: Enfoque centrado en el cliente para resolver problemasy
disenar soluciones innovadoras.

SA
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e Business Model Canvas: Herramienta para estructurar modelos de negocio e
identificar oportunidades.

3. Estrategias de Innovacion:

e Estrategias ofensivas y defensivas: Cuando utilizarlas segun la posicion de
mercado y objetivos de la empresa.
e Ejemplos practicos de su aplicacion en distintos sectores.

La presentaciéon completa del orador se puede ver en el “Anexo VI”

e Mapa de Empatia: Las empresas identificaron a sus clientes objetivo y mapearon
sus necesidades, desafios y deseos para ajustar su propuesta de valor.

e Prototipado Rapido: Se desarrollaron bocetos iniciales de ideas innovadoras para
visualizar sus funcionalidades clave y obtener retroalimentaciéon inmediata.

e Feedback Interno: Los participantes presentaron sus prototipos y recibieron
feedback para refinar sus propuestas.

Resultados v Principales Conclusiones
e Definiciéon de Roadmaps de Innovacion: cada empresa identific tres iniciativas

clave para implementar y se analizaron los recursos necesarios, posibles barrerasy
métricas de éxito.

e Fomento de la Experimentacion: las empresas adoptaron una mentalidad de
pruebay error, utilizando herramientas como el prototipado rapido para iterary
ajustar sus ideas antes de escalarlas.

e Planificaciéon Estratégica: los roadmaps de innovacidn permitieron a las empresas
visualizar sus objetivos a corto y mediano plazo, generando compromisos claros y
medibles.

Impacto del Taller
El taller “Método y Estrategia de Innovacion” permitié a las empresas participantes

estructurar sus iniciativas innovadoras con un enfoque practico y estratégico,
potenciando su capacidad de implementaciéon y su alineacidn con las tendencias de
mercado.
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Tarea 5: StartMeUp

El 13 de noviembre se realizd el StartMeUp, evento de vinculacion entre empresas del
Programa y startups de la region de manera virtual. La distancia entre este encuentro
y el anterior se debe a que el 22 de octubre fue la Jornada de Innovacién Abierta

organizado por Gobierno de Salta y CFIl, donde el publico era similar y se decidié dar
un espacio temporal.

Los objetivos a cumplir con este encuentro fueron:

e Conectar a las PyMEs saltenas participantes del programa Hack con startups
de toda Latinoamérica.

e Fomentar la innovacion abierta mediante la identificacion de sinergias
estratégicas entre las PyMEs y las startups.

e Inspirar a las empresas con soluciones innovadoras y modelos de negocio
disruptivos que puedan potenciar sus iniciativas.
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1. Introduccion:

il A XPLIT sauply

Estr r | Even

Bienvenida a los participantes a cargo del equipo de UVITEC.

Contexto del evento y su importancia dentro del marco del programa
Hack.

Breve explicacion sobre el proceso de seleccidn de startupsy los
criterios utilizados, basados en los desafios de innovacién identificados en
los autodiagndsticos.

2. Presentaciones de Startups:

Siete startups de distintos paises de Latinoamérica presentaron sus
soluciones en un formato agil de 5 minutos.

Las presentaciones estuvieron enfocadas en areas clave como
sostenibilidad, digitalizacién, automatizacién y nuevos negocios.

3. Ronda de Preguntas:

Cada startup respondid preguntas durante 3 minutos, permitiendo a las
PyMEs profundizar en las soluciones presentadas y explorar su aplicabilidad
€en sus propios contextos.

4., Cierre y Networking Virtual:
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Se alent6 a las PyMEs a continuar el didlogo con las startups para
evaluar posibles colaboraciones.

Espacio abierto para compartir contactos e intercambiar impresiones.

Startups Participantes
Las startups fueron seleccionadas por el equipo organizador en base a las

necesidades observadas en los autodiagndsticos, los encuentros uno a uno y los
talleres practicos.

1.

BHealth: plataforma basada en inteligencia artificial que optimiza la atenciéon
médica, brindando soluciones como diagnosticos asistidos, analisis predictivo y
mejora en la experiencia del paciente. |deal para sectores que buscan
digitalizar y automatizar procesos de salud, reduciendo costos operativos y
mejorando la calidad del servicio. www.bhealthai.com

RindePlus: herramienta tecnoldgica para la gestion de campos agricolas, que
optimiza el rendimiento de las operaciones mediante el monitoreo remoto,
analisis de datos en tiempo real y recomendaciones practicas. Es una solucion
ideal para PyMEs en el sector agricola que buscan incrementar la eficiencia y
sostenibilidad de sus cultivos. www.rindeplus.com

Wibond: plataforma de pagos digitales que permite a las empresas ofrecer
opciones de financiacidon sin necesidad de tarjeta de crédito. Ayuda a
aumentar las ventas y mejorar la experiencia de compra, adaptandose a
sectores comerciales que buscan soluciones innovadoras en medios de pago.
www.wibond.com.ar

Dendro: solucion tecnolégica para la gestién forestal, gue combina datos
satelitales y herramientas de andlisis para optimizar la productividad y
sostenibilidad en la industria maderera. Ideal para empresas interesadas en la
transformacioén verde y el manejo eficiente de recursos naturales.
www.dendrolatam.com/es

Samply: software B2B disefiado para optimizar los procesos de ventas en
empresas de consumo masivo mediante un enfoque omnicanal. La
herramienta conecta a marcas y sus distribuidoras, ofreciendo una solucién
agil y flexible que potencia las ventas, mejora la experiencia de los clientes y
fortalece los servicios. Su tecnologia permite a las empresas maximizar la
eficiencia comercial y adaptarse a las demandas dindmicas del mercado.
www.gosamply.com

Kaudal: software para la gestion integral de recursos humanos y finanzas que
utiliza inteligencia artificial para mejorar la productividad empresarial. Ayuda a
las empresas a tomar decisiones informadas y automatizar tareas criticas en
areas clave como contratacion, evaluacién de desempefo y control financiero.
www.kaudal.la

SA
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https://www.bhealthai.com/
https://rindeplus.com/
https://www.wibond.com.ar/
https://dendrolatam.com/es/
https://www.gosamply.com/
https://www.kaudal.la/
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7. Xplit: ofrece soluciones tecnoldgicas avanzadas para la automatizaciéon de
procesos mediante RPA (Robotic Process Automation), desarrollo de
middleware personalizado y herramientas basadas en inteligencia artificial.
Ademas, se especializa en la integracion de ecosistemas Saas, conectando
plataformas, datos y procesos para evitar duplicaciones e ineficiencias.
También realiza auditorias de ecosistemas Saa$S, ayudando a las
organizaciones a optimizar su portafolio de aplicaciones y a proponer mejoras
gue generan ahorros y mayor eficiencia operativa. www.xplit.io

Resultados Clave:

e Vinculaciones Inmediatas: cinco empresas salteflas mostraron interés en
avanzar con pilotos de prueba con startups especificas y se generaron mas
de 25 consultas especificas sobre soluciones presentadas.

e Exploraciéon de Innovacion Abierta: Las PyMEs participantes identificaron al
menos una startup relevante para sus desafios y se demostrd el potencial
de las soluciones innovadoras para abordar necesidades concretas, como
automatizacion de procesos y sostenibilidad.

e |Impacto en la Cultura de Innovacién: las empresas fortalecieron su apertura
hacia la colaboracion con startups como un medio para acelerar sus
procesos de innovacion.

Conclusiones

El evento “Start Me Up” representd una oportunidad Unica para que las PyMEs de
Salta se conecten con el ecosistema emprendedor latinoamericano, integrando
nuevas perspectivas y tecnologias a sus iniciativas de innovacion. Este tipo de
espacios es crucial para fomentar la innovacién abierta, permitiendo a las
empresas locales acceder a soluciones probadas que pueden escalar sus
operaciones y consolidar su competitividad.

Ver grabacion del encuentro

#5tartMeUp | Hack Salta


https://xplit.io/
https://www.youtube.com/watch?v=YKg3q9QrXqY
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Tarea 6: Confeccion del Informe de Madurez de la
InNnovacion Sectorial

El Informe de Madurez de la Innovacién fue desarrollado como una pieza clave
para analizar y comunicar los resultados del Programa Hack Salta. Esta
presentacion, que no representd una actividad presencial o virtual dentro del
programa, consolidé los aprendizajes y hallazgos obtenidos durante las diferentes
etapas. Fue disenada para informar y reflexionar sobre el impacto del programa,
tanto en el estado de madurez de las PyMEs como en sus avances en iniciativas
de innovacion.

Para comprender el informe se puede observar la presentacion del mismo en el
“Anexo VII"

Objetivo del Informe

El objetivo principal del informe fue brindar una visién integral de los niveles de
madurez de las PyMEs saltefias antes y después del programa, destacando las
principales areas de oportunidad, fortalezas, y barreras que enfrentan las empresas en
su camino hacia la innovaciéon. También busca proponer lineas de accidén para
continuar apoyando a las empresas en su evolucion.

Principales Contenidos

1. Diagnésticos de Innovacién: se la herramienta disefada por la Red
Latinoamericana de Clubes de Innovacion (RELACI) para evaluar la madurez de
las empresas en siete dimensiones clave: Estrategia y Gobernanza, Recursos y
Procesos, Colaboracion Interna, Innovaciéon Abierta, Nuevos Negocios,
Transformacion Digital y Sostenibilidad. Los resultados iniciales ubicaron a la
mayoria de las empresas en un nivel basico de madurez. Sin embargo, tras el
desarrollo del programa, las empresas mostraron avances significativos en
varias de estas dimensiones, destacandose mejoras en Transformacién Digital
y Nuevos Negocios.

2. Evolucion de las Empresas: se observé que al inicio del Programa la innovacion
Nno era un eje estratégico transversal, siendo las dimensiones mas débiles
Recursos y Procesos, y Transformacién Verde. También se detectaron solo
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iniciativas de Innovacion incremental limitada y baja integracion digital. Una
vez finalizado el Programa Hack, las empresas reportaron:
e Mas del 50% de las empresas cuentan con iniciativas claras y pasos
definidos hacia su validacion.
e Mayor adopcién de herramientas digitales y un creciente interés en
practicas sustentables.
e Incremento en la colaboraciéon interna y apertura hacia ecosistemas
externos, incluyendo startups.

3. Areas de Foco: se identificaron las siguientes areas como focos de innovacién de
las empresas en el corto plazo:

e Transformacion Digital: Alta adopcién de herramientas digitales y
exploracién de nuevas tecnologias.

e Sostenibilidad: Reconocimiento de su importancia estratégica, aunque
con esfuerzos iniciales aun no consolidados.

e Nuevos Negocios: Las empresas priorizan la creacidon de productos y
soluciones innovadoras para atender las demandas del mercado.

4. Barreras Detectadas: los principales impedimentos para avanzar con una
estrategia de innovacién clara son la Gestion del cambio, la Disponibilidad de
recursos humanos capacitados y el Acceso limitado a financiamiento para
innovacion.

Conclusion General

El Programa Hack Salta marcé un cambio significativo en la cultura y capacidades de
innovacién de las PyMEs participantes. A través de un enfoque estructurado que incluyé
diagndsticos, talleres y acompafiamiento, las empresas no solo identificaron sus fortalezas
y desafios, sino que también comenzaron a tomar accién estratégica en sus iniciativas.
Esto posiciona a las PyMEs saltefias en un camino de transformacién hacia una mayor
competitividad, con la innovacién como pilar fundamental de su crecimiento.

El informe no solo captura los logros alcanzados hasta el momento, sino que también
sienta las bases para futuras intervenciones que permitan escalar y consolidar estas
mejoras, contribuyendo al desarrollo econdmico y sostenible de la regién.

Tarea 7. Encuentro de Cierre y Presentacion del Informe

El 26 de noviembre se llevd a cabo el ultimo encuentro del Programa en el SUM de la
Camara de Comercio de Salta, participaron representantes de las empresas participantes,
funcionarios provinciales, representantes de camaras empresariales, instituciones locales y
el Consejo Federal de Inversiones (CFl).
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El propdsito del encuentro fue crear un espacio para:

Reflexionar sobre los avances logrados en las empresas participantes.
Presentar las principales conclusiones del programa.

e Discutir oportunidades de financiamiento e iniciativas futuras para potenciar la
innovacioén en el ecosistema empresarial de Salta.

e Fortalecer vinculos entre los actores clave: gobierno, empresas y organismos de
apoyo como el CFl.

Desarrollo del Encuentro
El encuentro contd con los siguientes momentos clave.

1. Bienvenida a cargo del Gobierno de Salta.

La bienvenida estuvo a cargo del Ministro de Economia y Servicios Publicos, Roberto Dib
Ashur, la subsecretaria de Economia del Conocimiento, Lorena Trovato; el director General
de Emprendedores, del Ministerio de Produccién, Gonzalo Guerineau; y el presidente de la
Camara de Comercio, Gustavo Herrera. Los mismos puntualizan en la importancia de
impulsar la innovacidén para mantener la competitividad de las empresas saltefas y
entregar fuentes de trabajo de calidad a los ciudadanos. Ver nota del Gobierno agui.

2. Presentacién del Informe de Madurez de la Innovacioén en Salta

La jornada comenzd con la exposicion de los resultados del informe, a cargo de Sebastian
Gaviglo, coordinador técnico del Programa. Los principales puntos que destacé fueron::

e Avances en madurez e innovacion: Mas del 50% de las empresas avanzaron de un
estado basico a intermedio, y algunas lograron estructurar iniciativas concretas de
transformacion digital y sostenibilidad.

e Areas foco prioritarias: Transformacion digital, nuevos productos y sostenibilidad.

e Barreras identificadas: Gestién del cambio, falta de recursos humanos
especializados y acceso limitado a financiamiento.


https://www.salta.gob.ar/prensa/noticias/pymes-saltenias-se-capacitaron-en-innovacion-mediante-un-acuerdo-entre-gobierno-y-uvitec-98914#:~:text=Pymes%2520salte%C3%B1as%2520se%2520capacitaron%2520en%2520innovaci%C3%B3n%2520mediante%2520un%2520acuerdo%2520entre%2520Gobierno%2520y%2520UVITEC,-Ministerio%2520de%2520Econom%C3%ADa&text=Se%2520trata%2520de%2520una%2520de,formaron%2520parte%2520de%2520esta%2520iniciativa.
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Se enfatizd que estas conclusiones son clave para trazar politicas publicas y estrategias
empresariales futuras.

2. Conversatorio sobre Innovacion Colaborativa

Las conclusiones del Informe sirvieron como puntapié para comenzar una hora de
conversaciones en mesas con el objetivo de que las empresas pudieran crear alianzas
y obtener nuevas ideas sobre sus desafios de innovacidn. Para ello, se utilizé la
dindmica de infiltrados donde cada mesa contaba con al menos una persona externa
proveniente del Gobierno, de Cadmaras Empresariales o consultores expertos.

Las mesas estuvieron divididas en base a los desafios principales de las empresas
detectados durante el Programa. Los mismos fueron:

Gestion del Cambio: se destacd la importancia de formar lideres internos
capaces de impulsar la adopcidon de la innovacién. Representantes de
empresas compartieron sus experiencias sobre resistencias iniciales y cémo
lograron involucrar a sus equipos.

Transformaciéon Digital y Automatizacion: varias empresas relataron sus
avances en integracion de herramientas digitales. Se discutieron casos de éxito
como CN Grupo y Marinaro, que implementaron soluciones tecnoldgicas para
mejorar eficiencia y trazabilidad.

Sostenibilidad como Pilar Estratégico: representantes de cdmaras y
empresas dialogaron sobre cémo alinear sus operaciones con practicas
sostenibles. Se identificaron oportunidades para colaborar con startups
especializadas en economia circular y reduccién de impacto ambiental.

GOBIERNO DE

ALTA
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3. Presentacion de Lineas de Financiamiento del CFI

Juan Nava, en representacion del Consejo Federal de Inversiones (CFl), expuso las
herramientas financieras disponibles para apoyar las iniciativas de innovaciéon de las
PyMEs, con énfasis en créditos blandos. Las empresas mostraron interés,
especialmente aquellas con proyectos avanzados en validacion.

Conclusiones del Encuentro

El encuentro concluyd con un agradecimiento por parte del Gobierno de Salta y el CFl
a las empresas participantes, destacando el compromiso demostrado durante el
programa y el potencial transformador del ecosistema de innovacién en la provincia.
Las principales conclusiones abordadas entre los participantes fueron:

e Impacto del Programa Hack: el programa ha sido un catalizador para la
transformacion de las PyMEs saltefias, con avances concretos en innovacion
abierta, estructuraciéon de estrategias y colaboracién interna.

e Necesidad de Continuidad: se acordd que para consolidar los logros, es vital
dar seguimiento a las empresas participantes mediante programas de
acompafamiento, financiamiento y vinculacién con startups.

e Relevancia del Ecosistema: las conversaciones destacaron la necesidad de
fortalecer el ecosistema regional, promoviendo sinergias entre empresas,
gobierno y actores financieros.

También, se destacaron algunas necesidades que pueden ser puntapié a préoximas
iniciativas:
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e Vinculacién con Startups: Impulsar mas eventos de innovacion abierta como
el “Start Me Up” para facilitar colaboraciones y acceso a tecnologias disruptivas.

e Fortalecimiento de Capacidades: Desarrollar programas de capacitacion en
liderazgo y gestion del cambio, con foco en digitalizacion y sostenibilidad.

e Seguimiento Personalizado: Crear un plan de acompafiamiento continuo
para empresas que deseen escalar sus iniciativas.

e Medicién de Impacto: Utilizar las métricas del informe como linea base para
monitorear el progreso de las PyMEs saltefias en los préoximos afos.

Conclusion Final

El Programa Hack ha sido una experiencia transformadora para las 20 PyMEs saltefas
que participaron, consolidandose como un catalizador de cambio en sus capacidades
de innovacion. A través de las diversas etapas del programa, desde el autodiagndstico
hasta el encuentro de cierre, se han detectado avances significativos, desafios
persistentes y un gran potencial para el ecosistema empresarial de Salta.

Impacto del Programa

1. Evolucién en la madurez de la Innovacién: mas del 50% de las empresas
avanzaron de niveles basicos a intermedios en dimensiones clave como
Transformacion Digital (de 6.3 a un promedio de 7.8) y Sostenibilidad (de 6.1 a
7.0). Esto demuestra que las herramientas brindadas, como los talleres y los
eventos de vinculacién, tuvieron un impacto tangible. Las dimensiones como
Estrategia y Gobernanza (89) y Nuevos Negocios (9.0) mostraron niveles
sélidos desde el inicio, evidenciando un marco conceptual robusto en las
empresas, pero con margen de mejora en la gjecucion.

2. Validacion y Escalamiento de Iniciativas: al cierre del programa, el 60% de las
empresas presentd avances concretos en la validacidon de iniciativas,
destacando aquellas relacionadas con la digitalizaciobn de procesos y el
desarrollo de nuevos productos. Ejemplos incluyen la implementacion de
herramientas de andlisis de datos y mejoras en la cadena de valor.

3. Innovacién Abierta: eventos como el “Start Me Up” lograron conectar a las
empresas con startups especializadas, generando mas de 15 oportunidades de
colaboracién detectadas. Esto evidencia el interés creciente por explorar
modelos de innovacion abierta.

Principales Insights Descubiertos

1. Colaboracién Interna y Liderazgo: La dimensién de Colaboraciéon Interna (7.6)
reflejé un buen nivel de cohesién en los equipos, pero también se identificaron
areas criticas como el fortalecimiento del liderazgo transformacional. Las
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empresas mas avanzadas destacaron el papel clave de los lideres en fomentar
una cultura de innovacion.

2. Digitalizacion y Automatizacion como Prioridad: La Transformaciéon Digital
emergié como una prioridad transversal. Empresas como Marinaroy CN Grupo
lograron avances significativos al adoptar herramientas digitales que
mejoraron su eficiencia operativa y les permitieron abrir nuevas oportunidades
de negocio.

3. Sostenibilidad como Pilar Estratégico en Construccion: Aunque la
Sostenibilidad mostré un puntaje inicial bajo (6.1), el programa ayudd a
sensibilizar a las empresas sobre su importancia estratégica. Esto es crucial,
dado el impacto que este tema tiene en la competitividad y las expectativas
del mercado.

4. Acceso a Financiamiento: El interés por herramientas como los créditos
blandos del CFI evidencié la necesidad de apoyo financiero para escalar
proyectos innovadores. Empresas con mayor madurez como CIA Mercantil y
Grupo AGV mostraron el potencial para liderar la implementacion de estas
herramientas.

Desafios Persistentes

1. Gestiéon del Cambio: La resistencia interna y la falta de perfiles especializados
contindan siendo barreras significativas para la adopcién de la innovaciéon en
varias empresas.

2. Escalamiento de Iniciativas: A pesar de los avances, muchas empresas aun
enfrentan dificultades para estructurar y financiar sus proyectos de innovaciéon
a gran escala.

3. Conexion Ecosistémica: Aunque el programa fomenté la vinculacion, se
necesita un esfuerzo sostenido para consolidar un ecosistema robusto y
colaborativo en Salta.

Vision a Futuro

El Programa Hack no solo dejé una huella significativa en las empresas participantes,
sino que también sentd las bases para un cambio estructural en el ecosistema de
innovacion de Salta. Para consolidar estos avances, es crucial:

1. Dar Seguimiento Personalizado: Disefiar programas de acompafiamiento
continuo para capitalizar el impulso generado.

2. Fomentar la Vinculacién Regional: Ampliar eventos de innovacion abierta
para incluir actores clave de la region y generar sinergias sostenibles.

3. Medir el Impacto a Largo Plazo: Establecer un sistema de monitoreo y
evaluacién que permita analizar la evoluciéon de las empresas en los préoximos
cinco anos.
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En conclusiéon, el Programa Hack demostré ser una herramienta poderosa para
catalizar la innovacién en Salta. Las empresas ahora cuentan con una base mas sélida
para enfrentar los desafios de un mercado competitivo y en constante
transformacion. Con el apoyo continuo de actores como el Gobierno de Salta y el CFl,
estas PyMEs estan bien posicionadas para liderar el camino hacia un futuro mas
innovador y sostenible.

Anexos

ANEXO |

HACK! Pymes Saita
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Firrna de contrato
Reunion con Equipo Salta
Reunion virtual con empresas { 26/07
Comunicacion de beneficiariosy |
kit de blenvenida | oyos
Lanzarrienio Armrade de Grupa de whastapp 29/07
Kick-Off de Inicia | fos
Armado de carpeta con
autodisgrosticos en excel
Invitacion a completar al
autodiagnostica | o2/ol
Seguimiento de realizacion de
de | 5tod i
Coardinacion de agendas para
TEUNIDNES UNG & uno
Reuniones uno a uno
Erwio de informe y devalucion
grabada
Conwocatoria
Taller Future Thinki L . |
3 | Defincion de dinamica ||
Modermsian | Bios
Infarme Parcial |
Convocatoria
B, » Dictada de charla | 30
% 1
Envic de matenal extra
Definicign de ternatica
Busgueda de startups.
Reunion con starups
Start Me Up Comunikcacidn de startups
participantes |
Modercion del evento |
Empresa PersonaReferente Mail Teléfono
Veronica Alvarez Chamon veroalvarez1999@gmail.com 3874155036

Agencia del peregrino

Walter Alvarez

ingwalvarez@yahoo.com.ar

3874 07-5337

Belen Alvarez Chamon

belenalvarezcha@gmail.com

3875666747

BARRILETE S.A.

Ruben Barrios

drrubenbarrios@gmail.com

3875-847751

Nahuel Barrios

nahuelmatiasbarrios@gmail.com

387 4413586

Mayra Barrios

mayrayasibarriosstrak@gmail.com

387 4652393
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Julio Fazio julio.fazio@ceramicasalt.com.ar 3875900828
CERAMICA SALTENA Fernando Fazio fernando.fazio@ceramicasalt.com.ar 3875852264
Guillermo Videla guillermo.idela@ceramicasalt.com.ar 1140640803
Javier Jimenez Javier.jimenez@ciamercantil.com.ar 3874032859

CIA Mercantil SA

Francisco Aguero

francisco.aguero@ciamercantil.com.ar

3875 44-1777

Rodrigo Rubio

rodrigo.rubio@ciamercantil.com.ar

3874 87-1940

CN GRUPO

Ariel Zarember

ariel.zarember@cn-grupo.com

3874662753

DONFO SAS (GRUPO FORANI)

Estefano Forani

estefano@grupoforani.com.ar

3872226287

Luciano Forani

luciano@grupoforani.com.ar

387 619 5228

Facundo Forani facundo@grupoforani.com.ar 387 524 9991
Ana Inés Briones abriones@finex.com.ar 3875329166
FINEX SA Florencia Bentolila Cruz fbentolila@grupondi.com 3874100363
Ruben Gustavo Ramirez gramirez@finex.com.ar 3875081811
Pablo Gomez Teruel pgomezt@gomezroco.com.ar 3875-142530
Pablo Cal Décima pcaldecima@gomezroco.com.ar 3875954854
GOMEZ ROCO Y CIA SRL
Florencia Rojas frojas@gomezroco.com.ar 387 403 3809
Alejandra Gomez Teruel alejandragomez@gomezroco.com.ar 3875161594
Manuel Kvedaras mkvedaras@grupoagv.com.ar 3864741301
GRUPO AGV
Diego Pestana Dpestana@grupoagv.com.ar 3864741301
Pedro Issa Pedroissa@ingenieriaminera.com 3874648413

Ingenieria Minera S.A

Ramiro Pérez

Ramiroperez@ingenieriaminera.com

3872 55-1012

Leodn Vidrios

Pablo Ezequiel Guaymas

leonvidriossalta@gmail.com

3875155986

Maria Agustina Leén Pontussi

leonvidriossalta@gmail.com

3874408301

Marcela Susana Ledn

gerencia@Leonvidrios.com.ar

3874 56-4232

MAR ANDINO SA

Marisel Alvarez

marandinosas@gmail.com

3876004837

MARINARO

Luis Marinaro

luis@marinaro.com.ar

3874855003

Marcelo Coll

marcelo.coll@marinaro.com.ar

387-4622848

Javier Leanza

javier.leanza@marinaro.com.ar

387-4491447

Martinez Neumaticos

Cristian Gustavo Martinez

gmartinez@martinezneumaticos.com.ar

3875097541/ 3071195425

MINERA SANTA RITA

Pablo Daniel Haddad

phaddad@santaritasrl.com

3874 042495

Sol Haddad msh@santaritasrl.com 3876 83-4521

Julian Tais Ventas@sasseguros.com.ar 3874 85-7821
SAS Asesores de Seguros SRL Oscar Echazu administracion@sasseguros.com.ar 3875722362
SIMELA Diego Cafiada gerencia@simela.com.ar 3875112118
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Gloria Cornejo Camacho licgloriacornejo@gmail.com 3874154957
Francisco Ignacio Rosa Larrieu chascaxd@hotmail.com 3872282852
Gustavo Herrera drgustavoherrera.gah@gmail.com 3876-838017
SOS EDNA - ILUSIONES SRL Marianella Panza marianellal@sos24delivery.com.ar 3874572981
Maria Julieta Flores Herrera Julietal@sos24delivery.com.ar 3874590888




PROGRAMA

HACK! |

icié . ( 7 \\ - f"..’-_-.‘.‘| GOBIERNG DE
Edicion Salta uvitec. ;’@‘ amsuoreoean .;31 g

ANEXO Il

PROGRAMA HACK!

EDICION SALTA

(A donde va tu empresa en la era de la
Innovacion?

Organizan

(i @ owem % SALTA

Programa HACK!

Inmersion a Pymes en el mundo de |la innovacion

* £ 5D
:Donde estamos? ¢ A donde vamos? ¢Con quienes?

Diagnosticos de innovacion Concceras el ABC de innovacion Vinculacion con empresas
yarmaras las bases de tu pares y startups
estrategia
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T AGOSTO " SEPTIEMBRE T OCTUERE " NOVIEMEBRE
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m cdénde sstamos? individual
= stogastionado - irtual

+'Innovacion Abierta

|Conocemes startups de Latam!

T T de noviemnbee

& Future Thinkil “Lab de I lalihs
4 Kick-off Focos de Innovacisn ccudl sard tu estrategia? - il
Tendencias da innavaciin
T 13 de Septiembre T 17 de actutro
m = 2 de Agoste T a0 31230 | 3041233 © Conversatorio de
® virtisal = Presencial = Brasencial Erovacian

ien que necesitamos ayuda?

T 2 die Noviermbre
93021230 NS
= Brasencial

cDonde estamos?
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“JAutodiagnosticos

Herramienta que .
H H La innovacién foerma parte de sus definiciones
perm lte med Ir Ia estratagicas, aungque no necesariamente dosde
innovacién en 6 una perspectiva transformadora o desafiante.
dimensiones y ubica a
la empresa en un
estadio de madurez.

“JAutodiagnosticos

Estrategiay
Gobernanza

Transformacion verde Nuevos negocios

El resultado es un
grafico que destaca
las areas de mayor Transformacion digital Recursos y Procesos

éxito y desafios

Innovacion abierta Colaboracién interna
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+'Innovacion Abierta

|Conocemes startups de Latam!

T T de noviemnbee

& Future Thinkil “Lab de i6 I lalihs
4 Kick-off Focos de Innovacisn ccudl sard tu estrategia? - il
Tendencias da innavaciin
T 13 de Septiembre T 17 de actutro
m = 2 de Agoste T a0 31230 | 3041233 © Conversatorio de
® virtisal = Presencial = Brasencial Erovacian

ien que necesitamos ayuda?

T 2 die Noviermbre
93021230 NS
= Brasencial
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La lAy el machine learning (ML) permiten
a las maquinas realizar tareas que antes
requerian inteligencia humana, como el
reconocimiento de patrones, la toma de
decisiones y la automatizacion.

Estas tecnologias estan siendo integradas
en multiples sectores, desde la medicina
hasta la logistica, mejorando la eficiencia y
generando nuevos modelos de negocio.

. : :
witeds (@) s (GYSATTA
L

Blockchain es una tecnologia que permite
- la creacion de registros digitales seguros e
Blockchain inmutables, que puede ser aplicada en
seguridad y transacciones financieras, cadenas de

transparencia suministro y contratos inteligentes.

S = .
witec: (@) e @JSALTA
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= ” La biotecnologia aplica principios
B'Otecn°|ogla bioldgicos para desarrollar productos y
La revolucion en la salud procesos innovadores en &reas como la
v la agricultura salud, la agricultura y la alimentacion.
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:COMO APROVECHARLO?

Rapida adopcién Innovacién disruptiva

@ VENTAJA COMPETITIVA

| CONSEID FEDERAL
| DE INVERSIONES
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Como nos preparamos para
Innovar?
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CULTURA
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Adaptacion al Experimentacion
cambio constante

Ajustar estrategiasy
operaciones
permanentemente

Permitir a los equipos
probar ideas y errar

GOEIERND D€

. o P~ CONSEID FEDERAL
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Como le resuelvo el problemaa
Design Thinking ~—__ micliente?

Queé haria el cliente en esta
situacion?

Método y

constancia

Cémo lo voy a hacer? En qué
tiempos? Cual es el objetivo?

Metodologias dgiles

GOEIERND D€

. < /7 2 CONSEID FEDERAL
UVlt e Cc 1_@'} BE INVERSIONES SALTA
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Se enfoca en mejoras continuas y ajustesen
productos o procesos existentes para
Incremental mantenerse competitivo. Es menos riesgosa
que la innovacion disruptiva, pero igualmente
impartante para la evolucion de la empresa.

Estrategia

Introducir productos, servicios o modelosde
negocio gue cambian radicalmente el
Disru pt va mercado, desplazando a los actores
establecidos y creando nuevas oportunidades.

wited: @) meam @) sxina

IMPULSO
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Comerciales Productivas

Adaptacion rapida al ; Dasaﬁ?? en fa
Cambio implementacion de nuevas
tecnologias
Aprovechamiento del Innovacion en materiales y
E-commerce procesos

wited: @ s @satia
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Comerciales

Mayor flexibilidad y rapidez para

P implementar cambios
Ventaja tecnoldgicos que optimizan la
cadena de valor.
Agregar valor en un mercado
Desafio altamente competitivo y en

constante cambio.

wited, (@ s

Productivas

Posibilidad de mejorar la
eficiencia y calidad de los
productos mediante tecnologias
avanzadas

Altos costos de implementacién
vy necesidad de reestructurar
procesos productivos para

integrar nuevas tecnclogias

wited: @) meam @) sxina

Abro debate...

:Creen que la innovacion representa
Mas un riesgo o una oportunidad en su
sector especifico? ;Por que?

witecs (@) s
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Cultura

Tendencias

IMPULSO — —— INNOVACION

Método Estrategia
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Método  Estrategia

iMuchas gracias!
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AUTODIAGNOSTICO

1 |La innovacién ccupa un lugar central en la agenda estratégica de la empresa.

2 |Hay objetivos de innovacién establecidos y compartidos en la organizacion.

La roma de decisiones de innovacion tiene compromiso de la Direccion pero a la vez esta 0,0
descentralizada e intervienen personas de diversas areas [produccion, comercializacion, tecnologia,

4 |La estructura organizacional promueve y facilita la innovacidn.

Existe una cultura de experimentacion gue tolera el riesgo y considera que el error es parte del
proceso de innovacion.

1 |La empresa destina capacidades, tiempo y dinero al monitoreo de nuevas tendencias y
oportunidades de mercado.

2 |La empresa realiza esfuerzos de identificacion e incorporacion de nuevos talentos y tecnologias

La empresa tiene una estrategia de deteccién de nuevas necesidades de les clientes (actuales, 0,0
potenciales y 'no-clientes')

4 |La empresa tiene aptitud para 'enamorarse del problemay no de la solucién'

La ermpresa tiene disposicién para adquirir conocimientos y desarreollar nuevas capacidades sj el

5 nuevo negocio lo requiere.
] Hay una agenda de trabajo dedicada a la innovacién: tareas distribuidas, dedicacién de tiempo,
colaboradores, etc.
> Hay mecanismos establecidos para recibir inputs de innovacién, evaluarlos, impulsarlos y darles
seguimiento
3 Es facil conseguir recursos para impulsar iniclativas de innovacion (presupuesto asignado a
innovacion, asignaciones ad hoc, gestion de capital externo) 0,0
4 |Enlaempresa hay procesos establecidos para facilitar la innovacion disruptiva, ademas de la
incremental

Hay una estrategia para medir la efectividad de los procesos de innovacién (fertilidad de iniciativas,
5 |escalamiento de proyectos de innovacion, resultados, involucramiento y cultura de innovacion,
externalidades positivas, etc.
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COLABORACION INTERNA

‘Puntuacién
{entre1y 10)

La innovacién es llevada adelante por equipos de personas con formacion heterogéneay
complementaria. Hay instancias formales de colaboracién interna para innovar en la empresa.

Hay diversas dreas de la empresas involucradas en las iniciativas de innovacion. Los inputs de
innovacion surgen de diversas areas y colaboradores,

Hay canales eficientes para el flujo de proyectos de innovacion (de arriba-hacia-abajo, de
abajo-hacia-arriba y cross areas)

Hay reconocimientos (simbdlicos, materiales, laborales) para las personas y equipos gue colaboran
en los procesos de innovacion

Hay una cultura de experimentacion y tolerancia al cambio en la organizacion

0,0

bW

= -La[; T

Puntuacién

bl AL AL
La ermpresa tiene sélidos contactos con organizaciones del ecosistema de innovacién (para

La ermnpresa mantiene una bldsgueda activa de oportunidades de innovacién en colaboracién con

Hay mecanismos consolidados para innovar con otras organizaciones (convenios de partes,

Se impulsan mecanismos para detectar y atraer talentos, tendencias y proyectos (convocatorias,

| N =

La empresa tiene personas capaces de liderar procesos de vinculacién con organizaciones externas

Puntuacién

La ermpresa busca activamente oportunidades de negocio a partir de convergencia de tecnologias
exponenciales (inteligencia artificial, robstica, realidad aumentada, nanotecnolegia, biotecnologia,
fabricacién aditivs, etc.)

La empresa impulsa innovacicnes ([de producto o de proceso) a través de digitalizacion e industria
4.0

La empresa tiene una estrategia de monitoreo y experimentacion con tecnologias emergentes

La empresa trabaja activamente en el rediseno del modelo de negocios, mejora de procesos, y
experimentacion con MVP de negocios disruptivos impulsados por tecnologia

La empresa adopta metodologias 2giles para mejorar su capacidad y velocidad de adaptacidn a los
cambios del mercado y a las necesidades de los clientes

0,0

| Puntuacién |

ambientales

La empresa tiene un propdsita de impacto (formulado y compartido) y estéd impulande iniciativas
para promover nuevos negocios inclusivos y/o regenerativos

La empresa esta certificada o certificando con sellos gue validen sus practicas sostenibles,
inclusivas, o sus negocios de impacto (econdmico, social y ambiental)

La empresa trabaja activamente en el rediseno de procesos, nuevos modelos de negocio y
productos sustentakbles incorporando estrategias de innovacion frugal (para lograr mas con menos)

La empresa cuenta con una estrategia de diversidad en los espacios de decision y en la
conformacién de equipos. También hay una estrategia activa de vinculacién con la comunidad,

0,0

TOTAL
(ponderado)

0.0
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RESULTADOS
Dimensién Subtotales ponderados
Estrategia y Cokernanza 0,0
Nuevos negocios 0,0 Diagnéstico de madurez para la in .
Recursos y Procesos 0,0
Colaboracién interna 0,0 Transformacian verde 10 Nuevos negacios
Innovacién abierta 0.0 E;
Transformacion digital 0,0 85N
Transformacion verde 0.0 l'{ A )
TOTAL: 0,0 \
Transtormacion digital N Recursos y Procesos

Estadios de madurez en relacién al puntaje general ponderado

Estadio Puntaje de referencia
Estadio inicial 0-30
Estadio basico 31-55
Estadio intermedio 56-70
Estadio avanzado 71-85
Estadio maduro B6-100

& iA PENSAR!

Te proponemos gue identifigues cuatro tendencias hacia donde va tu sector en los proximos afos:

ANEXO IV

Informe de Innovaciéon para SOS EDNA

1. Analisis de la Situacién Actual

Contexto General: SOS EDNA es una empresa familiar con una larga trayectoria
en la industria de baterias, que se origind hace dos generaciones con la compra
de una fabrica de baterias. Con el tiempo, la empresa se dividié en dos: una

dedicada a la distribucion y otra a la fabricacion. Desde 2008, han implementado

GOBIERNO DE

SALTA

un servicio de delivery de baterias, lo que permitié un crecimiento significativo en
ventas, pasando de 150 baterias al mes a 3000. Actualmente, venden alrededor de
1000 baterias mensuales.

Reciente Expansion de Productos: Hasta hace un mes, SOS24 Delivery de
Baterias solo vendia las baterias que producia Baterias Edna. Ahora, estan

incorporando otras marcas, marcando el inicio de su transicion hacia un modelo
de negocio multimarca.
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Desafios Estructurales:

e Reduccioén de estructura: La empresa enfrenta la necesidad de reducir su
estructura, que actualmente es demasiado grande para el nivel de ventas.
Sin embargo, no pueden despedir personal debido a dificultades
financieras para afrontar los costos asociados.

Atencién al Cliente:

e Alto volumen de llamadas: Reciben entre 2500 y 3000 Ilamadas
mensuales en su centro de atencioén, lo que genera una carga significativa
en términos de recursos humanos y costos operativos.

Objetivos Estratégicos:

Crecer y aumentar las ventas.

Mejorar la eficiencia operativa.

Ser disruptivos en el mercado.

Transicionar de una marca unica (EDNA) a un modelo multimarca.

Competencia:

e \Venta de baterias en garajes.
e Mercado Libre y otras plataformas de e-commerce.

2. Desafios a Mediano Plazo
2.1. Reduccién de Costos Fijos:

e Optimizacion de la estructura: La empresa necesita reducir su estructura
para alinearla con el nivel actual de ventas, pero las limitaciones financieras
impiden despidos tradicionales.

2.2. Mejora en la Atencion y Gestion de Clientes:

e Automatizacioén con chatbots: Incorporar chatbots para manejar una
parte significativa de la atencidn al cliente y las consultas, reduciendo asi la
carga del centro de atencion telefénica y los costos asociados.

2.3. Expansion del Modelo de Negocio Multimarca:
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e Transicion a multimarca: Gestionar la transicion a un modelo de negocio
que incluya la venta de varias marcas, lo que implica cambios en el
marketing, la gestion de inventario, y las relaciones con proveedores.

3. Oportunidades de Innovacién
3.1. Reduccioén y Flexibilizacion de la Estructura Operativa:

e Tercerizacion del delivery: Subcontratar el servicio de delivery a personal
ocasional con conocimientos técnicos, Como mecanicos, gomeros, y
electricistas. Esta estrategia convertiria un costo fijo en un costo variable, lo
gue permitiria a la empresa escalar mas facilmente en funcién de la
demanda sin la necesidad de mantener una estructura de personal fija.

e Alianzas estratégicas: Establecer alianzas con talleres mecanicos y
gomeros para gue actiuen como puntos de distribuciéon y servicio de las
baterias, reduciendo la necesidad de mantener una estructura propia
amplia y permitiendo una expansion geografica mas rapida.

3.2. Implementaciéon de Chatbots y Automatizacion:

e Chatbot para atencion al cliente: Desarrollar e implementar un chatbot
gue pueda manejar consultas frecuentes, agendar servicios de delivery, y
procesar pedidos basicos, reduciendo la carga en el call centery
permitiendo que el personal se concentre en tareas mas complejas o de
mayor valor.

e Automatizacion de procesos internos: Integrar soluciones de
automatizacioén para la gestion de inventarios, procesamiento de pedidos, y
seguimiento de ventas, lo que contribuiria a mejorar la eficiencia operativa
y reducir la dependencia de la intervencidn manual en procesos rutinarios.

3.3. Estrategias de Expansién y Crecimiento:

e Marketing y ventas para el modelo multimarca: Desarrollar una
estrategia de marketing que promueva la nueva oferta multimarca,
destacando la variedad y calidad de las opciones disponibles. Esto podria
incluir campanas en redes sociales, marketing de contenido, y partnerships
con influencers en el sector automotriz.

e Expansion en plataformas digitales: Potenciar la presencia en plataformas
de e-commerce como Mercado Libre, desarrollando estrategias de pricing
competitivo y logistica eficiente para aumentar las ventas a través de este
canal, gue compite directamente con las ventas de garaje.
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3.4. Innovacion en el Servicio al Cliente:

e Programas de fidelizaciéon: Implementar un programa de fidelizacion que
ofrezca beneficios a los clientes recurrentes, como descuentos en compras
futuras, servicios de instalacién gratuitos, o acceso prioritario a nuevas
marcas.

e Mejora de la experiencia del cliente: Optimizar la experiencia del cliente
en todos los puntos de contacto, desde la facilidad para encontrar
informacion y hacer pedidos en linea, hasta la rapidez y calidad del servicio
de delivery y postventa.

4. Conclusién

SOS EDNA se encuentra en una encrucijada estratégica donde la innovacion y la
eficiencia son clave para su futuro crecimiento. La implementacion de chatbots, la
tercerizacion del delivery, y la transicién a un modelo multimarca representan
oportunidades significativas para mejorar la eficiencia operativa y la escalabilidad
del negocio. Ademas, estas iniciativas alinearan a la empresa con su objetivo de
ser mas disruptiva en el mercado, enfrentando de manera efectiva a la
competencia en plataformas digitales y ventas tradicionales. Con un enfoque
renovado en la reduccion de costos y la optimizaciéon de recursos, SOS EDNA
puede consolidar su posicion en el mercado y continuar creciendo de manera
sostenible.

Informe de Innovacién para CIA Mercantil

1. Analisis de la Situacién Actual

Contexto General:

CIA Mercantil es una empresa familiar con una sdlida presencia en el norte de
Argentina, representando a la marca John Deere, lider en maquinaria y tecnologia
agricola. La empresa tiene su casa central en Salta capital y cuenta con 7 sucursales
distribuidas en la region. El directorio estd compuesto por los duefios, quienes
también tienen roles gerenciales dentro de la compania. Actualmente, la empresa
estd en un proceso de profesionalizacidén de su estructura.

Relacién con John Deere:

John Deere se distingue por su innovacion en tecnologia agricola y su enfoque en la
sustentabilidad. CIA Mercantil sigue de cerca las acciones y mejoras que John Deere
implementa, integrando sus estrategias, especialmente en areas como la
optimizaciéon del rendimiento de suelos, la reduccidn de emisiones y el uso eficiente
de recursos. A pesar de este enfoque, la empresa reconoce que sus clientes eligen
John Deere mas por la reducciéon de costos que por consideraciones ambientales.
Servicios Adicionales:
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Herramienta de datos y reportes: CIA Mercantil ofrece una herramienta que
redne los datos generados por las maquinas John Deere y entrega reportes que
demuestran la eficiencia, el ahorroy las oportunidades de mejora.

Servicio de monitoreo: Ofrecen un servicio de monitoreo con un costo
mensual por maquina, lo que afade valor al soporte técnico que los clientes
valoran.

Tecnologia y Digitalizacién:

Stack tecnolégico: Basan su infraestructura en Office 365 y utilizan
herramientas como Power Apps, Power Automate, y Power BlI, asistidas por IA, lo
gue consideran un valor ahadido para la gestion del negocio.

ERP y CRM: Cuentan con un ERP que no estd online y utilizan Dynamics como
CRM, aunque este no estda completamente integrado debido a la espera de |a
propuesta de John Deere para su red de concesionarias.

Desafios Actuales:

Certificaciéon y mejoras continuas: Estan en proceso de certificacion 1SO,
desarrollando programas de mejora, y digitalizando sus procesos.

Resistencia a explorar modelos de negocio innovadores: Como empresa
familiar, prefieren escalar y crecer utilizando recursos propios o financiacién
tradicional, sin explorar modelos de negocio asociativos, desarrollo de spin-offs, o
vinculaciones con startups e inversion de riesgo.

2. Desafios a Mediano Plazo
2.1. Integraciéon y Explotacién del CRM:

Esperar o avanzar: Uno de los principales desafios es decidir si deben esperar
la propuesta de John Deere para la integracion del CRM o si deben comenzar a
explotar Dynamics de manera independiente para no perder oportunidades de
mejora en la gestidn de clientes.

2.2. Aceleracion de la Digitalizacion:

Digitalizaciéon completa: Completar la digitalizacién de todos los procesos
para mejorar la eficiencia operativa y garantizar que todas las areas de la empresa
estén alineadas tecnoldégicamente.

2.3. Sostenibilidad y Eficiencia Energética:

Consolidacion de la sustentabilidad: Alinear mas estrechamente las acciones
de CIA Mercantil con la estrategia de sostenibilidad de John Deere, no solo en
términos de eficiencia de costos, sino también enfatizando el impacto ambiental
positivo.

3. Oportunidades de Innovacién
3.1. Maximizacién del CRM y ERP:
Integracion y explotacion del CRM: Si John Deere no presenta una soluciéon
en el corto plazo, CIA Mercantil deberia considerar avanzar con la integraciéon y
explotacion completa de Dynamics, personalizando la herramienta segun sus
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necesidades. Esto permitird una mejor gestiéon de las relaciones con los clientes y
la optimizacidn de las ventas y servicios.

Migracion del ERP a la nube: Considerar la migracion de su ERP a una
solucién en la nube para mejorar la accesibilidad, seguridad, y capacidad de
integracién con otras herramientas, permitiendo una gestion mas agil y eficiente.

3.3. Innovacioén en la Sostenibilidad:

Promocién del impacto ambiental: Crear campafias de marketing que no
solo resalten la reducciéon de costos, sino también el impacto ambiental positivo
de los productos John Deere, alineando mas a los clientes con los valores de
sostenibilidad.

Programas de incentivos: Desarrollar programas de incentivos para clientes
gue adopten practicas mas sostenibles, como el uso de bioinsumos y tecnologias
de bajo impacto ambiental, apoyando asi la estrategia global de John Deere.

3.4. Mejora Continua y Certificacion:

ISO y mas alla: No solo enfocarse en obtener la certificacion ISO, sino también
en utilizar las mejores practicas que surjan de este proceso para impulsar la
eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente.

Automatizacion de la mejora continua: Integrar soluciones de
automatizacion que apoyen los programas de mejora continua, asegurando que
todas las dreas de la empresa se beneficien de procesos mas eficientes y
estandarizados.

3.5. Exploraciéon de Nuevas Oportunidades de Negocio:

Desarrollo de nuevos servicios: Aunque actualmente son cautelosos con
modelos de negocio innovadores, CIA Mercantil podria explorar de manera
controlada nuevas oportunidades de negocio, como servicios de consultoria
agricola basados en datos o la venta de soluciones tecnolégicas complementarias.

Alianzas estratégicas: Sin comprometer la estructura familiar, podrian
considerar alianzas estratégicas con otras empresas del sector para compartir
conocimientos y recursos, especialmente en areas como la digitalizacién y la
sostenibilidad.

4. Conclusion

CIA Mercantil se encuentra en una posicion sélida gracias a su asociacién con John
Deere y su compromiso con la profesionalizaciéon y digitalizaciéon. Las oportunidades
de innovacion incluyen la maximizacion de sus sistemas de CRM y ERP, la integracion
de drones en sus operaciones agricolas, y la promocién de la sostenibilidad como un
valor anadido para sus clientes. Aunque la empresa prefiere un crecimiento
conservador y basado en recursos propios, explorar de manera controlada nuevas
oportunidades de negocio y alianzas estratégicas podria ofrecer un camino hacia un
crecimiento mas rapido y sostenible. Con un enfoque claro en la mejora continua y la
eficiencia, CIA Mercantil esta bien posicionada para continuar liderando en su sector y
aprovechando al maximo las innovaciones tecnoldgicas disponibles.

GOBIERNO DE

SALTA
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Informe de Innovacion para CIA Mercantil

1. Analisis de la Situacién Actual

Contexto General:

CIA Mercantil es una empresa familiar con una sdlida presencia en el norte de
Argentina, representando a la marca John Deere, lider en maquinaria y tecnologia
agricola. La empresa tiene su casa central en Salta capital y cuenta con 7 sucursales
distribuidas en la region. El directorio estd compuesto por los duefios, quienes
también tienen roles gerenciales dentro de la compania. Actualmente, la empresa
estd en un proceso de profesionalizacidén de su estructura.

Relacion con John Deere:

John Deere se distingue por su innovacion en tecnologia agricola y su enfoque en la
sustentabilidad. CIA Mercantil sigue de cerca las acciones y mejoras que John Deere
implementa, integrando sus estrategias, especialmente en areas como la
optimizaciéon del rendimiento de suelos, la reduccidn de emisiones y el uso eficiente
de recursos. A pesar de este enfoque, la empresa reconoce que sus clientes eligen
John Deere mas por la reducciéon de costos que por consideraciones ambientales.
Servicios Adicionales:

Herramienta de datos y reportes: CIA Mercantil ofrece una herramienta que
redne los datos generados por las maquinas John Deere y entrega reportes que
demuestran la eficiencia, el ahorro y las oportunidades de mejora.

Servicio de monitoreo: Ofrecen un servicio de monitoreo con un costo
mensual por maquina, lo que afade valor al soporte técnico que los clientes
valoran.

Tecnologia y Digitalizacién:

Stack tecnolégico: Basan su infraestructura en Office 365 y utilizan
herramientas como Power Apps, Power Automate, y Power BI, asistidas por IA, lo
gue consideran un valor anadido para la gestion del negocio.

ERP y CRM: Cuentan con un ERP que no esta online y utilizan Dynamics como
CRM, aunque este no esta completamente integrado debido a la espera de la
propuesta de John Deere para su red de concesionarias.

Desafios Actuales:

Certificacion y mejoras continuas: Estan en proceso de certificacion 1SO,
desarrollando programas de mejora, y digitalizando sus procesos.

Resistencia a explorar modelos de negocio innovadores: Como empresa
familiar, prefieren escalar y crecer utilizando recursos propios o financiacion
tradicional, sin explorar modelos de negocio asociativos, desarrollo de spin-offs, o
vinculaciones con startups e inversion de riesgo.

2. Desafios a Mediano Plazo
2.1. Integracién y Explotaciéon del CRM:

Esperar o avanzar: Uno de los principales desafios es decidir si deben esperar

la propuesta de John Deere para la integracién del CRM o si deben comenzar a
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explotar Dynamics de manera independiente para no perder oportunidades de
mejora en la gestion de clientes.
2.2. Aceleracion de la Digitalizacion:

Digitalizacién completa: Completar la digitalizacién de todos los procesos
para mejorar la eficiencia operativa y garantizar que todas las areas de la empresa
estén alineadas tecnoldégicamente.

2.3. Sostenibilidad y Eficiencia Energética:

Consolidacion de la sustentabilidad: Alinear mas estrechamente las acciones
de CIA Mercantil con la estrategia de sostenibilidad de John Deere, no solo en
términos de eficiencia de costos, sino también enfatizando el impacto ambiental
positivo.

3. Oportunidades de Innovacién
3.1. Maximizacién del CRM y ERP:

Integracion y explotacion del CRM: Si John Deere no presenta una solucion
en el corto plazo, CIA Mercantil deberia considerar avanzar con la integracion y
explotacion completa de Dynamics, personalizando la herramienta segun sus
necesidades. Esto permitira una mejor gestién de las relaciones con los clientes y
la optimizacion de las ventas y servicios.

Migracion del ERP a la nube: Considerar la migracion de su ERP a una
soluciéon en la nube para mejorar la accesibilidad, seguridad, y capacidad de
integracion con otras herramientas, permitiendo una gestiéon mas agil y eficiente.

3.3. Innovacion en la Sostenibilidad:

Promocion del impacto ambiental: Crear campanas de marketing que no
solo resalten la reducciéon de costos, sino también el impacto ambiental positivo
de los productos John Deere, alineando mas a los clientes con los valores de
sostenibilidad.

Programas de incentivos: Desarrollar programas de incentivos para clientes
gue adopten practicas mas sostenibles, como el uso de bioinsumos y tecnologias
de bajo impacto ambiental, apoyando asi la estrategia global de John Deere.

3.4. Mejora Continua y Certificacion:

ISO y mas alla: No solo enfocarse en obtener la certificacion ISO, sino también
en utilizar las mejores practicas que surjan de este proceso para impulsar la
eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente.

Automatizacion de la mejora continua: Integrar soluciones de
automatizacion que apoyen los programas de mejora continua, asegurando que
todas las areas de la empresa se beneficien de procesos mas eficientes y
estandarizados.

3.5. Exploracion de Nuevas Oportunidades de Negocio:

Desarrollo de nuevos servicios: Aunque actualmente son cautelosos con

modelos de negocio innovadores, CIA Mercantil podria explorar de manera
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controlada nuevas oportunidades de negocio, como servicios de consultoria
agricola basados en datos o la venta de soluciones tecnolégicas complementarias.
Alianzas estratégicas: Sin comprometer la estructura familiar, podrian
considerar alianzas estratégicas con otras empresas del sector para compartir
conocimientos y recursos, especialmente en areas como la digitalizacién y la
sostenibilidad.
4. Conclusion
CIA Mercantil se encuentra en una posicion sélida gracias a su asociacién con John
Deere y su compromiso con la profesionalizaciéon y digitalizaciéon. Las oportunidades
de innovacion incluyen la maximizacion de sus sistemas de CRM y ERP, la integracion
de drones en sus operaciones agricolas, y la promocién de la sostenibilidad como un
valor afladido para sus clientes. Aunque la empresa prefiere un crecimiento
conservador y basado en recursos propios, explorar de manera controlada nuevas
oportunidades de negocio y alianzas estratégicas podria ofrecer un camino hacia un
crecimiento mas rapido y sostenible. Con un enfoque claro en la mejora continua y la
eficiencia, CIA Mercantil esta bien posicionada para continuar liderando en su sector y
aprovechando al maximo las innovaciones tecnoldgicas disponibles.

Informe de Innovacién para Gomez Roco
1. Anadlisis de la Situacién Actual

Contexto General: Gomez Roco es una empresa familiar con una larga
trayectoria, fundada en 1956, que actualmente es dirigida por la tercera
generacion. La empresa cuenta con mas de 80 empleados y tres sucursales
ubicadas en Salta (dos) y Jujuy (una). Se especializan en la comercializacion de
magquinaria para el agro y productos para el hogar, como bombas, grupos
electrégenos y equipamiento para piletas, con un enfoque principal en clientes
empresariales aunque también atienden al consumidor final.

Servicios y Clientes:

e Clientes: Principalmente empresas, con una porcién de ventas dirigida a
consumidores finales.

e Servicios adicionales: Ofrecen servicio y soporte posventa, ademas de
instalacion y puesta en marcha de equipos para el sector agro y otras
industrias. Cuentan con un equipo técnico de 14 personas dedicadas a
estas tareas.

Gestion y Estructura:
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Directorio: Estd compuesto por 4 miembros de la familia, quienes también
desempefan roles operativos dentro de la empresa.

Profesionalizacion: La empresa estd en un proceso de profesionalizacion,
incluyendo la renovacién de personal y la mejora de sus procesos
operativos.

Tecnologia y Digitalizacién:

Stack tecnolégico: Utilizan SAP Business One como ERP, Clientify como
CRM, Hubspot para el procesamiento de emails, Producteca para
integrarse con Mercado Libre, y Google Workspace para la gestidn interna.
Oportunidades de integracion: |dentifican la necesidad de integrar y
optimizar mejor su ecosistema tecnoldgico para mejorar la eficiencia.
Transformacioén digital: Liderada por el directorio, estd en marcha, pero
adn no cuentan con un ecommerce, lo que podria limitar su alcance en
ventas directas al consumidor final.

2. Desafios a Mediano Plazo

2.1. Estandarizacién y Toma de Decisiones Basada en Datos:

Consultoria en marcha: Estan iniciando una consultoria para estandarizar
procesos y basar la toma de decisiones en datos. Este proceso es crucial
para mejorar la eficiencia operativa y la capacidad de respuesta del
negocio.

2.2. Mejora en la Captacion de Clientes:

Captacion de nuevos clientes: |dentifican la necesidad de mejorar la
captacion de clientes, posiblemente a través de estrategias mas efectivas
de marketing digital y ventas.

2.3. Implementacion de Soluciones Avanzadas:

Forecasting y pricing con IA: La empresa estd preparada para explorar
soluciones de forecasting de compras y establecimiento de reglas de
precios utilizando inteligencia artificial y machine learning. Esto permitiria
optimizar el inventario, mejorar la rentabilidad y responder mas rapido a las
fluctuaciones del mercado.

2.4. Consolidacion del Servicio como Propuesta de Valor:
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e Enfoque en el servicio: El servicio posventa y de soporte técnico es visto
como una futura propuesta de valor clave. Las innovaciones en esta area
seran cruciales para diferenciarse de la competencia y mantener la lealtad
del cliente.

3. Oportunidades de Innovacién
3.1. Integracién y Optimizacion del Ecosistema Tecnolégico:

¢ Integracién de sistemas: Optimizar la integracién entre SAP Business One,
Clientify, Hubspot, Producteca y Google Workspace para crear un
ecosistema mas eficiente y fluido. Esto podria incluir la automatizacién de
procesos administrativos, como la facturacion, la gestion de inventarios, y el
seguimiento de clientes.

e Implementacion de un Ecommerce: Desarrollar una plataforma de
ecommerce gue permita a Gomez Roco ampliar su alcance al consumidor
final y complementar las ventas a empresas. El ecommerce podria
integrarse con su ERP y CRM para ofrecer una experiencia de compra fluida
y personalizada.

3.2. Soluciones de IA y Machine Learning:

e Forecasting de compras: Implementar herramientas de forecasting
basadas en IA que ayuden a anticipar las necesidades de stock y optimizar
las compras. Esto es especialmente relevante para productos con alta
demanda estacional o fluctuante.

e Reglas de precios dinamicos: Utilizar machine learning para establecer
reglas de precios dindmicos que respondan a la demanda del mercado, la
competencia y otros factores externos. Esto podria mejorar la
competitividad y la rentabilidad de la empresa.

3.3. Innovacién en el Servicio Posventa:

e Servicio técnico predictivo: Desarrollar un servicio técnico predictivo
utilizando andlisis de datos para anticipar problemas y ofrecer
mantenimiento preventivo, lo que podria reducir tiempos de inactividad y
mejorar la satisfaccion del cliente.

e Plataforma de soporte digital: Crear una plataforma de soporte digital que
permita a los clientes acceder a guias, tutoriales, y soporte en linea,
complementando el servicio técnico tradicional y ofreciendo soluciones
rapidas a problemas comunes.
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3.4. Mejora en la Captacién y Retenciéon de Clientes:

e Estrategias de marketing digital: Refinar las estrategias de marketing
digital para mejorar la captacion de clientes, utilizando herramientas de
automatizacién y segmentacion avanzada para llegar a audiencias
especificas con ofertas personalizadas.

e Programas de fidelizacion: Desarrollar programas de fidelizaciéon para
empresas clientes, ofreciendo beneficios como descuentos en servicios
técnicos, acceso prioritario a nuevos productos, o soporte exclusivo.

3.5. Capacitacion y Desarrollo del Personal:

e Capacitacién continua: Implementar programas de capacitacién continua
para el personal, especialmente en el uso de nuevas tecnologias y en la
mejora del servicio al cliente. Esto asegurara que los empleados estén
preparados para manejar la creciente complejidad del entorno tecnoldgico
Yy mantener altos estandares de servicio.

4, Conclusién

Gomez Roco esta en un punto crucial de su evolucion, con la tercera generacion al
mando y un proceso de profesionalizacion en marcha. Las oportunidades de
innovacidn se centran en la integraciéon y optimizacidn de su ecosistema
tecnoldgico, la implementacion de soluciones avanzadas de IA para forecasting &
pricing, y el fortalecimiento de su servicio posventa como propuesta de valor
clave. Con un enfoque claro en la digitalizacion y la mejora del servicio al cliente,
Gomez Roco esta bien posicionado para continuar su crecimiento y consolidarse
como un lider en su sector.

Informe de Innovacion para Barrilete SA (Jugueteria Balodin)

1. Analisis de la Situacién Actual

Contexto General:

Barrilete SA es una jugueteria familiar con una larga trayectoria en Salta, que
comenzo en 1961. Actualmente, la empresa estd entrando en su tercera generacion de
gestién, con Nahuel Barrios tomando un rol gerencial del negocio, aungue aun con
Ruben Barrios como Director general. La hermana de Nahuel (e hija de Ruben)
maneja la veterinaria familiar. Aunque lograron superar varias crisis econdmicas,
incluyendo la hiperinflacién de los aflos 80 y la crisis de 2001, la empresa ha
enfrentado una disminucién significativa en sus ventas, estando en un 50% de las
ventas de 2017.
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Presencia en Salta:

Barrilete SA tiene una fuerte presencia en Salta, siendo lideres en el sector de
jugueterias. Actualmente, tienen dos locales en Balcarce y cerca de las peatonales, y
estan evaluando la posibilidad de abrir un tercer local en un shopping en Ciudad
Oeste. Las principales temporadas de ventas son Navidad, Dia del Nifio y Reyes.
Ventas Digitales y Presencia Online:

La empresa anteriormente contaba con una pagina web que fue dada de baja debido
a los altos costos de mantenimiento, con un equipo de cinco personas dedicadas a su
gestion. Estan migrando de Zeus a Netegia con un sistema recomendado por el
Banco Macro, lo que representa un paso hacia la optimizacién de sus procesos. Sin
embargo, la presencia digital de la empresa es limitada, y las redes sociales,
especialmente Instagram (@balodinjugueteria), son gestionadas de manera
informal por su equipo.

Objetivo de Expansion:

La empresa estd buscando expandirse hacia otras zonas de Salta y llegar a mas
clientes a través de canales digitales y relaciones comerciales mas cercanas. Aunque
no tienen planes de producir o importar juguetes, si estan interesados en retomar su
rol como mayoristas para otras jugueterias, algo que habian hecho hasta antes de la
crisis de 2001.

2. Desafios a Mediano Plazo

2.1. Transformacioén Digital y Presencia Online:

Reconstruccion de la presencia digital: La decision de dar de baja la pagina
web ha limitado la capacidad de la empresa de expandirse a nuevos mercados y
fortalecer su relacién con los clientes. Es fundamental desarrollar un canal de
venta digital efectivo que permita la comercializacién directa tanto al consumidor
final como a otras jugueterias.

Redes Sociales Informales: Actualmente, las redes sociales de la jugueteria
son gestionadas de manera informal, lo que reduce su efectividad para captar
nuevos clientes y fidelizar a los existentes. Se necesita una estrategia de redes
sociales profesionalizada que construya una comunidad activa.

2.2. Recuperacion de Ventas:

Disminucién de las ventas: Las ventas actuales representan el 50% de lo que
se vendia en 2017, lo que pone de manifiesto la necesidad de implementar
estrategias de reactivacion de las ventas, especialmente aprovechando los
momentos clave como Navidad, Dia del Nifo y Reyes.

2.3. Expansion Regional:

Crecimiento en el interior de Salta: Aungue Barrilete SA es lider en Salta, hay
una oportunidad clara de expandirse a nuevas ciudades y zonas rurales de la
provincia, donde la demanda de productos podria ser considerable,
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especialmente si logran implementar canales digitales o modelos de venta mas
flexibles.
2.4. Profesionalizacion de la Gestion Comercial:

Manejo de la operacién comercial: La gestion comercial de la empresa, tanto
en redes sociales como en otras areas, se maneja de forma manual e informal. La
profesionalizacion de esta area sera clave para optimizar procesos y mejorar la
eficiencia.

3. Oportunidades de Innovacion

3.1. Desarrollo de Canales Digitales y Ecommerce:

Reactivar la Web y Ecommerce: Es crucial que Barrilete SA reactive su
presencia digital a través de una nueva pagina web que sea mas eficiente y
menos costosa de mantener que la anterior. Esta pagina debe incluir
funcionalidades de e-commerce, que les permita no solo llegar a clientes locales,
sino también expandirse hacia otras regiones de Argentina. Plataformas como
Tiendanube o Mercado Shops podrian ser opciones rentables para gestionar la
tienda online sin necesidad de grandes equipos de soporte técnico.

SEO y Posicionamiento en Google: Trabajar en una estrategia de SEO
(optimizaciéon para motores de busqueda) permitird que la jugueteria aparezca en
los primeros resultados de Google, aumentando su visibilidad y generando mas
trafico a su tienda online.

3.2. Profesionalizacion de las Redes Sociales:

Gestion profesional de redes sociales: Se debe contratar o colaborar con un
community manager o agencia especializada para gestionar las redes sociales de
manera profesional. Esto incluye |la creacién de contenido relevante, campanas
pagas en Instagram y Facebook, y estrategias para interactuar con la comunidad
y fidelizar a los clientes.

Construccion de Comunidad: Es importante construir una comunidad
alrededor de la marca, no solo como canal de ventas, sino como un espacio donde
los clientes puedan interactuar, compartir experiencias y recomendaciones. Esta
comunidad podria estar ligada a eventos promocionales, descuentos exclusivos, o
concursos en fechas clave como Navidad o el Dia del Nifio.

3.3. Estrategias de Venta para el Interior:

Vendedores por Catalogo: Implementar una estrategia de venta por catalogo
en ciudades del interior de Salta permitird a Barrilete SA expandir su alcance sin la
necesidad de abrir nuevas sucursales fisicas. A través de vendedores por catalogo,
la empresa puede llevar sus productos a zonas rurales y ciudades mas pequenas,
aumentando las ventas en estas regiones.

3.4. Fidelizacion a través de Cuentos Digitales Personalizados:

Cuentos Digitales Personalizados como Regalo: Una forma innovadora de

fidelizar a los clientes y ofrecer un valor agregado es crear cuentos digitales
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personalizados como obsequio con la compra de productos. Esta estrategia no
solo atraera a los nifos, sino también a los padres, quienes valoraran la
personalizacién y la originalidad de los regalos.

3.5. Expansion del Modelo Mayorista:

Retomar el rol de Mayorista: Dado el interés de Barrilete SA en retomar su rol
como mayorista, la empresa puede aprovechar su capacidad de compra para
ofrecer productos a otras jugueterias en la regidon que necesiten abastecimiento
confiable. Esto les permitird incrementar sus volUmenes de venta y fortalecer su
red de distribucion.

3.6. Innovacion en Productos Digitales:

Retomar Importaciéon de Marcas Exclusivas: Aungue la empresa no tiene
planes de producir localmente o importar en este momento, explorar la
posibilidad de importar marcas de juguetes que no estén representadas en el
pais puede ser una oportunidad valiosa para posicionarse como un distribuidor
exclusivo de productos unicos.

4, Conclusion

Barrilete SA se encuentra en una etapa crucial donde |la digitalizacién, |a
profesionalizacién de la gestion comercial y la expansion regional son esenciales
para su crecimiento. La implementacién de un e-commerce y la optimizacion de su
estrategia en redes sociales son pasos clave para aumentar las ventas y fortalecer su
presencia en Salta y el interior de la provincia. Ademas, |la creacién de cuentos
digitales personalizados y la venta por catdlogo son innovaciones que les permitiran
fidelizar a los clientes y expandir su alcance sin necesidad de grandes inversiones en
infraestructura. Finalmente, retomar el rol de mayorista y explorar oportunidades de
importacion de marcas exclusivas también puede generar nuevas fuentes de ingresos
y fortalecer su posicion en el mercado de jugueterias.

Informe de Innovacién para SIMELA
1. Analisis de la Situacién Actual

Contexto General: SIMELA es una empresa familiar que se dedica a la prestacion
de servicios de salud ocupacional, con un enfoque en preocupacionales, control
de ausentismo, y estudios para ART, tanto presenciales como in situ. La empresa
es gestionada por dos duenas (madre e hija) que participan en la toma de
decisiones estratégicas, aunque no en la operacion diaria. Un Gerente General
supervisa la operacion, y Gloria, la Gerenta de RRHH, es quien lidera la gestion del
personal y ha sido nuestra interlocutora para este analisis.

Clientes y Mercado:
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Clientes: Empresas y ART's son los principales clientes de SIMELA. Sin
embargo, también reconocen la importancia de los pacientes (empleados
de sus clientes), quienes son los beneficiarios directos de los servicios que
ofrecen.

Servicios: Preocupacionales, control de ausentismo, y estudios para ART.
Competencia: La empresa enfrenta una competencia local que ha
avanzado significativamente en términos de innovacion y servicio al cliente,
lo gue ha impactado negativamente en la facturacion de SIMELA en los
dltimos anos.

Desafios:

Actualizacion de servicios y procesos: La empresa reconoce estar
rezagada en comparacién con la competencia y esta en proceso de
modernizar sus servicios. La digitalizacién de la entrega de estudios es uno
de los primeros pasos en este proceso.

Proactividad limitada: Aunque han comenzado a detectar patrones para
ofrecer servicios complementarios, este esfuerzo depende en gran medida
de la iniciativa individual, sin apoyo tecnoldgico significativo.

Mejora en el trato a pacientes: Han identificado la necesidad de mejorar la
experiencia del paciente, observando que su competencia ofrece un trato
superior.

Gestion y Estrategia:

Falta de un objetivo claro: SIMELA no tiene un objetivo estratégico
definido ni utiliza benchmarks de empresas lideres para guiar su
crecimiento.

Desconexién con tendencias globales: No siguen las tendencias globales,
lo que limita su capacidad de innovar y adaptarse a los cambios del
mercado.

2. Oportunidades de Innovacioén

2.1. Definicién de Estrategia y Objetivos:

Establecimiento de un objetivo estratégico: Es crucial que SIMELA defina
un objetivo claro para guiar sus esfuerzos de modernizacion y crecimiento.
Este objetivo debe alinearse con sus valores familiares y su compromiso
con la calidad en el servicio.
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e Identificacion de benchmarks: Investigar y seleccionar empresas lideres
en el sector de salud ocupacional, tanto a nivel local como global, para
utilizar como referencia en su proceso de innovacion y actualizacion de
servicios.

2.2. Innovacién Tecnolégica:

e Implementacion de un sistema de CRM especializado: Un CRM
especifico para la gestion de pacientes y clientes corporativos ayudaria a
mejorar la experiencia del paciente y la eficiencia en la atencidn. Esto
permitiria un seguimiento mas personalizado de cada caso y optimizar la
comunicacion con las empresas clientes.

e Automatizacion en la deteccién de patrones: Implementar tecnologias
de andlisis de datos e inteligencia artificial que faciliten la deteccidn
proactiva de patrones de comportamiento y riesgos. Esto no solo haria el
proceso mas eficiente, sino que también permitiria ofrecer servicios
preventivos de mayor valor agregado a los clientes.

e Plataforma de entrega digital avanzada: Mejorar la plataforma digital
para la entrega de estudios, incluyendo caracteristicas como notificaciones
automaticas, acceso facil y seguro a los resultados, y opciones de
telemedicina para consultas adicionales.

2.3. Mejora en la Experiencia del Paciente:

e Capacitacion del personal en atencion al cliente: Implementar
programas de formacién continua para todo el personal que tenga
contacto directo con los pacientes, enfocados en mejorar la calidad del
servicio y la satisfaccion del usuario.

e Encuestas de satisfaccion y retroalimentacién: Crear un sistema regular
de encuestas y retroalimentacion para los pacientes, lo que permitira
identificar areas de mejora en tiempo real y adaptar los servicios a las
expectativas y necesidades de los usuarios.

2.4. Actualizacién de Procesos y Servicios:

e Modernizacion de procesos operativos: Revisar y actualizar los procesos
operativos internos para mejorar la eficiencia y reducir tiempos de espera.
Esto puede incluir la digitalizacion de tramites administrativos y la
optimizacion de la gestion de recursos.

e Desarrollo de nuevos servicios: Considerar la ampliacién de la oferta de
servicios, como programas de bienestar corporativo o evaluaciones de
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salud mental, gue complementen los servicios actuales y respondan a las
tendencias emergentes en salud ocupacional.

2.5. Conexion con Tendencias Globales:

e Monitorizacién de tendencias internacionales: Establecer un proceso
continuo de monitoreo de tendencias y tecnologias emergentes en el
sector de salud ocupacional a nivel global. Esto permitira a SIMELA
anticiparse a los cambios del mercado y adoptar practicas innovadoras que
fortalezcan su competitividad.

e Participacion en redes y conferencias internacionales: Involucrarse en
asociaciones, conferencias y eventos internacionales del sector, lo que
puede facilitar el intercambio de conocimientos y la adopcion de mejores
practicas.

3. Conclusiéon

SIMELA se encuentra en un momento crucial, donde la modernizaciény la
innovacion son indispensables para recuperar su competitividad y responder a las
necesidades de sus clientes. Definir un objetivo estratégico claro, apoyarse en la
tecnologia para optimizar procesos y mejorar la experiencia del paciente, y
conectar con tendencias globales son pasos clave para revitalizar el negocio. Con
un enfoque renovado en la calidad del servicio y la adopcion de innovaciones
tecnoldgicas, SIMELA tiene el potencial de volver a posicionarse como un lider en
el sector de la salud ocupacional.

Informe de Innovacién para Agencia del Peregrino

1. Analisis de la Situacién Actual

Contexto General:

Agencia del Peregrino es una empresa familiar con 19 aflos de trayectoria en el sector
turistico, que ha pasado a la segunda generacidon con roles operativos en la empresa.
Su principal enfoque ha sido el turismo receptivo, aunque estan interesados en
potenciar el turismo emisivo. La agencia ofrece una amplia gama de servicios,
incluyendo excursiones regulares, gestion de hoteles, servicios especiales y traslados.
Composicion de Clientes:

40% Operadores turisticos: Colaboran con otros operadores que valoran la
calidad y la gestion eficaz de los pasajeros.

60% Turista final: Atienden directamente al consumidor final, que requiere
una gestion mas personalizada, lo que puede generar cuellos de botella si la
demanda crece.

Estrategia Comercial y Objetivos:
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Actualmente, la agencia no tiene una estrategia comercial ni objetivos claros
definidos, lo que representa un area critica de mejora. Necesitan definir una estrategia
que les permita optimizar recursos y canalizar esfuerzos hacia metas concretas.

2. Desafios a Mediano Plazo

2.1. Potenciacion del Turismo Emisivo:

Desafio en el Target: Han identificado que su publico objetivo es mayor en
edad de lo que inicialmente pensaban. Este publico valora el asesoramiento
personalizado, pero para captar a un segmento mas joven, necesitan ofrecer
opciones que les ahorren tiempo y dinero.

2.2. Expansion de Vinculos con Operadores Turisticos:

Aumento de Operadores: La agencia forma parte del grupo GEA y realiza
comunicaciones con otras agencias para dar a conocer sus servicios, pero buscan
maneras mas efectivas e innovadoras de fortalecer estos vinculos y atraer mas
operadores.

2.3. Gestion de Clientes Finales:

Cuellos de Botella: Con el crecimiento del consumidor final, la gestion
personalizada puede volverse un desafio. Esto podria requerir soluciones
tecnoldgicas para manejar la carga de trabajo y mantener un servicio de alta
calidad.

2.4. Migracién Tecnolégica:

Sistema de Gestién: Actualmente utilizan un sistema desarrollado por un
familiar, pero estan considerando migrar al sistema que utilizan en la web para
unificar la gestion de datos de pasajeros, servicios, dias y precios.

2.5. Sostenibilidad y Turismo Comunitario:

Sostenibilidad: Aungue ya han incursionado en turismo comunitario y
trabajan con Bumeran, una Empresa B Certificada, reconocen la necesidad de
profundizar en la sustentabilidad. Esto incluye certificaciones y el desarrollo de
programas que impulsen emprendimientos locales organicos y sostenibles.

3. Oportunidades de Innovacién
3.1. Desarrollo e Implementacion de Tecnologia:

Migracién a un sistema unificado: Es fundamental migrar a un sistema
unificado que permita gestionar eficientemente todos los datos de pasajeros y
servicios. Esto mejorara la coordinacion interna y reducira la posibilidad de errores.

Implementaciéon de un CRM: La adopcién de un CRM permitird una mejor
gestion de relaciones con clientes, automatizando procesos de seguimiento,
mejorando la segmentacion de clientes y personalizando las ofertas.

3.2. Expansion del Turismo Emisivo:

Segmentacion y campaiias dirigidas: Desarrollar campafas dirigidas
especificamente a los diferentes segmentos del publico objetivo. Para captar al
publico mas joven, es importante enfatizar la conveniencia, el ahorro de tiempoy
dinero, mientras que para el publico mayor, el enfoque debe estar en la calidad
del servicio y el asesoramiento personalizado.
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Estrategia omnicanal: Utilizar una estrategia omnicanal que combine el
asesoramiento personalizado con opciones digitales rapidas y eficientes, como
cotizaciones en linea, reservaciones instantaneas y atencién al cliente via chat.

3.3. Fortalecimiento de Vinculos con Operadores Turisticos:

Desarrollo de una app para operadores: Crear una app o plataforma en linea
gue permita a los operadores gestionar reservas, acceder a reportes de sus
pasajeros y recibir notificaciones en tiempo real sobre el estado de los servicios
contratados. Esto aumentara la transparencia y confianza, facilitando la
colaboracion.

Propuesta de valor Unica: Incorporar servicios y experiencias diferenciadas en
la oferta, como paquetes de turismo sustentable y comunitario, que pueden ser
particularmente atractivos para operadores que buscan propuestas de valor
Unicas para sus clientes.

3.4. Gestion Eficiente del Cliente Final:

Automatizacion de procesos: Implementar herramientas que permitan
automatizar la gestion de clientes, como recordatorios automaticos de servicios,
encuestas de satisfaccion post-servicio, y la gestién de reservas en linea. Esto
reducird la carga operativa y mejorara la experiencia del cliente.

Utilizacion de WhatsApp Business: Reactivar los grupos de WhatsApp para
comunicaciones masivas, pero estructurando las listas de difusion segun los
intereses y necesidades de los diferentes segmentos de clientes. Esto permitira
mMantener una comunicacién constante y personalizada sin sobrecargar los
recursos.

Sostenibilidad y Turismo Comunitario:

Desarrollo de un programa de difusién de emprendimientos locales: Crear
un programa dentro de la agencia que promueva emprendimientos locales
organicos y sostenibles, ofreciendo a los operadores turisticos y clientes finales
una oferta Unica que también contribuya al desarrollo de economias regionales.

Certificaciones en turismo sustentable: Investigar y obtener certificaciones
en turismo sustentable que respalden su compromiso con la responsabilidad
ambiental y social. Esto puede ser un diferenciador clave en la industria y atraer a
clientes que valoran estas practicas.

4. Conclusién

Agencia del Peregrino tiene una base solida en el turismo receptivo, pero enfrenta
desafios importantes a medida que busca expandirse en el turismo emisivo y
fortalecer sus vinculos con operadores turisticos. La implementacion de tecnologia,
como un CRM y un sistema unificado de gestiodn, sera crucial para mejorar la
eficiencia y calidad del servicio. Ademads, una estrategia clara de segmentaciény
marketing omnicanal, combinada con un enfoque en la sostenibilidad y el turismo
comunitario, posicionara a la agencia de manera competitiva en un mercado en
constante cambio. Con una visiéon clara y un plan de accién innovador, Agencia del

3.5
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Peregrino puede no solo mantener su relevancia, sino también crecer y diversificarse
en nuevas areas.

Informe de Innovacién para Ledén Vidrios
1. Anadlisis de la Situacién Actual

Contexto General: Ledn Vidrios es una empresa con una solida trayectoria en la
industria del vidrio, operando en dos unidades de negocio principales:
automotores y obras de construccion. La empresa estd en plena transicion hacia
la gestion por parte de la tercera generacidn, lo que marca un hito importante en
su evolucion.

Clientes:

e Automotores: Consumidor final, empresas mineras, el Estado y
aseguradoras, siendo parte de la red Pilkington.
e Obras de construccién: Consumidor final y vidrieros mayoristas.

Diferenciacioén y Fortalezas:

Calidad de servicio y formacion continua para los colaboradores.
Incorporacion de actividad fisica laboral para reducir riesgos fisicos y
mejorar la salud y motivaciéon del personal.

e Certificacion CESVI, que respalda la calidad y seguridad en los procesos,
diferenciandolos de la competencia.

e ERP (Sindeo) para la gestion de stock y sistemas administrativos, aunque
aun con servidores locales.

Desafios:

e Competencia creciente en ambos sectores.
Necesidad de expansion y consolidacion de nuevas estructuras
organizacionales, con un énfasis en el desarrollo de mandos medios y
capacitaciones.

e Transicion generacional, gue implica adaptar la vision estratégica a un
nuevo liderazgo.

2. Oportunidades de Innovacién

2.1. Transformacioén Digital:
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e Migracién a la nube: Considerar la posibilidad de mover el ERP y otras
herramientas clave a la nube para mejorar la accesibilidad, seguridad, y
escalabilidad. Esto permitiria una gestion mas agil y responder
rapidamente a las demandas del mercado.

e Automatizacion de procesos: Incorporar soluciones de automatizaciéon
tanto en la gestidon interna (por ejemplo, automatizaciéon de inventarios y
procesos logisticos) como en la atencion al cliente (uso de chatbots o |A
para consultas y soporte).

2.2. Expansion de Mercados:

¢ Nuevas alianzas estratégicas: Explorar asociaciones con constructoras,
desarrolladores y arquitectos para ofrecer un servicio mas integral,
incluyendo el desarrollo de aberturas y otras aplicaciones. Esto podria
convertir a Leén Vidrios en un proveedor preferido para proyectos mas
grandes.

e Segmentacion y personalizacion: Implementar un CRM avanzado que
permita segmentar mejor a los clientes y personalizar ofertas segun las
necesidades especificas de cada segmento. Esto es especialmente
relevante en un mercado diversificado como el de la construccion y
automotriz.

2.3. Innovacion en Recursos Humanos:

e Programas de bienestar integrales: Ampliar el programa de actividad
fisica con otras iniciativas de bienestar como nutricion, salud mental, y
ergonomia. Ademas, crear programas de desarrollo de liderazgo que
fortalezcan a los mandos medios en su transicion hacia roles mas
estratégicos.

e Cultura de innovacién: Fomentar una cultura organizacional que valore la
innovacion desde todos los niveles. Esto puede incluir la creacion de un
comité de innovaciéon con representantes de diferentes areas o incentivar
propuestas de mejora continua por parte de los empleados.

2.4. Sostenibilidad y Responsabilidad Social:

e Materiales sostenibles: Investigar y comenzar a incorporar vidrios y
procesos mas sostenibles, como vidrios de baja emisién o reciclados. Esto
no solo reduciria la huella de carbono de la empresa, sino que también
podria abrir nuevas oportunidades en mercados sensibles a la
sostenibilidad.



PROGRAMA

HACK!

Edicién Salta uviteo. (@) s

8\ coBlERNG DE

&) SALTA

e Iniciativas de RSE: Desarrollar proyectos de responsabilidad social
enfocados en la comunidad local o en la industria del vidrio, que refuercen
el compromiso de Ledn Vidrios con la sociedad y el medio ambiente.

3. Conclusién

Ledn Vidrios se encuentra en una posiciéon sélida pero con desafios significativos
por delante. La transiciéon generacional es una oportunidad Unica para renovar la
vision estratégica y adoptar innovaciones que fortalezcan su posicién en el
mercado. La transformacion digital, la expansién a nuevos mercados, la
innovacidn en recursos humanos, y un enfoque en la sostenibilidad son caminos
que pueden llevar a Ledn Vidrios a un nuevo nivel de competitividad y éxito. Es
crucial que estas iniciativas se alineen con los valores que han sostenido a la
empresa durante generaciones, asegurando que la calidad, el servicio al cliente, y
la formacion continua sigan siendo el pilar de su diferenciacion en el mercado.

Informe de Innovacion para Marinaro

1. Analisis de la Situacion Actual

Contexto General:

Marinaro es una empresa familiar en su tercera generacion, con una sélida presencia
y reconocimiento en el norte de Argentina, especialmente vinculada al mundo del
automovilismo. La empresa cuenta con 140 empleados y es una de las tres
embotelladoras mas importantes de Salta, junto con Coca Cola y Talca. Marinaro tiene
la representacion exclusiva de IVESS en Salta y Jujuy, y también maneja otras marcas
como Reaktor (bebidas isotdnicas) y su propia linea de productos como Fernaro
(Fernet con bebida cola) y Salvador (agua tdnica).

Modelo de Negocio:

Marinaro opera bajo tres modalidades de distribucion:

1. Distribuidores: Cubre diferentes zonas a través de socios estratégicos.
2. Preventistas: Vendedores que visitan comercios para ofrecer los
productos.

3. Venta Directa: Reparto a domicilio de agua, soda y gaseosa.

A pesar de su fuerte presencia fisica, la empresa no tiene un canal de venta online

(B2B ni B2C), aunque cuenta con un call center para captacién de clientes y gestion
de reclamos.
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Tecnologia y Gestion:

CRM y ERP: La empresa utiliza Power Bl para monitorear la performance de
clientes y cuentas corrientes. El departamento de ventas maneja objetivos claros,
y la administracién busca un equilibrio entre lo cobrado y lo por cobrar, utilizando
un sistema especifico de gestion.

Sustentabilidad:

Marinaro reconoce la creciente importancia de la sustentabilidad en el mercado.
Aungue son una empresa libre de humo y controlan el consumo de agua, aun no
cuentan con certificaciones formales en calidad o sustentabilidad. Estan buscando
tecnologias que los hagan mas competitivos y que reduzcan su impacto ambiental.

Innovacion y Mercado:

Marinaro desea seguir siendo productor de productos listos para consumo y ampliar
su portafolio sin recurrir a terceros. Aungque no tienen un proceso de innovacion
claramente definido, estan atentos a las tendencias de mercado, especialmente hacia
el consumo de bebidas mas saludables. Ademas, estan abiertos a la innovacion
abierta, considerando la adquisicién de productos, marcas o conocimientos
avanzados para fortalecer su oferta.

2. Desafios a Mediano Plazo

2.1. Fortalecimiento de la Presencia Digital:

Ausencia de Canales de Venta Online: La falta de un canal de venta online
representa una limitacién significativa en un mercado cada vez mas digitalizado.
Esto es especialmente importante en un contexto donde la competencia es
fuerte y los consumidores valoran la conveniencia de la compra online.

2.2. Innovacion en el Portafolio de Productos:

Adaptacion a Bebidas Mas Saludables: Marinaro reconoce el cambio en las
preferencias del consumidor hacia opciones mas saludables, como aguas y aguas
saborizadas, pero aun estan en fase de analisis para responder a esta tendencia.

2.3. Sustentabilidad y Eficiencia en el Uso de Recursos:

Reduccioén del Consumo de Agua: Aungue ya miden y controlan el consumo
de agua, estan en busca de tecnologias que les permitan reducir aun mas este
consumo y mejorar la eficiencia de sus procesos.
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2.4. Innovacion y Captacion de Nuevos Clientes:

Falta de Estrategia Comercial Definida: Actualmente, la empresa no cuenta
con una estrategia comercial claramente definida ni una estrategia de captaciény
comunicacion digital.

2.5. Competencia en el Mercado de Aguas:

Saturacion del Mercado de Aguas: Marinaro enfrenta un mercado saturado
de agua debido a las bajas barreras de entrada, lo que dificulta la diferenciacion y
crecimiento en este segmento.

3. Oportunidades de Innovacion

3.1. Desarrollo e Implementacion de Canales de Venta Online:

E-commerce B2B y B2C: Desarrollar plataformas de venta online para captar
tanto a consumidores finales como a distribuidores. Estas plataformas podrian
incluir funcionalidades como pedidos recurrentes, promociones exclusivas, y
opciones de pago seguras, facilitando el acceso a los productos de Marinaro.

Integracién del Call Center con CRM: Optimizar el uso del call center
integrandolo con un CRM robusto que permita una gestién mas eficiente de los
clientes, automatizacion de seguimientos y personalizacion de ofertas.

3.2. Innovacién en Portafolio de Productos:

Desarrollo de Bebidas Saludables: Invertir en investigacién y desarrollo para
crear nuevas lineas de productos mas saludables, como aguas saborizadas sin
azUcares anadidos, bebidas funcionales o isotdnicas, aprovechando la tendencia
del mercado hacia el bienestar.

Fortalecimiento de la Marca Fernaro: Aprovechar el buen impacto inicial de
Fernaroy lanzar una campafna de marketing digital para posicionar el producto
en el mercado. Esto incluiria la creacion de perfiles en redes sociales, publicidad
online y la generacion de contenido que resalte sus atributos Unicos.

3.3. Sustentabilidad y Certificaciones:

Tecnologias de Eficiencia Hidrica: Implementar tecnologias que optimicen el
uso del agua en la produccién, como sistemas de reciclaje de agua o la
incorporacién de maquinaria mas eficiente.

Certificaciones Ambientales: Explorar la obtencion de certificaciones
ambientales y de calidad, como ISO 14001 (gestidon ambiental), que pueden
mejorar la percepcion de la marca y abrir nuevas oportunidades de mercado.
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3.4. Innovacion Abierta y Expansion de Portafolio:

Adquisiciéon de Marcas y Conocimiento: Continuar explorando la adquisicion
de productos, marcas o conocimientos avanzados que permitan a Marinaro
ampliar su portafolio de manera eficiente y con menor riesgo.

Ofrecimiento de Capacidad Productiva: Evaluar la posibilidad de ofrecer su
capacidad productiva a terceros como un servicio, especialmente para startups o
peqguefas marcas que buscan expandirse sin invertir en infraestructura propia.

3.5. Estrategia Comercial y Captacion de Nuevos Clientes:

Definicion de Estrategia Comercial: Desarrollar una estrategia comercial que
incluya objetivos claros, segmentacion de mercado, y canales de captacion. Esto
debe alinearse con las tendencias del mercado y las fortalezas de Marinaro.

Campanas de Marketing Digital: Utilizar marketing digital para mejorar la
captacion de clientes y fortalecer la comunicacion con el consumidor final. Esto
incluye SEO, campanas en redes sociales, marketing de contenido, y anuncios
pagados que destaquen las ventajas competitivas de Marinaro.

4. Conclusion

Marinaro se encuentra en una posicién sélida en el mercado regional, pero enfrenta
desafios importantes para mantenerse competitiva y relevante en un entorno en
rapida evolucion. La implementacion de canales de venta online, el desarrollo de un
portafolio de productos mas saludables, y el fortalecimiento de su estrategia de
sustentabilidad son areas clave para su crecimiento. Ademas, la innovaciéon abierta y
la exploraciéon de nuevas oportunidades comerciales pueden ofrecer vias para
diversificar y expandir su presencia en el mercado. Con una estrategia claray un
enfoque en la innovacion y la digitalizacion, Marinaro puede consolidarse como un
lider en la industria de bebidas en el norte de Argentina.

Informe de Innovacion para Ceramica Saltefa

1. Analisis de la Situacion Actual

Contexto General:

Ceramica Saltefia es una empresa familiar con una larga historia, fundada por el
padre y actualmente gestionada por sus dos hijos. La empresa tiene un predio con
tres plantas industriales donde producen pisos ceramicos (su linea principal),
viguetas, y telgopor. Después de enfrentar una crisis en 2002 que llevo a la quiebra,
lograron salvar el predio y la planta de ladrillos, y desde 2008-2009, bajo la gestidn de
la nueva generacion, la empresa ha experimentado un crecimiento significativo.
Innovacién Disruptiva:
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Uno de los hitos clave en su crecimiento fue la decision de no solo producir viguetas,
sino también proveer la logistica para el corraldn mas grande de Salta. Esto les
permitié expandirse, alcanzando hoy una presencia en 17 provincias, con un
crecimiento en la produccién de viguetas de 15.000 metros a 200.000 metros.
Produccién y Expansion:

Fabrica de ceramica: Devuelta y retomada por los hijos en 2005, actualmente
produce 15.000 metros diarios de ceramica. En 2019, aprovecharon una
liguidacion de maquinaria de un grupo mexicano que comproé San Lorenzo, lo
gue les permitié aumentar significativamente su capacidad productiva.

Telgopor: Reactivaron la fabrica de telgopor y estan por activar una nueva
bloquera que producird bloques del doble de tamano.

Desafios Actuales:

Ventas castigadas y margenes reducidos: Atribuidos principalmente a la
coyuntura econémica de Argentina. La fabrica de pisos ceramicos ha estado
parada durante mas de 60 dias por mantenimiento, afectando la produccion.

Proteccion contra importaciones: La produccién de cerdmica se enfoca en
productos de entrada de gama para protegerse de la competencia de
importaciones. Aunque consideran la exportacién, no la ven rentable en este
momento.

Posicionamiento de Marca:

Viguetas: Se han diferenciado de la competencia, especificamente de
Tensolite (lider en el mercado), con una nueva linea llamada “Vigueta Perfecta”.
Estan apoyando esta estrategia con una fuerte campana de marketing en medios
tradicionales como via publica, radio y futbol.

Pisos ceramicos: Estan trabajando en mejorar el disefio de sus pisos y
optimizar el uso de recursos como la tinta aplicada para mejorar la eficiencia y la
calidad.

Sustentabilidad:

Aunque el mercado no parece valorarlo adn, la sustentabilidad esta en su radar

y €s un aspecto que estan considerando para el futuro.
Normas de Calidad:

Actualmente no cuentan con certificaciones, pero estan desarrollando

procesos para certificar sus productos y operaciones.
Tecnologia en la Gestién:

Han comenzado a invertir en tecnologia para estandarizar la calidad de sus
productos, como el uso de cdmaras en la linea de ceramica, y en maquinaria para
mejorar la calidad de las viguetas.

Estan migrando su sistema de gestion de Tango a Softland, aunque
manteniendo servidores locales.

Capacidad de Innovacién y Colaboracién:

No siguen una empresa guia especifica, pero estan atentos a tendencias

globales, participan en ferias, y son activos en instituciones como Endeavor.
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Ademas, han invertido en una startup, demostrando su apertura a negocios
colaborativos e innovacion.

2. Desafios a Mediano Plazo

2.1. Recuperacion y Expansion de Ventas:

Recuperacion de la produccion: La fabrica de pisos cerdmicos ha estado
parada por mantenimiento, lo que ha afectado las ventas. Es crucial recuperar la
produccién y encontrar formas de aumentar la demanda en un contexto
economico dificil.

2.2. Mejora de Margenes y Reduccion de Costos:

Optimizacion de procesos: Implementar mejoras tecnolégicas y de procesos
para reducir costos y aumentar la eficiencia, especialmente en la produccion de
cerdmicas y viguetas.

2.3. Expansion del Portafolio de Productos:

Nuevos productos: Estan considerando incorporar productos que no sean de
fabricaciéon propia. Esta estrategia podria ayudar a diversificar la oferta y aumentar
los ingresos.

2.4. Certificacion y Normas de Calidad:

Certificaciones: Asegurar la certificacién de calidad para mejorar la

competitividad y acceder a nuevos mercados, tanto locales como internacionales.
2.5. Sustentabilidad:

Incorporar practicas sostenibles: Aunque actualmente el mercado no valora
mucho la sustentabilidad, estar preparados para futuras demandas de productos
Yy procesos mas sostenibles podria convertirse en un diferenciador importante.

3. Oportunidades de Innovacion

3.1. Implementacién de Tecnologia para Eficiencia y Calidad:

Automatizacion y control de calidad: Ampliar el uso de tecnologias como
camaras para estandarizar la calidad en todas las lineas de produccién, no solo en
ceramicas.

Inteligencia Artificial y Machine Learning: Explorar el uso de IA y Machine
Learning en la optimizaciéon de procesos productivos y en la prevision de
demanda, lo que podria ayudar a ajustar la produccién segun las condiciones del
mercado.

3.2. Desarrollo de Nuevos Productos:

Innovacion en disefio y materiales: Seguir mejorando el disefio de pisos
ceramicos y explorar la utilizacion de nuevos materiales o tecnologias en la
produccién de viguetas y telgopor, que puedan ofrecer ventajas competitivas.

3.3. Expansion a Nuevos Mercados:
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Exportacién: Aungue actualmente no lo ven rentable, podrian explorar la
posibilidad de exportar ceradmicas a mercados donde la demanda de productos
de entrada de gama sea alta y los costos de transporte no sean prohibitivos.

3.4. Digitalizacion y E-commerce:

Desarrollo de E-commerce: |niciar el desarrollo de una plataforma de
e-commerce para expandir el alcance de sus productos, especialmente en el
segmento de consumidor final, lo que también podria incluir la venta de
productos no fabricados por ellos.

Implementacion de un CRM: Adoptar un CRM para mejorar la gestion de
relaciones con clientes, automatizar procesos de ventas y mejorar la experiencia
del cliente.

3.5. Fortalecimiento de la Marca:

Marketing digital: Continuar y expandir las campanas de marketing digital
para fortalecer el posicionamiento de “Vigueta Perfecta” y los pisos ceramicos.
Esto puede incluir estrategias en redes sociales, campanas pagas en Google, y
contenido visual que muestre las ventajas de sus productos.

3.6. Negocios Colaborativos:

Colaboracién con startups: Ampliar la inversién en startups y buscar

oportunidades de colaboracion con empresas innovadoras que puedan aportar

tecnologias o modelos de negocio disruptivos que complementen la oferta de
Ceramica Saltefa.

4, Conclusion

Ceramica Saltefa se encuentra en un punto donde la innovacion y la adaptacion son
cruciales para mantener y expandir su presencia en el mercado. Con una sélida base
en la produccion y una disposicidon a explorar nuevas oportunidades, la empresa tiene
el potencial de superar los desafios actuales y continuar creciendo. Invertir en
tecnologia, optimizar procesos, y expandir su portafolio de productos, junto con una
mayor adopcion de practicas sostenibles y la exploracién de mercados
internacionales, son pasos clave para asegurar su éxito futuro.

Informe de innovacion para CN Grupo

1. Analisis de la Situacién Actual

Contexto General:

CN Grupo es una empresa familiar diversificada con varias unidades de negocio,
incluyendo logistica, estaciones de servicio, ventas de garrafas, combustibles y
lubricantes para el agro, y un nuevo centro logistico para el litio. La empresa tiene

presencia en Salta capital, con estaciones y almacenes en Las Lajitasy Embarcacion, y
una oficina en Iquique, Chile.
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Estructura Organizativa:

Fundador: Vicepresidente.

Hijos: Director de Staff y Director Comercial.

Ariel Azrember: Gerente de Tecnologia, encargado de crear y potenciar el area

de tecnologia en los Ultimos 18 meses.

Tecnologia y Procesos:
El drea de tecnologia, compuesta por 12 personas, esta estructurada en tres pilares:
infraestructura de tecnologia, aplicaciones, y ciberseguridad. El area ha identificado la
necesidad de incorporar un cuarto pilar enfocado en datos, analitica y gobernanza de
datos, ademads de la urgente necesidad de innovar en ciberseguridad para proteger
los activos digitales de la empresa en un entorno cada vez mas complejo.
Principales Sistemas y Herramientas:

Softland ERP: Gestién empresarial.

Finnegans: Gestion de negocios del agro.

Caldenoil: Gestion de estaciones de servicio.

WMS (Warehouse Management System): Gestion de almacenes.

Salesforce CRM SalesCloud: En proceso de modelado e implementacion.

MIC (Manejo Integral de Combustible): Desarrollo propio para la logistica de

combustible.

Power Bl: Herramienta para analitica y tableros de control.
Innovacion y Sustentabilidad:
CN Grupo esta enfocado en expandir sus negocios y mejorar la eficiencia operativa.
Ademads, la empresa esta explorando la aplicacion de inteligencia artificial (I1A) y ha
formado un comité de sustentabilidad para fortalecer practicas responsables tanto
internas como hacia sus clientes.

2. Desafios a Mediano Plazo

2.1. Profesionalizacién de Procesos y Adopcion de Tecnologia:

Cuarto Pilar en Tecnologia: Incorporar un pilar dedicado a datos, analiticay
gobernanza de datos, formalizando su importancia estratégica.

Innovacion en Ciberseguridad: Dada la creciente digitalizaciéon y la adopcion
de nuevas tecnologias, es crucial innovar en las estrategias de ciberseguridad para
proteger la informacion critica y garantizar la continuidad operativa.

2.2. Innovacién en Negocios Existentes:

Aplicacion de IA: Implementar |A para optimizar procesos logisticos, predecir
demandas, y mejorar la eficiencia en todas las unidades de negocio.

Sucursal piloto en Santiago del Estero: Usar esta sucursal como un modelo
de prueba para implementar procesos optimizados y robustos, incluyendo las
mejores practicas en ciberseguridad.

2.3. Expansion y Diversificacion:
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Sistema de Gestién para Venta de Garrafas: Desarrollar un sistema especifico
para la venta de garrafas a domicilio, mejorando la logistica y la experiencia del
cliente.

2.4. Normas y Sustentabilidad:

Certificaciones: Explorar certificaciones ISO para mejorar la competitividad,
incluyendo aquellas relacionadas con la gestiéon de calidad y ambiental.

Sustentabilidad hacia el cliente: Después de fortalecer las practicas internas,
trasladar estas practicas a los clientes para posicionar a CN Grupo como un lider
en sustentabilidad.

2.5. Gestion del Cambio:

Fortalecimiento de la Comunicacion y Capacitacion: Continuar y fortalecer la
comunicacion internay la capacitacion para anticipar los cambios y facilitar la
adopcidn de nuevas herramientas y procesos, incluyendo ciberseguridad.

3. Oportunidades de Innovacion

3.1. Innovacion en Ciberseguridad:

Implementacién de soluciones avanzadas: Adoptar tecnologias de
ciberseguridad como la autenticacion multifactor (MFA), el uso de inteligencia
artificial para la deteccién de amenazas, y la implementacién de herramientas de
monitoreo continuo que identifiquen y respondan rapidamente a incidentes de
seguridad.

Capacitacion en ciberseguridad: Desarrollar un programa integral de
capacitacion en ciberseguridad para todos los empleados, adaptado a los
diferentes roles y niveles de la organizacion. Esto incluira formacion sobre las
mejores practicas, como la gestidén de contrasefas, la identificacién de phishing y
el manejo seguro de datos.

Estrategia de respuesta a incidentes: Establecer y probar regularmente un
plan de respuesta a incidentes que incluya protocolos claros para contener,
mitigar y comunicar cualquier brecha de seguridad. Este plan debe estar alineado
con las normativas vigentes y las mejores practicas de la industria.

3.2. Inteligencia Artificial y Automatizacion:

IA en la logistica y mantenimiento predictivo: Utilizar |A para predecir fallos
en equipos, optimizar rutas de entrega y gestionar inventarios de manera mas
eficiente.

Automatizacion de la gestion de combustibles: Ampliar las capacidades del
sistema MIC para incluir analisis predictivos y automatizar la gestion de
reabastecimiento de combustible.

3.3. Sistema Especifico para Venta de Garrafas:

Desarrollo de una App: Crear una aplicaciéon especifica para la venta y
distribucion de garrafas, inspirada en plataformas de delivery, que incluya
seguimiento en tiempo real, pagos online y notificaciones automaticas.
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3.4. Potenciacion de Comités de Innovacién y Eficiencia:

Agilizacion de los comités: Implementar dindmicas agiles como hackathons,
sprints de innovacion y un software de gestion de proyectos para asegurar que las
ideas se traduzcan en acciones concretas.

3.5. Mejora de la Analitica y Gobernanza de Datos:

Cuarto Pilar de Tecnologia: Formalizar la creacién del pilar dedicado a la
gobernanza de datos, con politicas claras y herramientas avanzadas para asegurar
la calidad y accesibilidad del dato.

Capacitacion en analitica de datos: Desarrollar programas de formacién en
analitica de datos, permitiendo que mas empleados puedan aprovechar las
herramientas de Power Bl para mejorar la toma de decisiones.

3.6. Sustentabilidad y Certificaciones:

Extension de la sustentabilidad: Desarrollar programas para trasladar las
practicas sostenibles a los clientes, como la compensaciéon de la huella de
carbono en la logistica.

Exploracion de certificaciones: Considerar la obtencion de certificaciones
como ISO 9001 e ISO 14001 para fortalecer la competitividad y mejorar la
percepcion de calidad y responsabilidad en el mercado.

4, Conclusion

CN Grupo se encuentra en una etapa crucial donde la innovacion, especialmente en
ciberseguridad y adopcién de tecnologia avanzada, es clave para su crecimientoy
sostenibilidad. La implementacion de inteligencia artificial, la profesionalizaciéon de
procesos, y el desarrollo de un sistema especifico para la venta de garrafas a domicilio
son areas con gran potencial. Ademas, fortalecer la ciberseguridad, junto con la
creacion de un pilar dedicado a la gobernanza de datos, permitira a la empresa
proteger sus activos digitales y mejorar la eficiencia operativa. Con una estrategia
claray el compromiso de continuar avanzando en la profesionalizacion, CN Grupo
esta bien posicionado para consolidarse como lider en su sector.

Informe de Innovacion para Ingenieria Minera

1. Analisis de la Situaciéon Actual

Contexto General:

Ingenieria Minera es una empresa de servicios para el sector minero, especializada en
obras civiles y piping (instalacion y soldadura de caferias). La empresa comenzdé con
dos socios, pero actualmente es una empresa familiar bajo la direccién de uno de
ellos. Aunque su mercado principal es la mineria, también han trabajado en otros
sectores industriales. En los Ultimos tiempos, la empresa ha ganado contratos
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importantes, lo que ha aumentado su necesidad de mejorar sus procesos y alcanzar
estandares mas altos.

Profesionalizacion y Certificaciones:

La empresa esta en proceso de certificacion ISO 9001, un paso clave para la
profesionalizacion y estandarizacion de sus procesos. Ademas, tienen certificaciones
en soldadura (STM) y han elaborado procedimientos internos para el cuidado del
medio ambiente, en linea con las politicas exigidas por sus clientes mineros.
Mercado y Clientes:

Ingenieria Minera opera principalmente en Salta, aunque también tiene presencia en
Catamarca, San Juan, y Jujuy. Su cliente ideal son empresas mineras, especialmente
del sector del litio y del boro, con un enfoque en compafiias europeas y americanas,
ya que prefieren evitar trabajar con empresas asiaticas. Son especialistas en
soldaduras de caierias de plastico y estan buscando oportunidades para
representar a la marca de herramientas de soldadura de cafios Mc Elroy.

Canales de Comercializacién:

La empresa no cuenta con un sistema formal de comercializaciéon. La mayoria de sus
contratos provienen del boca a boca, basado en la confianza y la legitimidad de
proyectos anteriores. También participan en ferias mineras y realizan reuniones de
Nnegocios para generar nuevas oportunidades.

Tecnologia y Gestion:

Falta de CRM y ERP: Actualmente, no cuentan con un CRM ni ERP, aunque
estan en el proceso de definir estos sistemas a medida que establecen procesos
mas claros.

Programas para calculo y presupuesto: Tienen herramientas especificas para
el calculo y presupuesto, pero estan buscando soluciones de gestiéon mas
robustas, tanto para la gestiéon de personas como para la gestion de compras.

Escalabilidad: Estan trabajando en armar una estructura minima en la oficina
gue les permita escalar el nUmero de trabajadores operativos y manejar proyectos
mas grandes.

2. Desafios a Mediano Plazo

2.1. Profesionalizacion de Procesos y Estandarizacion:

Certificacion ISO 9001: La certificacion ISO es crucial para la profesionalizacion
de la empresay les permitird competir en proyectos mas grandes y con clientes
mas exigentes.

Definicion de Procesos: Actualmente, no tienen procesos formalizados para
identificar oportunidades disruptivas o mapearlas, lo que limita su capacidad de
innovacion.

2.2. Implementacién de Tecnologia para Gestiéon:



PROGRAMA

HACK!

Edicién Salta uvitec. (@) s

8\ coBlERNG DE

&) SALTA

CRM y ERP: Necesitan implementar un CRM y un ERP para gestionar mejor
sus relaciones con los clientes, contratos, y optimizar la administracién interna de
la empresa, desde la gestidon de proyectos hasta la contabilidad y compras.

Gestion de personas y compras: También estan buscando un sistema que les
permita gestionar de manera eficiente el capital humano y las compras, areas
criticas a medida que crecen.

2.3. Especializacion y Expansién del Portafolio:

Representacion de Mc Elroy: Lograr la representacion de esta marca de
herramientas de soldadura de cafos seria un paso importante para fortalecer su
posicion como especialista en piping y soldadura de caferias de plastico.

Aspirar a Contratos mas Grandes: La empresa tiene el objetivo de aumentar
su capacidad para asumir proyectos de mayor envergadura en el sector minero, lo
gue requerird una mejora en sus procesos y estructura interna.

2.4. Disrupcion e Innovacion:

Identificacién de Oportunidades Disruptivas: La empresa no cuenta con un
proceso formal para identificar oportunidades disruptivas. Esto les impide
anticiparse a tendencias o cambios en el mercado que podrian ofrecerles ventajas
competitivas.

2.5. Reduccién y Consolidacién del Equipo:

Equipo sélido y con proyecciéon: Uno de sus desafios clave es reducir el
equipo operativo para consolidarlo en un equipo sélido, con proyeccion de
crecimiento a corto plazo, optimizando los recursos humanos disponibles para
responder a las necesidades crecientes de proyectos mas grandes.

3. Oportunidades de Innovacion

3.1. Implementacion de Tecnologia:

CRM para la Gestion de Clientes: Implementar un CRM permitird gestionar de
manera eficiente las relaciones con los clientes, mejorar el seguimiento de
contratos y oportunidades, y optimizar la prospeccién de nuevos clientes en ferias
y reuniones de negocio. Esto es clave para mejorar la comercializaciony la
expansion a nuevos mercados.

ERP para la Gestion Integral: Implementar un ERP adecuado permitira
integrar todas las areas de la empresa, mejorando la eficiencia en la
administracion de proyectos, la gestion de comprasy la contabilidad. Esta
integracion es esencial para profesionalizar los procesos y aumentar la capacidad
de la empresa para manejar proyectos mas grandes. Herramientas como WeFix
podrian ser una solucion efectiva para la gestion de personasy compras.

3.2. Certificaciones y Estandarizaciéon de Procesos:

ISO 9001: Obtener la certificacion ISO 9001 les permitira posicionarse mejor

frente a clientes mas grandes y mejorar la confianza en sus procesos operativos.



PROGRAMA

HACK!

Edicién Salta uvitec. (@) s

GOBIERNO DE

SALTA

STM en soldadura: La estandarizacion de procesos en soldadura a través de
certificaciones como STM fortalecera su reputacién como especialistas en piping,
especialmente para proyectos de caferias de plastico.

3.3. Especializacion y Expansion:

Representacion de Mc Elroy: Si logran la representacién de la marca Mc Elroy,
Ingenieria Minera podra ofrecer un valor afladido a sus clientes al proveer no solo
servicios especializados en piping, sino también las herramientas mas avanzadas
en soldadura de canerias. Esto también puede abrirles nuevas oportunidades de
negocio.

Aumento de capacidad operativa: Escalar la estructura organizacional
mediante la consolidacion de un equipo operativo bien capacitado y organizado
les permitira asumir contratos mas grandes y complejos en el corto plazo.

3.4. Disrupcioén e Innovacion:

Creacion de un proceso de mapeo de oportunidades: Desarrollar un proceso
formal para identificar y mapear oportunidades disruptivas en el sector,
especialmente en la adopcién de nuevas tecnologias o en la mejora de procesos
de construccion y soldadura, podria permitirles anticiparse a cambios en el
mercado y ofrecer servicios mas innovadores.

Automatizacién en obras civiles y piping: Invertir en tecnologias de
automatizacién y maquinaria avanzada puede aumentar la eficiencia operativa y
reducir los tiempos de ejecucion en sus obras, haciéndolos mas competitivos en
contratos grandes.

3.5. Sustentabilidad y Responsabilidad Ambiental:

Alineacién con las politicas mineras: Continuar mejorando sus
procedimientos internos en torno al cuidado del medio ambiente, alineandose
mas con las politicas de las empresas mineras, sera clave para asegurar contratos
a largo plazo y cumplir con las normativas estrictas del sector.

4, Conclusion

Ingenieria Minera estd en una etapa de crecimiento donde la profesionalizacion,
especializacion y la adopcién de tecnologias de gestidn serdn clave para su éxito
futuro. La implementacion de un CRM y ERP les permitira optimizar la gestién interna
y las relaciones con sus clientes, facilitando la expansién a contratos mas grandes.
Ademas, la obtencién de certificaciones como ISO 9001 y la representacién de Mc
Elroy fortaleceran su posicién en el mercado y mejoraran su propuesta de valor. Por
ultimo, el desarrollo de procesos formales para identificar oportunidades disruptivas e
innovadoras les permitird mantenerse competitivos y ofrecer soluciones avanzadas en
el sector de obras civiles y piping. Con una estructura organizativa sélida y procesos
estandarizados, Ingenieria Minera podra seguir escalando y consolidarse como un
jugador clave en el sector minero.
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Informe de Innovaciéon para Minera Santa Rita

1. Analisis de |la Situacidon Actual

Contexto General:

Minera Santa Rita es una empresa familiar que inici¢ en 1997 y ha crecido hasta
convertirse en una de las principales productoras de boratos en Argentina, con
operaciones diversificadas que incluyen la adquisicion de Manufacturas Los Andes en
2010 y la unificacién con Boracs Argentina hace dos afos. Actualmente, la empresa
produce y comercializa boro, con una fuerte presencia en el mercado brasilefo,
aungue también exporta a Estados Unidos, China, Sudafrica, y otros paises. Su
producto estrella es el 4cido bodrico, que es utilizado principalmente en la agricultura,
aunque tiene multiples aplicaciones en otros sectores.

Proyecto de Litio:

Ademas del boro, Minera Santa Rita ha lanzado el proyecto Virgen del Valle Litio, con
exploraciones en Catamarca. Este proyecto surge porque el litio se encuentra en las
mismas areas donde explotan el boro. Estan en busqueda de socios inversores y
desarrollaron una tecnologia propia para la extraccion de litio que reduce el consumo
de agua, recursos y energia. Paralelamente, tienen el Proyecto Providencia, ubicado
en Salta, y planean comenzar la produccion de litio en 2025, con expectativas de
produccion de 2000 toneladas anuales en Providencia y 15,000 toneladas en Virgen
del Valle.

Estructura Organizativa:

La empresa esta gestionada por la segunda generacion, con la tercera generacion
también involucrada. Cuentan con aproximadamente 400 empleados y destacan por
su estructura organizacional horizontal, lo que les genera desafios en términos de
delegacion de responsabilidades y tareas.

Mercados y Produccién:

El boro tiene un mercado estable en términos de produccion y demanda, pero el litio
es visto como una gran oportunidad, especialmente en relacion con el desarrollo de
baterias y energia, con potencial de disrupcion tecnoldgica en este sector.

2. Desafios a Mediano Plazo

2.1. Automatizacién y Produccién:
- Bajo nivel de automatizacion: Las plantas de produccién tienen bajos niveles
de automatizacion, lo que afecta la eficiencia operativa. Por ejemplo, el envasado
se realiza de manera manual a pesar de la existencia de tecnologias para
automatizar este proceso. La resistencia al cambio por parte del personal y la falta
de know-how parecen ser factores que limitan la implementacién de nuevas
tecnologias.
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« Expansion de la produccién quimica: Este afo, la empresa sumara una nueva
unidad productiva para productos que llevan procesos quimicos, lo que requerira
mayor extracciéon y optimizaciéon de los procesos actuales.

2.2. Digitalizacion e Informatizacion:
« Uso limitado del ERP (Begerman): Aungque cuentan con un ERP, su uso estd
limitado a la administracién y contabilidad, mientras que otras areas utilizan hojas
de calculo (Excel) y sistemas manuales. La falta de integracion y uso pleno del ERP
genera ineficiencias y una falta de visibilidad en tiempo real de los procesos.
« Falta de un CRM: Aunque manejan pocos clientes, histéricos y con
temporalidad definida, la gestidon de las relaciones es altamente personalizada, lo
gue limita la escalabilidad y sistematizacion del proceso.
« Oportunidad de Business Intelligence: Existe una oportunidad clara de
implementar un data warehouse para agrupar y consolidar los datos, lo que
permitiria crear tableros de control con herramientas de Business Intelligence (Bl)
y mejorar la toma de decisiones.

2.3. Sustentabilidad y Certificaciones:
« Sustentabilidad en boro y litio: En el sector del boro, el mercado europeo
exige altos estandares de certificacion, pero la falta de informatizaciéon impide a la
empresa cumplir con estos requisitos y competir en ese mercado. En el litio, los
margenes de ganancia son mayores, lo que permite asignar mas recursos a
iniciativas de sustentabilidad y reducir el impacto ambiental.
- Falta de certificaciones ISO: Aungue algunos clientes de Minera Santa Rita les
exigen normas de calidad, la empresa no cuenta con certificaciones ISO, excepto
en Boracs Argentina, que ya tenia certificaciones antes de su unificacion.

2.4. Innovacion en la Explotaciéon de Litio:
- Tecnologias de extracciéon: En el litio, estan explorando dos tecnologias: DLE
(Direct Lithium Extraction) y extraccion por solvente (en colaboracién con una
empresa china). Aunque estas tecnologias son antiguas, las estan adaptando para
generar un producto nuevo con un enfoque en la reduccidn del impacto
ambiental.

2.5. Estructura Organizacional:
- Falta de delegacién: A pesar de ser una empresa con una estructura
horizontal, la falta de delegacién y asignacién clara de responsabilidades limita la
capacidad de crecimiento y genera cuellos de botella en la toma de decisiones.

3. Oportunidades de Innovacion

3.1. Automatizacion y Eficiencia en la Produccién:
« Implementacién de tecnologia para el envasado automatico: Invertir en
tecnologias de automatizacion en las plantas, especialmente para el envasado,
podria reducir los tiempos de produccion y mejorar la eficiencia operativa.
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« Automatizacion en la nueva unidad quimica: A medida que se expanda la
produccién de productos que requieren procesos quimicos, implementar
sistemas automatizados desde el inicio permitird un crecimiento escalable y
eficiente.

3.2. Optimizacion e Integracion de Tecnologia:
« Expansion del uso de ERP: Integrar el ERP Begerman en todas las dreas de |la
empresa, eliminando las hojas de calculo y sistemas manuales. Esto aumentara la
visibilidad de los procesos en tiempo real y mejorara la eficiencia en la gestién de
stock, produccidon y logistica.
+ Implementacién de un CRM ligero: Aunque tienen pocos clientes,
implementar un CRM permitird gestionar de manera mas eficiente las relaciones
comerciales y mejorar el seguimiento de los pedidos y ventas. Esto también
facilitara la sistematizacion y escalabilidad a medida que crezcan.
- Data Warehouse y Business Intelligence: Implementar un data warehouse y
herramientas de Bl como Power Bl para consolidar los datos de todas las areas y
generar informes y andlisis en tiempo real. Esto mejorara la toma de decisiones
estratégicas, optimizara los procesos y permitird un mayor control sobre las
operaciones.

3.3. Innovacioén en la Sustentabilidad:
- Tecnologias de extracciéon sustentable en litio: Desarrollar y aplicar
tecnologias que minimicen el uso de agua y recursos energéticos en la extracciéon
de litio. Continuar trabajando con CONICET, la Universidad de Catamarca y Jujuy
para mejorar los procesos y garantizar un enfoque mas sostenible.
« Certificaciones ISO y Normativas Europeas: Obtener certificaciones I1SO,
tanto en el sector del boro como en el del litio, permitira a la empresa acceder a
mercados mas exigentes, como el europeo, y mejorar su reputacion en términos
de calidad y sustentabilidad.

3.4. Innovacion en la Explotacion de Litio:
- Desarrollo de tecnologia propia: Minera Santa Rita ya estd trabajando en
desarrollar su propia tecnologia para la extraccion de litio, lo que representa una
oportunidad de generar una ventaja competitiva en el mercado global. Esta
innovacion debe enfocarse en la reducciéon del impacto ambiental y el uso
eficiente de recursos.
« Colaboraciones con universidades y centros de investigacion: Continuar
explorando alianzas con instituciones académicas y de investigacion para
optimizar los procesos de extraccion y generar nuevas oportunidades de
innovacion en la produccioén de litio.

3.5. Optimizacién Organizacional y Delegacion:
« Reestructuracioén organizativa: Implementar una estructura mas vertical que
permita una mejor delegacion de tareas y responsabilidades, aliviando la carga en
la alta direccidon y facilitando la toma de decisiones en todos los niveles de la
organizacion.
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4. Conclusion

Minera Santa Rita se encuentra en una posicién clave para consolidarse como un lider
en la produccién de boratos y litio en Argentina. Sin embargo, la empresa enfrenta
desafios en términos de automatizacion, digitalizacién y sustentabilidad que deben
ser abordados para mejorar su eficiencia y competitividad. La implementaciéon de
tecnologias avanzadas, como la automatizacion en sus plantasy la digitalizacion a
través del ERP y CRM, son esenciales para optimizar sus operaciones. Ademas, la
innovacion en la extraccion de litio y la colaboracién con instituciones académicas les
permitira desarrollar tecnologias mas sustentables y eficientes. Con un enfoque claro
en la optimizacién organizacional y la innovacién, Minera Santa Rita tiene el potencial
de seguir creciendo y expandirse en mercados internacionales mas exigentes.

Informe de Innovacion para Grupo AGV

1. Analisis de la Situacién Actual

Contexto General:

Grupo AGV comenzd como una empresa de desmontes en 1992,y en 1995, con la
entrada de Diego Pestafa al negocio, comenzaron a expandirse hacia el sector
minero. Hoy en dia, el grupo combina actividades comerciales, venta de maquinaria
agricola y vial, y servicios, especialmente en el sector minero. Ademas, ofrecen
perforacion para la exploracion y extraccion de minerales. A lo largo de los ultimos 7
anos, la empresa ha crecido exponencialmente, pasando de 150 empleados a 1400,
con mas de 200 equipos, 35 perforadoras y 50 camiones. Sin embargo, en 2023, la
actividad ha disminuido debido a la coyuntura econdmica y la caida de la actividad
minera relacionada con el litio.

Transformacion Digital y Tecnolégica:

La digitalizacién no ha sido una prioridad en los afhos anteriores, pero ahora estan
comenzando a implementarla. Actualmente, Softland esta siendo instalado en todas
las empresas del grupo, con capacitaciones en curso para las areas comerciales y de
abastecimiento. Ademas, en el drea de Finanzas y Administracion, utilizan Power Bl
y Conciso para tableros de control.

Comercio Exterior:

Recientemente, el grupo desarrollé un departamento de comercio exterior, que les
ha permitido comprar equipos a nivel global de manera mas competitiva, confiando
en webs de empresas internacionales. Este proceso les ha abierto nuevas
oportunidades de adquisicién de clientes fuera de su tradicional red de relaciones.
Exploracion de Inteligencia Artificial (1A):

Manuel, uno de los lideres del grupo, esta explorando activamente el uso de IA para
mejorar la eficiencia interna y potenciar el area comercial. Estdn evaluando
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herramientas de IA que les ayuden a gestionar mejor sus procesos y mejorar la toma
de decisiones.

Subutilizacion de Datos y Tecnologia:

En el sector minero, miden cuantos metros cUbicos de suelo se extraen por hora, pero
consideran que estan subutilizando los datos que generan sus maquinarias. Estan en
busca de soluciones para aprovechar mejor estos datos y mejorar la eficiencia de sus
operaciones, explorando el uso de loT para la mineria.

Sustentabilidad y Seguridad:

El cumplimiento con los altos estandares de seguridad y sustentabilidad es primordial
para Grupo AGV, ya que sus clientes en el sector minero exigen estrictas politicas en
estas areas. Estan en proceso de implementacion de la norma ISO 14001 para la
gestion ambiental, lo que les permitira seguir compitiendo en un mercado altamente
exigente.

Innovacién y Disrupcion:

Actualmente no tienen un area dedicada a la innovacidn ni un presupuesto asignado.
Diego y Manuel estan liderando estos esfuerzos gracias a su espiritu curioso, pero
reconocen que falta un proceso profesionalizado para gestionar la innovacién dentro
de la empresa.

2. Desafios a Mediano Plazo

2.1. Profesionalizacién de la Innovacién:

Falta de un area de innovacién definida: Aunque Diego y Manuel estan
interesados en la innovaciéon, no hay un proceso formal ni presupuesto asignado.
Este es un desafio critico para el crecimiento y la competitividad del grupo, ya que
la innovacién es clave en sectores como la mineria y la construccion.

Monitoreo y gestion del cambio: No cuentan con procesos de monitoreo de
innovacion ni con programas de gestion del cambio. Implementar una cultura de
innovacioén serd esencial para enfrentar los desafios futuros y aprovechar las
oportunidades disruptivas en el sector minero.

2.2. Optimizacién del Uso de Datos y Digitalizacion:

Subutilizaciéon de datos: Estan generando gran cantidad de datos a través de
SU maquinaria en mineria, pero no los estan utilizando de manera eficiente para
tomar decisiones en tiempo real. La implementacion de tecnologias como loT
puede ayudar a optimizar estos datos.

Implementacion de Softland: La integracion de Softland esta en marcha, pero
requiere una implementacion eficiente en todas las areas para garantizar que se
maximicen sus beneficios.

2.3. Exploracién y Aplicacion de Inteligencia Artificial:

IA para eficiencia interna y comercial: Explorar mas a fondo el uso de

inteligencia artificial para optimizar procesos comerciales, mejorar la toma de
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decisiones y aumentar la eficiencia operativa sera clave para mantenerse
competitivos en un mercado que esta digitalizando rapidamente.
2.4. Expansion Regional y Diversificacion:

Expansion en el NOA y Chile: Grupo AGYV estd en proceso de expansion hacia
nuevas regiones como San Juan, Jujuy y Catamarca, ademas de explorar el
mercado chileno. Esta expansion implica la necesidad de replicar su modelo en
nuevas ubicaciones, lo que requiere una estrategia claray un equipo altamente
capacitado.

2.5. Sustentabilidad y Certificacion Ambiental:

ISO 14001: La implementacion de la certificacion I1ISO 14001 sera clave para
garantizar que el grupo siga cumpliendo con los estandares de sus clientes en
mineria, especialmente en el manejo de impacto ambiental.

3. Oportunidades de Innovacion

3.1. Creacién de un Area de Innovacién:

Profesionalizacion de la innovacion: Crear un area especifica de innovacion
dentro del grupo, con un presupuesto asignado y un equipo dedicado. Esto
permitira desarrollar procesos de innovacién mas estructurados, con objetivos
claros y seguimiento de resultados.

Monitoreo de tendencias y startups: Invertir en un observatorio de
innovacion que permita a la empresa estar al tanto de las tendencias del sector,
como el uso de drones topograficos, tecnologias de perforacién y maquinaria
automatizada en la mineria.

3.2. Optimizacion del Uso de Datos en Mineria:

loT en mineria: Implementar soluciones de loT en maquinaria minera para
recopilar datos en tiempo real sobre la extraccion de suelo y otros procesos
criticos. Esto permitirda una mejor planificaciéon, optimizaciéon del uso de recursos y
reduccion de costos operativos.

Integracién de PowerBl e IA en Operaciones: Fortalecer el uso de Power Bl
junto con inteligencia artificial para analizar los datos generados por la
maquinaria y tomar decisiones basadas en datos precisos. Esto ayudara a
aumentar la eficiencia operativa y a reducir costos.

3.3. Innovaciones Disruptivas en Mineria:

Drones topograficos y automatizacion de procesos: La implementacion de
drones para el mapeo y monitoreo topografico ya estda en marcha. Seguir
invirtiendo en automatizacién de procesos y drones especializados puede
ofrecer una ventaja competitiva en la optimizacién de operaciones mineras.

Tecnologias en extraccion de litio: En el contexto del litio, seguir explorando
tecnologias disruptivas para la extraccion eficiente y sustentable es clave. El uso
de tecnologias como |la extraccién directa de litio (DLE) puede generar menos
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impacto ambiental y optimizar los costos de produccioén, lo que sera crucial para
mantenerse competitivos en este mercado.
3.4. Inteligencia Artificial para la Eficiencia Comercial:

IA para ventas y adquisicion de clientes: Desarrollar herramientas de IA que
permitan predecir el comportamiento de los clientes y optimizar las estrategias
comerciales del grupo. Esto puede incluir la segmentacion avanzada de clientes,
predicciones de demanda y automatizacion de tareas administrativas.

3.5. Sustentabilidad y Certificacion:

ISO 14001 y mas alla: Lograr la certificacion ISO 14001 es el primer paso para
consolidarse como un referente en sustentabilidad en el sector minero. A largo
plazo, explorar otras certificaciones internacionales en dreas como la gestion de
energia o responsabilidad social puede abrir nuevas oportunidades comerciales
con empresas que exigen altos estandares ambientales.

4. Conclusion

Grupo AGV se encuentra en una etapa critica para consolidar su crecimiento y seguir
siendo un referente en el sector minero. La transformacion digital, |a
profesionalizacién de la innovacién y |la implementaciéon de tecnologias como loT
e lA serdn claves para mejorar la eficiencia operativa y optimizar el uso de los datos
generados por su maquinaria. Ademas, la expansién a nuevas regiones, tanto en
Argentina como en Chile, requerira una planificacion estratégica y un equipo
dedicado para replicar el modelo exitoso del grupo. Finalmente, lograr la certificacion
ISO 14001 fortalecera su posicion en el mercado al cumplir con los mas altos
estandares de sustentabilidad exigidos por sus clientes mineros.

Informe de Innovacion para FINEX

1. Andlisis de |la Situacion Actual

Contexto General:

FINEX fue fundada en 2017 con el objetivo de asistir a personas fisicas y juridicas en
sus necesidades financieras, especialmente pequefas y medianas empresas que No
tenian acceso a los servicios financieros disponibles en grandes ciudades como
Buenos Aires. Hoy, FINEX es parte del grupo N7 (Nucleo 7), y sus socios comparten
participaciones accionarias en este grupo. Ana Briones es la gerenta en el grupo,
mientras que Gustavo es el gerente de FINEX. La empresa esta en una etapa de
crecimiento y busca acelerar su transformacion digital para mejorar su ofertay
servicios.

Segmentos de Clientes:

FINEX atiende a dos segmentos principales:
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Personas / Familias: Los clientes llegan mayormente por recomendacion, y
ofrecen servicios como la gestién de capital, financiamiento a través de la bolsa, y
asesoramiento financiero.

PYMEs: Llegan principalmente a través de otras empresas del grupo y se busca
crecer en este segmento.

Oferta de Servicios:

Gestidon de capital: Asistencia en la inversion y cobertura de capital.

Financiamiento: A través de la bolsa con garantias propias o SGR.

Asesoramiento y asistencia: Servicios mensualizados que ofrecen
asesoramiento financiero continuo. Actualmente tienen 4 clientes en este
esquema, y el objetivo es llegar a 20.

Tecnologia y Digitalizacién:

FINEX esta desarrollando una plataforma digital que permitira a los clientes gestionar
sus inversiones, aunque no manejara el 100% de las inversiones debido a la
multiplicidad de proveedores de informacidon. A pesar de esto, necesitan mejorar la
experiencia del usuario unificando bases de datos y ofreciendo una plataforma mas
centralizada.

Desafios Tecnolégicos:

Unificacion de bases de datos: Existe un desafio importante en centralizar la
informacién de clientes y servicios para ofrecer una experiencia digital completay
sin fricciones.

Plataforma de inversion: Aunque estan desarrollando una plataforma que en
el front muestra FINEX, también reconocen que habra limitaciones por la
multiplicidad de proveedores.

Falta de un area interna de IT y Bl: Actualmente, FINEX terceriza su
tecnologia, pero el crecimiento y la innovaciéon requieren la creaciéon de areas
internas de IT y Business Intelligence (BIl) para dotar a la empresa de agilidad y
conocimiento en la toma de decisiones.

2. Desafios a Mediano Plazo

2.1. Transformacién Digital y Unificacion de Servicios:

Plataforma Digital: El desarrollo de la plataforma digital debe enfocarse en
ofrecer una experiencia de usuario que permita a las PYMEs autogestionarse, sin
perder el servicio personalizado. Esto serd clave para atraer mas clientes del
segmento corporativo, ya que la actual personalizacion puede percibirse como
burocratica.

Unificacion de Bases de Datos: Unificar las bases de datos de clientesy
proveedores es crucial para ofrecer una experiencia centralizada, permitiendo a
FINEX tener una vision clara de todos los servicios que gestiona para cada cliente.

2.2. Innovacion en la Experiencia del Usuario:
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Disruptividad en la propuesta de valor: Se necesita crear una experiencia de
usuario innovadora que no solo sea funcional, sino también memorable. Esto
puede incluir una interfaz intuitiva y simple, una asistencia automatizada para
consultas frecuentes, y funcionalidades avanzadas para los clientes de PYMEs y
personas fisicas.

Etoro Local: Considerar la construccion de una plataforma similar a Etoro,
donde los usuarios puedan ver y copiar estrategias de inversion de otros, seria un
enfoque interesante para atraer a mas personas fisicas y PYMEs al mundo de las
inversiones, generando una comunidad activa y con un enfoque social.

2.3. Ampliacién de Servicios:

Seguros de vida y productos de inversion a largo plazo: FINEX est3
explorando la posibilidad de ofrecer seguros de vida e inversiones de largo plazo
como parte de su expansion de servicios, lo que permitira a los clientes diversificar
aun mMas sus carteras.

Obligaciones Negociables para PYMEs: Es deseable que FINEX pueda ofrecer
la emision de Obligaciones Negociables para PYMEs, dandoles acceso a
financiamiento en el mercado de capitales con apoyo especializado.

2.4. Escalabilidad y Recursos Humanos:

Expansién del Contact Center: FINEX cuenta con un contact center con 12
personas, llamado Enlaces, disponible las 24 horas. A medida que la empresa
crezca, sera necesario escalar esta area para gestionar un volumen mayor de
clientes, especialmente con el lanzamiento de la plataforma digital.

Implementacion de Bitrix: La implementacién de Bitrix como herramienta de
gestion interna sera clave para organizar y automatizar procesos en todas las
areas de la empresa, asegurando una mayor eficiencia operativa.

2.5. Innovacién Abierta y Creaciéon de Areas de ITy Bl

Creacion de un area interna de IT y Bl: A medida que FINEX se digitaliza, es
esencial la creacion de un area interna de IT y BIl. Esto permitira a la empresa
generar insights y tomar decisiones basadas en datos de manera agil y segura. La
innovacion abierta puede ser una via para acelerar este proceso, colaborando con
startups tecnoldgicas o institutos de investigacion.

Integraciéon de IA en Educaciéon Financiera: Desarrollar un bot de educacién
financiera con inteligencia artificial podria ser una herramienta poderosa para
atraer y educar a nuevos clientes, ofreciendo recomendaciones personalizadas y
automatizadas.

3. Oportunidades de Innovacion

3.1. Transformacion Digital y Plataforma Centralizada:
Plataforma Digital para PYMEs y Personas Fisicas: La plataforma debe ser
intuitiva y permitir a las PYMEs autogestionar sus inversiones, eliminando la
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percepcion de burocracia sin sacrificar el servicio personalizado. Esto puede
incluir:

Gestion de portafolios de inversion.

Solicitudes automatizadas de financiamiento.

Comparativas de rendimiento de inversiones.

Integraciéon de multiples proveedores: Aunque la plataforma no podra
gestionar el 100% de las inversiones de los clientes, la integracion de APIs de
terceros puede mejorar la experiencia del usuario y ofrecer un sistema mas
robusto.

3.2. Automatizacion y Optimizacién de la Atencién al Cliente:

Ampliaciéon del Contact Center: A medida que la base de clientes crece, se
puede implementar |IAy chatbots para automatizar las consultas frecuentes,
mejorando la eficiencia y reduciendo la carga de trabajo en el contact center.

Asesoramiento Financiero con IA: Desarrollar un asesor financiero basado en
IA que analice los datos de los clientes y ofrezca recomendaciones personalizadas,
optimizando la gestion de capital y mejorando la experiencia del cliente.

3.3. Expansion de Servicios:

Seguros de vida y productos de inversion a largo plazo: El lanzamiento de
seguros de vida e inversiones a largo plazo ampliara la oferta de FINEX,
posicionandola como una solucién integral para la gestion de patrimonios y
servicios financieros.

Obligaciones Negociables para PYMEs: Ayudar a las PYMEs a emitir
Obligaciones Negociables serd una herramienta poderosa para que estas
empresas accedan a financiamiento de manera eficiente, consolidando a FINEX
como un referente en servicios financieros para el sector empresarial.

3.4. Creacion de un Area Interna de IT y BI:

Desarrollo de capacidades internas de IT y Bl: Crear un equipo interno de IT
y Bl permitird a FINEX gestionar mejor la transformacién digital, centralizar datos
y desarrollar herramientas innovadoras que les den una ventaja competitiva. La
innovacién abierta puede ser clave para acelerar este proceso, colaborando con
startups especializadas en tecnologia financiera o con universidades e institutos
de investigacion.

Andlisis de datos y Business Intelligence: La integracion de Business
Intelligence permitira a FINEX ofrecer andlisis mas detallados y personalizados a
sus clientes, mejorando la toma de decisiones financieras y optimizando la
gestion de capital.

3.5. Disrupcion y Experiencia del Usuario:

Etoro Local: Construir una plataforma que permita a los usuarios compartir y
seguir estrategias de inversiéon de otros clientes, similar a Etoro, creara una
comunidad activa de inversores y generara una propuesta de valor diferenciada.
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Bot de educacioén financiera con IA: Implementar un bot de IA que brinde
educacion financiera personalizada ayudara a educar a los nuevos inversores y
fortalecera la relacion con los clientes actuales.

4, Conclusion

FINEX se encuentra en una etapa critica donde la transformacién digital, |a
unificacion de datos y la creacion de una experiencia de usuario disruptiva son
esenciales para su crecimiento. La creacidon de un area interna de IT y B, junto con la
integracion de herramientas innovadoras como un bot de educacién financiera con
IA y la construccion de una plataforma tipo Etoro, pueden posicionar a FINEX como
un lider en servicios financieros para personas fisicas y PYMEs en el norte de
Argentina. Ademas, la implementacion de un CRM, la expansion de su contact
center, y el lanzamiento de productos como seguros de vida y Obligaciones
Negociables

Informe de Innovaciéon para Mar Andino SAS

1. Analisis de |la Situacion Actual

Contexto General:

Mar Andino SAS es una empresa joven, fundada en 2018, que comenzoé en el sector de
transporte de pasajeros para turismo con una sprinter de 18 asientos. Con el tiempo,
migraron hacia el transporte para la industria minera, un sector que hoy constituye el
94-95% de su facturacion. El restante 5-6% proviene del transporte turistico, un area
gue han visto disminuir debido a la alta competencia y los bajos margenes.
Crecimiento y Flota Actual:

Actualmente, la empresa cuenta con una flota diversificada que incluye dos sprinters,
un minibus, un colectivo lveco de 41 plazas con bafo, y camionetas Hilux y Ranger.
Tienen 6 empleados en blanco y prestan servicios en Catamarca y Jujuy.

Desafios del Mercado:

Migracion de competidores al sector minero: Han observado que otras
empresas de transporte estan haciendo la misma transicion del turismo a la
mineria, lo que podria aumentar la competencia.

Sensibilidad al precio: Muchos clientes en el sector minero valoran mas el
precio que la calidad del servicio, lo que representa un desafio para una empresa
gue se distingue por ofrecer servicios con valor agregado (snacks, internet a
bordo, etc.).

Cliente Ideal:
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Mar Andino apunta a clientes que valoran el servicio y el valor agregado,
especialmente aquellos con una menor cantidad de pasajeros, donde pueden ofrecer
una experiencia mas personalizada.

Experiencia con Renting y Alquiler:

Aunque han explorado el renting, no tuvieron una buena experiencia. Sin embargo,
han alquilado sus propios vehiculos a la industria minera.

Gestién y Operaciones:

Procesos: La gestion de pedidos de cotizacién se realiza por email, verifican
cuentas corporativas, y las 6rdenes de compra funcionan como contratos. No
cuentan con un CRM, sino que utilizan Excel para llevar un estado de cuenta de
cada cliente.

Tecnologia: Tienen sistemas SPOT en sus unidades para SOS y localizacién,
teléfonos satelitales, e internet maovil en sus vehiculos.

Innovaciones en Proceso:

Aplicacién de reconocimiento facial: Estdn considerando desarrollar una app
para el control de pasajeros mediante grabaciones y reconocimiento facial, que
también generaria reportes automaticos para las empresas clientes.

Sustentabilidad: Tienen en mente la medicién de la huella de carbono de sus
servicios y la posibilidad de compensarla a través de alianzas estratégicas.

2. Desafios a Mediano Plazo

2.1. Diferenciaciéon en un Mercado Competitivo:

Competencia en el sector minero: Con mas empresas migrando al transporte
minero, Mar Andino debe encontrar formas de diferenciarse, ofreciendo servicios
gue no solo sean competitivos en precio, sino que anadan valor de manera
significativa.

2.2. Profesionalizacion de la Gestién:

Implementacion de un CRM: La falta de un CRM limita la eficiencia y
personalizaciéon en la gestion de clientes. Implementar un CRM podria mejorar el
seguimiento de cotizaciones, la relacion con los clientes, y la capacidad de ofrecer
un servicio mas personalizado.

2.3. Expansién y Escalabilidad:

Crecimiento hacia contratos directos con mineras: Actualmente, Mar Andino
es contratada por las constructoras que trabajan para las mineras, pero su objetivo
es ser contratada directamente por las empresas mineras, lo que requerird una
mayor profesionalizacion y escalabilidad en sus operaciones.

2.4. Innovacidén y Tecnologia:

Implementacion de la app de reconocimiento facial: Desarrollar y poner en
funcionamiento la app para el control de pasajeros puede ser un diferenciador
clave, que también mejorara la eficiencia operativa y la seguridad.

2.5. Sustentabilidad:
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Compensacion de la huella de carbono: A medida que la conciencia
ambiental sigue creciendo, implementar un sistema para medir y compensar la
huella de carbono puede no solo mejorar la imagen de la empresa, sino también
atraer a clientes que valoran la sostenibilidad.

3. Oportunidades de Innovacion

3.1. Desarrollo e Implementacion de Tecnologia:

App de reconocimiento facial y control de pasajeros: Desarrollar esta
aplicacion no solo mejorara la seguridad y el control, sino que también permitira
generar reportes detallados para los clientes, aumentando la transparencia y la
confianza. Ademas, la automatizacidn de estos procesos podria liberar recursos y
reducir costos operativos.

CRM y digitalizacion: Implementar un CRM para gestionar todas las
interacciones con los clientes de manera mas eficiente. La digitalizacién de
procesos administrativos, como la emision de facturas y el seguimiento de pagos,
también podria mejorar la eficiencia operativa.

3.2. Estrategia de Diferenciacion:

Servicios premium para clientes ideales: Continuar desarrollando servicios
adicionales como snacks, internet a bordo, y otros extras que fidelicen a los
clientes que valoran la calidad por sobre el precio. Estos servicios deben ser
destacados en las propuestas comerciales para diferenciarlos claramente de la
competencia.

Alianzas estratégicas: Explorar alianzas con empresas tecnoldgicas o startups
gue puedan ofrecer soluciones innovadoras en areas como la logistica, la
seguridad, y la sostenibilidad.

3.3. Expansién de Mercado:

Contratacion directa con mineras: Desarrollar una estrategia especifica para
captar contratos directos con las mineras, lo que podria incluir mejoras en la
presentacion de propuestas, mayor enfoque en la personalizacién del servicio, y
demostrar eficiencia y cumplimiento a través de la tecnologia (como la app de
control de pasajeros).

3.4. Innovacién en Sustentabilidad:

Mediciéon y compensacién de la huella de carbono: Implementar
herramientas para medir la huella de carbono de cada trayecto y desarrollar un
programa de compensacion a través de alianzas con proyectos de reforestaciéon u
otras iniciativas ecoldgicas. Este enfoque no solo sera un diferenciador en el
mercado, sino que también podria alinearse con las politicas de responsabilidad
social de las empresas mineras.

3.5. Fortalecimiento de la Marca:

Marketing digital y posicionamiento: Utilizar campafas de marketing digital

para posicionar a Mar Andino como un proveedor de servicios de transporte
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confiable y de alta calidad para la industria minera. Esto podria incluir la
promocion de sus servicios premium y su compromiso con la sostenibilidad.

4. Conclusion

Mar Andino SAS tiene un sélido fundamento en el sector de transporte para la
industria minera, con una flota diversificada y una creciente experiencia en la gestion
de operaciones complejas. Sin embargo, para seguir creciendo y diferenciarse en un
mercado competitivo, es crucial que inviertan en tecnologia, profesionalicen su
gestion mediante un CRM, y desarrollen innovaciones como la app de control de
pasajerosy las iniciativas de sustentabilidad. Con una estrategia clara y un enfoque en
la diferenciacioén a través de la calidad y el valor agregado, Mar Andino puede escalar
SuU Nnegocio y posicionarse como un lider en el transporte especializado para la
mineria.

Informe de Innovacion para SAS Seguros
1. Andlisis de la Situacién Actual

Contexto General: SAS Seguros es un broker de seguros familiar que opera a nivel
nacional, abarcando una amplia gama de productos, desde seguros para
automotores hasta ART, hogar, cauciones, incendios, vida, entre otros. La empresa
esta actualmente gestionada por la segunda generaciéon, que asumié el control
de manera repentina debido al fallecimiento del fundador, sin contar con un
conocimiento profundo del negocio en ese momento.

Clientes y Mercado:

e Foco en clientes empresariales: El principal segmento de mercado de SAS
Seguros son las empresas, en lugar del consumidor final. Estos clientes
valoran especialmente el nivel de respuesta y la atencién durante los
siniestros.

e Alianzas estratégicas: SAS tiene un partnership con EON para ART y
mantiene vinculos clave que les permiten manejar grandes negocios.

Gestion y Tecnologia:

e Sistema interno (Cyberseg - QSTOM): Utilizan un sistema propio que
consideran adecuado para la administracion de carteras de seguros,
aunque no cuentan con un CRM.
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e Transicion a roles estratégicos: La nueva generaciéon estd en un proceso
de transicion hacia roles mas estratégicos, buscando dejar de lado la
gestion operativa para enfocarse en el crecimiento y desarrollo del negocio.

Desafios:

e Competencia en el mercado nacional: El sector de seguros es altamente
competitivo, y la falta de un CRM podria limitar la capacidad de SAS para
personalizar su oferta y mejorar la retencion de clientes.

e Evolucién estratégica: La nueva generacion enfrenta el reto de consolidar
su rol estratégico mientras gestiona eficientemente la operacidén diaria.

2. Oportunidades de Innovacioén
2.1. Transformacioén Digital:

¢ Implementacion de un CRM: Incorporar un CRM robusto que permita
gestionar de manera mas eficiente las relaciones con los clientes,
personalizar la oferta de seguros, y optimizar los procesos de seguimiento y
retencion. Un CRM también facilitaria la integracion con su sistema actual
(Cyberseg - QSTOM), mejorando la eficiencia y calidad del servicio.

e Automatizacion y analisis de datos: Implementar herramientas de
automatizacién para procesos repetitivos, como la emision de pdlizasy la
gestion de siniestros, liberando recursos para enfocarse en tareas
estratégicas. Ademas, utilizar analisis de datos avanzados para identificar
tendencias en las necesidades de los clientes y anticiparse a sus demandas.

2.2. Expansion y Diversificacion:

e Desarrollo de nuevos productos: Evaluar la posibilidad de introducir
productos de seguros mas especializados o personalizados para segmentos
especificos del mercado empresarial, como seguros cibernéticos o seguros
ambientales, que pueden ser atractivos para grandes corporaciones 'y
empresas innovadoras.

e Expansion geografica y de mercados: Analizar oportunidades de
expansion a mercados regionales o segmentos desatendidos dentro del
mercado nacional, aprovechando su experiencia en grandes negocios para
captar nuevos clientes.

2.3. Innovacion en Recursos Humanos:
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e Capacitacion y desarrollo de liderazgo: Dado que la nueva generaciéon
esta en proceso de transicion a roles estratégicos, seria beneficioso
implementar programas de desarrollo de liderazgo, tanto para ellos como
para otros miembros clave del equipo. Esto asegurara que SAS Seguros
cuente con lideres preparados para enfrentar los desafios futuros.

e Cultura de innovacién y mejora continua: Fomentar una cultura
organizacional que promueva la innovacion desde todos los niveles,
incentivando a los empleados a proponer mejoras y nuevas ideas. Esto
puede lograrse a través de workshops de innovacién, hackathons internos,
0 programas de reconocimiento para las mejores ideas.

2.4. Fortalecimiento de Alianzas Estratégicas:

e Ampliacion de partnerships: Explorar nuevas alianzas estratégicas con
companias tecnolégicas, fintechs, o startups que puedan complementar su
oferta de seguros, mejorando asi el servicio al cliente y ampliando su
portafolio de productos.

e Sinergias con socios actuales: Potenciar las sinergias con EON y otros
socios, buscando formas de mejorar la oferta de valor a través de servicios
adicionales o productos conjuntos, lo que podria fortalecer la posicion
competitiva de SAS Seguros en el mercado.

3. Conclusion

SAS Seguros tiene una solida base para crecer y consolidarse como un lider en el
mercado de seguros empresariales. La transicion de la segunda generacion a
roles mas estratégicos es una oportunidad para redefinir la direccion de la
empresa y adoptar innovaciones que mejoren su competitividad. La
implementacion de un CRM, junto con la automatizaciéon de procesosy el
desarrollo de nuevas alianzas, son pasos clave para asegurar un crecimiento
sostenible y alineado con las necesidades de sus clientes empresariales. Con un
enfoque claro en la innovacién y el desarrollo de liderazgo, SAS Seguros esta bien
posicionada para enfrentar los desafios del futuro y seguir creciendo en el
competitivo mercado nacional.
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9:30 | Recepcion

9:45 | Bienvenida

10:00 | Nos conocemos en pares

10:30 | Charla sobre innovacion corporativa

11:10 | Definicién de oportunidades de innovacion.
11:40 | Coffee Break

12:00 | Cultura de Innovacion

12:30 | Compartimos

13:00 | Cierre
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Innovacién y

nuevos hegocios

Sebastian Gaviglio
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Sebastian Gaviglic
Game changer, creativo

% Trayectoria

Fundador de 25Watts, empresa pionera en Marketing Digital y
desarrollo de E-commerce.

-~ Creador de GoFriz, el primer marketplace de congelados de Argentina,
en asociacidn con Grido, eltercer fabricante de helados mas grande
Latam

Cofundador de Mulato, una marca de muebles de disefo con impacto
ambiental que se comercializa a nivel nacional.

Fundador de Tiendoo, un Marketplace que utiliza tecnologla para
eliminar la contaminacidn que genera el consumo masivo.

Gerente de Marketing e Innovacidn en Autocity, grupo de
concesionarios oficiales de automdviles.

‘Fundador de CoFund, ecosisterra para desarrollo de nuevos negortios
e innavacion.

Cultura

IMPULSO ——

resiliente,

1 (w CONSEJO FEDERAL
wviteC. (@ masz

“. Formacioén

_~Singularity University en conjunto con Google.
Innovation Experience en |sras|.

Director de |a diplomatura de Marketing Digital de
MundosE para la UNC

Profesoren Universidad Sigle2l, Universidad
Catolica de Cérdoba y Universidad Blas Pascal.

Mentor de Startups para el Founder Institute y el
Cluster Incuba.
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¢NOS CONOCEMOS?

Busca tu tarjeta IA

Encontra tu par

Presenta tu empresa

Preguntar qué oportunidades de

innovacion ve en tu negocio
5. Rota

APUEN~

Tenemos Y mucho..
" 30 MIN ~ TIEMPO
¢ DINERO
29 EQUIPO
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La innovacion es la diferencia
entre el lider y el seguidor.

& Cémo hacer para que innovar sea parte de los
procesos del negocio?

= Cémo monetizo?
& Cémo reduzco los riesgos?

n { GOBIERND DE
uvitec. @3"’“’%“ QSALTA
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-I Brindar una camprensién general de los
conceptos basicos de la innovacion.

Obj etlvos 2 Proporcionar herramientas y técnicas para

innovar en pymes.

Ayudar a los Fundadores y Altos mandos a
3 reducir el riesgo de innovar.
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La innovacion es [VgN[¥[eleXe [EXe [=I{et=] g (=]

(tratando de evitar falsos
positivos y falsos
negativos)
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Enfoque

Objetivo

Ejemplo

Resultado

Mejora

Continua

Optimizacion incremental y
constante.

Incrementar la eficiencia y
reducir el desperdicio.

Implementacion de un
sistema de calidad ISO.

Progreso gracdual, centrado en
procesos existentes.

Transformacion
Digital

Integracion de tecnologias
digitales en todas las dreas de
la empresa.

Cambiar la forma en gque la
empresa opera y ofrece valor.

Automatizacidn de procesos
manuzles con inteligencia
artificial.

Cambios fundamentales en la
estructura y operaciones.

n { GOBIERND DE
uvitec. @3"’“’%“ QSALTA

Innovaciéon

Creacidn de nuevos productos,
servicios o modelos de
negocio,

Desarrollar soluciones
disruptivas o
significativarments diferentes.

Desarrollo de un nuevo
producto gue no existe en el
mercado.

Rompe con lo establecido,
introduciende algo
completamente nuevo

n { GOBIERND DE
uvitec. @3"’“’%“ QSALTA
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Mejora Transformacion

Continua Digital

| Peguefios cambios Cambios significativos en

ESC ala incrementzales. procesos y operaciones.

i Bajo riesgo, mejoras Mediano a alto, dependienda
mpaCtO constantes. de la implementacion
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Innovaciéon

Cambios radicales o
disruptivos.

Alwo riesge y alto potencial de
recompensa.

10% 10x

Incremental Disruptiva ‘
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MATRIZ DE LA AMBICION INNOVADORA

£ 3

TRANSFORMACIONAL
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adyacentes

Chentes y mercados  Cllentes y mercados  Clientes y mercados

enistentes

Tecrologhis Tecnolagia Nusas
ExISIENtEs atacente TECNCioRAS

Magjiy Tuff, 2012, GOBIERND
witedS @)z @i

TRANSFORMACIONAL

nNlEvos

Chentesy mertacos  Chentes y mercades  Clientesy mercados
adyatentes

Competitividad
Mejora de procesos f
Transformacion digital : .
iy sl i
L
L
70% 20% 10%
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Pensaste alguna vez en cual o cuales son
los focos en los que tu empresa necesita
innovar?
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1. Definir una vision clara y compartida
2. Establecer objetivos especificos y medibles

3. Implementar un sistema de seguimiento v
evaluacion

4. Comunicar la importancia de la innovacion
5. Celebrar los éxitos

6. Ser paciente

COMSEIO FEDERAL
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IDEAS

Tenes ideas que no podés ejecutar? Por
quée?

Estédn alineadas con el foco?
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IDEAS

1. Falta de recurscs:

+  Financiacion

+  Tiempo

+ Personas
2. Miedo al riesgo (Mas presente en 2das generaciones y
Mandos Altos)
3. Falta de conocimiento (Mas presente en fundadores)
4. Barreras regulatorias

5. Competencia / Validacién de la idea

wited: @ e Qi

ESTRATECGIA

Objetivo segun la estrategia de implementacion

-

Rejuvenecer la cultura Rencvar la imagen de Salucionar problemas Expandirse a
carporativa marca deal negocio nuevos mercados

GORIERNC D4
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| Menor independencia

@ Células de trabajo

Unidades de Negocio @

® Spin Oif

Mayor independencia |
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| Menar compromiso |

Eventos, hackathones,
challenges

Compartir recursos ®
(coworking spaces, por ej}

Apoyo del negocio
® (Incubaciono
Aceleracion)

Alianzas
[pilotos, comprar productos, ®
atc)

® Inversion
[Corporate Venture Capital)

Inversién (acqui-hiring o
adquisicion)

T| Mayor compromiso
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.I Identificar opartunidades de innovacion
Descubrir el impulso

Reduccion del riesgo para innovar

fad
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1 1. Enumeren las fortalezas y debilidades de su

emipresa.

Identificar
oportunidades
de innovacion 5

2. Identifiguen las tendencias del mercado que
podrian afectar a su empresa.
Qué eslo que mas piden sus clientes y

proveedores?
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Descubrir el
impulso

S

Reduccion de
riesgos

wited, @ sz

¢Qué problemas recurrentes enfrentamos
que podrian resolverse de una manera
completamente nueva o con tecnologia
disruptiva?

¢Coémo podemos anticiparnos a las
necesidades futuras de nuestros clientes
antes de que las expresen?

¢(Qué areas de nuestro modelo de negocio o
industria podrian transformarse
radicalmente en los préoximos 5-10 afos, y

como podemos liderar ese cambio?

uvitecs 3"’”’% @?K"C?K

Como impulsarias la innovacién en tus
colaboradores? Que incentivos, premios o
beneficios podrias otorgar?

Qué herramientas y acciones podrias
ofrecerte para profundizar tus conocimientos
en innovacion?

Identifica una idea y elabora una lista con, al

menos, 3 formas distintas de monetizarla.
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NaranjaX

Foco: Nuevos negocios
complementarios.

Objetivo: Reducir riesgos
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q id
‘\-/
Foco: Generar negocios

congelados

Objetivo: Evitar riesgos
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GRUPO
RANDAZZO

MUCHO MAS QUE A

Foco: Hacer mas autonoma la
experiencia del cliente

Objetivo: Mayor rentabilidad
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——
AUTOCITY

Foco: Desarrollar nuevos
negocios en movilidad

Objetivo: Expandir el mercado

witec: @ ez @sitia
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JMCGROUP

Foco: Reducir margen de error en
ordenes de compra

Objetivo: Mejorar UX y rentabilidad
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iMuchas gracias!

Sebastian Gaviglio
sebagaviglio@gmail.com
+54 9 3564 604701

Una iniciativa de
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Cultura Tendencias Impulso Foco

Ter taller (virtual) 2do taller (presencial)
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Casos de
negocios
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uvitec @f? |

NaranjaX

Foco: Nuevos negocios
complementarios.

Objetivo: Reducir riesgos

uvited 3"‘”% @?ﬂf’i
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Foco: Generar negocios

congelados

Objetivo: Evitar riesgos

uvitecs 3"’”’% @?K“C?K

GRUPO
RANDAZZO

Foco: Hacer mas autonoma la
experiencia del cliente

Objetivo: Mayor rentabilidad

uvitecs 3"’”’% @?K“C?K
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AUTOCITY

Foco: Desarrollar nuevos
negocios en movilidad

Objetivo: Expandir el market
share

n ( GOBIERND DE
uvitec. @3"’”"*‘?‘ QSALTA

JMCGROUP

Foco: Reducir margen de error en
ordenes de compra

Objetivo: Mejorar UX y rentabilidad

% ( GOBIERND DE
uvitec. @ Sebiaso: @ SALTA
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Método y
proceso de
innovacion

uvitecs @3

SeblA para ayudarte
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IMPULSO —— —— INNOVACION

Método Estrategia

uvitecs 3“’””-& @%”K“C?K

Innovacion Incremental

MOdeIOS de Innovacion Radical
innovacién Innovacion Disruptiva

Innovacién Abierta.

uwtec'f. 3“’””-& @%”K“C?K
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INNOVACION INCREMENTAL

La innovacion incremental
se centra en realizar
mejoras pequenas y
graduales sobre productos,
procesos o servicios ya
existentes. No cambia la
esencia del negocio, pero
aumenta la eficiencia,
calidad o rendimiento de lo
gue ya existe.

Ventajas

Desafios

Bajo riesgo: Se construye
sobre una base ya establecida.
Resultados rapidos: Permite
implementaciones rapidas con
impacto inmediato.

Facilidad de adopcién: Tanto
para la empresa como para los
clientes.

witess @ ===

Competitividad limitada: No
genera grandes
diferenciadores.

Potencial de mercado
moderado: Dificilmente ahbre
nuevos mercados o transforma
industrias.

GOBIERNG DE

SALTA

INNOVACION RADICAL

Implica cambios
significativos en los
productos, servicios o
procesos que ofrecen una
solucion completamente
nueva. Cambia la manera
en que una empresa opera
o camao un mercado en
particular funciona.

Ventajas

Desafios

Impacto alto: Puede generar
nuevos mercados o
transformar por completo una
industria.

Ventaja competitiva: Suele
proporcionar una ventaja
considerable frente a la
competencia.

witess @ ===

Mayor riesgo: Los cambios
significativos pueden fallar si
no son bien aceptados.
Inversion alta: Requiere mas
recursos y tiempo para
desarrollarse e implementarse.

) GoBlERND D2

SALTA
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INNOVACION DISRUPTIVA

Introduce nuevos
productos o modelos de
negocio que, si bien pueden
empezar en nichos de bajo
costo o rendimiento,
terminan desplazando a las
soluciones tradicionales en
el mercado.

Ventajas

Desafios

Transforma mercados:
Reconfigura la manera en que
las empresas y los
consumidores interactdan.
Escalabilidad rapida: Una vez
que la disrupcion se acepta,
puede expandirse de manera
muy rapida.

witedS @D ===

Desplazamiento de
incumbentes: Puede
enfrentarse a barreras
regulatorias o resistencia de los
actores tradicionales del
mercado.

Dificultad inicial: Al principio
puede ser dificil obtener
traccion, ya gue no suele
satisfacer al mercado
dominante en sus primeras
fases,

GOBIERNG DE

SALTA

INNOVACION ABIERTA

Se basa en la colaboracion
externa para generar ideas,
tecnologias o soluciones
innovadoras. Implica que las
empresas busquen talento,
conocimientos o recursos
fuera de sus fronteras,
colaborando con startups,
universidades o incluso
competidores.

Ventajas

Desafios

Acceso a ideas externas: Se
pueden obtener soluciones
gue no hubieran surgido
dentro de la empresa.
Diversidad de enfoques: | 2
colaboracion externa trae
diferentes perspectivas,
aumentando la creatividad.

witedS @) ===

Gestién de propiedad
intelectual: Compartir ideas
con actores externos puede
generar problemas de control
sobre las innovaciones.
Cultura organizacional:
Aceptar ideas externas puede
ser un desafio para empresas
que no estan acostumbradas a
colaborar abiertamente.

) GoBlERND D2

SALTA

8\ conierno be
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Innovacion
incremental

Pequenos
pasos, menor
riesgo.

1. Mejoras en |a eficiencia
de un motor.

2. Nueva version de un
software con ajustes y
mejoras de funcionalidad.
2 Optimizacién de
procesos de produccion
para reducir costos,

Frameworks

de innovacion

Innovacion
Radical

Cambios
grandes dentro
de la empresa

1. iPhone: Cambid
completamente la
manera en que
interactuamaos con la
tecnologia movil.

2. Desarrollo de vehiculos
eléctricos.

3. Aplicaciones de l1Aen el
diagnéstico médico,

Innovacion
Disruptiva

Cambia las
reglas del
mercado

1. Netiflix reemplazando
los videoclubs fisicos
como Blockbuster.

2. Uber transformando la
industria del transporte
con un modelo de
ride-sharing.

3. Airbnb modificando la
industria hotelera
tradicional,

Lean Startup
Design Thinking
Business Model Canvas

Innovacion
Abierta

Colaboracion

externa para

crear nuevas
soluciones

1. Procter & Gamble con
su programa "Connect +
Develop", gue busca
innovaciones externas
para mejorar sus
productos,

2. LEGO Ideas, donde Ios
fanaticos proponen
disefios de productos que
luego se producen
comercialmente.

3. Hackatones
corporatives, donde
equipos externos
colaboran para resolver
desafios de la empresa,

uvitecs 3"’”’% @?K“C?K
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Construir
LEAN STARTUP

busca desarrollar productos o
servicios de manera agil,
minimizando riesgos y
desperdicios. Se basa en el
aprendizaje validado y la
experimentacion continua,
utilizando ciclos rapidos de
desarrollo y validacion.

Aprender

Validacion

Indicadores
temprana

clave

DESIGN THINKING S -

Defing of desafic y expicrs Haga un brairstorming de deas.
el conteatn hamana R0 5 detenga en lo obwio

Coloca al usuario en el centro '
del proceso de disefio. Se enfoca
en entender profundamente las
necesidades y problemas del
cliente para crear soluciones -

i « DEFINIR TESTEAR ROTOTIPAR
creativas y viables. g . o e e

, observe, Comprendd mplamente # produdio, Muesdlie Ua (Comisnce creando, esparimente,
¥ £ un punto de vtz dacle, empiece 3 refinar 2l prod. e de i aciy welot.
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Patners Clave Actrvidades Clrve Propussta de Valor Retacion con los Clentes. Segmenio de
Chentes
@ {me e ety o 5
- b sgpahesd bt el o == J
ANVA == | == | B = ==
- - - L . ot
. . -
Es una herramienta visual que
ayuda a disefiar y analizar s T s
modelos de negocio de manera
integral. Organiza todos los . prae
elementos clave de un negocio P —l
enun formato simple y - 1
comprensible.
Estructura de Costes et Flujos de ingrescs EE
L gy S
- e e -
| - s

Lean Startup

Design

Thinkinc

Business

Model Canvas

Ideal para Enfocadoen la Herramienta
lanzar innovacion visual para
productos de centrada en el estructurar y
manera rapida y usuario. analizar
con menor modelos de
riesgo. negocio.

|

Reducir el riesgo de fallar
al lanzar un producto.

Adaptar rapidamente las
soluciones segun las
necesidades reales del
mercadao.

Crear productos o
servicios que realmente
sclucionen problemas
relevantes para el usuario.

Formentar la creatividad y
la iteracion continua con

un enfoque basadoen la

experiencia del usuario.

|

Facilitar la visualizacion
rapida del modelo de
negocia.

Ayudar a identificar
posibles areas de mejora
o innovacian.

Alinear la estrategia con la
ejecucion.
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.I Mapa de empatia
Prototipo de la idea

Feedback de usuarios

fad
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ACTIVIDAD 1

Disenar el “viaje del cliente” de una idea
innovadora, desde |la concepcidon hasta la
implementacion.

Objetivo: Definir un proceso de innovacién en las empresas
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1

Mapa de
empatia

2

Prototipado

rapido

wited, @ sz

1. Identificar al cliente objetivo.
2. Completar el mapa de empatia que tienen en sus
mesas pensando en el cliente definido y la idea a

desarrollar.

uvitecs 3"‘“-# @?K"C?K

1. Esbozar tu solucién en papel (pantallas de

una app, interfaz de un servicio, disefio del

producto).
2. Enfocarse en mostrar las funcionesclave o la

propuesta de valor principal.

uvitecs 3"‘“-# @?K"C?K
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Feedback de
usuarios

i} GOBIERNG DE

&) SALTA
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1. Compartir tu mapa de empatia y tu prototipo
contandole |la idea a, al menos, 2 de tus
compaferos de mesa y anotar el feedback

que recibiste

Estrategia de

innovacion

uvitecs @9 wwss o« SALTA
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ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS
DEFENSIVAS OFENSIVAS
Se centran en proteger una Buscan expandir la participacién
posicion ya establecida en el de mercado mediante
mercado, evitando perder innovacion, disrupcién o
participacion frente a agresivas tacticas de
competidores, Estas estrategias crecimiento. Son empleadas por
son comunes en empresas lideres empresas que quieren tomar la
o consolidadas que buscan delantera, entrar en nuevos
mantener su cuota de mercado. mercados o desafiar a los lideres

establecidos.

ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS

DEFENSIVAS OFENSIVAS
Mejora continua Innovacion disruptiva
Diversificacion ligera Expansion de mercado
Fidelizacion del cliente Adguisiciones estratégicas
Reduccion de costos Innovacion radical
Patentes y proteccion de Marketing agresivo

propiedad intelectual
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CUANDO USARLAS

ESTRATEGIAS
DEFENSIVAS

ESTRATEGIAS
OFENSIVAS

Mercados maduros o con poco
crecimiento donde ya tienes una
posicion fuerte.

Alta competencia que amenaza
con erosionar tu participacion de
mercado.

Cuando tu empresa enfrenta
nuevos entrantes o competidores
disruptivos que pueden alterar el
equilibrio del mercado.

Mercados en crecimiento donde
hay oportunidad de capturar
clientes rapidamente.

Cuando eres un retador que
intenta arrebatar cuota de
mercado.

Cuando el mercado esta en
transformacion o hay
oportunidades tecnoldgicas o
regulatorias que puedes
aprovechar para ganar ventaja.

EJEMPLOS

ESTRATEGIAS

DEFENSIVAS

ESTRATEGIAS
OFENSIVAS

‘el

2" Microsoft

& Apple

T=8Em
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Roadmap de ol
innovaCién Hitos y seguimiento

uvitecs 3"’”’% @?K"C?K

Objetivos de innovacion

ROADMAP

Es un plan estratégico que Areas clave

define las iniciativas clave que
una empresa va a implementar
para alcanzar sus objetivos de
innovacioén en un periodo
determinado. Suele incluir pasos
graduales que permiten
introducir nuevas ideas,
tecnologias o productos.

Recursos

Indicadores clave
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HITOS Y SEGUIMIENTO

Seguimientoy revision continua

BENEFICIOS

Compromiso

Todos los equipos Facilita el .
: quip £ Mantiene a los
tienen un seguimiento de los equipos enfocados
entendimiento progresos y coﬁ". rornatdos
claro de las permite realizar y P
iniciativas de ajustes sobre |a con lasmetase
largo plazo.

innovacion.

marcha.
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Retorno de inversion en innovacion

GOBIERNG DE

SALTA

El retorno econdmico obtenido en relacién can |a inversion realizada en
iniciativas de innovacién. (Ganancias-costos/costos x 100)

% de ingresos de nuevos productos/servicios

El porcentaje de los ingresos totales de la empresa que proviene de
productos o servicios nuevos, lanzados en los 0ltimos 2-3 anos

MEDIR LA Time to market
INNOVACION

El tiempo que transcuire desde la concepcion de una idea hasta su
lanzamiento al mercado

Tasa de adopcion

Asegura que los esfuerzos El porcentaje de clientes gue adoptan o compran el nuevo

invertidos en nuevas ideas, producto/servicio en un periode determinada.
productos o procesos generen ~ )
resultados para la empresa Reduccion de costos operativos

La cantidad de ahorre generada por la implementacion de innovaciones
an procesos internos,

Satisfaccion del cliente

La percepcion de los clientes sobre los nuevos productos o servicios. Esto
puede medirse a traves de encuestas de satisfaccion o Net Promoter
Score (NPS).

uvitec'f, @} S




PROGRAMA

) conrierna DE

¢/ SALTA

| CONSEJO FEDERAL

. «
uvitec, (@) s

Edicién Salta

| Menor independencia

@ Células de trabajo

Unidades de Negocio @

® Spin Oif

Mayor independencia |

wvited, (@) s

| Menar compromiso |

Eventos, hackathones,
challenges

Compartir recursos @®
(coworking spaces, por ej}

Apoyo del negocio
® (Incubaciono
Aceleracion)

Alianzas
[pilotos, comprar productos, ®
atc)

® Inversion
[Corporate Venture Capital)

Inversién (acqui-hiring o
adquisicion)

T| Mayor compromiso

CONIEIO FEDERAL

UVlteC‘. I@ ! 0k INVERSIONES
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Son esgquemas que buscan
motivar a los colaboradores a
generar y proponer ideas
innovadoras, premiando aquellas
gue son exitosas y tienen un
impacto positivo en el negocio.

Tiempo g Promocion
POy Reconocimiento Y
recursos para : : desarrollo
: de ideas exitosas :
innovar profesional

Participacion en Bonificaciones
los beneficios por innovacion
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Desarrollar nuestro roadmap de
innovacion

uvitecs 3"’”’% @?K"C?K

ACTIVIDAD 2

Cada empresa define un roadmap con:
+ 3iniciativas de innovacion para implementar.
+ Recursos necesarios: Humanos, financieros,
tecnoldgicos.
+ Meétricas de éxito y como medirlas.
+ Posibles barreras y como superarlas.

Objetivo: Que cada empresa se lleve un plan de accidn claro y aplicable.
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Cultura

| Tendencias

IMPULSO —— —— INNOVACION

Método Estrategia

witeS: (@ ez (@)sals

iMuchas gracias!

Sebastian Caviglio
sebagaviglio@gmail.com
+54 9 3564 604701

Una iniciativa de

uvitecf, (@} weomes @ SALTA
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ANEXO VII
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HACK!

Unainiciativa de

uviteci

Introduccion
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uvitec.

HACK' Un camino disefiado para que armes]
U estrategia de innovacion

El Gobierno de Salta, a traves del Ministerio de Economia y el Ministerio de
Produccion, con el apoyo del Consejo Federal de Inversiones (CFl) realizaron el
Programa HACK! Innovacién para PyMEs. E| mismo constd de cuatro meses de
diagnostico, asistencia técnica y capacitacion para impulsar a las empresas
saltefas a innovar como pilar fundamental de su competitividad.

UVITEC fue la unidad ejecutora del Programa y a continuacion presenta los
principales resultados.

wite” @) mam @aiia

2 Vel "¢l ;: De qué se trato el Programa?

= AGOSTO = SEPTIEMBRE = OCTUBRE =7 NOVIEMERE
&} "
lUno a uno Diagnésticos de Ir i6n  Reunién de devolucisén
idonde estamos? individual
Innovacién Abierta
iConocemaos startups de

. & a Latam!
m Kick-off Future Thinking! Lab io deiIn i6
Tendencias de innovacién Focos de Innovacién icudl serd tu estrategia?

Conversatorio de
Innovacidén
LEN gua necesitamos
ayuda?

GOEIERND D€

o N oo ([
uvitec. ‘@} BE INVERSIDNES ’:I SALTA
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(o V:\of (Ml :Qué se llevaron las empresas?

" AGOSTO " NOVIEMBRE
* L4 )
iDénde estd mi empresa? ¢Hacia dénde vamos? {Quienes nos acompafian?
Diagndsticos de innovacion y Se trabajo sobre: Trabajo en ecosistema
devolucion personalizada a cada Tendencias tecnolégicas
empresa de fortalezas y Impulso y Cultura de innovacion
oportunidades Métodos vy Estrategias parainnovar

Definicion de primeras iniciativas

witess (@) sz @ zaiia

Informe de Madurez
de la Innovacion

Salta, 2024.

uviteSs @*‘-mﬂ? « SALTA
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Autodiagnésticos de Innovacion |

El diagnéstico de innovacién es una herramienta desarrollada por la Red Latinoamericana de
Clubes de Innovacién (RELACI), de la cual UVITEC es miembro fundador, y tiene como objetivo
que una empresa pueda auditar su estrategia de innovacién y obtener una conclusion gue le
permita accionar con direccion.

Es decir, el Diagnéstico de Innovacién mide la madurez de las organizaciones en 7
dimensiones:

- estrategia y gobernanza

- recursosy procesos

- colaboracion interna

- innovacion abierta

- rnuevos negocios

- transformacion digital

- sustentabilidad.

. e <=, COMSEND FEDERAL Fyypihy
theC. -@‘mwmam @SALTA

Autodiagnésticos de Innovacion | [NI\VEESe gl fi=w

El promedio de estas dimensiones constituye el puntaje total del Diagnostico de Innovacion que
se encuentra entre Oy 100.

Los resultados del Diagnéstico pueden estar entre |cs siguientes 5 niveles de madurez:

e Inicial (0 -30): La innovacion no forma parte de la estrategia de la organizacion, mas bien
corresponde a reacciones esporadicas frente a necesidades especificas.

e Basica (31-55): Para innovar combina esfuerzos particulares con definiciones estratégicas de
nivel incipiente.

« Intermedia (56 -70): La innovacion forma parte de sus definiciones estratégicas, aungue no
necesariamente desde una perspectiva transformadora o desafiante.

« Avanzada (71 -85): Existe un foco y una estrategia bien definida para la innovacién, aungue
no es transversal a toda la arganizacion.

e Madura (86-100): La innovacion es una competencia fundamental e inherente a la
organizacion.

COMSEN) FEDERAL

. < o
theC. i : .'mwmws SALTA
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Autodiagnésticos de Innovacién |

Cada empresa del Programa, completé una Planilla de Autodiagndstico y se realizd una reunidn
de develucién con cada una donde se abordaron fortalezas y debilidades de la organizacién de
cara a innovar y se debatieron potenciales iniciativas.

uvitec. @W‘“ﬂs“ @ﬁﬁx

Pre Hack!

Madurez de la Innovacion
en las empresas saltenas

uvitecs @ﬁ? wwass o« SALTA
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MADURA
- — AVANZADA
En qué QI\VEKEAnELETICTE{])] se
encuentran las [ FNe ERE 17
INTERMEDIO

INICIAL

Autodiagnostico | @elslellETelaieSlEE]

Estrategia y
Gobernanza y Nuevos

negocios

10
Transtormacion Verde /r-q-\\ Nueros Negocios

‘8

4

2

Transforameidn Digital Recursos y Procesos
A T
Recursos y procesos i
y transformacion

wited: @ =z @saina
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Veamos dimension
por dimension

uvitecs @ﬁ? wwass o« SALTA

jgEstrategia y Gobernanza o

Las empresas Tienen claramente Necesitan apoyo para traducir
tienen objetivos claros establecidas las prioridades las estrategia en resultados
en innovaciéon tangibles

INSIGHT Las empresas con puntajes mas bajos requieren formacion especifica para
alinear sus estrategias de negocio con iniciativas de innovacion concretas.

witec: (@) e Qsaira
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t-JRecursos y procesos

N " h

Amplia dispersién Dificultad para implementar Falta de procesos
en las valoraciones los cambios para innovar

INSIGHT Hay una necesidad muy marcada de estandarizar procesos y optimizar el uso
.58 ; _ ;
de recursos, especialmente en empresas con menor capacidad operativa.

. < | COMSEIO FEDERAL G DI
leteC‘ ‘@-‘ BE IRVERSONES SALTA

S 42Colaboracion Interna

1
Base sélida de trabajo en Implementacion de dinamicas Falta de liderazgo

equipo y coordinacion interna de colaboracién colaborativo
v comunicacion internas efectivas

INSIGHT Es clave trabajar en programas de liderazgo y gestion del cambio para
mejorar la cooperacion entre areas y fomentar una cultura de innovacion.
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“Sinnovacion Abierta

\ I N

Desconexién entre las La falta de colaboracién externa Muchas empresas tienen
empresas y los ecosistemas de reduce |as posibilidades de acceder poca o nula experiencia en
innovacion a soluciones tecnolégicas trabajar con startups

INSIGHT Se necesitan iniciativas para integrar a las empresas en ecosistemas de
- innovacion abierta, como eventos de vinculacion y celaboracion con terceros.

. P cousto e RO O
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% [Transformacioén digital
\ 4 i\

Nivel de adopcion de Alto porcentaje de empresas estan Muchas empresas tienen sistemas
herramientas digitales explorando o implementando digitales implementados pero no
muy heterogéneo canales digitales integrados entre sf

INSIGHT Las empresas mas avanzadas pueden servir como casos de éxito para inspirar a
- otras. El acompanamiento en |a digitalizacion de procesos es una prioridad clave.
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#Nuevos negocios
E¥Nuevos negocios
% I

Actitud proactiva hacia la Capacidad de adaptarse a las Dificultades para obtener recursos
innovacion estratégica dermandas del mercado. que permitan acelerar el desarrclio

INSIGHT Ofrecer soporte para estructurar y validar nuevos modelos de negocio,
incluyendo financiamiento y acceso a herramientas de prototipado.

. < | COMSEIO FEDERAL G 1
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U-4{Sostenibilidad

!\ l\\

La sostenibilidad no esta Esfuerzos iniciales pero aun Reconocimiento de la importancia
siendo priorizada de manera no consolidados en la mayoria de la sostenibilidad como factor
uniforme entre las empresas de lasempresa clave para la internacionalizacion

INSIGHT Se debe fornentar la sostenibilidad como un eje central de la innovacion,
5 ; ; ? 2 :
incentivando practicas ambientales y sociales responsables.
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Avance de las iniciativas
de innovacion

uvitecs @ﬁ? wwass w SALTA

Madurez de las iniciativas

L4 b Q
30% 50% 20%

tiene iniciativas definidas con se encuentra en fases de esta enfocdndose en ajustar o
pasos claros hacia su ejecucién validacion inicial redefinir sus iniciativas

be ser flexible y personalizado,

specificas de cada empresa
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40 % Transformacién Digital 2 5% Sostenibilidad

-:Mue‘Illlas S -ZAUtomatizacmn '

2 o % productos 1 5% eficiencia
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| Gestién del | |" Recursos
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cambio | . humanos
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NUEVOS TRANSFORMACION INNOVACION RECURSOS Y
NEGOCIOS DIGITAL ABIERTA PROCESOS

Post Hack!

Conclusiones finales
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HACK!

El Programa Hack marcd un cambio significativo en la madurez y las iniciativas de innovacion de
las PyMEs participantes en Salta. Antes del programa, la mayoria de las empresas se
encontraban en un estado basico de madurez, donde la innovacién no era aun un eje
transversal en sus estrategias de negocio. Sin embargo, tras el autodiagndéstico, los talleres v el
acompanamiento personalizado, las empresas han dado pasos importantes hacia la
estructuracion de iniciativas concretas y el fortalecimiento de capacidades clave.

-/-—\‘\ GOEIERND UE
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Un camino disehado para que armeg|
U estrategia de innovacion

HACK!

Evolucion destacada:
1. Madurez en innovacion: Mas del 50% de las emmpresas ahora cuentan con iniciativas

claras y estan avanzando en su validacion. Esto refleja un cambio hacia la accion estratégica,
pasando de diagndsticos a ejecuciones concretas.

2. Areas foco: Las empresas han priorizado |a transformacion digital, sostenibilidad y la
creacion de nuevos productos o soluciones, destacandose la adopcidn de herramientas digitales
y el interés en practicas sustentables como prioridades estratégicas,

3. Colaboracion interna e innovacion abierta: A pesar de los desafios iniciales, se
observé una mejora en la integracion de areas internas y una mayor apertura hacia ecosistemas
externos, incluyendo colaboraciones con startups y la buisqueda de financiamiento innovador.

-/-—\‘\ GOEIERND UE
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Barreras identificadas:

La gestion del cambio, la disponibilidad de recursos humanos capacitados y el acc
financiamiento siguen siendo los principales obstaculos para muchas empresas. Estas areas
demandan atencion prioritaria para asegurar la continuidad v el exito de las iniciativas en
marcha.

250 a

En términos generales, el Programa Hack no solo permitio identificar fortalezas y desafios de
cada empresa, sinc gue también sirviéo como catalizador para iniciar su transformacion. Este
avance posiciona a las PyMEs de Salta como actores mas competitivos y con una mayor
predisposicion para incorporar la innovacién como un pilar estratégico en su crecimiento
futuro.
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iMuchas gracias!

Programa HACK!
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