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ANEXO I 

TABLA DE EVALUACIÓN DE EMPRESAS SELECCIONADAS 



SECCIÓN PREGUNTAS PUNTAJE MÁXIMO

Nombre de la Empresa

Nombres de los participantes en la entrevista

Sector al que pertenece la empresa

N° de empleados

Años de actividad de la empresa

¿A qué se dedica la empresa?

¿Qué productos/servicios producen y/o comercializan?

Describa brevemente los procesos de producción

¿Ha participado de algún programa de asistencia técnica o financiera junto al gobierno provincial o 

nacional? ¿Cuál/es? 5

Considera que el personal de la empresa, en promedio, cuenta con conocimientos técnicos: 5

SUB-TOTAL CONSIDERACIONES GENERALES 10

El dueño o el equipo de dirección de la empresa, se involucra en procesos de cambio y/o innovación: 6

¿Ha realizado alguna de estas actividades en los últimos 5 años? 4

¿Ha realizado cambios o nuevos desarrollos en los útlimos 5 años en alguno de estos campos? 4

¿Si realizó  una o más de las actividades mencionadas en la pregunta anterior, cuánto han invertido en ello 

aproximadamente? 6

¿Qué importancia le da cada uno de estos niveles de la empresa a las actividades de innovación?. 4

¿Cuénta con un área específica o una persona dedicada a las actividades de innovación? 3

¿En caso de que realicen alguna actividad de innovación, y no cuenten con un área específica para ello, qué 

sector de la empresa es el que se involucra más activamente? 2

¿En caso que realicen alguna actividad de innovación cuáles son las principales fuentes de conocimiento que 

utilizan? 4

Considerando una escala del 0 al 10 donde 0 es el valor más bajo y 10 el más alto, qué grado de 

digitalización le otorgaría a la empresa 2

¿En qué áreas de la empresa y en cuál grado los procesos se encuentran digitalizados?. 2

¿Qué grado de implementación de alguna de estas tecnologías 4.0 tienen, en el caso de estar trabajando en 

ello?. 2

¿Cuenta con sistemas de gestión de la calidad implementados? 4

¿Cuenta con alguna norma de gestión certificada? ¿Especifique cuál? 2

SUB-TOTAL INNOVACIÓN 45

¿Alguna vez implementaron un proyecto de innovación abierta? 3

¿Qué importancia le otorga al vínculo con startups para abordar innovaciones? 4

¿Tiene la empresa implementado algún tipo de "radar" o método para detectar startups o centros de I+D 4

¿La empresa ha organizado y/o participado en alguna de estas actividades de innovación abierta 4

En caso de que haya realizado alguna de las actividades anteriormente mencionadas. ¿Cómo calificaría su 

experiencia? 2

¿Qué beneficios considera que podría traerle a su empresa trabajar con una startup y/o centros de I+D? 4

INNOVACIÓN

INNOVACIÓN ABIERTA



¿Cuáles se imagina que pueden ser los principales riesgos para que el trabajo con una startup y/o centros de 

I+D fracase? 2

En caso de participar de este programa de innovación abierta en qué grado de compromiso o 

involucramiento considera que podrá responder para cada uno de los atributos mencionados. 6

¿Cuenta con posibilidades de asignar a una o más personas (incluyendo al dueño) para que lidere este 

programa de innovación abierta a lo largo de sus 6 meses de duración? 4

En caso que su respuesta anterior sea afirmativa, qué cantidad de tiempo dispondría esa persona para 

dedicarle al proyecto? 4

¿Qué otras personas, además de quien coordine o sea el interlocutor del proyecto, se podrían involucrar en 

las actividades? 2

¿Qué dolor, desafío o problema le interesaría abordar en este proyecto para encontrar una solución 

innovadora junto a algunas startups y/o centros de I+D? Proponga 3 alternativas en orden de prioridad 6

¿Dado que el programa se realizará entre los meses de Diciembre  y Mayo, tiene previsto tomarse 

vacaciones dentro de esas fechas? ¿Cuándo? 0

En caso que considere que ha quedado algo sin responder o necesite agregar, escribalo a continuación 0

SUB-TOTAL INNOVACIÓN ABIERTA 45

TOTAL 100

CRITERIOS DE SELECCIÓN PUNTAJE MÁXIMO

Sensibilidad al cambio 45

Compromiso de una o más personas en el proyecto 16

Asignación de recursos  para la implementación del proyecto 12

Voluntad de generar cambios internos en procesos e instumentos 6

Permeable al diálogo, abrir sus conocimientos e hibridar con terceros 45

INNOVACIÓN ABIERTA



ANEXO II 

SIMACON. DIAGNÓSTICO DE INNOVACIÓN ABIERTA 



Ver resultados

Anónimo 43:48
Tiempo para
completar

8

Encuestado

Información de la empresa
Toda la información es extremadamente confidencial y solo para uso interno. Pón‐
gase en contacto con nosotros si tiene alguna duda.

Nombre de la Empresa * 1.

Simacon

Nombres de los participantes en la entrevista * 2.

Darío Cordes

Sector al que pertenece la empresa3.

Manufactura



< 20

21-40

41-60

61-80

81-100 

> 100

N° de empleados * 4.

< 5

5-10

11-20

21-30

31-40

41-50

>50

Años de actividad de la empresa * 5.

¿A qué se dedica la empresa? * 6.

Somos una empresa que produce materiales para la construcción bajo sistemas modulares ICF a
base de madera y minerales (HFM: Hormigón de Fibras Mineralizadas). Nos alineamos con la
tendencia europea que reemplaza el poliestireno expandido. Su uso aplica tanto para viviendas
como para edificios industriales



¿Qué productos/servicios producen y/o comercializan? * 7.

Producimos bloques de hormigón de fibras mineralizadas que cuentan con un 85% de madera y
el resto son minerales que actúan como aglutinantes.

Describa brevemente los procesos de producción * 8.

La madera es provista por las empresas forestales como resultado del raleo y por aserraderos que
en sus procesos de producción descartan en aserrín y desperdicios. Para los minerales contamos
con Holstein un proveedor que se encuentra en la Provincia de Córdoba. Al ingresar la madera a
nuestra planta es molida y separada según su granulometría. Luego se la mezcla con los
minerales. Se moldean las placas. Se las dimensiona. Stock. Despacho. Venta.

¿Ha participado de algún programa de asistencia técnica o financiera junto 
al gobierno provincial o nacional? ¿Cuál/es? * 

9.

Si, muchos. Las experiencias no han sido del todo favorables. Muchas de ellas nos insumieron
demasiado tiempo para los resultados que obtuvimos. Rescatamos los premios obtenidos,
algunos de ellos con algo de dinero que para una planta de producción no resulta demasiado
significativo

Muy avanzados

Por encima de la media

Medio

Muy básicos

Muy bajo nivel de conocimientos técnicos

Considera que el personal de la empresa, en promedio, cuenta con 
conocimientos técnicos: * 

10.



Siempre

Muchas veces

Muy de vez en cuando

Muy  pocas veces

Nunca

El dueño o el equipo de dirección de la empresa, se involucra en procesos de 
cambio y/o innovación: * 

11.

Actividades de Innovación

Adquisición de maquinaria, equipo, hardware o software

I+D

Ingeniería y/o diseño industrial 

Capacitación y/o consultoría

Transferencia tecnológica

Ninguna de estas

Otras

¿Ha realizado alguna de estas actividades en los últimos 5 años? * 12.



Productos/Servicios

Logística

Nuevos mercados

Procesos

Digitalización

Estructura de la organización

Cultura de la organización

Modelo de negocios

Otras

¿Ha realizado cambios o nuevos desarrollos en los útlimos 5 años en alguno 
de estos campos? * 

13.

<u$10.000

u$10.000-u$50.000

u$51.000-u$100.000

u$101.000-u$150.000

u$151.000-u$200.000

u$201.000-u$250.000

u$251.000-u$300.000

>u$300.000

¿Si realizó  una o más de las actividades mencionadas en la pregunta 
anterior, cuánto han invertido en ello aproximadamente? * 

14.



¿Qué importancia le da cada uno de estos niveles de la empresa a las 
actividades de innovación? * 

15.

Nada Muy poca Un poco Mucha

No

No, pero estamos planificando tenerla

No, pero tenemos personas que se dedican a estas actividades

Si

¿Cuénta con un área específica o una persona dedicada a las actividades de 
innovación? * 

16.

Propietarios

Mandos medios

Empleados

Especialistas
externos



Producción

Marketing y Comercialización

Logística

Administración

Dueño o Dirección

¿En caso de que realicen alguna actividad de innovación, y no cuenten con 
un área específica para ello, qué sector de la empresa es el que se involucra 
más activamente? * 

17.



Conocimiento interno de la empresa

Universidades

Centros tecnológicos (publicos y/o privados)

Centros de Investigación

Consultores externos

Científicos

Publicaciones científicas y/o tecnológicas

Medios masivos y redes sociales

Ferias y exposiciones

Congresos

Proveedores

Clientes

Usuarios de sus productos/servicios

Hemos tenido feedback de nuestros clientes para realizar mejoras, pero no es algo que tenga

¿En caso que realicen alguna actividad de innovación cuáles son las 
principales fuentes de conocimiento que utilizan? * 

18.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ningún nivel de digit
alización

Alto nivel de digitaliz
ación e interoperabili

dad de los sistemas

Considerando una escala del 0 al 10 donde 0 es el valor más bajo y 10 el 
más alto, qué grado de digitalización le otorgaría a la empresa * 

19.



¿En qué áreas de la empresa y en cuál grado los procesos se encuentran 
digitalizados? * 

20.

Ninguna Muy Poco Un poco Mucho

¿Qué grado de implementación de alguna de estas tecnologías 4.0 tienen, 
en el caso de estar trabajando en ello? * 

21.

Ninguno En carpeta Planificando Comenzando

Producción

Marketing y
Comercializació
n

Administración

Logística

Dirección
(inteligencia del
negocio)

Inteligencia de
Negocios

Inteligencia
Artificial
predictiva

Inteligencia
Artificial
generativa

Impresión 3D

Chatbot

Realidad Virtual

Robótica



Ninguno

Muy poca implementación

Poca implementación

Alta implementación

Implementación en niveles de excelencia

¿Cuenta con sistemas de gestión de la calidad implementados? * 22.

¿Cuenta con alguna norma de gestión certificada? ¿Especifique cuál? * 23.

No

Innovación Abierta

No, y tampoco me interesa

No, porque no sabía que existían este tipo de proyectos

No, pero alguna vez escuché hablar

No, pero teníamos planes de implementar

Si, estamos comenzando a implementar

Si, tenemos varias iniciativas de innovación abierta realizadas

¿Alguna vez implementaron un proyecto de innovación abierta? * 24.



No me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D aunque no lo considero fundamental.

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D y lo considero fundamental

Si no trabajo con startups y/o centros de I+D no voy a poder implementar innovaciones.

¿Qué importancia le otorga al vínculo con startups para abordar 
innovaciones? * 

25.

Sí

No

¿Tiene la empresa implementado algún tipo de "radar" o método para 
detectar startups o centros de I+D * 

26.



Relacionamiento con el ecosistema de emprendimientos

Relacionamiento con instituciones del sistema de innovación

Búsquedas y contactos con instituciones y emprendimientos de otras provincias o países

Hackatones para incorporar nuevas ideas

Concursos y desafíos con startups

Incubadoras

Aceleradoras

Colaboración con startups como clientes

Desarrollo de spin-off (sartups que surgen de la empresa)

Inversión en startups

Adquisición de startups

Venta de licencias

Joint Ventures

Laboratorios de Innovación

Hemos colaborador con empresas que se han enfocado exclusivamente en nuestros materia

¿La empresa ha organizado y/o participado en alguna de estas actividades 
de innovación abierta * 

27.

Mala Excelente

En caso de que haya realizado alguna de las actividades anteriormente 
mencionadas. ¿Cómo calificaría su experiencia?

28.

1 2 3 4 5



Cambiar la cultura organizacional

Incorporar metodologías de innovación novedosas

Reforzar la marca y el posicionamiento

Mejorar la eficiencia interna y la productividad

Explorar nuevos mercados

Incrementar la rentabilidad

Desarrollar una innovación disruptiva

Compartir los riesgos propios de un proceso de innovación

Disminuir los tiempos de salida al mercado de un nuevo producto/servicio

Otras

¿Qué beneficios considera que podría traerle a su empresa trabajar con una 
startup y/o centros de I+D? * 

29.

Falta de presupuesto

Falta de experiencia de los facilitadores/vinculadores

Falta de conocimiento o capacidades internas

Falta de alineación de los objetvios de ambas partes

Diferentes culturas organizacionales

Falta de compromiso de alguna de las partes

¿Cuáles se imagina que pueden ser los principales riesgos para que el 
trabajo con una startup y/o centros de I+D fracase? * 

30.



En caso de participar de este programa de innovación abierta en qué grado 
de compromiso o involucramiento considera que podrá responder para cada 
uno de los atributos mencionados * 

31.

Ninguno Muy poco Poco Mucho

Compromiso
del
dueño/direcció
n

Personal
involucrado en
el proyecto

Tiempo para
reunirse con los
facilitadores y
la/s startup/s

Disposición
para realizar
cambios
internos
alineados con
los objetivos

Disposición
para
codesarrollar
soluciones con
los facilitadores
y la/s startup/s

Recursos para
implementar las
soluciones,
finalizado este
programa



Si

No

No lo sé

¿Cuenta con posibilidades de asignar a una o más personas (incluyendo al 
dueño) para que lidere este programa de innovación abierta a lo largo de 
sus 6 meses de duración? * 

32.

No tenemos tiempo disponible para participar del proyecto

< 1 hora quincenal

1 hora quincenal-1 hora semanal

2 horas semanales-4 horas semanales

> 4 horas semanales

En caso que su respuesta anterior sea afirmativa, qué cantidad de tiempo 
dispondría esa persona para dedicarle al proyecto? * 

33.

¿Qué otras personas, además de quien coordine o sea el interlocutor del 
proyecto, se podrían involucrar en las actividades? * 

34.

Darío (socio), Sara Cordes (no es socia pero se está involucrando de manera creciente en la
empresa)



¿Qué dolor, desafío o problema le interesaría abordar en este proyecto para 
encontrar una solución innovadora junto a algunas startups y/o centros de 
I+D? Proponga 3 alternativas en orden de prioridad. * 

35.

- Servicio de atención al cliente. Nuestro servicio no está a la altura del grado de excelencia que
tenemos en los materiales que ofrecemos.
- Mejora de procesos. Les podemos enviar un chart con el flujo de procesos y los cuellos de
botella que nos interesa remover.
-Comercialización: Somos un desastre en este punto. Los 3 socios tenemos una gran formación
técnica y estamos 100% enfocados en los procesos productivos y en la innovación de materiales.
En ese punto no creo que necesitemos apoyo. Pero en la parte comercial somos un desastre. Tal
vez ello esté influído porque tenemos otras fuentes de ingresos y por lo tanto volcamos nuestra
curiosidad y talento técnico en la parte productiva.

¿Dado que el programa se realizará entre los meses de Diciembre  y Mayo, 
tiene previsto tomarse vacaciones dentro de esas fechas? ¿Cuándo? * 

36.

Me tomo vacaciones del 6 al 13 de Diciembre

En caso que considere que ha quedado algo sin responder o necesite 
agregar, escribalo a continuación * 

37.

No



ANEXO III 

ALIMAK. DIAGNÓSTICO DE INNOVACIÓN ABIERTA 



Ver resultados

Anónimo 28:06
Tiempo para
completar

4

Encuestado

Información de la empresa
Toda la información es extremadamente confidencial y solo para uso interno. Póngase en contacto con nosotros si tiene alguna duda.

Nombre de la Empresa * 1.

Alimak

Nombres de los participantes en la entrevista * 2.

Fernando Rodríguez

Manufactura

Agricultura

Ganadería

Servicios

Comercio

Otras

Sector al que pertenece la empresa3.

< 20

21-40

41-60

61-80

81-100 

> 100

N° de empleados * 4.



< 5

5-10

11-20

21-30

31-40

41-50

>50

Años de actividad de la empresa * 5.

¿A qué se dedica la empresa? * 6.

Es una panificadora que produce ultracongelados. Producción, elaboración, comercialización en 3 puntos de ventas. Misiones, Corrientes, Chaco buenos
Aires, Santa fe y Concordia.
Están proyectando ir a Córdoba y a Santa Rosa, Brasil

¿Qué productos/servicios producen y/o comercializan? * 7.

Medialuna, facturas, chipas
Producimos con nuestra marca, Doré ultracongelados y para terceros.

Describa brevemente los procesos de producción * 8.

La empresa cuenta con 3 turnos.
Se inicia el proceso con el pesaje de los insumos.
Amasado
Fermentación
Pesado
Laminado
Enfriado
Hojaldrado
Formado.
Ultracongelación
Envasado y comercialización

¿Ha participado de algún programa de asistencia técnica o financiera junto al gobierno provincial o nacional? ¿Cuál/es? * 9.

No

Muy avanzados

Por encima de la media

Medio

Muy básicos

Muy bajo nivel de conocimientos técnicos

Considera que el personal de la empresa, en promedio, cuenta con conocimientos técnicos: * 10.



Siempre

Muchas veces

Muy de vez en cuando

Muy  pocas veces

Nunca

El dueño o el equipo de dirección de la empresa, se involucra en procesos de cambio y/o innovación: * 11.

Actividades de Innovación

Adquisición de maquinaria, equipo, hardware o software

I+D

Ingeniería y/o diseño industrial 

Capacitación y/o consultoría

Transferencia tecnológica

Ninguna de estas

Otras

¿Ha realizado alguna de estas actividades en los últimos 5 años? * 12.

Productos/Servicios

Logística

Nuevos mercados

Procesos

Digitalización

Estructura de la organización

Cultura de la organización

Modelo de negocios

Otras

¿Ha realizado cambios o nuevos desarrollos en los útlimos 5 años en alguno de estos campos? * 13.



<u$10.000

u$10.000-u$50.000

u$51.000-u$100.000

u$101.000-u$150.000

u$151.000-u$200.000

u$201.000-u$250.000

u$251.000-u$300.000

>u$300.000

¿Si realizó  una o más de las actividades mencionadas en la pregunta anterior, cuánto han invertido en ello 
aproximadamente? * 

14.

¿Qué importancia le da cada uno de estos niveles de la empresa a las actividades de innovación? * 15.

Nada Muy poca Un poco Mucha Máxima

No

No, pero estamos planificando tenerla

No, pero tenemos personas que se dedican a estas actividades

Si

¿Cuénta con un área específica o una persona dedicada a las actividades de innovación? * 16.

Producción

Marketing y Comercialización

Logística

Administración

Dueño o Dirección

¿En caso de que realicen alguna actividad de innovación, y no cuenten con un área específica para ello, qué sector de la 
empresa es el que se involucra más activamente? * 

17.

Propietarios

Mandos medios

Empleados

Especialistas
externos



Conocimiento interno de la empresa

Universidades

Centros tecnológicos (publicos y/o privados)

Centros de Investigación

Consultores externos

Científicos

Publicaciones científicas y/o tecnológicas

Medios masivos y redes sociales

Ferias y exposiciones

Congresos

Proveedores

Clientes

Usuarios de sus productos/servicios

Otras

¿En caso que realicen alguna actividad de innovación cuáles son las principales fuentes de conocimiento que utilizan? * 18.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ningún nivel de digit
alización

Alto nivel de digitaliz
ación e interoperabili

dad de los sistemas

Considerando una escala del 1 al 10 donde 1 es el valor más bajo y 10 el más alto, qué grado de digitalización le otorgaría a 
la empresa * 

19.

¿En qué áreas de la empresa y en cuál grado los procesos se encuentran digitalizados? * 20.

Ninguna Muy Poco Un poco Mucho Totalmente

Producción

Marketing y
Comercializació
n

Administración

Logística

Dirección
(inteligencia del
negocio)



¿Qué grado de implementación de alguna de estas tecnologías 4.0 tienen, en el caso de estar trabajando en ello? * 21.

Ninguno En carpeta Planificando Comenzando Implementado

Ninguno

Muy poca implementación

Poca implementación

Alta implementación

Implementación en niveles de excelencia

¿Cuenta con sistemas de gestión de la calidad implementados? * 22.

¿Cuenta con alguna norma de gestión certificada? ¿Especifique cuál? * 23.

No. Estamos trabajando sobre eso. Queremos certificar BPM.

Innovación Abierta

No, y tampoco me interesa

No, porque no sabía que existían este tipo de proyectos

No, pero alguna vez escuché hablar

No, pero teníamos planes de implementar

Si, estamos comenzando a implementar

Si, tenemos varias iniciativas de innovación abierta realizadas

¿Alguna vez implementaron un proyecto de innovación abierta? * 24.

Inteligencia de
Negocios

Inteligencia
Artificial
predictiva

Inteligencia
Artificial
generativa

Impresión 3D

Chatbot

Realidad Virtual

Robótica



No me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D aunque no lo considero fundamental.

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D y lo considero fundamental

Si no trabajo con startups y/o centros de I+D no voy a poder implementar innovaciones.

¿Qué importancia le otorga al vínculo con startups para abordar innovaciones? * 25.

Sí

No

¿Tiene la empresa implementado algún tipo de "radar" o método para detectar startups o centros de I+D * 26.

Relacionamiento con el ecosistema de emprendimientos

Relacionamiento con instituciones del sistema de innovación

Búsquedas y contactos con instituciones y emprendimientos de otras provincias o países

Hackatones para incorporar nuevas ideas

Concursos y desafíos con startups

Incubadoras

Aceleradoras

Colaboración con startups como clientes

Desarrollo de spin-off (sartups que surgen de la empresa)

Inversión en startups

Adquisición de startups

Venta de licencias

Joint Ventures

Laboratorios de Innovación

Otras

¿La empresa ha organizado y/o participado en alguna de estas actividades de innovación abierta * 27.

Mala Excelente

En caso de que haya realizado alguna de las actividades anteriormente mencionadas. ¿Cómo calificaría su experiencia?28.

1 2 3 4 5



Cambiar la cultura organizacional

Incorporar metodologías de innovación novedosas

Reforzar la marca y el posicionamiento

Mejorar la eficiencia interna y la productividad

Explorar nuevos mercados

Incrementar la rentabilidad

Desarrollar una innovación disruptiva

Compartir los riesgos propios de un proceso de innovación

Dsiminuir los tiempos de salida al mercado de un nuevo producto/servicio

Otras

¿Qué beneficios considera que podría traerle a su empresa trabajar con una startup y/o centros de I+D? * 29.

Falta de presupuesto

Falta de experiencia de los facilitadores/vinculadores

Falta de conocimiento o capacidades internas

Falta de alineación de los objetvios de ambas partes

Diferentes culturas organizacionales

Falta de compromiso de alguna de las partes

¿Cuáles se imagina que pueden ser los principales riesgos para que el trabajo con una startup y/o centros de I+D fracase? * 30.



En caso de participar de este programa de innovación abierta en qué grado de compromiso o involucramiento considera 
que podrá responder para cada uno de los atributos mencionados * 

31.

Ninguno Muy poco Poco Mucho Absoluto

Si

No

No lo sé

¿Cuenta con posibilidades de asignar a una o más personas (incluyendo al dueño) para que lidere este programa de 
innovación abierta a lo largo de sus 6 meses de duración? * 

32.

No tenemos tiempo disponible para participar del proyecto

< 1 hora quincenal

1 hora quincenal-1 hora semanal

2 horas semanales-4 horas semanales

> 4 horas semanales

En caso que su respuesta anterior sea afirmativa, qué cantidad de tiempo dispondría esa persona para dedicarle al 
proyecto? * 

33.

¿Qué otras personas, además de quien coordine o sea el interlocutor del proyecto, se podrían involucrar en las actividades? 
* 

34.

Dueño. Supervisora de producción. Encargado de calidad. Encargada de administración1.

Compromiso
del
dueño/direcció
n

Personal
involucrado en
el proyecto

Tiempo para
reunirse con los
facilitadores y
la/s startup/s

Disposición
para realizar
cambios
internos
alineados con
los objetivos

Disposición
para
codesarrollar
soluciones con
los facilitadores
y la/s startup/s

Recursos para
implementar las
soluciones,
finalizado este
programa



¿Qué dolor, desafío o problema le interesaría abordar en este proyecto para encontrar una solución innovadora junto a 
algunas startups y/o centros de I+D? Proponga 3 alternativas en orden de prioridad. * 

35.

1. Poder desarrollar un proceso de administración de stocks
2. Me interesaría tener un software o sistema (tenemos Tango) de gestión de ventas y producción.
3. Desarrollo de un nuevo producto.

En caso que considere que ha quedado algo sin responder o necesite agregar, escribalo a continuación * 36.

No.



ANEXO IV 

BRUNO HERMANOS. DIAGNÓSTICO DE INNOVACIÓN ABIERTA 



Ver resultados

Anónimo 59:24
Tiempo para
completar

7

Encuestado

Información de la empresa
Toda la información es extremadamente confidencial y solo para uso interno. Pón‐
gase en contacto con nosotros si tiene alguna duda.

Nombre de la Empresa * 1.

Bruno Hermanos, SRL

Nombres de los participantes en la entrevista * 2.

Diego Bruno, CEO

Sector al que pertenece la empresa3.

Manufactura



< 20

21-40

41-60

61-80

81-100 

> 100

N° de empleados * 4.

< 5

5-10

11-20

21-30

31-40

41-50

>50

Años de actividad de la empresa * 5.

¿A qué se dedica la empresa? * 6.

MAnufactura, comercialización, distribución de alimentos congelados dentro de la Provinica.
Alianza con distribuidor de Posadas para Misiones y Corrientes. Búsqueda de grandes clientes.
Marcas propias, y marcas para Parque Iguazú.



¿Qué productos/servicios producen y/o comercializan? * 7.

Productos congelados: Color comida congelada. Hamburguesas carne vacuna, tartas, pizzas,
empanadas. Wraps. Panificados, panes hamburguesas, pastas. Parque sin producción interna,
único proveed. parque en esta línea de productos. Compiten con otros 2 prestadores.

Describa brevemente los procesos de producción * 8.

Desarrollo de productos congelados (tienen 8 locales propios), 23 productos, crudos congelados y
para regenerar, producción completa, envasado al vacío. Horno mixto (carne, pasta, pescado).
Túnel de frio, -20 º, envasado al vacío (6 meses), packaging con bolsa y caja. Locales propios,
parque (sin marca, en negociación), góndola en supermercados, minimarkets, Mini libertad,
estaciones de srevicio (proyectado - sin marca).

¿Ha participado de algún programa de asistencia técnica o financiera junto 
al gobierno provincial o nacional? ¿Cuál/es? * 

9.

del CFI previo a Pandemia (crédito para planta de producción), armado de proyectos con Banco
Nación (6to crédito, de la prov. tb...

Muy avanzados

Por encima de la media

Medio

Muy básicos

Muy bajo nivel de conocimientos técnicos

Considera que el personal de la empresa, en promedio, cuenta con 
conocimientos técnicos: * 

10.



Siempre

Muchas veces

Muy de vez en cuando

Muy  pocas veces

Nunca

El dueño o el equipo de dirección de la empresa, se involucra en procesos de 
cambio y/o innovación: * 

11.

Actividades de Innovación

Adquisición de maquinaria, equipo, hardware o software

I+D

Ingeniería y/o diseño industrial 

Capacitación y/o consultoría

Transferencia tecnológica

Ninguna de estas

Software picking (Flexxus, en la planta - Bercomat), comercialización

¿Ha realizado alguna de estas actividades en los últimos 5 años? * 12.



Productos/Servicios

Logística

Nuevos mercados

Procesos

Digitalización

Estructura de la organización

Cultura de la organización

Modelo de negocios

Otras

¿Ha realizado cambios o nuevos desarrollos en los útlimos 5 años en alguno 
de estos campos? * 

13.

<u$10.000

u$10.000-u$50.000

u$51.000-u$100.000

u$101.000-u$150.000

u$151.000-u$200.000

u$201.000-u$250.000

u$251.000-u$300.000

>u$300.000

¿Si realizó  una o más de las actividades mencionadas en la pregunta 
anterior, cuánto han invertido en ello aproximadamente? * 

14.



¿Qué importancia le da cada uno de estos niveles de la empresa a las 
actividades de innovación? * 

15.

Nada Muy poca Un poco Mucha

No

No, pero estamos planificando tenerla

No, pero tenemos personas que se dedican a estas actividades

Si

¿Cuénta con un área específica o una persona dedicada a las actividades de 
innovación? * 

16.

Propietarios

Mandos medios

Empleados

Especialistas
externos



Producción

Marketing y Comercialización

Logística

Administración

Dueño o Dirección

¿En caso de que realicen alguna actividad de innovación, y no cuenten con 
un área específica para ello, qué sector de la empresa es el que se involucra 
más activamente? * 

17.



Conocimiento interno de la empresa

Universidades

Centros tecnológicos (publicos y/o privados)

Centros de Investigación

Consultores externos

Científicos

Publicaciones científicas y/o tecnológicas

Medios masivos y redes sociales

Ferias y exposiciones

Congresos

Proveedores

Clientes

Usuarios de sus productos/servicios

Otras

¿En caso que realicen alguna actividad de innovación cuáles son las 
principales fuentes de conocimiento que utilizan? * 

18.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ningún nivel de digit
alización

Alto nivel de digitaliz
ación e interoperabili

dad de los sistemas

Considerando una escala del 0 al 10 donde 0 es el valor más bajo y 10 el 
más alto, qué grado de digitalización le otorgaría a la empresa * 

19.



¿En qué áreas de la empresa y en cuál grado los procesos se encuentran 
digitalizados? * 

20.

Ninguna Muy Poco Un poco Mucho

¿Qué grado de implementación de alguna de estas tecnologías 4.0 tienen, 
en el caso de estar trabajando en ello? * 

21.

Ninguno En carpeta Planificando Comenzando

Producción

Marketing y
Comercializació
n

Administración

Logística

Dirección
(inteligencia del
negocio)

Inteligencia de
Negocios

Inteligencia
Artificial
predictiva

Inteligencia
Artificial
generativa

Impresión 3D

Chatbot

Realidad Virtual

Robótica



Ninguno

Muy poca implementación

Poca implementación

Alta implementación

Implementación en niveles de excelencia

¿Cuenta con sistemas de gestión de la calidad implementados? * 22.

¿Cuenta con alguna norma de gestión certificada? ¿Especifique cuál? * 23.

Aun no cuentan, trabajan con profesional.

Innovación Abierta

No, y tampoco me interesa

No, porque no sabía que existían este tipo de proyectos

No, pero alguna vez escuché hablar

No, pero teníamos planes de implementar

Si, estamos comenzando a implementar

Si, tenemos varias iniciativas de innovación abierta realizadas

¿Alguna vez implementaron un proyecto de innovación abierta? * 24.



No me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D aunque no lo considero fundamental.

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D y lo considero fundamental

Si no trabajo con startups y/o centros de I+D no voy a poder implementar innovaciones.

¿Qué importancia le otorga al vínculo con startups para abordar 
innovaciones? * 

25.

Sí

No

¿Tiene la empresa implementado algún tipo de "radar" o método para 
detectar startups o centros de I+D * 

26.



Relacionamiento con el ecosistema de emprendimientos

Relacionamiento con instituciones del sistema de innovación

Búsquedas y contactos con instituciones y emprendimientos de otras provincias o países

Hackatones para incorporar nuevas ideas

Concursos y desafíos con startups

Incubadoras

Aceleradoras

Colaboración con startups como clientes

Desarrollo de spin-off (sartups que surgen de la empresa)

Inversión en startups

Adquisición de startups

Venta de licencias

Joint Ventures

Laboratorios de Innovación

Alianzas en locales

¿La empresa ha organizado y/o participado en alguna de estas actividades 
de innovación abierta * 

27.

Mala Excelente

En caso de que haya realizado alguna de las actividades anteriormente 
mencionadas. ¿Cómo calificaría su experiencia?

28.

1 2 3 4 5



Cambiar la cultura organizacional

Incorporar metodologías de innovación novedosas

Reforzar la marca y el posicionamiento

Mejorar la eficiencia interna y la productividad

Explorar nuevos mercados

Incrementar la rentabilidad

Desarrollar una innovación disruptiva

Compartir los riesgos propios de un proceso de innovación

Disminuir los tiempos de salida al mercado de un nuevo producto/servicio

Otras

¿Qué beneficios considera que podría traerle a su empresa trabajar con una 
startup y/o centros de I+D? * 

29.

Falta de presupuesto

Falta de experiencia de los facilitadores/vinculadores

Falta de conocimiento o capacidades internas

Falta de alineación de los objetvios de ambas partes

Diferentes culturas organizacionales

Falta de compromiso de alguna de las partes

¿Cuáles se imagina que pueden ser los principales riesgos para que el 
trabajo con una startup y/o centros de I+D fracase? * 

30.



En caso de participar de este programa de innovación abierta en qué grado 
de compromiso o involucramiento considera que podrá responder para cada 
uno de los atributos mencionados * 

31.

Ninguno Muy poco Poco Mucho

Compromiso
del
dueño/direcció
n

Personal
involucrado en
el proyecto

Tiempo para
reunirse con los
facilitadores y
la/s startup/s

Disposición
para realizar
cambios
internos
alineados con
los objetivos

Disposición
para
codesarrollar
soluciones con
los facilitadores
y la/s startup/s

Recursos para
implementar las
soluciones,
finalizado este
programa



Si

No

No lo sé

¿Cuenta con posibilidades de asignar a una o más personas (incluyendo al 
dueño) para que lidere este programa de innovación abierta a lo largo de 
sus 6 meses de duración? * 

32.

No tenemos tiempo disponible para participar del proyecto

< 1 hora quincenal

1 hora quincenal-1 hora semanal

2 horas semanales-4 horas semanales

> 4 horas semanales

En caso que su respuesta anterior sea afirmativa, qué cantidad de tiempo 
dispondría esa persona para dedicarle al proyecto? * 

33.

¿Qué otras personas, además de quien coordine o sea el interlocutor del 
proyecto, se podrían involucrar en las actividades? * 

34.

Dueño, jefe de planta (abastecimiento, logística, producción), gerente compras (dueño), gerenta
adm y finanzas.

¿Qué dolor, desafío o problema le interesaría abordar en este proyecto para 
encontrar una solución innovadora junto a algunas startups y/o centros de 
I+D? Proponga 3 alternativas en orden de prioridad. * 

35.

Bajar costos, mejorar procesos, desarrollar nuevos productos (innovadores). Cae el consumo del
consumidor final en el freezado luego de las primeras semanas.



¿Dado que el programa se realizará entre los meses de Diciembre  y Mayo, 
tiene previsto tomarse vacaciones dentro de esas fechas? ¿Cuándo? * 

36.

Jefe planta sin vacaciones, gerenta financiera marzo, dueños enero/ febrero.

En caso que considere que ha quedado algo sin responder o necesite 
agregar, escribalo a continuación * 

37.

Explotar regenerado con grandes cadenas. Producción y servicio. Está en Iguazú.



ANEXO V 

CLÚSTER AVU. DIAGNÓSTICO DE INNOVACIÓN ABIERTA 



Ver resultados

Anónimo 67:24
Tiempo para
completar

3

Encuestado

Información de la empresa
Toda la información es extremadamente confidencial y solo para uso interno. Póngase en contacto con nosotros si tiene alguna duda.

Nombre de la Empresa * 1.

Clúster AVU (Aceite Vegetal Usado). Biocombustible Misiones

Nombres de los participantes en la entrevista * 2.

Hugo Saldivia

Manufactura

Agricultura

Ganadería

Servicios

Comercio

Otras

Sector al que pertenece la empresa3.

< 20

21-40

41-60

61-80

81-100 

> 100

N° de empleados * 4.



< 5

5-10

11-20

21-30

31-40

41-50

>50

Años de actividad de la empresa * 5.

¿A qué se dedica la empresa? * 6.

El clúster AVU se encuentra en formación. Está compuesto por 3 empresas y el Municipio de Puerto Rico. Se dedica al reciclado de aceite usado (soja).
Producción de biocombustible a partir de aceites usados.

¿Qué productos/servicios producen y/o comercializan? * 7.

Biocombustible. Jabones. Briqueta ecológica. Otros productos derivados del aceite vegetal usado.

Describa brevemente los procesos de producción * 8.

1) Inicialmente se recolecta el residuo. a partir de un sistema de gestión integral (GPS en los móviles, sistema informático que permite la trazabilidad y se
convenia con cada municipio). Se gestiona el sistema de frituras (trabajamos con metodologías de concientización con ecopuntos para las personas y
sistemas de recolección para las empresas). 2)Filtrado. Se filtra el residuo y la borra se usa para briquetas 3) Ingresa en la planta para producir el resto de los
productos. Están parametrizando el sistema de gestión integral.

¿Ha participado de algún programa de asistencia técnica o financiera junto al gobierno provincial o nacional? ¿Cuál/es? * 9.

Pequeños créditos con tasa bonificada del CFi

Muy avanzados

Por encima de la media

Medio

Muy básicos

Muy bajo nivel de conocimientos técnicos

Considera que el personal de la empresa, en promedio, cuenta con conocimientos técnicos: * 10.



Siempre

Muchas veces

Muy de vez en cuando

Muy  pocas veces

Nunca

El dueño o el equipo de dirección de la empresa, se involucra en procesos de cambio y/o innovación: * 11.

Actividades de Innovación

Adquisición de maquinaria, equipo, hardware o software

I+D

Ingeniería y/o diseño industrial 

Capacitación y/o consultoría

Transferencia tecnológica

Ninguna de estas

Otras

¿Ha realizado alguna de estas actividades en los últimos 5 años? * 12.

Productos/Servicios

Logística

Nuevos mercados

Procesos

Digitalización

Estructura de la organización

Cultura de la organización

Modelo de negocios

Otras

¿Ha realizado cambios o nuevos desarrollos en los útlimos 5 años en alguno de estos campos? * 13.



<u$10.000

u$10.000-u$50.000

u$51.000-u$100.000

u$101.000-u$150.000

u$151.000-u$200.000

u$201.000-u$250.000

u$251.000-u$300.000

>u$300.000

¿Si realizó  una o más de las actividades mencionadas en la pregunta anterior, cuánto han invertido en ello 
aproximadamente? * 

14.

¿Qué importancia le da cada uno de estos niveles de la empresa a las actividades de innovación? * 15.

Nada Muy poca Un poco Mucha Máxima

No

No, pero estamos planificando tenerla

No, pero tenemos personas que se dedican a estas actividades

Si

¿Cuénta con un área específica o una persona dedicada a las actividades de innovación? * 16.

Producción

Marketing y Comercialización

Logística

Administración

Dueño o Dirección

¿En caso de que realicen alguna actividad de innovación, y no cuenten con un área específica para ello, qué sector de la 
empresa es el que se involucra más activamente? * 

17.

Propietarios

Mandos medios

Empleados

Especialistas
externos



Conocimiento interno de la empresa

Universidades

Centros tecnológicos (publicos y/o privados)

Centros de Investigación

Consultores externos

Científicos

Publicaciones científicas y/o tecnológicas

Medios masivos y redes sociales

Ferias y exposiciones

Congresos

Proveedores

Clientes

Usuarios de sus productos/servicios

Otras

¿En caso que realicen alguna actividad de innovación cuáles son las principales fuentes de conocimiento que utilizan? * 18.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ningún nivel de digit
alización

Alto nivel de digitaliz
ación e interoperabili

dad de los sistemas

Considerando una escala del 1 al 10 donde 1 es el valor más bajo y 10 el más alto, qué grado de digitalización le otorgaría a 
la empresa * 

19.

¿En qué áreas de la empresa y en cuál grado los procesos se encuentran digitalizados? * 20.

Ninguna Muy Poco Un poco Mucho Totalmente

Producción

Marketing y
Comercializació
n

Administración

Logística

Dirección
(inteligencia del
negocio)



¿Qué grado de implementación de alguna de estas tecnologías 4.0 tienen, en el caso de estar trabajando en ello? * 21.

Ninguno En carpeta Planificando Comenzando Implementado

Ninguno

Muy poca implementación

Poca implementación

Alta implementación

Implementación en niveles de excelencia

¿Cuenta con sistemas de gestión de la calidad implementados? * 22.

¿Cuenta con alguna norma de gestión certificada? ¿Especifique cuál? * 23.

No. Es una oportunidad de mejora.

Innovación Abierta

No, y tampoco me interesa

No, porque no sabía que existían este tipo de proyectos

No, pero alguna vez escuché hablar

No, pero teníamos planes de implementar

Si, estamos comenzando a implementar

Si, tenemos varias iniciativas de innovación abierta realizadas

¿Alguna vez implementaron un proyecto de innovación abierta? * 24.

Inteligencia de
Negocios

Inteligencia
Artificial
predictiva

Inteligencia
Artificial
generativa

Impresión 3D

Chatbot

Realidad Virtual

Robótica



No me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D aunque no lo considero fundamental.

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D y lo considero fundamental

Si no trabajo con startups y/o centros de I+D no voy a poder implementar innovaciones.

¿Qué importancia le otorga al vínculo con startups para abordar innovaciones? * 25.

Sí

No

¿Tiene la empresa implementado algún tipo de "radar" o método para detectar startups o centros de I+D * 26.

Relacionamiento con el ecosistema de emprendimientos

Relacionamiento con instituciones del sistema de innovación

Búsquedas y contactos con instituciones y emprendimientos de otras provincias o países

Hackatones para incorporar nuevas ideas

Concursos y desafíos con startups

Incubadoras

Aceleradoras

Colaboración con startups como clientes

Desarrollo de spin-off (sartups que surgen de la empresa)

Inversión en startups

Adquisición de startups

Venta de licencias

Joint Ventures

Laboratorios de Innovación

Otras

¿La empresa ha organizado y/o participado en alguna de estas actividades de innovación abierta * 27.

Mala Excelente

En caso de que haya realizado alguna de las actividades anteriormente mencionadas. ¿Cómo calificaría su experiencia?28.

1 2 3 4 5



Cambiar la cultura organizacional

Incorporar metodologías de innovación novedosas

Reforzar la marca y el posicionamiento

Mejorar la eficiencia interna y la productividad

Explorar nuevos mercados

Incrementar la rentabilidad

Desarrollar una innovación disruptiva

Compartir los riesgos propios de un proceso de innovación

Dsiminuir los tiempos de salida al mercado de un nuevo producto/servicio

Otras

¿Qué beneficios considera que podría traerle a su empresa trabajar con una startup y/o centros de I+D? * 29.

Falta de presupuesto

Falta de experiencia de los facilitadores/vinculadores

Falta de conocimiento o capacidades internas

Falta de alineación de los objetvios de ambas partes

Diferentes culturas organizacionales

Falta de compromiso de alguna de las partes

¿Cuáles se imagina que pueden ser los principales riesgos para que el trabajo con una startup y/o centros de I+D fracase? * 30.



En caso de participar de este programa de innovación abierta en qué grado de compromiso o involucramiento considera 
que podrá responder para cada uno de los atributos mencionados * 

31.

Ninguno Muy poco Poco Mucho Absoluto

Si

No

No lo sé

¿Cuenta con posibilidades de asignar a una o más personas (incluyendo al dueño) para que lidere este programa de 
innovación abierta a lo largo de sus 6 meses de duración? * 

32.

No tenemos tiempo disponible para participar del proyecto

< 1 hora quincenal

1 hora quincenal-1 hora semanal

2 horas semanales-4 horas semanales

> 4 horas semanales

En caso que su respuesta anterior sea afirmativa, qué cantidad de tiempo dispondría esa persona para dedicarle al 
proyecto? * 

33.

¿Qué otras personas, además de quien coordine o sea el interlocutor del proyecto, se podrían involucrar en las actividades? 
* 

34.

Hugo; Cecilia Pucharsky (consultora ambiental)

Compromiso
del
dueño/direcció
n

Personal
involucrado en
el proyecto

Tiempo para
reunirse con los
facilitadores y
la/s startup/s

Disposición
para realizar
cambios
internos
alineados con
los objetivos

Disposición
para
codesarrollar
soluciones con
los facilitadores
y la/s startup/s

Recursos para
implementar las
soluciones,
finalizado este
programa



¿Qué dolor, desafío o problema le interesaría abordar en este proyecto para encontrar una solución innovadora junto a 
algunas startups y/o centros de I+D? Proponga 3 alternativas en orden de prioridad. * 

35.

1. Minimizar la contaminación de nuestros arroyos y ríos con los residuos líquidos.
2. Optimizar la producción de combustibles alternativos respecto de los costos.
3. Minimizar la tala de los bosques nativos.
Innovación Interna:
Nos falta escalar (arrancamos en 2000 litros, llegamos a 35.000 y deberíamos llegar a 260.000). Tenemos los prototipos. Necesitamos fondos para ello.

En caso que considere que ha quedado algo sin responder o necesite agregar, escribalo a continuación * 36.

no



ANEXO VI 

GRUPO PETRI. DIAGNÓSTICO DE INNOVACIÓN ABIERTA 



Ver resultados

Anónimo 46:57
Tiempo para
completar

6

Encuestado

Información de la empresa
Toda la información es extremadamente confidencial y solo para uso interno. Póngase en contacto con nosotros si tiene alguna duda.

Nombre de la Empresa * 1.

Petri en minutas. Ultracongelados

Nombres de los participantes en la entrevista * 2.

Alex Petri. Gerente General

Manufactura

Agricultura

Ganadería

Servicios

Comercio

Otras

Sector al que pertenece la empresa3.

< 20

21-40

41-60

61-80

81-100 

> 100

N° de empleados * 4.



< 5

5-10

11-20

21-30

31-40

41-50

>50

Años de actividad de la empresa * 5.

¿A qué se dedica la empresa? * 6.

Nos dedicamos a la panadería, gastronomía, eventos, estética y turismo.
Y la empresa de ultracongelados se focaliza en el segmento gastronómico

¿Qué productos/servicios producen y/o comercializan? * 7.

Cuentan con 160 tipos de productos
La chipa. La distribuimos en estaciones de servicios y los 5 locales propios (Petri panaderías)
Bomba de mandioca rellena con pacú (en alianza con Rosamonte)
Empanadas
Tartas
En alianza con Rosamonte: mate cocido en cápsulas y chipa.

Describa brevemente los procesos de producción * 8.

Se compra la materia prima a proveedores, que va al depósito de MP. Se limpian y se almacenan en una cámara. Luego va a preparados. Allí se amasa la
masa y se procesa la verdura para las tartas y empanadas (sector 1). Luego va al armado (sector 2). Luego va a horneado (sector 3). Finalmente se congela y
se empaqueta.
Estamos inaugurando una escuela de panadería propia para formar al personal en buenas prácticas de manufactura.

¿Ha participado de algún programa de asistencia técnica o financiera junto al gobierno provincial o nacional? ¿Cuál/es? * 9.

Si. Asesoría por parte del Ministerio de Industria en higiene y seguridad. Fue un proyecto que duró 2 meses.

Muy avanzados

Por encima de la media

Medio

Muy básicos

Muy bajo nivel de conocimientos técnicos

Considera que el personal de la empresa, en promedio, cuenta con conocimientos técnicos: * 10.



Siempre

Muchas veces

Muy de vez en cuando

Muy  pocas veces

Nunca

El dueño o el equipo de dirección de la empresa, se involucra en procesos de cambio y/o innovación: * 11.

Actividades de Innovación

Adquisición de maquinaria, equipo, hardware o software

I+D

Ingeniería y/o diseño industrial 

Capacitación y/o consultoría

Transferencia tecnológica

Ninguna de estas

Otras

¿Ha realizado alguna de estas actividades en los últimos 5 años? * 12.

Productos/Servicios

Logística

Nuevos mercados

Procesos

Digitalización

Estructura de la organización

Cultura de la organización

Modelo de negocios

Otras

¿Ha realizado cambios o nuevos desarrollos en los útlimos 5 años en alguno de estos campos? * 13.



<u$10.000

u$10.000-u$50.000

u$51.000-u$100.000

u$101.000-u$150.000

u$151.000-u$200.000

u$201.000-u$250.000

u$251.000-u$300.000

>u$300.000

¿Si realizó  una o más de las actividades mencionadas en la pregunta anterior, cuánto han invertido en ello 
aproximadamente? * 

14.

¿Qué importancia le da cada uno de estos niveles de la empresa a las actividades de innovación? * 15.

Nada Muy poca Un poco Mucha Máxima

No

No, pero estamos planificando tenerla

No, pero tenemos personas que se dedican a estas actividades

Si

¿Cuénta con un área específica o una persona dedicada a las actividades de innovación? * 16.

Producción

Marketing y Comercialización

Logística

Administración

Dueño o Dirección

¿En caso de que realicen alguna actividad de innovación, y no cuenten con un área específica para ello, qué sector de la 
empresa es el que se involucra más activamente? * 

17.

Propietarios

Mandos medios

Empleados

Especialistas
externos



Conocimiento interno de la empresa

Universidades

Centros tecnológicos (publicos y/o privados)

Centros de Investigación

Consultores externos

Científicos

Publicaciones científicas y/o tecnológicas

Medios masivos y redes sociales

Ferias y exposiciones

Congresos

Proveedores

Clientes

Usuarios de sus productos/servicios

Otras

¿En caso que realicen alguna actividad de innovación cuáles son las principales fuentes de conocimiento que utilizan? * 18.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ningún nivel de digit
alización

Alto nivel de digitaliz
ación e interoperabili

dad de los sistemas

Considerando una escala del 1 al 10 donde 1 es el valor más bajo y 10 el más alto, qué grado de digitalización le otorgaría a 
la empresa * 

19.

¿En qué áreas de la empresa y en cuál grado los procesos se encuentran digitalizados? * 20.

Ninguna Muy Poco Un poco Mucho Totalmente

Producción

Marketing y
Comercializació
n

Administración

Logística

Dirección
(inteligencia del
negocio)



¿Qué grado de implementación de alguna de estas tecnologías 4.0 tienen, en el caso de estar trabajando en ello? * 21.

Ninguno En carpeta Planificando Comenzando Implementado

Ninguno

Muy poca implementación

Poca implementación

Alta implementación

Implementación en niveles de excelencia

¿Cuenta con sistemas de gestión de la calidad implementados? * 22.

¿Cuenta con alguna norma de gestión certificada? ¿Especifique cuál? * 23.

160 productos certificados con RNPA y el RNE del establecimiento.

Innovación Abierta

No, y tampoco me interesa

No, porque no sabía que existían este tipo de proyectos

No, pero alguna vez escuché hablar

No, pero teníamos planes de implementar

Si, estamos comenzando a implementar

Si, tenemos varias iniciativas de innovación abierta realizadas

¿Alguna vez implementaron un proyecto de innovación abierta? * 24.

Inteligencia de
Negocios

Inteligencia
Artificial
predictiva

Inteligencia
Artificial
generativa

Impresión 3D

Chatbot

Realidad Virtual

Robótica



No me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D aunque no lo considero fundamental.

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D y lo considero fundamental

Si no trabajo con startups y/o centros de I+D no voy a poder implementar innovaciones.

¿Qué importancia le otorga al vínculo con startups para abordar innovaciones? * 25.

Sí

No

¿Tiene la empresa implementado algún tipo de "radar" o método para detectar startups o centros de I+D * 26.

Relacionamiento con el ecosistema de emprendimientos

Relacionamiento con instituciones del sistema de innovación

Búsquedas y contactos con instituciones y emprendimientos de otras provincias o países

Hackatones para incorporar nuevas ideas

Concursos y desafíos con startups

Incubadoras

Aceleradoras

Colaboración con startups como clientes

Desarrollo de spin-off (sartups que surgen de la empresa)

Inversión en startups

Adquisición de startups

Venta de licencias

Joint Ventures

Laboratorios de Innovación

Sitio web propio donde otras empresas comunican sus productos

¿La empresa ha organizado y/o participado en alguna de estas actividades de innovación abierta * 27.

Mala Excelente

En caso de que haya realizado alguna de las actividades anteriormente mencionadas. ¿Cómo calificaría su experiencia?28.

1 2 3 4 5



Cambiar la cultura organizacional

Incorporar metodologías de innovación novedosas

Reforzar la marca y el posicionamiento

Mejorar la eficiencia interna y la productividad

Explorar nuevos mercados

Incrementar la rentabilidad

Desarrollar una innovación disruptiva

Compartir los riesgos propios de un proceso de innovación

Dsiminuir los tiempos de salida al mercado de un nuevo producto/servicio

Otras

¿Qué beneficios considera que podría traerle a su empresa trabajar con una startup y/o centros de I+D? * 29.

Falta de presupuesto

Falta de experiencia de los facilitadores/vinculadores

Falta de conocimiento o capacidades internas

Falta de alineación de los objetvios de ambas partes

Diferentes culturas organizacionales

Falta de compromiso de alguna de las partes

¿Cuáles se imagina que pueden ser los principales riesgos para que el trabajo con una startup y/o centros de I+D fracase? * 30.



En caso de participar de este programa de innovación abierta en qué grado de compromiso o involucramiento considera 
que podrá responder para cada uno de los atributos mencionados * 

31.

Ninguno Muy poco Poco Mucho Absoluto

Si

No

No lo sé

¿Cuenta con posibilidades de asignar a una o más personas (incluyendo al dueño) para que lidere este programa de 
innovación abierta a lo largo de sus 6 meses de duración? * 

32.

No tenemos tiempo disponible para participar del proyecto

< 1 hora quincenal

1 hora quincenal-1 hora semanal

2 horas semanales-4 horas semanales

> 4 horas semanales

En caso que su respuesta anterior sea afirmativa, qué cantidad de tiempo dispondría esa persona para dedicarle al 
proyecto? * 

33.

¿Qué otras personas, además de quien coordine o sea el interlocutor del proyecto, se podrían involucrar en las actividades? 
* 

34.

Sergio Petri (Director General). Nahuel Petri (Marketing). Cristian Ricula (Sistemas)

Compromiso
del
dueño/direcció
n

Personal
involucrado en
el proyecto

Tiempo para
reunirse con los
facilitadores y
la/s startup/s

Disposición
para realizar
cambios
internos
alineados con
los objetivos

Disposición
para
codesarrollar
soluciones con
los facilitadores
y la/s startup/s

Recursos para
implementar las
soluciones,
finalizado este
programa



¿Qué dolor, desafío o problema le interesaría abordar en este proyecto para encontrar una solución innovadora junto a 
algunas startups y/o centros de I+D? Proponga 3 alternativas en orden de prioridad. * 

35.

- Desarrollo de una aplicación que permita optimizar los productos sobrantes en stock con un modelo de fidelización de clientes. Hoy están trabajando en
esa línea.
- Sistema de monitoreo de las heladeras. Todas nuestras heladeras son importadas, si bien tienen cómo instalar ese sistema, no hay quién lo desarrolle.

¿Dado que el programa se realizará entre los meses de Diciembre  y Mayo, tiene previsto tomarse vacaciones dentro de 
esas fechas? ¿Cuándo? * 

36.

No tengo definido cuándo me tomaría vacaciones, pero habría otra persona a cargo en caso de que ocurra. Probablemente en Febrero.

En caso que considere que ha quedado algo sin responder o necesite agregar, escribalo a continuación * 37.

Estamos muy interesados y comprometidos con involucrarnos cada vez más en procesos de innovación



ANEXO VII 

LOTTA HELADOS. DIAGNÓSTICO DE INNOVACIÓN ABIERTA 



Ver resultados

Anónimo 79:02
Tiempo para
completar

9

Encuestado

Información de la empresa
Toda la información es extremadamente confidencial y solo para uso interno. Pón‐
gase en contacto con nosotros si tiene alguna duda.

Nombre de la Empresa * 1.

Lota helados

Nombres de los participantes en la entrevista * 2.

Nicolas Beretta, Titular helaboración d

Sector al que pertenece la empresa3.

Manufactura



< 20

21-40

41-60

61-80

81-100 

> 100

N° de empleados * 4.

< 5

5-10

11-20

21-30

31-40

41-50

>50

Años de actividad de la empresa * 5.

¿A qué se dedica la empresa? * 6.

Producción y comercialización de helado artesanal. Lotta, marca registrada.

¿Qué productos/servicios producen y/o comercializan? * 7.

Helados artesanales batido tipo italiano (estilo heladería Alpina/ referente).



Describa brevemente los procesos de producción * 8.

Desarrollo de 10 sabores originales misioneros, estilo gourmet, yerba mate, palta, acai, con
ingredientes del territorio, poseen franquicia en Iguazú. Diseño del helado, producción,
comercialización. Por abrir otra franquicia.

¿Ha participado de algún programa de asistencia técnica o financiera junto 
al gobierno provincial o nacional? ¿Cuál/es? * 

9.

No (iba a tomar crédito pero los plazos no le sirven).

Muy avanzados

Por encima de la media

Medio

Muy básicos

Muy bajo nivel de conocimientos técnicos

Considera que el personal de la empresa, en promedio, cuenta con 
conocimientos técnicos: * 

10.

Siempre

Muchas veces

Muy de vez en cuando

Muy  pocas veces

Nunca

El dueño o el equipo de dirección de la empresa, se involucra en procesos de 
cambio y/o innovación: * 

11.



Actividades de Innovación

Adquisición de maquinaria, equipo, hardware o software

I+D

Ingeniería y/o diseño industrial 

Capacitación y/o consultoría

Transferencia tecnológica

Ninguna de estas

Otras

¿Ha realizado alguna de estas actividades en los últimos 5 años? * 12.



Productos/Servicios

Logística

Nuevos mercados

Procesos

Digitalización

Estructura de la organización

Cultura de la organización

Modelo de negocios

Otras

¿Ha realizado cambios o nuevos desarrollos en los útlimos 5 años en alguno 
de estos campos? * 

13.

<u$10.000

u$10.000-u$50.000

u$51.000-u$100.000

u$101.000-u$150.000

u$151.000-u$200.000

u$201.000-u$250.000

u$251.000-u$300.000

>u$300.000

¿Si realizó  una o más de las actividades mencionadas en la pregunta 
anterior, cuánto han invertido en ello aproximadamente? * 

14.



¿Qué importancia le da cada uno de estos niveles de la empresa a las 
actividades de innovación? * 

15.

Nada Muy poca Un poco Mucha

No

No, pero estamos planificando tenerla

No, pero tenemos personas que se dedican a estas actividades

Si

¿Cuénta con un área específica o una persona dedicada a las actividades de 
innovación? * 

16.

Propietarios

Mandos medios

Empleados

Especialistas
externos



Producción

Marketing y Comercialización

Logística

Administración

Dueño o Dirección

¿En caso de que realicen alguna actividad de innovación, y no cuenten con 
un área específica para ello, qué sector de la empresa es el que se involucra 
más activamente? * 

17.



Conocimiento interno de la empresa

Universidades

Centros tecnológicos (publicos y/o privados)

Centros de Investigación

Consultores externos

Científicos

Publicaciones científicas y/o tecnológicas

Medios masivos y redes sociales

Ferias y exposiciones

Congresos

Proveedores

Clientes

Usuarios de sus productos/servicios

Otras

¿En caso que realicen alguna actividad de innovación cuáles son las 
principales fuentes de conocimiento que utilizan? * 

18.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ningún nivel de digit
alización

Alto nivel de digitaliz
ación e interoperabili

dad de los sistemas

Considerando una escala del 0 al 10 donde 0 es el valor más bajo y 10 el 
más alto, qué grado de digitalización le otorgaría a la empresa * 

19.



¿En qué áreas de la empresa y en cuál grado los procesos se encuentran 
digitalizados? * 

20.

Ninguna Muy Poco Un poco Mucho

¿Qué grado de implementación de alguna de estas tecnologías 4.0 tienen, 
en el caso de estar trabajando en ello? * 

21.

Ninguno En carpeta Planificando Comenzando

Producción

Marketing y
Comercializació
n

Administración

Logística

Dirección
(inteligencia del
negocio)

Inteligencia de
Negocios

Inteligencia
Artificial
predictiva

Inteligencia
Artificial
generativa

Impresión 3D

Chatbot

Realidad Virtual

Robótica



Ninguno

Muy poca implementación

Poca implementación

Alta implementación

Implementación en niveles de excelencia

¿Cuenta con sistemas de gestión de la calidad implementados? * 22.

¿Cuenta con alguna norma de gestión certificada? ¿Especifique cuál? * 23.

No

Innovación Abierta

No, y tampoco me interesa

No, porque no sabía que existían este tipo de proyectos

No, pero alguna vez escuché hablar

No, pero teníamos planes de implementar

Si, estamos comenzando a implementar

Si, tenemos varias iniciativas de innovación abierta realizadas

¿Alguna vez implementaron un proyecto de innovación abierta? * 24.



No me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D aunque no lo considero fundamental.

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D y lo considero fundamental

Si no trabajo con startups y/o centros de I+D no voy a poder implementar innovaciones.

¿Qué importancia le otorga al vínculo con startups para abordar 
innovaciones? * 

25.

Sí

No

¿Tiene la empresa implementado algún tipo de "radar" o método para 
detectar startups o centros de I+D * 

26.



Relacionamiento con el ecosistema de emprendimientos

Relacionamiento con instituciones del sistema de innovación

Búsquedas y contactos con instituciones y emprendimientos de otras provincias o países

Hackatones para incorporar nuevas ideas

Concursos y desafíos con startups

Incubadoras

Aceleradoras

Colaboración con startups como clientes

Desarrollo de spin-off (sartups que surgen de la empresa)

Inversión en startups

Adquisición de startups

Venta de licencias

Joint Ventures

Laboratorios de Innovación

Otras

¿La empresa ha organizado y/o participado en alguna de estas actividades 
de innovación abierta * 

27.

Mala Excelente

En caso de que haya realizado alguna de las actividades anteriormente 
mencionadas. ¿Cómo calificaría su experiencia?

28.

1 2 3 4 5



Cambiar la cultura organizacional

Incorporar metodologías de innovación novedosas

Reforzar la marca y el posicionamiento

Mejorar la eficiencia interna y la productividad

Explorar nuevos mercados

Incrementar la rentabilidad

Desarrollar una innovación disruptiva

Compartir los riesgos propios de un proceso de innovación

Disminuir los tiempos de salida al mercado de un nuevo producto/servicio

Otras

¿Qué beneficios considera que podría traerle a su empresa trabajar con una 
startup y/o centros de I+D? * 

29.

Falta de presupuesto

Falta de experiencia de los facilitadores/vinculadores

Falta de conocimiento o capacidades internas

Falta de alineación de los objetvios de ambas partes

Diferentes culturas organizacionales

Falta de compromiso de alguna de las partes

¿Cuáles se imagina que pueden ser los principales riesgos para que el 
trabajo con una startup y/o centros de I+D fracase? * 

30.



En caso de participar de este programa de innovación abierta en qué grado 
de compromiso o involucramiento considera que podrá responder para cada 
uno de los atributos mencionados * 

31.

Ninguno Muy poco Poco Mucho

Compromiso
del
dueño/direcció
n

Personal
involucrado en
el proyecto

Tiempo para
reunirse con los
facilitadores y
la/s startup/s

Disposición
para realizar
cambios
internos
alineados con
los objetivos

Disposición
para
codesarrollar
soluciones con
los facilitadores
y la/s startup/s

Recursos para
implementar las
soluciones,
finalizado este
programa



Si

No

No lo sé

¿Cuenta con posibilidades de asignar a una o más personas (incluyendo al 
dueño) para que lidere este programa de innovación abierta a lo largo de 
sus 6 meses de duración? * 

32.

No tenemos tiempo disponible para participar del proyecto

< 1 hora quincenal

1 hora quincenal-1 hora semanal

2 horas semanales-4 horas semanales

> 4 horas semanales

En caso que su respuesta anterior sea afirmativa, qué cantidad de tiempo 
dispondría esa persona para dedicarle al proyecto? * 

33.

¿Qué otras personas, además de quien coordine o sea el interlocutor del 
proyecto, se podrían involucrar en las actividades? * 

34.

Podría haber alguien

¿Qué dolor, desafío o problema le interesaría abordar en este proyecto para 
encontrar una solución innovadora junto a algunas startups y/o centros de 
I+D? Proponga 3 alternativas en orden de prioridad. * 

35.

. Socio que ayude a industrializar, envasar para llevarlo a todo el país.

. Asociarse con uno chico o a la par.

. Recursos logísticos y económicos.

.



¿Dado que el programa se realizará entre los meses de Diciembre  y Mayo, 
tiene previsto tomarse vacaciones dentro de esas fechas? ¿Cuándo? * 

36.

Diciembre. De ahora al 24 inaccesible por alta temporada.

En caso que considere que ha quedado algo sin responder o necesite 
agregar, escribalo a continuación * 

37.

Las sociedades nunca funcionan, detesta contratos. Anisoso, le gusta salir del cascarón del
negocio, abierto a escuchar.



ANEXO VIII 

RUTA DEL TÉ. DIAGNÓSTICO DE INNOVACIÓN ABIERTA 



Ver resultados

Anónimo 53:12
Tiempo para
completar

5

Encuestado

Información de la empresa
Toda la información es extremadamente confidencial y solo para uso interno. Póngase en contacto con nosotros si tiene alguna duda.

Nombre de la Empresa * 1.

Ruta del Té

Nombres de los participantes en la entrevista * 2.

Carolina Okulovich

Manufactura

Agricultura

Ganadería

Servicios

Comercio

Otras

Sector al que pertenece la empresa3.

< 20

21-40

41-60

61-80

81-100 

> 100

N° de empleados * 4.



< 5

5-10

11-20

21-30

31-40

41-50

>50

Años de actividad de la empresa * 5.

¿A qué se dedica la empresa? * 6.

Es una empresa de producción envasado de té gourmet, servicios y experiencias turísticas

¿Qué productos/servicios producen y/o comercializan? * 7.

Té gourmet. Servicios agroturísticos. Deportivos. Gastronómicos.

Describa brevemente los procesos de producción * 8.

. Servicio turístico. Prestamos atención de martes a sábados con diferentes propuestas y distintos horarios, con visitantes directo o agencias de turismo.
Camelias está abierta a la comunidad a pesar de que actualmente no estamos en una zona preferentemente turística.
Deporte: Contamos con una cancha de golf abierta al público. Los sábados hay una escuela gratuita, abierta a la comunidad.
Los públicos del campo de golf y del té son totalmente diferentes.
El turista que viene, no va a Cataratas. Cambiamos los programas iniciales que incluían Cataratas, Ruinas de San Ignacio.
El turismo del té, escolar y educativo está creciendo.
Nos empezaron a convocar de universidades.
Producción gourmet. Realizamos la cosecha y la elaboración. Lo mismo que la degustación.
Nos apoyamos en la empresa madre, Don Basilio, en lo que respecta a los ensayos, laboratorios y también en la escalabilidad del proyecto.
Ganamos el premio al mejor té argentino, en el mercado de USA y Canadá.

¿Ha participado de algún programa de asistencia técnica o financiera junto al gobierno provincial o nacional? ¿Cuál/es? * 9.

No.

Muy avanzados

Por encima de la media

Medio

Muy básicos

Muy bajo nivel de conocimientos técnicos

Considera que el personal de la empresa, en promedio, cuenta con conocimientos técnicos: * 10.



Siempre

Muchas veces

Muy de vez en cuando

Muy  pocas veces

Nunca

El dueño o el equipo de dirección de la empresa, se involucra en procesos de cambio y/o innovación: * 11.

Actividades de Innovación

Adquisición de maquinaria, equipo, hardware o software

I+D

Ingeniería y/o diseño industrial 

Capacitación y/o consultoría

Transferencia tecnológica

Ninguna de estas

Otras

¿Ha realizado alguna de estas actividades en los últimos 5 años? * 12.

Productos/Servicios

Logística

Nuevos mercados

Procesos

Digitalización

Estructura de la organización

Cultura de la organización

Modelo de negocios

Otras

¿Ha realizado cambios o nuevos desarrollos en los útlimos 5 años en alguno de estos campos? * 13.



<u$10.000

u$10.000-u$50.000

u$51.000-u$100.000

u$101.000-u$150.000

u$151.000-u$200.000

u$201.000-u$250.000

u$251.000-u$300.000

>u$300.000

¿Si realizó  una o más de las actividades mencionadas en la pregunta anterior, cuánto han invertido en ello 
aproximadamente? * 

14.

¿Qué importancia le da cada uno de estos niveles de la empresa a las actividades de innovación? * 15.

Nada Muy poca Un poco Mucha Máxima

No

No, pero estamos planificando tenerla

No, pero tenemos personas que se dedican a estas actividades

Si

¿Cuénta con un área específica o una persona dedicada a las actividades de innovación? * 16.

Producción

Marketing y Comercialización

Logística

Administración

Dueño o Dirección

¿En caso de que realicen alguna actividad de innovación, y no cuenten con un área específica para ello, qué sector de la 
empresa es el que se involucra más activamente? * 

17.

Propietarios

Mandos medios

Empleados

Especialistas
externos



Conocimiento interno de la empresa

Universidades

Centros tecnológicos (publicos y/o privados)

Centros de Investigación

Consultores externos

Científicos

Publicaciones científicas y/o tecnológicas

Medios masivos y redes sociales

Ferias y exposiciones

Congresos

Proveedores

Clientes

Usuarios de sus productos/servicios

Otras

¿En caso que realicen alguna actividad de innovación cuáles son las principales fuentes de conocimiento que utilizan? * 18.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ningún nivel de digit
alización

Alto nivel de digitaliz
ación e interoperabili

dad de los sistemas

Considerando una escala del 1 al 10 donde 1 es el valor más bajo y 10 el más alto, qué grado de digitalización le otorgaría a 
la empresa * 

19.

¿En qué áreas de la empresa y en cuál grado los procesos se encuentran digitalizados? * 20.

Ninguna Muy Poco Un poco Mucho Totalmente

Producción

Marketing y
Comercializació
n

Administración

Logística

Dirección
(inteligencia del
negocio)



¿Qué grado de implementación de alguna de estas tecnologías 4.0 tienen, en el caso de estar trabajando en ello? * 21.

Ninguno En carpeta Planificando Comenzando Implementado

Ninguno

Muy poca implementación

Poca implementación

Alta implementación

Implementación en niveles de excelencia

¿Cuenta con sistemas de gestión de la calidad implementados? * 22.

¿Cuenta con alguna norma de gestión certificada? ¿Especifique cuál? * 23.

No

Innovación Abierta

No, y tampoco me interesa

No, porque no sabía que existían este tipo de proyectos

No, pero alguna vez escuché hablar

No, pero teníamos planes de implementar

Si, estamos comenzando a implementar

Si, tenemos varias iniciativas de innovación abierta realizadas

¿Alguna vez implementaron un proyecto de innovación abierta? * 24.

Inteligencia de
Negocios

Inteligencia
Artificial
predictiva

Inteligencia
Artificial
generativa

Impresión 3D

Chatbot

Realidad Virtual

Robótica



No me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D aunque no lo considero fundamental.

Me interesa trabajar con startups y/o centros de I+D y lo considero fundamental

Si no trabajo con startups y/o centros de I+D no voy a poder implementar innovaciones.

¿Qué importancia le otorga al vínculo con startups para abordar innovaciones? * 25.

Sí

No

¿Tiene la empresa implementado algún tipo de "radar" o método para detectar startups o centros de I+D * 26.

Relacionamiento con el ecosistema de emprendimientos

Relacionamiento con instituciones del sistema de innovación

Búsquedas y contactos con instituciones y emprendimientos de otras provincias o países

Hackatones para incorporar nuevas ideas

Concursos y desafíos con startups

Incubadoras

Aceleradoras

Colaboración con startups como clientes

Desarrollo de spin-off (sartups que surgen de la empresa)

Inversión en startups

Adquisición de startups

Venta de licencias

Joint Ventures

Laboratorios de Innovación

Otras

¿La empresa ha organizado y/o participado en alguna de estas actividades de innovación abierta * 27.

Mala Excelente

En caso de que haya realizado alguna de las actividades anteriormente mencionadas. ¿Cómo calificaría su experiencia?28.

1 2 3 4 5



Cambiar la cultura organizacional

Incorporar metodologías de innovación novedosas

Reforzar la marca y el posicionamiento

Mejorar la eficiencia interna y la productividad

Explorar nuevos mercados

Incrementar la rentabilidad

Desarrollar una innovación disruptiva

Compartir los riesgos propios de un proceso de innovación

Dsiminuir los tiempos de salida al mercado de un nuevo producto/servicio

Otras

¿Qué beneficios considera que podría traerle a su empresa trabajar con una startup y/o centros de I+D? * 29.

Falta de presupuesto

Falta de experiencia de los facilitadores/vinculadores

Falta de conocimiento o capacidades internas

Falta de alineación de los objetvios de ambas partes

Diferentes culturas organizacionales

Falta de compromiso de alguna de las partes

¿Cuáles se imagina que pueden ser los principales riesgos para que el trabajo con una startup y/o centros de I+D fracase? * 30.



En caso de participar de este programa de innovación abierta en qué grado de compromiso o involucramiento considera 
que podrá responder para cada uno de los atributos mencionados * 

31.

Ninguno Muy poco Poco Mucho Absoluto

Si

No

No lo sé

¿Cuenta con posibilidades de asignar a una o más personas (incluyendo al dueño) para que lidere este programa de 
innovación abierta a lo largo de sus 6 meses de duración? * 

32.

No tenemos tiempo disponible para participar del proyecto

< 1 hora quincenal

1 hora quincenal-1 hora semanal

2 horas semanales-4 horas semanales

> 4 horas semanales

En caso que su respuesta anterior sea afirmativa, qué cantidad de tiempo dispondría esa persona para dedicarle al 
proyecto? * 

33.

¿Qué otras personas, además de quien coordine o sea el interlocutor del proyecto, se podrían involucrar en las actividades? 
* 

34.

Yamila (asistente de Carolina). Silvana (contadora)

Compromiso
del
dueño/direcció
n

Personal
involucrado en
el proyecto

Tiempo para
reunirse con los
facilitadores y
la/s startup/s

Disposición
para realizar
cambios
internos
alineados con
los objetivos

Disposición
para
codesarrollar
soluciones con
los facilitadores
y la/s startup/s

Recursos para
implementar las
soluciones,
finalizado este
programa



¿Qué dolor, desafío o problema le interesaría abordar en este proyecto para encontrar una solución innovadora junto a 
algunas startups y/o centros de I+D? Proponga 3 alternativas en orden de prioridad. * 

35.

- Incrementar las ventas de té en grandes ciudades.
- Contar con procesos estandarizados en la parte de venta y comercialización.
- Contamos con la fórmula para hacer un muy buen té frío, pero nos interesaría poder generar un sistema de expendio que pueda ser adoptado por
restaurantes, catering y hoteles.

¿Dado que el programa se realizará entre los meses de Diciembre  y Mayo, tiene previsto tomarse vacaciones dentro de 
esas fechas? ¿Cuándo? * 

36.

Enero 9 al 25 estaré de vacaciones.

En caso que considere que ha quedado algo sin responder o necesite agregar, escribalo a continuación * 37.

Nos interesa hacer hincapié en que el producto que hacemos es Té Argentino y que tenemos un producto con historia.



SECCIÓN PREGUNTAS PUNTAJE MÁXIMO

Nombre de la Empresa Clúster AVU (Aceite Vegetal Usado). Biocombustible MisionesAlimak Ruta del Té Petri en minutas. UltracongeladosBruno Hermanos, SRLSimacon Lotta

Nombres de los participantes en la entrevista Hugo Saldivia Fernando RodríguezCarolina OkulovichAlex Petri. Gerente GeneralDiego Bruno, CEODarío Cordes Nicolás Beretta

Sector al que pertenece la empresa Manufactura Manufactura Manufactura Manufactura Manufactura Manufactura Manufactura

N° de empleados 21-40 41-60 < 20 21-40 > 100 < 20 < 20

Años de actividad de la empresa < 5 11-20 11-20 < 5 21-30 < 5 nov-20

¿A qué se dedica la empresa?

El clúster 

AVU se 

encuentra en 

formación. 

Está 

compuesto 

por 3 

empresas y el 

Municipio de 

Puerto Rico. 

Se dedica al 

reciclado de 

aceite usado 

(soja). 

Producción 

de 

biocombustib

le a partir de 

aceites 

usados.

Es una 

panificadora 

que produce 

ultracongelad

os. 

Producción, 

elaboración, 

comercializac

ión en 3 

puntos de 

ventas. 

Misiones, 

Corrientes, 

Chaco 

buenos Aires, 

Santa fe y 

Concordia.

Están 

proyectando 

ir a Córdoba 

y a Santa 

Rosa, Brasil

Es una 

empresa de 

producción 

envasado de 

té gourmet, 

servicios y 

experiencias 

turísticas

Nos 

dedicamos a 

la panadería, 

gastronomía, 

eventos, 

estética y 

turismo.

Y la empresa 

de 

ultracongelad

os se focaliza 

en el 

segmento 

gastronómico

MAnufactura

, 

comercializac

ión, 

distribución 

de alimentos 

congelados 

dentro de la 

Provinica. 

Alianza con 

distribuidor 

de Posadas 

para 

Misiones y 

Corrientes. 

Búsqueda de 

grandes 

clientes. 

Marcas 

propias, y 

marcas para 

Parque 

Iguazú.

Somos una 

empresa que 

produce 

materiales 

para la 

construcción 

bajo sistemas 

modulares 

ICF a base de 

madera y 

minerales 

(HFM: 

Hormigón de 

Fibras 

Mineralizada

s). Nos 

alineamos 

con la 

tendencia 

europea que 

reemplaza el 

poliestireno 

expandido. 

Su uso aplica 

tanto para 

viviendas 

como para 

edificios 

industriales

Producción y 

comercializac

ión de helado 

artesanal. 

Lotta, marca 

registrada.

EMPRESAS



¿Qué productos/servicios producen y/o comercializan?

Biocombusti

ble. Jabones. 

Briqueta 

ecológica. 

Otros 

productos 

derivados del 

aceite 

vegetal 

usado.

Medialuna, 

facturas, 

chipas

Producimos 

con nuestra 

marca, Doré 

ultracongelad

os y para 

terceros.

Té gourmet. 

Servicios 

agroturísticos

. Deportivos. 

Gastronómic

os.

Cuentan con 

160 tipos de 

productos

La chipa. La 

distribuimos 

en estaciones 

de servicios y 

los 5 locales 

propios (Petri 

panaderías)

Bomba de 

mandioca 

rellena con 

pacú (en 

alianza con 

Rosamonte)

Empanadas

Tartas

En alianza 

con 

Rosamonte: 

mate cocido 

en cápsulas y 

chipa.

Productos 

congelados: 

Color comida 

congelada. 

Hamburgues

as carne 

vacuna, 

tartas, pizzas, 

empanadas. 

Wraps. 

Panificados, 

panes 

hamburguesa

s, pastas. 

Parque sin 

producción 

interna, 

único 

proveed. 

parque en 

esta línea de 

productos. 

Compiten 

con otros 2 

prestadores.

Producimos 

bloques de 

hormigón de 

fibras 

mineralizada

s que 

cuentan con 

un 85% de 

madera y el 

resto son 

minerales 

que actúan 

como 

aglutinantes.

Helados 

artesanales 

batido tipo 

italiano 

(estilo 

heladería 

Alpina/ 

referente).

Describa brevemente los procesos de producción

1) 

Inicialmente 

se recolecta 

el residuo. a 

partir de un 

sistema de 

gestión 

integral (GPS 

en los 

móviles, 

sistema 

informático 

que permite 

la 

trazabilidad y 

se convenia 

con cada 

municipio). 

Se gestiona el 

sistema de 

frituras 

(trabajamos 

con 

metodologías 

de 

concientizaci

ón con 

ecopuntos 

para las 

La empresa 

cuenta con 3 

turnos.

Se inicia el 

proceso con 

el pesaje de 

los insumos. 

Amasado

Fermentació

n

Pesado

Laminado

Enfriado

Hojaldrado

Formado.

Ultracongelac

ión

Envasado y 

comercializac

ión

. Servicio 

turístico. 

Prestamos 

atención de 

martes a 

sábados con 

diferentes 

propuestas y 

distintos 

horarios, con 

visitantes 

directo o 

agencias de 

turismo. 

Camelias está 

abierta a la 

comunidad a 

pesar de que 

actualmente 

no estamos 

en una zona 

preferentem

ente 

turística.

Deporte: 

Contamos 

con una 

cancha de 

golf abierta al 

Se compra la 

materia 

prima a 

proveedores, 

que va al 

depósito de 

MP. Se 

limpian y se 

almacenan 

en una 

cámara. 

Luego va a 

preparados. 

Allí se amasa 

la masa y se 

procesa la 

verdura para 

las tartas y 

empanadas 

(sector 1). 

Luego va al 

armado 

(sector 2). 

Luego va a 

horneado 

(sector 3). 

Finalmente 

se congela y 

se 

Desarrollo de 

productos 

congelados 

(tienen 8 

locales 

propios), 23 

productos, 

crudos 

congelados y 

para 

regenerar, 

producción 

completa, 

envasado al 

vacío. Horno 

mixto (carne, 

pasta, 

pescado).

Túnel de frio, 

-20 º, 

envasado al 

vacío (6 

meses), 

packaging 

con bolsa y 

caja. Locales 

propios, 

parque (sin 

marca, en 

La madera es 

provista por 

las empresas 

forestales 

como 

resultado del 

raleo y por 

aserraderos 

que en sus 

procesos de 

producción 

descartan en 

aserrín y 

desperdicios. 

Para los 

minerales 

contamos 

con Holstein 

un proveedor 

que se 

encuentra en 

la Provincia 

de Córdoba. 

Al ingresar la 

madera a 

nuestra 

planta es 

molida y 

separada 

Desarrollo de 

10 sabores 

originales 

misioneros, 

estilo 

gourmet, 

yerba mate, 

palta, acai, 

con 

ingredientes 

del territorio, 

poseen 

franquicia en 

Iguazú. 

Diseño del 

helado, 

producción, 

comercializac

ión. Por abrir 

otra 

franquicia.



¿Ha participado de algún programa de asistencia técnica o financiera junto al gobierno provincial o nacional? 

¿Cuál/es? 5 5 0 0 5 5 4 0

Considera que el personal de la empresa, en promedio, cuenta con conocimientos técnicos: 5 5 3 2 5 4 3 5

SUB-TOTAL CONSIDERACIONES GENERALES 10 10 3 2 10 9 7 5

El dueño o el equipo de dirección de la empresa, se involucra en procesos de cambio y/o innovación: 6 6 6 6 6 5 6 6

¿Ha realizado alguna de estas actividades en los últimos 5 años? 4 4 3 3 1 4 3 3

¿Ha realizado cambios o nuevos desarrollos en los útlimos 5 años en alguno de estos campos? 4 4 4 3 4 4 2 1

¿Si realizó  una o más de las actividades mencionadas en la pregunta anterior, cuánto han invertido en ello 

aproximadamente? 6 5 1 4 6 6 6 1

¿Qué importancia le da cada uno de estos niveles de la empresa a las actividades de innovación?. 4 4 4 4 3 2 3 2

¿Cuénta con un área específica o una persona dedicada a las actividades de innovación? 3 3 2 2 3 3 3 3

¿En caso de que realicen alguna actividad de innovación, y no cuenten con un área específica para ello, qué 

sector de la empresa es el que se involucra más activamente? 2 2 2 2 1 1 1 2

¿En caso que realicen alguna actividad de innovación cuáles son las principales fuentes de conocimiento que 

utilizan? 4 4 1 2 2 3 3 1

Considerando una escala del 0 al 10 donde 0 es el valor más bajo y 10 el más alto, qué grado de digitalización 

le otorgaría a la empresa 2 1 1 1 2 1 1 0

¿En qué áreas de la empresa y en cuál grado los procesos se encuentran digitalizados?. 2 1 0 1 2 1 1 0

¿Qué grado de implementación de alguna de estas tecnologías 4.0 tienen, en el caso de estar trabajando en 

ello?. 2 2 0 1 1 0 1 0

¿Cuenta con sistemas de gestión de la calidad implementados? 4 2 2 3 4 4 4 0

¿Cuenta con alguna norma de gestión certificada? ¿Especifique cuál? 2 0 0 0 0 0 0 0

SUB-TOTAL INNOVACIÓN 45 38 26 32 35 34 34 19

¿Alguna vez implementaron un proyecto de innovación abierta? 3 3 0 1 2 0 2 1

¿Qué importancia le otorga al vínculo con startups para abordar innovaciones? 4 3 3 4 3 3 3 3

¿Tiene la empresa implementado algún tipo de "radar" o método para detectar startups o centros de I+D 4 4 0 2 0 0 0 0

¿La empresa ha organizado y/o participado en alguna de estas actividades de innovación abierta 4 3 1 3 2 1 3 0

En caso de que haya realizado alguna de las actividades anteriormente mencionadas. ¿Cómo calificaría su 

experiencia? 2 2 1 2 2 2 1 0

¿Qué beneficios considera que podría traerle a su empresa trabajar con una startup y/o centros de I+D? 4 4 4 4 4 4 4 3

¿Cuáles se imagina que pueden ser los principales riesgos para que el trabajo con una startup y/o centros de 

I+D fracase? 2 1 1 1 2 1 1 1

En caso de participar de este programa de innovación abierta en qué grado de compromiso o 

involucramiento considera que podrá responder para cada uno de los atributos mencionados. 6 6 6 6 6 6 6 3

¿Cuenta con posibilidades de asignar a una o más personas (incluyendo al dueño) para que lidere este 

programa de innovación abierta a lo largo de sus 6 meses de duración? 4 4 4 4 4 4 4 1

En caso que su respuesta anterior sea afirmativa, qué cantidad de tiempo dispondría esa persona para 

dedicarle al proyecto? 4 4 4 4 4 4 4 3

¿Qué otras personas, además de quien coordine o sea el interlocutor del proyecto, se podrían involucrar en 

las actividades? 2 2 2 2 2 2 2 1

¿Qué dolor, desafío o problema le interesaría abordar en este proyecto para encontrar una solución 

innovadora junto a algunas startups y/o centros de I+D? Proponga 3 alternativas en orden de prioridad 6 2 6 6 6 6 6 4

¿Dado que el programa se realizará entre los meses de Diciembre  y Mayo, tiene previsto tomarse 

vacaciones dentro de esas fechas? ¿Cuándo? 0 0

En caso que considere que ha quedado algo sin responder o necesite agregar, escribalo a continuación 0 0

SUB-TOTAL INNOVACIÓN ABIERTA 45 38 32 39 37 33 36 20

TOTAL 100 86 61 73 82 76 77 44

CRITERIOS DE SELECCIÓN PUNTAJE MÁXIMO PUNTAJE PUNTAJE PUNTAJE PUNTAJE PUNTAJE PUNTAJE PUNTAJE

Sensibilidad al cambio 45 38 26 32 35 34 34 19

Compromiso de una o más personas en el proyecto 16 16 16 16 16 16 16 8

Asignación de recursos  para la implementación del proyecto 12 11 7 10 12 12 12 4

Voluntad de generar cambios internos en procesos e instumentos 6 6 6 6 6 6 6 3

Permeable al diálogo, abrir sus conocimientos e hibridar con terceros 45 38 32 39 37 33 36 20

INNOVACIÓN

INNOVACIÓN ABIERTA



CRITERIOS DE SELECCIÓN PUNTAJE MÁXIMO PUNTAJE % PUNTAJE % PUNTAJE % PUNTAJE % PUNTAJE % PUNTAJE % PUNTAJE %

Sensibilidad al cambio 45 84% 58% 71% 78% 76% 76% 42%

Compromiso de una o más personas en el proyecto 16 100% 100% 100% 100% 100% 100% 50%

Asignación de recursos  para la implementación del proyecto 12 92% 58% 83% 100% 100% 100% 33%

Voluntad de generar cambios internos en procesos e instumentos 6 100% 100% 100% 100% 100% 100% 50%

Permeable al diálogo, abrir sus conocimientos e hibridar con terceros 45 84% 71% 87% 82% 73% 80% 44%

RANKING 2 6 5 1 4 3 7



ANEXO IX 

TABLA DE PUNTUACIÓN, ENCUESTAS EMPRESAS INNOVACIÓN ABIERTA. RANKING 





INTRODUCCIÓN A LA 
INNOVACIÓN ABIERTA



Finalidad

La finalidad del proyecto es promover la innovación tecnológica de las 
empresas en la Provincia de Misiones para incrementar su 
competitividad, impulsar su crecimiento sostenible, fomentar su 
capacidad de adaptación a los cambios del mercado y fortalecer su 
inserción en cadenas de valor regionales y globales.



Los objetivos

ODS 8: Trabajo decente y 
crecimiento económico.

ODS 9: Industria, innovación e 
infraestructura.

ODS 17: Alianzas para lograr 
los objetivos

▪ Apoyar a un grupo de empresas en la definición de desafíos de 
innovación abierta y búsqueda de aliados externos para resolverlos.

▪ Promocionar las metodologías de innovación abierta como 
estrategias para el cambio.

▪ Acompañar el análisis de problemáticas empresariales y la 
resolución de problemas.

▪ Visualizar oportunidades de cambio y transformación a partir de la 
incorporación de nuevos desafíos tecnológicos

▪ Detectar actores proveedores de nuevas soluciones tecnológicas y 
organizacionales necesarias para el cambio (startups, Pymes, 
centros de investigación, etc.)

▪ Facilitar el proceso de articulación entre actores complementarios.
▪ Definir una hoja de ruta para la implementación de los cambios en 

cada empresa tractora.
▪ Realizar recomendaciones para implementar las potenciales 

sinergias detectadas

ODS Objetivos específicos



Participantes

Carolina Okulovich (Ruta del Té)
Hugo Saldivia. Clúster AVU
Fernando Rodríguez. Alimak
Alex Petri. Petri en Minutos del Grupo Petri
Diego Bruno. Bruno Hnos.
Darío Cordes. Simacon

Contraparte: Joaquín Adolfo Jesús Montenegro Niveyro, Subsecretario de 
PyMEs y Emprendedurismo de la provincia de Misiones.
Coordinación: Jorge Ojeda

Equipo de Consultores: 
Adrián L. Lebendiker
Analía Cervini
Emiliano Zanetta



Innovación Abierta

La Innovación Abierta, término acuñado por Henry Chesbrough se 
refiere a un tipo de innovación que hace un uso intencionado de los 
flujos de entrada y salida de conocimiento para acelerar la innovación 
interna de una empresa, así como para expandir el mercado con el uso 
externo de la misma.
Este tipo de abordaje permite a la empresa, desarrollar o mejorar 
nuevos productos, servicios y/o procesos, y al mismo tiempo modificar 
su cultura organizacional, enfocándose en los clientes e impulsando 
capacidades para absorber nuevos conocimientos y tecnologías.



Innovación Abierta

INNOVACIÓN CERRADA INNOVACIÓN ABIERTA



Innovación Abierta

Existen 2 grandes tipos de Innovación Abierta:

1. Innovación Abierta Outside-In (de afuera hacia adentro)
Como su nombre lo indica, la principal corriente de los flujos de 
conocimiento para concretar una innovación es de afuera hacia 
adentro. Este modelo es el más difundido e incluye actividades como: 
Hackatones, Concursos, Desafíos, Incubadoras y Aceleradoras propias y 
Laboratorios de Innovación con startups, centros de investigación, 
expertos, proveedores, usuarios, etc.

2. Innovación Abierta Inside-Out (de adentro hacia afuera)
En este caso, se busca explotar el conocimiento interno, sub-
aprovechado comercialmente por la empresa, para externalizarlo a 
través de licencias, joint-venture, etc.



Innovación Abierta



Innovación Abierta

Ventajas

• Acceso a conocimiento externo. Son recursos que de otra manera 
podrían ser inaccesibles.

• Reducción de costos y riesgos. En el trabajo conjunto con fuentes 
externas se reparten los costos y riesgos.

• Aceleración del time to market. Al colaborar con socios se agiliza el 
lanzamiento de productos.

• Diversificación de ideas. Mayor diversidad de ideas y enfoques al 
sumar diferentes actores.

• Colaboración con partners. Al incorporar a proveedores y/o 
clientes al proceso de innovación desde un comienzo disminuye los 
riesgos de adopción.



Innovación Abierta

Barreras

• Falta de control. Al tener que trabajar con otros socios se puede 
llegar a perder el control del proyecto. 

• Problemas de Propiedad Intelectual. Dificultades en la gestión de 
los derechos sobre las invenciones compartidas y entrega de 
información crítica.

• Dependencia de socios: Riesgo de depender demasiado de socios 
externos y su compromiso.

• Conflictos de Intereses: Diferencias en objetivos y prioridades 
pueden generar conflictos.

• Complejidad en la coordinación: La colaboración con múltiples 
actores puede ser más difícil de gestionar.



METODOLOGÍA DE LOS TALLERES



→ DIT es una metodología original, que se presenta 
como un camino de innovación de características 
secuenciales, modulares y alternadas en 9 pasos.

→ Facilita la implementación de procesos de 
innovación en PyMEs, emprendimientos e 
instituciones.

→ Transfiere conceptos, objetivos, estrategias 
y herramientas.

→ Promueven el trabajo colaborativo y el consenso 
participativo en grupos multidisciplinarios.

DIT, autores Analía Cervini con Adrián Lebendiker (2021) para EMPRETEC, basado en el DDI- Dispositivo de Diseño e Innovación- de A. Cervini (2020) 

La metodología



ETAPAS DEL PROGRAMA



Dinámica de trabajo

talleres
virtuales (2 h c/u)

Diciembre Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo 

Mayo

Junio

1

5/6

Comienzo

2 3 4

Presentación 
de los 

resultados

Cierre

➔ El programa se desarrolla a lo largo de 6 meses bajo el formato de talleres individuales, con 

startups/centros I+D,  y encuentros conjuntos para compartir avances.

Selección de
Empresas

Desafíos de
Innovación

Vinculación con
Startups/I+D

Hojas de ruta

taller 
Presencial para terminar de definir el

desafío



6/01-6/026/12-6/01 6/02-6/03 6/03-6/04 6/04-6/05 6/05-6/06

Tarea 1. Selección de empresas participantes. Análisis de formularios y ranking.

• 16 al 31/12. Taller conjunto. Kick-off. Intro innovación Abierta. Alineamiento de objetivos. Cronograma

Tarea 2. Acompañamiento en la definición de los desafíos de innovación. Talleres individuales con las 

empresas seleccionadas. Informes de los talleres y definición final de los desafíos acordados con las empresas.

• 01/01 al 07/02. 1° taller individual, virtual, de 2 horas con cada empresa a razón de 1 por semana.

• 17/2 al 28/2 Viaje y visita a las empresas. 2° encuentro, presencial, para definir el desafío.

Tarea 3.  Vinculación con actores del ecosistema emprendedor. Mapa de actores de Misiones (incubadoras, 

aceleradoras, startup, centros de I+D, etc.). Criterios y formularios de evaluación de startups. Taller de inducción 

para startups. Durante un mes se acompañará a las empresas/startups con 4 reuniones/talleres asincrónicos.

Tarea 4. Elaboración de hojas de rutas personalizadas



Gracias!



ANEXO X 

PRESENTACIÓN PROGRAMA INNOVACIÓN ABIERTA MISIONES 



ANEXO XI 

LIBRO DISPOSITIVO DE INNOVACIÓN Y TRANSFORMACIÓN DIT 



DISPOSITIVO DE

INNOVACIÓN

Y TRANSFORMACIÓN

Una publicación de Apoya



2di tautores Analia Cervini con Adrian Lebendiker (2023)

Publicado por
Fundación Empretec
c 2023

Autores
Analía Cervini
con Adrián Lebendiker

Editado por
Fundación Empretec

Diseño
Nomi Galanternik 

Edición
Carlos Liascovich

Fuente tipográfica
Avenir Next Pro

Versión impresa sólo 
para difusión
El DIT está concebido como 
un material de uso digital

Permitida su reproducción parcial 
o total citando la fuente: Cervini A., 
Lebendiker A. (2023). Dispositivo de 
Innovación y Transformación Digital. 
Fundación Empretec. Ciudad de Bue-
nos Aires. Argentina.

Cervini, Analía Cecilia
   	DIT -Dispositivo de Innovación y Transformación / Analía Cecilia Cervini ; Adrián Lebendiker. - 1a ed. 
-	 Ciudad Autónoma de Buenos Aires : Analía Cecilia Cervini, 2023.
	 Libro digital, DOC

	 Archivo Digital: descarga y online
	 ISBN 978-631-00-1274-2

	 1. Innovaciones. 2. Diseño de Productos. 3. Cadena de Valor. I. Lebendiker, Adrián. II. Título.
	 CDD 338.064



3di tautores Analia Cervini con Adrian Lebendiker (2023)

La Fundación Empretec Argentina centra su accionar en 
promover el desarrollo de las capacidades innovadoras y 
el crecimiento de las Pymes y los emprendimientos argenti-
nos, con el fin de colaborar en la creación de un entramado 
productivo integrado por empresas responsables, que se 
comprometan con su comunidad, aporten valor, generen 
empleo genuino y potencien el bienestar de la sociedad en 
general. En la actualidad Empretec cuenta como socios a la 
Conferencia de Naciones Unidas sobre Comercio y Desarro-
llo (UNCTAD), la UIA y al Banco Nación, siendo esta última 
institución su principal donante.

Creada en 1988, la Fundación fue la primera institución a ni-
vel mundial en implementar el Programa Empretec diseñado 
por las Naciones Unidas, coordinado por UNCTAD, con más 
de 330 Talleres de Desarrollo de Comportamiento Empren-
dedor implementados (conocido como Taller Empretec), lo 
que implica más de 9.000 emprendedoras y emprendedo-
res argentinos capacitados sólo con este programa. En los 
últimos dos años, hemos asistido a más de 5.000 Pymes y 
emprendimientos con nuevas herramientas y programas, que 
creamos para acompañarlos en sus respectivos desarrollos.

Hoy, desde la Fundación Empretec, ofrecemos la presente 
publicación, para que cada vez más Pymes y emprendimien-
tos se animen a asumir el desafío de innovar.

Acerca de
la Fundación 
Empretec
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3
4
5 
6 
7 
8

14

30

59

75

113

139

167

186

212

234

253

Acerca de la Fundación Empretec
Índice general
Índice de herramientas
Sobre los autores
Una misión sostenida
Introducción al DIT
3 mindsets

Paso 1: Explorar
Tendencias. Actores. Usuarios. I+D+i. 
Benchmark. Roadmap tecnológico. 
Madurez tecnológica y fuentes de 
financiación. 

Paso 2: Indagar
Problemas y necesidades. Árbol de 
problemas. Priorización. Oportunida-
des de innovación a partir de proble-
mas. Mapa de flujo de valor (VSM).

Paso 3: Idear y diseñar
Ideación. Visualización (visioning). 
Diseño. Etapas en el proceso de diseño. 
Técnicas de ideación. Validación de la 
solución. Diseño conceptual. Tipos de 
diseño. Viabilidad de una idea. Diseño 
de productos y servicios. El sistema del 
producto/ servicio reconsiderado. Mo-
delo de negocios. Modelos de negocios 
centrados en los clientes. Escenarios de 
innovación de modelos de negocios. 

Paso 4: Validar
Testear con usuarios. Analizar sistemas 
tecnológicos. Estudiar escenarios de 
innovación. Evaluar y validar distintos 
modelos de negocios. Prototipeado. 
Testeo de prototipos. Modelo MVP/ 
Lean. Derechos de propiedad intelec-
tual. Propiedad intelectual. Derechos 
de autor.
	
Paso 5: Diagnosticar
PEST: Política, Economía, Socio-
cultura, Tecnología. FODA. Competi-
tividad. Análisis del entorno. Análisis 
y estrategias competitivas. Marco 
para el diagnóstico de la situación 
actual. Intensidad del proyecto de 
innovación. Cultura organizacional e 
innovación.

Paso 6: Incorporar y desarrollar 
capacidades
Saberes y capacidades (sociotécnicas 
y productivas, organizacionales y eco-
nómico financieras). Creación estra-
tégica de alianzas. Plan de creación 
estratégica de alianzas.
Habilidades. Habilidades duras, 
blandas e híbridas.  Rutinas y subruti-
nas. Generación de rutinas y buenas 
prácticas. 

Paso 7: Planificar
Innovación, incertidumbre y el rol de 
la planificación. Planeamiento estra-
tégico. Misión, visión, componentes 
u objetivos y actividades. Compo-
nentes del Plan Estratégico o Plan de 
Negocios. Indicadores, medios de 
verificación y supuestos. Cronograma. 
Análisis económico-financiero. Resul-
tados económicos vs. flujo financiero. 
Presupuesto económico. Presupuesto 
financiero. Metodologías para evalua-
ción y valuación de inversiones.

Paso 8: Ejecutar y medir
Ejecutar un proyecto. Medir un pro-
yecto. Almacenar y analizar. Usuarios 
y redes. Simulaciones. Metodologías 
ágiles. Srum. Kanban. Medir: indicado-
res claves o KPIs. Transferencia tecnoló-
gica. Concepto de TrT.

Paso 9: Comunicar
Acciones al comunicar. Prestigiar. 
Atraer. Absorver y aprender. Valori-
zar. Definir audiencias. Construir la 
narrativa. Seleccionar medios y cana-
les. Armar un plan. Diseñar piezas y 
momentos. 

Bibliografía y Referencias

Índice general
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1.	 Mapa de tendencias
2.	 Mapa de actores y saberes
3.	 Mapa de comunidades de usuarios
4.	 Modelo de entrevistas
5.	 Perfil de usuario
6.	 Mapa de benchmark
7.	 Tabla de benchmark
8.	 Mapa de investigaciones y tecnologías 

existentes
9.	 Mapa de vigilancia tecnológica
10.	 Mapa de fuentes de financiación de 

Innovación

11.	 Mapa de priorización de problemas
12.	 Árbol de problemas
13.	 Mapa de oportunidades de innovación 

a partir de problemas
14.	 Mapa de flujo de valor

15.	 Árbol de solución
16.	 Mapa de ideación
17.	 Ficha del concepto de diseño
18.	 Catálogo de productos/ servicios 	

conceptuales
19.	 Mapa de productos/ servicios 	

conceptuales
20.	 Tabla de viabilidad de nuevos productos 

Índice de herramientas

/servicios conceptuales
21.	 Matriz del sistema del producto/ 	

servicio reconsiderado
22.	 Lienzo de modelo de negocios
23.	 Mapa de empatía
24.	 Matriz de escenarios de innovación de 

modelos de negocios

25.	 Tabla para la definición de prototipos
26.	 Prototipos de flujos de procesos
27.	 Testeo de prototipos
28.	 Mapa MVP/ Lean
29.	 Mapa de valores diferenciales
30.	 Mi propio mapa de benchmark
31.	 Mi propia tabla de benchmark

32. 	 Tabla PEST
33. 	 Matriz FODA
34. 	 Mapa de análisis del entorno competitivo
35. 	 Lienzo de marco para el diagnóstico 

de la situación actual
36. 	 Modelo de intensidad del proyecto 	

de innovación
37. 	 Mapa de problemas de la cultura 	

organizacional
38. 	 Mapa de tipología de estructuras 	

organizacionales e innovación

39.	 Gráfico de capacidades actuales y 
futuras

40.	 Mapa de capacidades y creación de 
alianzas

41.	 Tabla para la incorporación de 	
capacidades

42.	 Cuadro de priorización de habilidades
43.	 Mapa de actores, estrategias y 		

habilidades
44.	 Tabla de planificación del uso de 		

habilidades

45.	 Matriz de planeamiento estratégico
46.	 Diagrama de GANTT
47.	 Tabla de presupuesto económico
48.	 Tabla de presupuesto financiero

49.	 Matriz Kanban
50.	 Tabla de KPIs
51.	 Tablero de control Kanban
52.	 Lienzo de transferencia tecnológica

53.	 Mapa de audiencias
54.	 Lienzo de la narrativa
55.	 Tabla de medios y audiencias
56.	 Plan de comunicación
57.	 Ficha de piezas de comunicación
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Analía Cervini es coordinadora del Programa de 
Innovación de la Fundación Empretec, "design 
strategist" y directora de diseño e innovación en 
la agencia Total Tool, con sedes en Milán y Bue-
nos Aires. Desde allí, dirige y coordina proyectos 
de innovación y diseño estratégico en empresas, 
emprendimientos e instituciones. Cuando estuvo 
radicada en Italia, fue investigadora en Philips 
Design Milán y el Interaction Design Institute de 
Ivrea. Fue gerenta operativa del Centro Metropo-
litano de Diseño y de Industrias Creativas de la 
Ciudad de Buenos Aires. Ha sido jurado en nume-
rosos concursos, entre ellos: “Premio Ternium a la 
Innovación”, "Premio Estrella del Sur del Instituto 
Argentino del Envase”, “DomusLab al Diseño y la 
Innovación”, "Sello de Buen Diseño", “Patrocinio al 
Mecenazgo/ Ciudad Autónoma de Buenos Aires”, 
“Fondo Nacional de las Artes”, "Incubate" y “Con-
curso de Fibras Naturales Neuquen”. Es oradora 
internacional y autora de 11 obras que desarrollan 
su temática de expertise. Ha dictado clases en 
universidades en México, Chile y Ecuador. También 
es profesora en la Universidad de Buenos Aires, en 
la Universidad Austral y en la Universidad Pontificia 
Bolivariana de Medellín, Colombia. Es diseñado-
ra industrial egresada, y actual doctoranda, en la 
Facultad de Arquitectura, Diseño y Urbanismo de 
la Universidad de Buenos Aires.

Adrián Lebendiker es presidente de la Funda-
ción Empretec Argentina. Cuenta con una lar-
ga trayectoria en el desarrollo de programas y 
proyectos orientados a estimular la innovación, el 
diseño y el desarrollo emprendedor tanto en el 
ámbito público como en el académico y priva-
do. Fue fundador del Centro Metropolitano de 
Diseño (CMD) de la Ciudad de Buenos Aires, así 
como su director general desde 2001 a 2007. 
Fue jefe de gabinete del Ministerio de Desarrollo 
Económico de la Ciudad de Buenos Aires (2000-
2003). Ha sido cofundador y director ejecutivo de 
Dinámica SE, programa del BID-Fomin dedicado 
a la creación de nuevas empresas. Fue fundador y 
director ejecutivo de la consultora Gloc, especiali-
zada en diseño e innovación para organizaciones 
empresariales, sector público y emprendimientos. 
Es docente de posgrados de diferentes universi-
dades y coautor de la colección de libros “Diseño 
e Innovación para Pymes y emprendimientos”, 
coautor del libro “Food Design, hacia la innova-
ción sustentable” y ha publicado diversos artí-
culos sobre diseño, innovación, desarrollo local 
y emprendedorismo. Es licenciado en Ciencias 
Sociales y Humanidades, director de Arte Publi-
citario, diplomado en Industria 4.0,  y cursó la 
Maestría de Ciencia, Tecnología y Sociedad de la 
Universidad Nacional de Quilmes.

Sobre los autores

Analía Cervini

Adrián Lebendiker
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Desde el año 2000 nos dedicamos a la investigación, con-
sultoría y transferencia de conocimiento vinculado al campo 
de la innovación. A lo largo de estos años, inauguramos, tra-
bajamos, aprendimos y nos desarrollamos profesionalmente 
en espacios innovativos, como el Centro Metropolitano de 
Diseño, el Instituto Metropolitano de Diseño e Innovación, la 
revista Clarín Pymes, el Interaction Design Institute de Ivrea, 
Philips Design, y las agencias Gloc y Total Tool.

De la mano de estas instituciones, referentes en el campo 
de la producción de nuevas visiones, ideas y estrategias que 
priorizan el encuentro y la difusión del conocimiento, perse-
guimos el objetivo de impactar a audiencias diversas, a través 
del impulso de propuestas metodológicas novedosas y origi-
nales bajo el formato de publicaciones, operaciones estraté-
gicas de cadena de valor, proyectos de innovación, concur-
sos, talleres, laboratorios y dinámicas pedagógicas mixtas. 

Hoy, junto a la Fundación EMPRETEC, nuestra misión conti-
núa siendo trabajar a la par del ecosistema productivo local, 
las Pymes, las grandes empresas, los emprendimientos y las y 
los profesionales, haciendo foco en el valor de su tarea, pro-
mocionando el trabajo colaborativo, así como conceptualizar 
y hacer visibles los esfuerzos cotidianos que estimulan la inno-
vación de manera empática, eficiente y estratégica. Estamos 
convencidos de que, al igual que una actividad física realizada 
de modo regular y positivo, toda estructura productiva local 
puede animarse a abordar procesos de innovación. Por eso 
alentamos a nuestras lectoras y lectores a construir juntos un 
ecosistema más diferenciado, sostenible y de oportunidades. 

Analía Cervini y Adrián Lebendiker

¡	Bienvenidas y 		
	bienvenidos
	al camino de la 		
	 innovación!

Una misión
sostenida
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Innovación hoy

›

›

›

›

›

innovar hoy
implica combinar:
Conocimiento
Saberes
Competencias 
Capacidades y 
Recursos 
hacia la creación de una
nueva solución 

›

›

›

›

›

›

esta solución
puede ser:
un nuevo producto o servicio
un nuevo proceso 
un nuevo método organizativo 
un nuevo modo de comercialización
nuevas prácticas internas en la
empresa o 
nuevas maneras de vincularse 
con los otros
todo esto es innovación

¿por qué innovar?
Porque las empresas mejoran: 
los resultados comerciales 
las exportaciones 
la productividad y 
el empleo. 
Pero en especial, porque la 
propia  práctica de la innovación 
convierte a las empresas en: 
más dinámicas
más vigentes y 
con más posibilidades de 
sobrevivir a cada coyuntura.

›

›

›

›

›

›

›
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DIT
Dispositivo de Innovación 
y Transformación

DIT es la sigla para Dispositivo de Innovación 
y Transformación. Se trata de una metodología 
original, que se presenta como un camino de inno-
vación de características secuenciales, modulares 
y alternadas, sistematizada en los siguientes nueve 
pasos: 1. Investigar, 2. Indagar, 3. Idear y diseñar, 
4. Validar, 5. Diagnosticar, 6. Incorporar y de-
sarrollar capacidades , 7. Planificar, 8. Ejecutar 
y medir y 9. Comunicar. Estos pasos, a su vez, 
"viven" dentro de tres diferentes estados de pen-
samiento (o mindsets, como se suele decir entre 
los profesionales del tema), a saber: a) absorber; 
b) aprender; y c) valorizar.

A lo largo de su recorrido, el DIT transfiere a 
sus lectores una caja de conceptos, objetivos, 
estrategias y herramientas que promueven el 
trabajo colaborativo y el consenso participativo 
en grupos multidisciplinarios.

DIT fue desarrollado por Analía Cervini con la 
colaboración de Adrián Lebendiker (2021), y está 
basado en el DDI, Dispositivo de Diseño e Innova-
ción, creado en 2020 por la misma autora.

Al igual que ese trabajo previo, pero ahora de 
modo más ejecutivo y extensivo en el plano de los 
negocios y de la gestión de proyectos, su objetivo 
es facilitar la implementación de procesos de inno-
vación en Pymes, Emprendimientos e instituciones. 

deseo por
ABSORBER

voluntad por
APRENDER

necesidad de
VALORIZAR

1

23

4

5

6 7
8

9

EXPLORAR

INDAGAR

VALIDAR

DIAGNOSTICAR

INCORPORAR
Y DESARROLLAR

CAPACIDADES

PLANIFICAR

EJECUTAR Y
MEDIR

COMUNICAR

IDEAR Y
DISEÑAR

DIT
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Proyecciones 
y límites del DIT

Todos los conceptos y las herramientas del DIT 
nacen de investigaciones y experiencias propias. 

El DIT aporta una caja de instrumentos propios, 
más compilaciones adaptadas por los autores a 
partir de experiencias de trabajo colaborativo. 

Para ello se sirven de recursos provenientes de 
la investigación, el diseño y el design thinking, la 
ingeniería, la planificación y la gestión de proyec-
tos, entre otros.

Los conceptos sólo se presentan de modo sinté-
tico, pues no nos proponemos profundizarlos. Y 
alentamos a las y los lectores a ahondar en ellos, 
de modo de incorporar más plenamente sus 
enseñanzas.

Las herramientas aquí propuestas bajo el formato 
de ¨cuadernillo de matrices auto-administrables 
e imprimibles¨ permiten aplicar las estrategias y 
objetivos buscados en cada paso. Y comparten 
ejemplos de las tareas a desarrollar. 

Insistimos: el DIT es una primera aproximación, 
que invita a profundizar y a la vez adaptarse a 
los requisitos particulares de cada proyecto de 
innovación.

›

›

›

›

›

›

DIT se propone:
ser una guía inicial, disparadora y 
organizativa 
ser una herramienta viva y en cons-
tante evolución, nunca estática ni 
con verdades eternas
ser usado sin olvidar nunca que 
los procesos de innovación, desde 
que nacen, exigen siempre revisar 
y actualizar sus métodos
no ser visto como algo mágico. 

Atención: 
El éxito en la utilización del DIT será 
proporcional al conocimiento, la 
experiencia y la empatía de los equi-
pos que implementen la innovación.

›

›

›

›
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Usos de este Manual DIT
Realizar una lectura inicial, para tener una primera 
aproximación panorámica de los tres estados 	
mentales (o mindsets) y los nueve pasos del DIT.
 
Imaginar dentro del emprendimiento o la empresa, 
como ejercicio individual y grupal, el uso de 
algunos de los instrumentos ofrecidos.

Analizar los instrumentos, en este caso profun-
dizando sobre aquellos que a priori se estiman 
útiles en la organización propia.

Reflexionar en torno a los estados mentales 
o mindsets que será necesario activar en cada 
instancia. 

Revisar los objetivos y el alcance de distintas 	
escalas de proyectos posibles, los recursos 	
asignados y las capacidades disponibles.

Diseñar un camino original, definiendo los módulos, 
pasos y acciones a desarrollar.

Experimentar, previamente, las matrices de trabajo 
seleccionadas, para definir tiempos, recursos y 
espacios de trabajo asignados al proyecto.

Planificar sobre una línea de tiempo, bajo el for-
mato de GANTT o similar, el proceso de innovación.

¡Implementar!

Cómo leer y ejercitarse
con el Manual

El Manual DIT, en un 
primer uso, permitirá:

Cómo aplicar el Manual 
en la innovación propia

En una segunda 
aplicación, ya sobre la 
empresa, el Manual DIT 
servirá para: 

›

›

›

›

›

›

›

›

›

»

»
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Plataforma DIT

Nota:
No se olviden de compartir sus 
experiencias y resultados sumándo-
se a la Comunidad DIT. ¡Queremos 
seguir aprendiendo, perfeccionar el 
modelo y compartir junto a ustedes!

En la implementación del DIT, la Fundación 	
Empretec Argentina ofrece al ecosistema pro-
ductivo local (instituciones, organizaciones, 	
empresas y actores independientes) una plata-
forma de servicios de:

Compartinos tus necesidades y experiencias a 
través de la Plataforma DIT y sumate a nuestra 
comunidad de facilitadores de innovación comu-
nicándote a dit@empretec.org.ar o o ingresando 
en www.empretec.org.ar/dit 

Sensibilización, capacita-
ción y transferencia DIT, 
en instancias introductorias 
al camino de innovación.

Workshops, clínicas y 
laboratorios DIT, aplicados 
a empresas, instituciones 
y proyectos específicos de 
innovación y transformación.

Formación de consultoras 
y consultores DIT, orienta-
da a instalar capacidades 
en el territorio, de manera 
que cuenten con habilida-
des de implementación del 
dispositivo.
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Primero vamos a revisar 
tres posibles estados mentales, 
o mindsets, en relación a la 
gestión del conocimiento.

a. absorber b. aprender c. valorizar

dit
3 mindsets:

Los 3 mindsets
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¿	Por qué estos 			 
	 diferentes estados 	
	 mentales?

Atención: estos procesos no 
son lineales, con un inicio y 
un final. Se nutren del ensayo 
y del error, y todo el tiempo 
suman la mirada de una 
gran diversidad de actores 
así como la producción de 
nuevo conocimiento en cada 
paso, para que el modelo se 
vaya perfeccionando.

Se trata de un 
proceso iterativo 
a lo largo de todo 
el camino de 
innovación.

ABSORBER
Es abrir la mirada e inves-
tigar dentro y fuera de la 
organización, para detectar 
nuevas oportunidades.

APRENDER
Implica incorporar el nuevo 
conocimiento y las nuevas 
oportunidades, de modo 
de generar propuestas 
originales. Y esas nuevas 
propuestas deberán estar 
potenciadas por una alta 
dosis de creatividad.

VALORIZAR
Apunta a poner en valor las 
nuevas propuestas, en térmi-
nos de negocios, procesos 
productivos y gestión de 
recursos, para que resulten 
accesibles en sus nichos de 
mercado.

absorber

aprender

valorizar

Los 3 mindsets

Porque el DIT propone un 
camino alternativo. Invita a 
activar nuevas actitudes y 
comportamientos para ges-
tionar el conocimiento.
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Al innovar, primero 
necesitamos abrir la 
mirada y sumar nuevo 
conocimiento.

absorber

Los 3 mindsets



17di tautores Analia Cervini con Adrian Lebendiker (2023)

qué es absorber?

abrir ojos, oídos y poros
El paradigma productivo actual se basa 
en gestionar una gran masa de cono-
cimiento. Esto exige a las Pymes mutar 
de organismos cerrados y conservado-
res, para pasar a ser porosas, dinámi-
cas y sensibles. Deben ser capaces de 
observar nuevos saberes, pero también 
deben sumarlos. En un contexto de 
tanto cambio, tal es hoy el primer reto 
de la Pyme innovadora.

comprender a los otros
El proceso de Absorción comienza 
cuando logramos distanciarnos de la 
tarea cotidiana, y estudiamos y com-
prendemos otras experiencias que 
están resultando exitosas. Cambiar por 
dentro siempre es complejo; por eso, 
al mirar y aprender de otros, se puede 
encontrar el sentido de la transforma-
ción, y compartir su importancia con 
todo el equipo propio.

buscar oportunidades
Al absorber experiencias de otros, se 
potencia nuestra capacidad de visua-
lizar nuevas oportunidades y crece 
también nuestra reflexión sobre los 
problemas no resueltos. La suma de 
ambas acciones nos ayudará, por un 
lado, a estimular "las buenas prácticas" 
que ya desarrollábamos. Y, por otro 
lado, a generar destrezas clave en los 
escenarios futuros.

¿
Absorber puede ser entendido como un proceso 
de incorporación de materias o sustancias externas. 

innovar, por lo tanto, implica antes que nada 
estar abierto. Y también, estar preparado para 
aceptar y sumar lo que está ocurriendo afuera.

Los 3 mindsets
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absorber

qué haremos

Abrir la mirada, para captar ten-
dencias de nuevas oportunidades de 
negocios
Ser críticos, para identificar nuestros 
problemas y bloqueos
Distanciarnos del día a día, para 
observar a escala local y global las no-
vedades y oportunidades en todo tipo 
de sectores (no solo el nuestro)
Leer con lentes nuevos, para 
encontrar las capacidades clave de 
innovar en las nuevas condiciones
Reflexionar cinco veces, sobre 
“qué”, “por qué”, “para qué”, “cómo” y 
“cuándo” conviene innovar
Visualizar estrategias de innova-
ción, a ser implementadas 

cómo lo haremos

Mapeando: Se desplegarán las ten-
dencias y los problemas detectados, 
con precisión y datos
Relevando: Se listarán las solucio-
nes que otras empresas han aplicado 
a problemas y tendencias similares a 
las detectadas
Referenciando: Se mapearán los 
proveedores de conocimientos, equi-
pamiento y  soluciones que sumarán 
capacidades en nuestra empresa
Conociendo: con técnicas de in-
vestigación centradas en usuarios, se 
conocerá mejor a los clientes
Detectando: se mapearán tecno-
logías e investigaciones útiles para 
nuestro proceso de innovación

resultados

Problemas y 
oportunidades 
identificadas

Actores y proveedores 
explorados 

Nuevas capacidades y ha-
bilidades clave sondeadas

›

›

›

›

›

›

›

›

›

›

›

Mi Actitud? Exploratoria! 

Los 3 mindsets
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Luego de absorber, 
necesitaremos reelaborar
el nuevo conocimiento, 
de modo de producir 
sentido.

aprender

Los 3 mindsets
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qué es aprender?

quién soy, adónde voy
Al explorar estrategias de innovación, 
nos exponemos a una sobreoferta de 
opciones. Por eso, a partir de un diag-
nóstico exhaustivo y sincero, las Pymes 
necesitan comprender el tipo y la esca-
la de cambio que sea más acorde a su 
estructura y mercado. Así, aprender del 
estadio actual es un paso clave para 
encarar el correcto diseño de un plan 
de innovación.

contextualizar
El proceso de aprendizaje comienza 
cuando hacemos propio el nuevo 
conocimiento, pero de manera tal 
que podemos ponerlo en nuestro 
contexto. ¿Para qué? Para inten-
tar comprender el potencial de su 
implementación, y su impacto tanto 
para la vida de las personas, como 
hacia el interior de nuestra estructu-
ra productiva.

comprendo, luego creo
Al comprender en nuestro contex-
to las oportunidades de innovación 
que nos ofrecen los nuevos saberes, 
llevamos adelante procesos creativos 
en sintonía con las necesidades de las 
personas. Y de ese modo ideamos y 
diseñamos valor, bajo el formato de 
nuevos productos y servicios, siem-
pre en beneficio de los usuarios y del 
ecosistema productivo.

¿
Aprender puede ser entendido como un proceso 
de adquisición de conocimiento por medio del 
estudio o de la experiencia.

Así, en el contexto de innovación, luego de 
absorber, el aprender implica reelaborar el 
nuevo conocimiento para producir sentido.

Los 3 mindsets
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aprender

qué haremos

Desarrollar un análisis crítico y valo-
rativo de mi oferta actual en relación a 
la competencia
Definir nuevos atributos que podrían 
hacer a mi oferta más innovadora y 
diferenciada
Aprender y trabajar junto a nuevos 	
actores que me aportarán conocimiento 
y valor
Idear y diseñar soluciones innovativas 
y diferenciadas
Producir modelos, prototipos y ma-
quetas que me permitirán testear los 
nuevos desarrollos

cómo lo haremos

Haciendo propio el conocimiento 
adquirido, y contextualizándolo con 
nuestras posibilidades y oportunidades
Eligiendo a los actores internos y 
externos que podrán hacer el mejor 
uso del nuevo conocimiento
Siendo muy críticos respecto de los 
puntos fuertes y débiles que mode-
larán el proceso de innovación en mi 
empresa
Desarrollando procesos de alta creati-
vidad, que se centrarán en las personas

resultados

Identificación de las FODA del 
presente proyecto de innovación

Construcción del mapa de 
actores que participarán 

Implementación de procesos 
de alta creatividad y sensibilidad 
que den fruto a nuevas ideas

Producción de un catálogo de 
nuevas soluciones valiosas 

›

›

›

›

›

›

›

›

›

Mi Actitud? Selectiva 
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Una vez determinado el 
sentido de una innovación, 
se trata de llevar a la prácti-
ca un modelo de negocios 
que permita rentabilizar el 
proyecto.

valorizar

Los 3 mindsets
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qué es valorizar?

monopolio temporal
El sentido de la innovación es el de 
generar un monopolio temporal que 
nos permita obtener ganancias extraor-
dinarias sobre los nuevos productos y 
servicios, y/o una mayor productividad 
en los procesos productivos que trans-
formamos. Valorizar el conocimiento ab-
sorbido, aprendido, generado y aplicado 
implica la consumación de la gestión 
de la innovación objetivando dichos 
conocimientos en diferentes soportes, 
llevándolos al mercado de manera de 
poder rentabilizarlos.

flexibles para rectificar
Valorizar implica confeccionar un plan 
de trabajo así como ejecutar, controlar 
y medir la propuesta novedosa, que es 
por definición incierta y no exenta de 
fracasos. Por eso, quienes están al fren-
te de esta etapa deben poseer flexibili-
dad para realizar iteraciones, pruebas y 
rectificaciones. Y de ese modo, ajustar 
los productos o nuevos procesos a las 
demandas de los usuarios.

mejora continua
Valorizar requiere preparar a los 
equipos internos responsables del 
proyecto. Así, en esta etapa, se inter-
nalizan los cambios estructurales y 
culturales, de forma complementaria 
a la comercialización de la novedad. Y 
en el momento de ejecución y me-
dición, abrimos el círculo de mejora 
continua, para dar lugar a los ajustes 
del proyecto.

¿
Valorizar puede ser entendido como un proceso 
en pos de incrementar el valor de algo. 

Así, tras absorber y aprender, el estado mental 
de valorizar implica pensar un modelo de 
negocios para rentabilizar el proyecto.

Los 3 mindsets
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valorizar

qué haremos

Diferenciar entre modelos de planifica-
ción lineales y dinámicos o ágiles, para 
aplicarlos según el tipo de proyecto
Diagramar diferentes modelos de 
negocios, y escribir el plan de negocios 
del proyecto que me propongo ejecutar
Estimular el cambio cultural en mi em-
presa, para que su estructura sea más 
horizontal y sus equipos autónomos y 
enfocados en el cliente
Desarrollar indicadores para medir la 
ejecución de los procesos de cambio 
y analizar los resultados económicos y 
financieros de las innovaciones
Comunicar por diferentes canales las 
actividades y resultados de los proce-
sos de innovación, y así construir una 
buena reputación para la empresa

cómo lo haremos

Aplicando una estrategia que permita 
llevar la nueva oferta al mercado, o im-
plementando cambios en los procesos 
productivos de un modo eficaz
Planificando con metodologías 
flexibles y ágiles, y así contemplar las 
potenciales barreras que se presenten 
en los procesos o en los usuarios 
Ejecutando de modo de considerar los 
cambios culturales y organizacionales, 
y de este modo alinear al conjunto con 
los objetivos del proyecto
Estableciendo iteraciones permanen-
tes con los usuarios y otros agentes 
involucrados en el proceso, estimulán-
dolos a acompañar el nuevo proyecto
Midiendo los resultados parciales del 
proyecto, y usando esa información 
para un proceso de mejora continua
Comunicando resultados y  capacidades 
incorporadas en el proceso, de manera 
de mejorar la reputación de la empresa

›

›

›

›

›

›

›

›

›

›

›

Mi Actitud? Ejecutiva!

Los 3 mindsets

resultados

Identificación de metas con-
cretas para ejecutar el proyecto 
de innovación y las estrategia 
para alcanzarlas

Concreción de un plan de 
negocios para capturar el valor 
de la nueva oferta y mejorar la 
productividad 

Adquisición de metodologías 
y prácticas para mejorar o de-
sarrollar nuevas tecnologías 
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En resumen: 
en cada paso del camino 
deberé activar y desacti-
var cada mindset de modo 
discrecional, según las ca-
racterísticas del proyecto, y 
de mi perfil de innovación. 
Porque el objetivo siempre 
será gestionar eficientemen-
te todo nuevo bloque de 
conocimiento que resulte 
indispensable para innovar.

deseo por
ABSORBER

voluntad por
APRENDER

necesidad de
VALORIZAR

DIT

Los 3 mindsets

a. absorber

b. aprender

c. valorizar



26di t

dit
Los 9 pasos:
el corazón del
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Como una máquina diseñada especialmente para 
gestionar distintas fuentes del saber, el DIT se
organiza en 9 pasos:

¿Por qué esta secuencia? Porque si bien el camino 
de innovación presentado por el DIT es "ideal y 
completo", la metodología del dispositivo alienta 
a ser utilizada de manera crítica y personalizada, 
de acuerdo a las distintas lógicas empresariales y 
de proyecto. 

Así, cada paso plantea desafíos diferentes, y 
acerca herramientas específicas bajo el formato 
de mapas visuales que facilitan la colaboración e 
implementación. 

Los pasos pueden combinarse, avanzando y 
retrocediendo de manera iterativa, según los dis-
tintos mindsets a aplicar, y también dependiendo 
de los hallazgos obtenidos a lo largo de cada 
travesía original.

El DIT
en 9 pasos

deseo por
ABSORBER

voluntad por
APRENDER

necesidad de
VALORIZAR

1

23

4

5

6 7
8

9

EXPLORAR

INDAGAR

VALIDAR

DIAGNOSTICAR

INCORPORAR
Y DESARROLLAR

CAPACIDADES

PLANIFICAR

EJECUTAR Y
MEDIR

COMUNICAR

IDEAR Y
DISEÑAR

DIT
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¿Cómo se lee cada paso?
Cada paso está compuesto por:

1. 
Explicación 
de intenciones y 
objetivos

2. 
Conceptos 
útiles

3. 
Herramientas 
sugeridas 
para su imple-
mentación

4. 
Demostración 
del uso de 
herramientas
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¿Cómo se lee cada herramienta?
Cada herramienta está desarrollada según:

Nombre de la 
herramienta

Botón al link 
para descarga 
de la herramienta 
imprimible

Explicación de 
las intenciones 
y objetivos

Íconos que describen:

Secuencia de 
actividades 
a desarrollar 
para su imple-
mentación

»	 Las áreas de la empresa que deberían 
participar en un taller colaborativo 
para el uso de la herramienta.

»	 El tiempo estimado o grado 
de complejidad en el uso de 
la herramienta.

Comercialización

Marketing, Análisis social y 
Comunicación

Recursos humanos

Administración y Finanzas

Investigación y Desarrollo 
(I+D) y Diseño

Producción



ANEXO XII 

PRESENTACIÓN PROGRAMA INNOVACIÓN ABIERTA MISIONES. POSADAS 
PRESENCIAL 





1
INTRODUCCIÓN A LA 
INNOVACIÓN ABIERTA



FINALIDAD

La finalidad del proyecto es 
promover la innovación 
tecnológica de las empresas en la 
Provincia de Misiones para 
incrementar su competitividad, 
impulsar su crecimiento sostenible, 
fomentar su capacidad de 
adaptación a los cambios del 
mercado y fortalecer su inserción en 
cadenas de valor regionales y 
globales.



OBJETIVOS
8
Trabajo decente y 
crecimiento económico.

▪ Apoyar a un grupo de empresas en la definición de desafíos 

de innovación abierta 

y búsqueda de aliados externos para resolverlos

▪ Promocionar las metodologías de innovación abierta como 

estrategias para el cambio.

▪ Acompañar el análisis de problemáticas empresariales y la 

resolución de problemas.

▪ Visualizar oportunidades de cambio y transformación a partir 

de la incorporación de nuevos desafíos tecnológicos

▪ Detectar actores proveedores de nuevas soluciones 

tecnológicas y organizacionales necesarias para el cambio 

(startups, Pymes, centros de investigación, etc.)

▪ Facilitar el proceso de articulación entre actores 

complementarios

▪ Definir una hoja de ruta para la implementación de los 

cambios en cada empresa tractora

▪ Realizar recomendaciones para implementar las potenciales 

sinergias detectadas

ODS Objetivos específicos

9
Industria, innovación e 
infraestructura

17
Alianzas para lograr 
los objetivos



PARTICIPANTES

Las empresas:
Carolina Okulovich (Ruta del Té)
Hugo Saldivia. Clúster AVU
Alex Petri. Grupo Petri
Diego Bruno. Bruno Hnos.
Darío Cordes. Simacon

Contraparte: 
Joaquín Adolfo Jesús Montenegro Niveyro, 
Subsecretario de PyMEs y Emprendedurismo
de la provincia de Misiones.
Coordinación: 
Jorge Ojeda

Equipo de Consultores: 
Adrián L. Lebendiker
Analía Cervini
Emiliano Zanetta



INNOVACIÓN
ABIERTA

La Innovación Abierta, término acuñado por Henry 
Chesbrough, se refiere a un tipo de innovación que hace 
un uso intencionado de los flujos de entrada y salida 
de conocimiento para acelerar la innovación interna 
de una empresa, así como para expandir el mercado
con el uso externo de la misma.
Este tipo de abordaje permite a la empresa, desarrollar o 
mejorar nuevos productos, servicios y/o procesos, y al 
mismo tiempo modificar su cultura organizacional, 
enfocándose en los clientes e impulsando capacidades 
para absorber nuevos conocimientos y tecnologías.



INNOVACIÓN CERRADA INNOVACIÓN ABIERTA



INNOVACIÓN
ABIERTA

1. 
Innovación Abierta Outside-In 
(de afuera hacia adentro)

Como su nombre lo indica, la 
principal corriente de los flujos de 
conocimiento para concretar una 
innovación es de afuera hacia 
adentro. 

Este modelo es el más difundido e 
incluye actividades como: 
Hackatones, Concursos, Desafíos, 
Incubadoras y Aceleradoras propias 
y Laboratorios de Innovación con 
startups, centros de investigación, 
expertos, proveedores, usuarios, etc.

Existen 2 grandes 
grupos:

2. 
Innovación Abierta Inside-Out
(de adentro hacia afuera)

En este caso, se busca explotar el 
conocimiento interno, 
sub-aprovechado comercialmente 
por la empresa para externalizarlo a 
través de licencias, joint-venture, etc.



INNOVACIÓN ABIERTA



INNOVACIÓN
ABIERTA

Ventajas

• Acceso a conocimiento externo. Son recursos que de otra 
manera podrían ser inaccesibles.

• Reducción de costos y riesgos. En el trabajo conjunto con 
fuentes externas se reparten los costos y riesgos.

• Aceleración del time to market. Al colaborar con socios se 
agiliza el lanzamiento de productos.

• Diversificación de ideas. Mayor diversidad de ideas y 
enfoques al sumar diferentes actores.

• Colaboración con partners. Al incorporar a proveedores y/o 
clientes al proceso de innovación desde un comienzo 
disminuye los riesgos de adopción.



INNOVACIÓN
ABIERTA

Barreras

• Falta de control. Al tener que trabajar con otros socios se 
puede llegar a perder el control del proyecto. 

• Problemas de Propiedad Intelectual. Dificultades en la 
gestión de los derechos sobre las invenciones compartidas y 
entrega de información crítica.

• Dependencia de socios: Riesgo de depender demasiado de 
socios externos y su compromiso.

• Conflictos de Intereses: Diferencias en objetivos y prioridades 
pueden generar conflictos.

• Complejidad en la coordinación: La colaboración con 
múltiples actores puede ser más difícil de gestionar.



2
ANTECEDENTES Y CASOS



Cadena de 
valor foresto-
mueblero

Desarrollo de muebles con 
maderas de bosques cultivados



Cadena de 
valor foresto-
mueblero



Cadena de 
valor foresto-
mueblero

Easy. Rediseño y actualización
de muebles



Cadena de 
valor foresto-
mueblero



Alimentos y
bebidas

Laboratorio de sabores. 
Ruta del Vino Chubut. Tour del 
Té Misiones. IG Té Argentino



Ruta del Vino 
Chubut



Ruta del Vino 
Chubut



Ruta del Vino 
Chubut



Ruta del Vino 
Chubut



Tour de Té de 
Misiones



Tour de Té de 
Misiones



Tour de Té de 
Misiones



Tour de Té de 
Misiones



Tour de Té de 
Misiones



Red de Pymes
Innovadoras



Red de Pymes
Innovadoras



Red de Pymes
Innovadoras



Inteligencia
artificial con 
innovación
abierta



Inteligencia
artificial con 
innovación
abierta



2
METODOLOGÍA 
DE LOS TALLERES



METODOLOGÍA

→ DIT es una metodología 
original, que se presenta 
como un camino de 
innovación de 
características 
secuenciales, modulares y 
alternadas en 9 pasos.

→ Facilita la implementación 
de procesos de 
innovación en PyMEs, 
emprendimientos e 
instituciones.

→ Transfiere conceptos, 
objetivos, estrategias 
y herramientas.

→ Promueven el trabajo 
colaborativo y el consenso 
participativo en grupos 
multidisciplinarios.

DIT, autores Analía Cervini con Adrián Lebendiker (2021) para EMPRETEC, 

basado en el DDI- Dispositivo de Diseño e Innovación- de A. Cervini (2020) 



ETAPAS DEL PROGRAMA

Dinámica
de trabajo

Talleres
virtuales (2 h c/u)

Diciembre Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo 

Mayo

Junio

1

5/6

Comienzo

2 3 4

Presentación 
de los 

resultados

Cierre

El  programa se 

desarrolla a lo largo 

de 6 meses bajo el

formato de talleres

individuales, con 

startups/centros

I+D,  y encuentros 

conjuntos para 

compartir avances.

Selección de
Empresas

Desafíos de
Innovación

Vinculación con
Startups/I+D

Hojas de 
Ruta

taller 
Presencial para terminar de definir el

desafío



CRONOGRAMA

Tarea 1
Selección de empresas 
participantes

Análisis de formularios y ranking.

• 16 al 31/12. Taller conjunto. Kick-
off. Intro Innovación Abierta. 
Alineamiento de objetivos. 
Cronograma

Tarea 2
Acompañamiento definición 
desafíos de innovación

Talleres individuales con las empresas 
seleccionadas. Informes de los talleres 
y definición final de los desafíos 
acordados con las empresas.
• 01/01 al 07/02. Virtual.
1° taller individual/ virtual (2 horas x 
empresa)/ 1 por semana.
• 17/2 al 28/2 Presencial.
Visita a empresas. 2° encuentro. 
Definición del desafío.

Tarea 3
Vinculación con actores del 
ecosistema emprendedor

. Mapa de actores de Misiones 
(incubadoras, aceleradoras, startup, 
centros de I+D, etc.). Criterios y 
formularios de evaluación de startups. 
. Taller de inducción para startups. 
Durante un mes se acompañará a las 
empresas/startups con 4 
reuniones/talleres asincrónicos.

Tarea 4
Elaboración de hojas de 
rutas personalizadas

6/01-6/026/12-6/01 6/02-6/03 6/03-6/04 6/04-6/05 6/05-6/06



3
DESARROLLO



TAREA 1
SELECCIÓN DE EMPRESAS 
PARTICIPANTES

Parte 1 
Preselección
(finalizada)



TAREA 1

SELECCIÓN DE 
EMPRESAS 
PARTICIPANTES

1. Desarrollo del proceso de entrevistas individuales.

Uso de herramienta compartida: cuestionario de 

exploración y evaluación del atractivo del caso

2. Puntuación del caso según su desarrollo en la 

entrevista 3. Benchmark entre empresas participantes.

4. Selección de empresas

EL PROCESO



Cuestionario 

exploratorio de empresas 

TAREA 1

SELECCIÓN 
DE EMPRESAS 
PARTICIPANTES



BENCHMARK PROCESO DE ENTREVISTAS

TAREA 1

SELECCIÓN DE EMPRESAS 
PARTICIPANTES



RESULTADOS RANKING DE PUNTUACIÓNTAREA 1

SELECCIÓN DE 
EMPRESAS 
PARTICIPANTES

Cluster UV SIMACONPETRI
La Ruta 

del Té
Bruno 

Hermanos

2 31 54

ALIMAK

6



TAREA 1
SELECCIÓN DE EMPRESAS 
PARTICIPANTES

Parte 2 
Selección final
(finalizada)



TAREA 1

SELECCIÓN DE 
EMPRESAS 
PARTICIPANTES

5. Continuación con la exploración para la confirmación 

de la selección del caso en formato laboratorio 

virtual como “Inicio de exploración de desafíos de 

innovación”.

EL PROCESO



CRONOGRAMA LABORATORIO VIRTUAL

TAREA 1

SELECCIÓN DE 
EMPRESAS 
PARTICIPANTES

LABORATORIOS VIRTUALES

Día Fecha Horario Empresa Participantes

Viernes 3/1/2025 8 a 10 Simacon Darío Cordes

Jueves 9/1/2025 8 a 10 Clúster UV Hugo Saldivia

Viernes 17/1/2025 8 a 10 Petri Ultracongelados Alex Petri

Viernes 7/2/2025 8 a 10 Ruta del Té Carolina Okulovich

Jueves 13/2/2025 8 a 10 Bruno Hnos Diego Bruno



DESARROLLO
Laboratorio virtual

CASO 1: 
Petri Ultracongelados



TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Petri, Ultracongelados

Problemática explorada:
Gran diversidad de productos, pocos clientes.

Objetivo:
Unificar las diversas unidades de negocio de la empresa, incluyendo panadería, estética, 
eventos y un complejo recreativo. 

Estrategias exploradas:
Implementación de una plataforma web y móvil que ofrezca beneficios exclusivos a los 
clients.
Posibilidad de expandir servicios y colaborar con proveedores externos. 

Posibles ejes de intervención:
. temas de branding
. recolección de datos de clientes 
. necesidad de encontrar un desarrollador local para implementar el sistema de 
fidelización.



Exploración:

Árbol de problemas

TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Petri, Ultracongelados



Exploración:

Mapa de actores

TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Petri, Ultracongelados



TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Clúster AVU

Problemática explorada:
Implementación de un proceso de gestión integral de aceites vegetales usados en 
Misiones, Argentina, con el objetivo de producir biocombustible a escala local.

Objetivo:
Explorar estrategias posibles de recolección hacia la mejora de la logística y la 
sensibilización al público.

Estrategias exploradas:
Estudio de la normativa. Optimización de sistemas de recolección. Asociatividad con 
artners estratégicos para escalar el modelo a otras provincias.

Posibles ejes de intervención:
. Logística y costos
. Partnerships
. Comunicación



Exploración:

Árbol de problemas 1

TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Clúster AVU



Exploración:

Árbol de problemas 2

TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Clúster AVU



Exploración:

Mapa de actores

TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Clúster AVU



Exploración:

Mapa de flujo de valor

TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Clúster AVU



TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
SIMACON

Problemática explorada:
El servicio de atención al cliente no está a la altura de la excelencia encontrada en 
producto

Objetivo:
Unificar las diversas unidades de negocio de la empresa, incluyendo panadería, estética, 
eventos y un complejo recreativo. 

Estrategias exploradas:
Mayor comprensión de las necesidades del canal, de clients y de usuarios.
Estudio de modelos de ventas consultivas y marketing hacia la optimización de tiempos y 
mejora de servicios.

Posibles ejes de intervención:
. Rediseño del servicio de atención a clientes y usuarios
. Tecnificación de modelos de marketing y atención



Exploración:

Árbol de problemas

TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
SIMACON



Exploración:

Mapa de actores

TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
SIMACON



TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
SIMACON

Exploración:

Mapa de flujo de valor



TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Bruno Hnos.

Fecha: 21.01.25

Participantes:

• Diego Bruno, Gte. RRHH. 

Gte. Operaciones, Gte. 

Administrativo.

• Adrián Lebendiker

• Analía Cervini

Problemática explorada:
Optimización de procesos

Objetivo:
Mejorar algunos de los procesos priorizados (logística, capacitacón RRHH, consumo de 
energía)

Estrategias exploradas: 
Optimizar la logística de entrega utilizando depósitos de terceros y la de proveedores 
aprovechando la capacidad ociosa del/os vehículos utilizados para la entrega de 
mercadería.

Posibles ejes de intervención:
. Logística
. Capacitación de RRHH
. Consumo eficiente de la energía



Exploración:

Árbol de problemas

TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Bruno Hnos.



Exploración:

Mapa de actores

TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Bruno Hnos.



TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
La Ruta del Té

Fecha: 21.01.25

Participantes:

• Carolina Okulovich

• Adrián Lebendiker

• Analía Cervini

Problemática explorada:
Incremento de la presencia de la marca con puntos de ventas propios y nuevas alianzas.

Objetivo:
Diseñar y desarrollar uno o más “flag ship store” para emplazarlo/s en grandes ciudades 
del país, y establecer un sistema de venta que combine negocios propios, franquiciados, 
alianzas y cesarrollo del canal HORECA

Estrategias exploradas: 
Diseño de un local insignia. Alineamiento de la identidad del local con la de la marca, los 
productos y los packaging.

Posibles ejes de intervención:
. Diseño del flag ship store
. Diseño de etiquetas y/o latas
. Estrategias de desarrollo comercial



Exploración:

Árbol de problemas

TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
La Ruta del té



Exploración:

Mapa de actores

TAREA 2
DESAFÍOS DE 
INNOVACIÓN

EMPRESA: 
La Ruta del té



4
PRÓXIMOS PASOS
TAREA 2



TAREA 2

Laboratorio 
de desafíos 
de innovación

(Presencial)

6. Viaje a Misiones. Visita a las empresas en su locación. 

Continuación presencial: Laboratorio de desafíos de 

innovación.

7. Inicio exploración con partners de la Provincia de 

Misiones.

8. Búsqueda de otros partners a nivel nacional.

EL PROCESO



TAREA 3

Laboratorio 
de desafíos 
de innovación

Búsqueda de 
Partners

1. Soluciones tecnológicas para marketing y comercialización 

con foco en productos para la construcción

2. Soluciones tecnológicas en logística

3. Soluciones para capacitación de personal

4. Comunicación con foco en sustentabilidad

5. Diseño de espacios comerciales

6. Diseño de modelos de negocios de franquicias

7. Sistemas/plataformas IT de fidelización de clientes

8. Mejora de la eficiencia en el consumo de energía en plantas

industriales.

BÚSQUEDA DE PARTNERS (STARTUPS, CENTROS DE I+D, EMPRESAS) PARA APORTAR 
SOLUCIONES EN LAS SIGUIENTES ÁREAS



Fechas: 17/2 al 28/2
Visita a empresas. 2° encuentro. 
Objetivo: Definición del desafío.

Día Fecha Horario Empresa Participantes

Miércoles 19/2/2025 16.00 a 18.00 Ruta del té

Carolina 

Okulovich

Jueves 20/2/2025 8.00 a 10.00 Clúster AVU Hugo Saldivia

Jueves 20/2/2025 10.30 a 12.30 Grupo Petri Alex Petri

Viernes 21/2/2025 9.00 a 11.00 Simacon Darío Cordes

Viernes 21/2/2025 15.00 a 17.00 Bruno Hnos. Diego Bruno

TAREA 2

Laboratorio 
de desafíos 
de innovación

(Presencial)





ANEXO XIII 

INVITACIÓN DE STARTUPS. EMPRESAS. CENTROS DE INVESTIGACIÓN 



 
INVITACIÓN A STARTUP, CENTROS DE I+D Y EMPRESAS PYMES QUE PUEDAN 

OFRECER SOLUCIONES A LOS DESAFÍOS PLANTEADOS EN EL  
PROGRAMA DE INNOVACIÓN ABIERTA MISIONES 

 

Con el apoyo del Consejo Federal de Inversiones (CFI) y la Secretaría de Pymes y 
Emprendedores, el Gobierno Provincial, viene impulsando un Programa de Innovación 
Abierta que busca resolver diferentes desafíos planteados desde las 5 empresas que 
fueron seleccionadas para participar del proyecto. 

Estas empresas son: 

• Intacto/Clúster AVU. Reciclado de aceite vegetal usado para ser transformado en 
biocombustible y otros productos. https://intactowelty.com/ 

• Ruta del Té: Elaboración y comercialización de té de especialidad. 
https://larutadelte.com.ar/ 

• Grupo Petri: Elaboración y comercialización de panificados y otros productos 
alimenticios. https://www.grupopetri.com/ 

• Bruno Hnos. Elaboración y distribución de alimentos congelados y súper 
congelados. https://brunohnos.com/ 

• Simacon: Producción de ladrillos de HFM (Hormigón de Fibras Mineralizada), 
utilizados en la industria de la construcción. 
https://www.simacon.com.ar/index.htm 
 

En la presente etapa, desde la consultoría que lleva adelante este proyecto estamos en la 
búsqueda de startups, centros de I+D y/o empresas ya maduras que puedan proveer 
soluciones a algunos de los siguientes desafíos que fueron trabajados con las empresas 
mencionadas: 

• Soluciones para la optimización de la logística 
• Soluciones tecnológicas que permitan optimizar los servicios de atención al 

cliente, para ventas técnicas. 
• Soluciones para programas de fidelización loyalty.  
• Consultora especialista en la implementación de programas de Lean 

Manufacturing y disminución de costos. 
• Estudio de diseño con amplia experiencia en el diseño de espacios comerciales e 

identidad.  
• Consultora en desarrollo de franquicias 

Los interesados deberán contactarse con la institución a través de la cual les llega esta 
invitación o directamente con los consultores Adrián Lebendiker 
(alebendiker@gmail.com) y/o Analía Cervini (analia.cervini@gmail.com) para concertar 
una entrevista virtual. 

 

 

https://intactowelty.com/
https://larutadelte.com.ar/
https://www.grupopetri.com/
https://brunohnos.com/
https://www.simacon.com.ar/index.htm
mailto:alebendiker@gmail.com
mailto:analia.cervini@gmail.com


ANEXO XIV 

EMPRESAS VINCULADAS AL PARQUE TECNOLÓGICO DE MISIONES 



 

EMPRESAS VINCULADAS  

FUNDACIÓN PARQUE TECNOLÓGICO MISIONES 

 

 

I. BURÓ VIRTUAL TECNOLÓGICO 

El Buró Virtual Tecnológico del Parque Tecnológico Misiones (PTMi) es una iniciativa destinada 

a fortalecer la competitividad de las micro, pequeñas y medianas empresas (MiPyMEs) en la 

región, ofreciendo una gama de servicios profesionales adaptados a sus necesidades. 

Servicios Ofrecidos: 

 Desarrollo Tecnológico: Asesoramiento en la implementación y optimización de 

tecnologías para mejorar procesos productivos y de gestión. 

 Asistencia Técnica y Financiera: Orientación en la obtención de financiamiento y en la 

mejora de procesos técnicos para incrementar la eficiencia empresarial. 

 Consultoría en Recursos Humanos: Apoyo en la selección, capacitación y gestión del 

personal para potenciar el capital humano de las empresas. 

 Expansión al Mercado Exterior: Estrategias y asesoramiento para la 

internacionalización de productos y servicios. 

 Certificación de Calidad (ISO 9001): Asistencia en la implementación de sistemas de 

gestión de calidad que cumplan con estándares internacionales. 

 Asesoría Jurídica y Notarial: Servicios legales para garantizar el cumplimiento 

normativo y la seguridad jurídica en las operaciones empresariales. 

Casos Destacados: 

Un ejemplo de la labor del Buró es la colaboración con la empresa misionera Alquimia, 

dedicada a la producción de productos de limpieza desde 2005. Gracias a la asistencia técnica 

del PTMi, Alquimia ha logrado expandirse, contando actualmente con varios puntos de venta 

en Posadas, Garupá, Oberá y Eldorado, con planes de apertura en San Vicente.  

Convocatorias y Relevamientos: 

El Buró Virtual Tecnológico, en conjunto con Silicon Misiones, ha llevado a cabo relevamientos 

de empresas pertenecientes a la economía del conocimiento en la provincia. Estas iniciativas 

buscan asesorar y guiar a las empresas en la obtención de incentivos y beneficios previstos en 

la Ley de Economía del Conocimiento N°27.506, abarcando sectores como software, 

biotecnología, nanotecnología, entre otros.  

El Buró Virtual Tecnológico del PTMi se posiciona como un aliado estratégico para las 

empresas misioneras, brindando herramientas y asesoramiento especializado que impulsan su 

crecimiento y adaptación en un mercado cada vez más competitivo. 

 

Contacto: ING. JORGE MAIDANA. CEL: 3764351178 



 
Correo Electrónico: burotecnologico@ptmi.org.ar 

Sitio Web: ptmi.org.ar 

Facebook: Parque Tecnológico Misiones - PTMi 

Instagram: @parque.tecnologico.misiones 

 

 

II. Veridian Quality + Guardian 

Veridian Quality + Guardian ISO es una solución integral para la gestión de calidad en la 

Industria 4.0, diseñada para empresas que buscan certificación ISO y optimización de procesos. 

Se basa en inteligencia artificial, blockchain y un enfoque por roles, proporcionando un control 

avanzado y seguro de la calidad. 

Características clave: 

 Panel de control centralizado con monitoreo en tiempo real. 

 Gestión documental integrada con control de versiones y aprobaciones. 

 Módulo de auditorías con generación automática de informes. 

 Seguimiento CAPA con alertas para acciones correctivas y preventivas. 

Innovación tecnológica: 

 Basado en Rust para seguridad y rendimiento. 

 Integración con blockchain (Solana) para trazabilidad y gestión de certificados. 

 Uso de motores de IA (LLAMA, Gemini, OpenAI) para análisis predictivo y 

automatización. 

Beneficios principales: 

 Reducción de costos operativos mediante automatización. 

 Mayor eficiencia y cumplimiento normativo. 

 Visibilidad y control total sobre los procesos. 

 Mayor confianza y seguridad en la gestión de datos. 

 

CONTACTO: DANIEL ROSNER. CEL: 3764366546 

 

III. Procymi 

El Programa de Calibración y Mantenimiento de Instrumentos (PROCyMI) es una iniciativa de la 

Universidad Nacional de Misiones (UNaM) que ofrece servicios especializados en calibración y 

mantenimiento de instrumentos de medición. Este programa tiene como objetivo principal 

satisfacer las necesidades específicas de cada cliente, garantizando precisión y confiabilidad en 

sus equipos.  



 
PROCyMI forma parte del Parque Tecnológico Misiones (PTMi), una fundación que promueve 

la incubación y desarrollo de empresas de base tecnológica en la región. El PTMi proporciona 

espacio físico, infraestructura técnica avanzada y servicios de soporte técnico y administrativo 

para impulsar el crecimiento de iniciativas innovadoras como PROCyMI.  

La combinación de la experiencia técnica de PROCyMI y el entorno propicio del PTMi 

contribuye al fortalecimiento del sector tecnológico en Misiones, ofreciendo soluciones de alta 

calidad en calibración y mantenimiento de instrumentos para diversas industrias en la región. 

PROCYMI.COM.AR 

CONTACTO: JORGE MAIDANA. CEL: 3764351178 

 

 

IV. Horus Sistemas De Automatización 

Descripción del Proyecto: 

Horus es una empresa de base tecnológica que busca optimizar la industria local mediante 

soluciones accesibles de automatización. Su enfoque está en el desarrollo de sistemas de 

escaneo y optimización simplificados, diseñados para mejorar la eficiencia industrial y reducir 

la dependencia de soporte técnico extranjero. 

Productos y Servicios: 

 Escáner 3D: Permite la lectura y representación tridimensional de piezas para mejorar 

procesos de producción. 

 Optimizador de corte y alineación: Software que maximiza el aprovechamiento de 

materiales. 

 Soporte técnico y provisión de repuestos: Servicio postventa con modelos de 

suscripción. 

Ventajas Competitivas: 

 Tecnología innovadora y fácil de usar. 

 Reducción de costos en comparación con equipos importados. 

 Soporte técnico local para garantizar el rendimiento óptimo. 

 

CONTACTO: FRANCISCO DUCE BEMEZ. CEL: 3764866122 

 

V. Ecopelo Misiones 

Red de recolección y valorización del pelo residual en Misiones 

Emprendimiento socio ambiental basado en la economía circular 

Descripción del Proyecto: 



 
ECOPELO MISIONES es una iniciativa innovadora que gestiona y reutiliza el pelo residual 

humano y animal para fabricar productos con impacto positivo en el ambiente y la sociedad. 

Su objetivo es reducir la contaminación y promover la sostenibilidad mediante la recolección, 

procesamiento y transformación del pelo en insumos útiles para diversas industrias. 

Principales Productos y Beneficios: 

 Agropelo: Mejora la calidad del suelo, reduce la evaporación y el crecimiento de 

malezas, y aumenta la producción agrícola. 

 Absorpelo: Retiene aceites y combustibles, ideal para la industria automotriz y 

situaciones de emergencia ambiental. 

 Petropelo: Absorbe hidrocarburos en actividades portuarias, facilita la contención de 

derrames y su disposición final. 

 Termopelo: Aislante térmico y acústico biodegradable para la industria de la 

construcción. 

Mercado Objetivo: 

 Empresas agroindustriales y viveristas. 

 Constructoras y desarrolladores inmobiliarios. 

 Industria portuaria y automotriz. 

 Talleres mecánicos y otros sectores industriales. 

Diferenciación y Estrategia: 

ECOPELO MISIONES se posiciona como una alternativa sustentable e innovadora en la región, 

ofreciendo productos circulares, ecológicos y con alto valor agregado. Se enfoca en nichos de 

mercado que buscan soluciones amigables con el medio ambiente. 

 

CONTACTO: NICOLAS ELIZALDE. CEL: 3764291710 

ecopelomisiones@gmail.com 

@ecopelomisiones 

 

 

VI. NOBAC 

Sistema Filtrante de Agua para Inclusión Social 

Solución innovadora para el acceso a agua segura 

NoBac es un sistema filtrante de agua de uso doméstico, desarrollado en Argentina y 

certificado por el Ministerio de Salud. Funciona por gravedad y permite el tratamiento de 

aguas crudas con posible contaminación microbiológica, garantizando acceso a agua potable 

sin necesidad de conexiones externas. 

Problema que aborda: 



 
Más de 2.000 millones de personas en el mundo carecen de acceso a agua potable. 

En Argentina, 7 millones de personas no tienen acceso a agua de red. 

Los sistemas de filtrado nacionales no están certificados para tratar aguas crudas. 

Solución propuesta: 

 Primer filtro doméstico fabricado en Argentina, accesible y certificado. 

 Alternativa económica y sustentable a las aguas envasadas. 

 Tecnología de triple impacto: ambiental, social y económico. 

Procesos clave: 

 Investigación y Desarrollo (I+D): Más de 10 años de pruebas en laboratorio y campo. 

 Producción nacional: Ensamblado con insumos certificados. 

 Comercialización y Postventa: Atención al cliente y provisión de repuestos. 

Impacto Social y Ambiental: 

 Salud y bienestar: Agua segura sin necesidad de hervir o comprar agua embotellada. 

 Reducción de residuos plásticos: Menos dependencia del agua envasada. 

 Generación de empleo local en producción y comercialización. 

 

CONTACTO: GABRIELA DELGADO. CEL: 2215550154 

nobacargentina@gmail.com 

nobac.mitiendanube.com 

Instagram: @nobac.ar 

 

VII. Guaraní BioPackaging 

Sostenibilidad en cada fibra, desde Misiones 

Guaraní BioPackaging es un spin-off enfocado en el desarrollo de materiales biodegradables a 

partir de almidón de mandioca y derivados de celulosa. Su objetivo es producir pellets de 

bioplásticos biobasados y 100% biodegradables para la fabricación de envases y artículos de un 

solo uso. 

Instituciones Participantes: 

 Parque Tecnológico Misiones 

 Universidad Nacional de Misiones  

o Grupo de Preservación y Envases 

o Programa de Celulosa y Papel 

Objetivos: 

 Desarrollar tecnologías eficientes para la producción de pellets de bioplásticos. 



 

 Utilizar materias primas regionales para reducir importaciones y potenciar la 

industria local. 

 Crear alternativas biodegradables para bolsas, bandejas, platos y otros envases. 

Innovación y ventajas: 

 Productos únicos en el mercado basados en almidón de mandioca y 

micro/nanocelulosa.  

 Sustitución de importaciones con producción nacional. 

 Aprovechamiento del equipamiento de la industria del plástico. 

 

CONTACTO: PAMELA CUENCA. CEL: 3764239719 

 

 

VIII. BIOFABRICA MISIONES 

Biofábrica Misiones S.A. es una empresa de base biotecnológica ubicada en Posadas, Misiones, 

dedicada al desarrollo y aplicación de tecnologías para la propagación masiva de plantas y la 

producción de bioinsumos agrícolas.  

Principales Productos y Servicios: 

 Vitroplantas: Producción de plantas de alta calidad genética y sanitaria mediante 

técnicas de cultivo in vitro.  

 Bioinsumos: Desarrollo de fertilizantes y fungicidas a base de microorganismos, como 

el biofertilizante y biofungicida MIHOBA, elaborado con cepas nativas de Trichoderma.  

 Servicios Biotecnológicos: Implementación de laboratorios móviles para la 

propagación de plantas y formación de recursos humanos especializados en 

biotecnología vegetal y bioinsumos agrícolas.  

Innovación en Plantas Medicinales: 

Biofábrica Misiones está en proceso de certificación internacional para exportar plantas 

medicinales, incluyendo cannabis de uso medicinal, posicionándose como la primera provincia 

argentina en ingresar a este mercado global.  

La empresa ofrece diplomaturas en biotecnología vegetal y bioinsumos agrícolas, habiendo 

graduado a más de 150 alumnos desde 2019, contribuyendo al desarrollo de profesionales en 

la región.  

Biofábrica Misiones S.A. se destaca por su compromiso con la innovación tecnológica y el 

desarrollo sostenible, ofreciendo soluciones biotecnológicas que potencian la producción 

agrícola y contribuyen al bienestar de la comunidad. 

 

Contacto: 



 
Dirección: Ruta Nacional 12 km 7,5, Posadas, Misiones. 

Teléfono: +54 376 44421040 

Redes Sociales: @biofabricamisiones 

 

IX. MISIOPHARMA 

MisioPharma S.E. es una Sociedad del Estado de la provincia de Misiones, Argentina, dedicada 

al cultivo y producción de la planta de cannabis y sus derivados con fines medicinales.  

Principales Productos y Servicios: 

 Aceites Medicinales: Desarrollo de soluciones orales basadas en cannabidiol (CBD) y 

tetrahidrocannabinol (THC) para el tratamiento de diversas patologías.  

Investigación y Desarrollo: Liderazgo en estudios clínicos que evalúan los beneficios de 

concentraciones específicas de THC y CBD en el alivio del dolor y otras afecciones.  

Capacitación Profesional: Colaboración con instituciones académicas para la formación y 

capacitación de profesionales de la salud en el uso terapéutico del cannabis.  

Innovaciones Destacadas: 

MIS CBD Dúo: Aceite medicinal que combina CBD y THC, desarrollado para el abordaje del 

dolor en patologías específicas como fibromialgia, artritis y pacientes oncológicos.  

MisioPharma distribuye sus productos de manera gratuita bajo receta médica, en colaboración 

con el Ministerio de Salud Pública de Misiones, garantizando el acceso a tratamientos a 

quienes más lo necesitan.  

Se destaca por su compromiso con la investigación, desarrollo y producción de productos 

medicinales derivados del cannabis, contribuyendo al bienestar de la comunidad y al avance 

de la ciencia médica en la región. 

 

Contacto: EMILIANO DIAZ. CEL: 3764355458 

Dirección: Ruta Nacional 12 km 7,5, Miguel Lanús, Misiones, Argentina.  

Correo Electrónico: info@misiopharma.com  

Redes Sociales: 

Instagram: @misiopharma 

Facebook: MisioPharma S.E 

X @misiopharma 

 

X. Sarasola Ingeniería 



 
Sarasola Ingeniería es una empresa con sede en Posadas, Misiones, especializada en proyectos 

y montajes electromecánicos. La empresa ofrece servicios de diseño, construcción e 

instalación de sistemas electromecánicos para diversos sectores industriales. 

Servicios Ofrecidos: 

 Proyectos Electromecánicos: Diseño y planificación de sistemas electromecánicos 

adaptados a las necesidades específicas de cada cliente. 

 Montajes Electromecánicos: Instalación y puesta en marcha de equipos y sistemas 

electromecánicos, garantizando eficiencia y seguridad en su funcionamiento. 

 Construcción de Módulos Habitacionales y Oficinas: Diseño y fabricación de casas y 

oficinas modulares utilizando containers, ofreciendo soluciones rápidas y 

personalizadas.  

Equipo Profesional: 

La empresa está liderada por el ingeniero Marcelo Sarasola, quien cuenta con una sólida 

formación académica y una amplia experiencia en el sector.  

Compromiso con la Sostenibilidad: 

Sarasola Ingeniería se ha formado como gestor en eficiencia energética, estando capacitada 

para realizar diagnósticos energéticos que contribuyan al uso racional de la energía en las 

instalaciones de sus clientes.  

Sarasola Ingeniería se destaca por su compromiso con la calidad, la innovación y la eficiencia 

energética, ofreciendo soluciones integrales en el ámbito de la ingeniería electromecánica en 

la región de Misiones. 

 

Contacto: 

Teléfonos: +54 376 4429476 / +54 376 4632952 

Correo Electrónico: sarasolaingenieria@gmail.com 

 

XI. ACORDAR SAS – Innovación en Gestión de Conflictos 

Acordar S.A.S. es una startup pionera en la gestión de conflictos, utilizando análisis de datos y 

Big Data para optimizar procesos de resolución de disputas en diversos ámbitos. Su enfoque 

innovador permite agilizar la toma de decisiones y ofrecer soluciones eficientes basadas en la 

interpretación de patrones y tendencias. 

Servicios Ofrecidos: 

 Plataforma de Resolución de Conflictos: Integración de herramientas digitales para 

gestionar disputas de manera rápida y efectiva. 

 Análisis Predictivo: Uso de Big Data para identificar posibles conflictos y diseñar 

estrategias de prevención. 



 

 Automatización de Procesos: Optimización de la gestión de casos mediante 

inteligencia artificial y aprendizaje automático. 

Innovación y Tecnología: 

 Implementación de algoritmos avanzados para mejorar la toma de decisiones. 

 Uso de modelos de datos para detectar patrones en la resolución de conflictos. 

 Plataforma accesible y adaptable a distintos sectores. 

Como la primera empresa radicada virtualmente en el Parque Tecnológico Misiones, Acordar 

S.A.S. impulsa el crecimiento tecnológico y económico de la región, promoviendo la 

digitalización de procesos en la resolución de disputas. 

Acordar S.A.S. transforma la gestión de conflictos con innovación, datos y tecnología para 

mejorar la eficiencia en la resolución de disputas. 

 

Contacto: PABLO ALBANI. CEL: 1168654183 

Instagram: @acordarsas 

 



ANEXO XV 

LISTADO DE INTEGRANTES DEL ECOSISTEMA EMPRENDEDOR MISIONERO 



Ecosistema Emprendedor Misionero

Contacto: Coordinadora P-ANR Daniela Acosta PTMI daniela.acosta@ptmi.org.ar - danielaacos@gmail.com3764314953 09:00 a 18:00

Integrantes: organismo/institución
Nombre y Apellido de 

la persona de 
Clasificación de la 

Institución
Mail Teléfono

Horario de 
atención para 

1 Asociación Civil Fortalecer Misiones Cristian Manzur Instituciones de apoyo contacto@fortalecermisiones.org 3764351067 9 a 18hs.
2 Agencia de Desarrollo del Norte Misionero Enrique Guerrero Instituciones de apoyo adnmisionero@gmail.com 3757 672023 8 a 17
3 FUNDACION REDES- Econsulting Florencia Hausheer Instituciones de apoyo florenciamh@hotmail.com 3755438332 8 a 12 - 16 a 19
4 Oficina de Desarrollo Económico Local de la Municipalidad de ApóstolesGerardo José Cura Gobierno desarrollolocal@apostoles.gov.ar 3758 403397 7:00 a 12:30
5 PROYECTA.TE (Incubadora del Parque Industrial y de la Innovación Posadas; y La Municipalidad de Posadas)Cristian Gomez Osnaghi Instituciones de apoyo proyectateincubadora@gmail.com 3764652021 7 a 12 hs 
6 Fundación Huellas Misioneras Alfredo Otto Instituciones de apoyo aotto@huellasmisioneras.org.ar 3751613087 8:30 a 12 - 15 a 19hs
7 Agencia para el Desarrollo Económico de Eldorado (AGEDEL) Mauro Salvia Instituciones de apoyo Maurosalvia32@gmail.com 3751-440232 8 a 20 hs
8 INCUTEMi Juan Francisco Arjol Instituciones de apoyo juanf.arjol@gmail.com 3764606241 9:00-19:00
9 INCUTEL Juan Francisco Arjol Instituciones de apoyo juanf.arjol@gmail.com 3764606241 9:00-19:00

10 Oficina de empleos de la municipalidad de Campo Grande Silvina Alejandra Abdala Gobierno silvi_abdala@hotmail.com 3755688618 6:00 a 12:00
11 Ministerio de Industria Leonardo Acosta Gobierno leonardoacostagm@gmail.com 0376 444-7285 7:00 a 13:00
12 Club de Emprendedores Oberá Jorge Dreher - Adriana GorisInstituciones de apoyo dpto.economicoyagropecuario@gmail.com y clubdeemprendedoresobera@gmail.com3755400609 - 375537561208 a 17 hs
13 Fondo de Crédito de Misiones Esequiel N. Szymczak Gobierno eszymczak@fondomisiones.com.ar 3764431139 7:30 a 15
14 IMPULSA - Incubadora de empresas - Municipalidad de San Vicente, MnesEvanna Sánchez Gobierno impulsa@sanvicentemisiones.com.ar 3764715640-375548104807:00 - 13:00hs (Lunes a Viernes)
15 Cámara de Comercio e Industria de Posadas JuanJose Moreira Otras organizaciones/institucionescamaracomercioccip@gmail.com 376-4423063 8 a 17hs
16 Cámara de Mujeres Empresarias Misioneras (CAMEM) Silvana Ratti Otras organizaciones/institucionessecretaria@camem.org.ar 376 4200253/4540787 14 a 18hs
17 Confederación Económica de Misiones Alejandro Haene Otras organizaciones/institucionescomunicacion@cemisiones.com.ar 3764 433074 fijo 8 a 12 - 15.30 a 19.30
18 UCO Critian Pereyra Instituciones de apoyo 3764677667 8 a 20
19 INCUBAS, Incubadora de Emprendimientos Productivos de Base SocialSilva Gastelaars Instituciones educativas senialetik@gmail.com ; incubas@fce.unam.edu.ar 3764676869 8 a 12 hs 
20 Ministerio de Turismo (incubadora) Adrian Guidici Instituciones de apoyo emprenderturismomisiones@gmail.com 3794 25-1406 8 a 16 hs
21 CAMECA José Fabian Martin Otras organizaciones/institucionessecrecameca@gmail.com 376-4699260 8 a 12 - 14 a 16.30
22 Instituto Hernando Aira de Saavedra Vanesa Britos Instituciones educativas vanesolbritos@gmail.com  3751 40-1482 8 A 12 hs/ 16 a 20 hs.
23 APICOFOM María Cristina Ryndycz Otras organizaciones/institucionesapicofom.gerencia@gmail.com 3764589692 8 a 13hs
24 Incubadora Universidad Gastón Dachary (Sede Oberá y Posadas) Marcelo Pietruczuk Instituciones educativas marcepiet@gmail.com 3755741058 8 a 18 hs 
25 Ministerio de Acción Cooperativa, Mutual, Comercio e Integración Maria Eugenia Quiroga Gobierno dir.integracion@misiones.gov.ar 3764570022 - 37647139038 a 12hs
26 Silicon  Misiones  Myriam A Holz Instituciones de apoyo myriamalejandraholz@gmail.com 3764523017 15/19 hs
27 Fundación Praxis Maria Delfina Haene Instituciones de apoyo delfinahaene@gmail.com 1166050015 9:00-19:00
28 Fundacion Misión  Emprender Patricia Liliana Back Intitución de apoyo fundacion.misionemprender@gmail.com 3765297166 9:00-20:00
29 Fundacion  Agencia para elDesarrollo Emprendedor - ADEMI Ulises Davids Iinstitucion de apoyo ulisesjd@agenciamisiones.org.ar 3764639297 8 a 13hs
30 Instituto  de Fomento Agropecuario e Industrial Vanesa Cordero/Sandra Krauseman Gobierno corderoanaliavanesa@gmail.com 3764188245 8:00 a 13.00
31 Ministerio de Agricultura Familiar  - Subsecrataria de comercio Lucas Carneiro Gobierno 3764683875 8:00 a 13.00
32 Municipalidad de Posadas - Desarrollo Económico Nicolas Emanuel Safrán/Hector Horacio HolowatyGobierno nicosafran@gmail.com /hhholowaty@gmail.com3758613517/37642310778:00 a 13.00
33 Universidad Católica de Santa Fe - Unidad de Vinculación Tecnológica Nancy Tognola Institucion de apoyo 8:00 a 13.00
34 Ministerio de Cambio Climático  -Subsecretaria de economia circularFernando Santacruz (falta adhesión) Gobierno 3764323318
35 Asociacion Red de Amigos Solidarios Emilse SerraniOtras organizaciones/institucioneseserrani5@yahoo.com.ar 3764366479 8:00 a 13.00
36 Instituo Privado de Estudios Superiores - IPET - C-1308 Marcelo Simon Pietruczuk sector conocimiento marcepiet@gmail.com 3755 15440211
37 Universidad Nacional del Alto Uruguay Gini Bruno Ariel Institucion de apoyo brunoarielgini@gmail.com/extension@unau.edu.ar3764271739
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ANEXO XVI 

PRESENTACIÓN INSTITUCIONAL DE VISES PARA INTACTO 





Agenda:

1. Estado del Arte

2. ¿Qué es GuazuApp?

3. ¿Cómo funciona GuazuApp?

4. Sobre Odoo

5. Próximos pasos

1. Sobre Odoo



1. Estado del Arte

Recolección

Logística (Persat) y GPS (Strix)

Mensajería

Inventario de tachos y trazabilidad Clientes

Producción

Productos

Comercialización

Ventas

Procesos y herramientas de gestión:

Desafío: Integración



2. ¿Qué es GuazuApp?

GuazuApp es una plataforma escalable que transforma la forma en que las organizaciones gestionan su 
comunicación.

Integra y organiza los canales internos y externos en un solo lugar, mejorando la coordinación entre equipos, áreas y 
clientes. 

Con un diseño adaptable a diferentes estructuras y tamaños de empresa, GuazuApp optimiza procesos, centraliza la 
información y potencia la eficiencia operativa, facilitando una comunicación más ágil, ordenada y efectiva.



3.  ¿Cómo funciona GuazuApp?



4. Sobre Odoo

3000
Nuevas 

bases de 

datos por 

día

37K+
Soluciones 

en la tienda 

de 

aplicaciones



PROXIMOS PASOS…





ANEXO XVII 
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Propuesta técnica  

“Implementación de GuazuApp” 
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Propuesta para la implementación de GuazuApp  
 

1 INTRODUCCIÓN 
 

Como resultado de la evaluación de necesidades sobre la gestión de mensajería de la empresa INTACTO 

WELTY, a continuación, presentamos una propuesta de solución basada en GuazuApp, una herramienta de 

mensajería profesional que permite la integración al ecosistema de WhatsApp. Esta propuesta busca 

fortalecer el seguimiento, la trazabilidad y la organización de las interacciones con clientes. 

2 OBJETIVOS  

El objetivo general es implementar una solución SaaS (Software como Servicio) que permita gestionar de 
forma ordenada y colaborativa la mensajería, optimizando tiempos y mejorando la atención virtual. 

Objetivos específicos de la solución: 

• Ordenar la mensajería organizacional en una única plataforma. 
• Integrar las comunicaciones recibidas por WhatsApp. 
• Contar con un historial de conversaciones accesible por todo el equipo autorizado. 
• Disponer de respuestas automáticas. 
• Asignar conversaciones a distintas áreas y usuarios. 
• Obtener estadísticas de uso y desempeño del equipo. 
• Permitir una gestión escalable de usuarios en función del crecimiento de la empresa. 

3 CARACTERÍSTICAS  

La solución GuazuApp se destaca por las siguientes funcionalidades: 

• Escalabilidad empresarial: se adapta a organizaciones de cualquier tamaño o estructura. 
• Multiplataforma (App y Web): operable desde cualquier dispositivo, en cualquier lugar. 
• Integración con WhatsApp: permite integrar los mensajes de WhatsApp para hacer seguimiento en 

una sola plataforma. 
• Soporte multiusuario con jerarquías: permite gestionar accesos por niveles: empresa, áreas y agen-

tes. 
• Comunicación interna y externa unificadas: integra la atención al cliente y la coordinación entre 

equipos. 



 

GuazuApp 

 

• Alineación con procesos de atención y seguimiento: permite generar tickets para seguimiento de 
acciones. 

• Estadísticas de desempeño: contiene métricas que permite el seguimiento de agentes. 
• Implementación ágil: configuración rápida y acompañamiento en la puesta en marcha. 

4 ALCANCE  
 

La implementación incluye la configuración y puesta en funcionamiento del sistema GuazuApp para su uso 
de la organización, contemplando: 

• Activación de cuenta GuazuApp. 
• Configuración inicial personalizada. 
• Capacitación para el uso de la herramienta. 
• Soporte técnico post-implementación. 

5 CONFIGURACIÓN 
 

La configuración se realizará en etapas, en el plazo de 5 días, en coordinación con el equipo designado por el 

cliente. 

5.1 Etapas  
 

Proponemos realizar la configuración en etapas para maximizar los beneficios y minimizar los riesgos 

asociados con la adopción del sistema.  



 

GuazuApp 

 

Etapas de la configuración de GuazuApp 

 

5.1.1 Etapa 1 - Análisis de necesidades 

 

• Relevamiento: Identificación de procesos actuales de comunicación y definición de roles de usuarios.  

5.1.2 Etapa 2 – Configuración del sistema 

 

• Integración con cuenta de WhatsApp existente. 

• Configuración de usuarios, flujos básicos y accesos. 

5.1.3  Etapa 3 – Capacitación 

 

• Capacitación virtual de los usuarios, centrada en funcionalidades clave de GuazuApp. 

5.1.4 Etapa 4 – Pruebas del sistema 

 

• Asistencia remota para asegurar el correcto uso de la herramienta. 

5.1.5 Etapa 5 – Garantías 

 

Análsis de 
necesidades

Configuración del 
sistema

Capacitación
Pruebas del 

sistema
Garantía



 

GuazuApp 

 

• Soporte técnico: para resolver cualquier problema que surja relacionado con la herramienta (canal 

de acuerdo al plan contratado). 

No incluye: 

• Integraciones con otros sistemas externos (consultar por desarrollos a medida). 

• Número de WhatsApp (a cargo del cliente). 

 

6 REQUERIMIENTOS PARA LA IMPLEMENTACIÓN 
 

• Cuenta activa de WhatsApp. 

• Roles definidos en el equipo para uso de la herramienta. 

• Responsable designado por el cliente para coordinar la implementación. 

• Aceptación de términos de uso del proveedor GuazuApp. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ANEXO XVIII 

PRESENTACIÓN DE PLANES Y PRECIOS GUAZZUAPP PARA INTACTO 



GUAZUAPP

P L A N E S
BÁSICO

USD
mensual
por agente

3 Áreas 
Mensajes ilimitados
Asignación y resolución de tickets
Métricas generales
Integración con WhatsApp (*)
Chatbot
Grupos de usuarios
Soporte por mail

$9
PROFESIONAL

USD
mensual
por agente

Áreas ilimitadas 
Mensajes ilimitados
Asignación y resolución de tickets
Métricas generales
Integración con WhatsApp (*)
Chatbot
Grupos de usuarios
Soporte por mensajes
Asistentes con IA

$19

(*) La integración de WhatsApp puede tener costos extras de META.
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ACUERDO DE CONFIDENCIALIDAD 

 

 

En la Ciudad de XXXXXX, a los XX días, de, del 2025. 

 

REUNIDOS 

DE UNA PARTE, xxxxxxxxxxxxxx, con CUIT N° y con domicilio en  ciudad, en dirección, 

representada en este acto por su cargo nombre (en adelante, el "SUMINISTRADOR"). 

DE OTRA PARTE, la empresa XXXXXX., con CUIT N° XXXXXX con domicilio en XXXXXX y en su 

representación XXXXXX (En adelante, el "RECEPTOR"). 

El SUMINISTRADOR y el RECEPTOR que, en adelante, podrán ser denominadas, individualmente, 

la "Parte" y conjuntamente, las "Partes", reconociéndose mutuamente capacidad legal 

suficiente para contratar y obligarse en la representación que actúan, y siendo responsables de 

la veracidad de sus manifestaciones, 

 

 

EXPONEN 

I. Que el RECEPTOR ha aceptado en participar de la iniciativa de innovación abierta llamada 

Innovación Abierta Misiones, que tiene como objetivo el solucionar necesidades y 

desafíos de innovación del RECEPTOR. 

II. Que en tal Programa Innovación Abierta Misiones, la RECEPTORA a definido junto a los 

consultores del programa uno o más desafíos en cuyas soluciones podrán participar entidades 

del ecosistema emprendedor y del sistema de innovación, tales como, startups, 

universidades, centros de investigación, centros tecnológicos, empresas que ofrezcan 

soluciones tecnológicas, consultores, etc. (en adelante Agentes de Innovación). 

III. Que tal Programa Innovación Abierta Misiones tiene como propósito el de explorar 

colaboraciones que den solución a los desafíos planteados. 

IV. Que como consecuencia del proceso de exploración de desafíos y búsqueda de posibles 

oferentes de soluciones, los Agentes de Innovación y las Empresas participantes del 

programa intercambiaran información confidencial acerca de los desafíos planteados. 

V. Que todo o parte de dichos materiales, muestras y/o información puede tener carácter 

confidencial y/o estar sujeto a derechos de propiedad industrial e intelectual. 

VI. Que las empresas y Agentes de Innovación interesados en participar en el programa 
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deberán adherirse el presente acuerdo de confidencialidad bilateral, de acuerdo a la 

cláusulas que en mismo se describen. 

VII. Que a efectos de la información suministrada y de las disposiciones contenidas en el 

presente acuerdo las empresas participantes, y los Agentes de Innovación podrán ser 

referidos individualmente como la “Parte” y conjuntamente como las “Partes”. 

VIII. Que en el presente acuerdo se denominará “Parte Suministradora” a la parte que 

suministre total o parcialmente dicha información confidencial de su propiedad y “Parte 

Receptora” a la parte que la reciba. 

IX. Que con objeto de proteger el carácter confidencial de los materiales, muestras y/o la 

información que intercambien las partes éstas han convenido suscribir el presente 

Acuerdo de Confidencialidad, en adelante el “Acuerdo”, el cual se regirá por las siguientes, 

 

CLÁUSULAS 

PRIMERA. OBJETO. 

El objeto exclusivo de este Acuerdo es fijar los términos y condiciones bajo los cuales las Partes 

mantendrán la confidencialidad de los materiales, muestras y/o información intercambiados 

entre ellos. 

Se entenderá por información confidencial toda información, ya sea oral, escrita, electrónica, 

digital o recogida en cualquier otro soporte físico; técnica, comercial, económica o de cualquier 

otro tipo, incluida, pero no limitada, a procesos, productos, sus especificaciones y características 

de aplicación, su campo de aplicación específica, materias primas, costos, métodos de 

operaciones comerciales, instalaciones y equipos, muestras, análisis y resultados, etc., en 

adelante la “Información Confidencial”. 

A efectos del presente acuerdo, no será considerada Información Confidencial aquella 

información proporcionada por las Partes en la plataforma web de organización de reuniones 

bilaterales. 

La Información Confidencial suministrada por la Parte Suministradora comprenderá no sólo la 

relativa a la Parte Suministradora, sino también la relativa a sus sociedades filiales o participadas, 

y la correspondiente a cualesquiera terceros que estuvieren trabajando o colaborando con la 

Parte Suministradora en el desarrollo de trabajos o proyectos o que hubieren cedido a la Parte 

Suministradora información confidencial a cualesquiera efectos. 

Asimismo, si la información facilitada por la Parte Suministradora se encontrara protegida por 

acuerdos de confidencialidad entre la Parte Suministradora y un tercero, la Parte Receptora 

estará obligada a guardar confidencialidad en los términos establecidos en dichos acuerdos. A tal 

efecto, la Parte Suministradora informará a la Parte Receptora acerca de los términos recogidos 
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en los referidos acuerdos de confidencialidad con terceras partes. 

La finalidad del intercambio de Información Confidencial es la resolución de dudas, la evaluación 

y la propuesta de solución de/los desafío/os propuestos por la Empresa, por lo que el presente 

Acuerdo no será interpretado como una carta de intenciones o como una propuesta de contrato 

entre las partes en relación con el Proyecto mencionado en los Expositivos. 

 

 
SEGUNDA. OBLIGACIONES DE LAS PARTES. 

2.1 La Parte Receptora se obliga a no revelar en ningún momento la Información Confidencial 

relativa a la Parte Suministradora, así como todos los datos e informes otorgados por la Parte 

Suministradora. 

No se infringirá el compromiso de confidencialidad en aquellos casos en que la Parte Receptora 

pueda probar por escrito que los materiales, muestras y/o información recibida de la otra parte: 

a) eran del dominio público en el momento de ser revelada, 

b) estaban en su legítima posesión con anterioridad a la fecha de divulgación, por fuentes 

distintas de la parte divulgadora y sin que ello fuera consecuencia de incumplimiento 

contractual, 

c) pasaron a formar parte del dominio público después de la fecha de divulgación, sin culpa 

alguna de la Parte Receptora, o 

d) fueron recibidos por la Parte Receptora después de la fecha de divulgación por parte de 

terceros, sin restricción alguna sobre su divulgación, en virtud de un derecho de la Parte 

Receptora a recibirla, o 

e) hayan sido desarrollados independientemente por la Parte Receptora, y así pueda 

demostrarlo. 

La información divulgada no se considerará incluida en las excepciones señaladas anteriormente 

simplemente porque partes de la misma sean individualmente del dominio público o estén en 

posesión de la Parte Receptora, sino solamente si la combinación propiamente es de dominio 

público o está en posesión de la Parte Receptora. 

Los organizadores del Programa Innovación Abierta Misiones, podrán divulgar para la 

promoción del programa y de sus resultados, los desafíos que la Parte Receptora haya estipulado 

trabajar, incluyendo una breve descripción del mismo acordada con la Parte Receptora, el 

nombre de la Parte Suministradora, el nombre de la solución propuesta por esta última, una 

breve descripción de la misma y los resultados alcanzados por las Partes en el Programa, de la 

manera en que éstas lo acuerden sin violar los compromisos de confidencialidad establecidos 

en el presente acuerdo. 

2.2. Las Partes se comprometen a no utilizar la Información Confidencial para cualquier otro 
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propósito distinto al del fin para el cual la información fue revelada, y que se ha descrito en los 

Expositivos. 

2.3. Las Partes conservarán y custodiarán la Información Confidencial con la mayor de las 

diligencias, previniendo su filtración, e informarán del carácter confidencial de tal información a 

las personas a las que hagan partícipes de la misma. 

La Parte Receptora se abstendrá de difundir a terceros la Información Confidencial sin 

consentimiento previo y autorización expresa de la Parte Suministradora y se compromete a 

establecer las medidas adecuadas para el mantenimiento del secreto entre los empleados que 

son de su responsabilidad. 

2.4 En el caso en el que se intercambien muestras y/o materiales del Proyecto entre las Partes, 

éstas se comprometen a no analizar, ni hacer uso de cualquiera de las muestras y/o materiales 

suministrados, ni hacer ingeniería inversa de los mismos sin el previo consentimiento de la otra 

parte. El resultado de los análisis de las muestras y/o materiales serán tratados con la misma 

obligación de confidencialidad y restricciones de límite de uso y revelación al igual que la 

información confidencial mencionada anteriormente. 

2.5. Las Partes limitarán la distribución interna, dentro de su propia organización, de la 

Información Confidencial, al personal cuyo puesto de trabajo justifique la necesidad de conocer 

la mencionada Información Confidencial. Asimismo, se permite la distribución interna de la 

información confidencial entre participadas de la Parte Receptora, siempre y cuando tal 

distribución sea necesaria. 

2.6 La Parte Receptora se compromete a no patentar ni describir en solicitudes de patentes 

cualquier información no patentada ni protegida o aquellos datos que estén incluidos en la 

Información Confidencial de la Parte Suministradora sin autorización expresa por escrito de la 

misma. 

2.7. Las Partes se comprometen recíprocamente a indemnizarse y a mantenerse indemnes 

frente a cualquier daño o perjuicio, pérdida, coste o cualquier otra obligación de pago (inclusive 

la derivada de los honorarios legales y costas procesales) que pudiera derivarse del uso, 

utilización, divulgación o cesión indebidos de la Información Confidencial realizados por 

cualquiera de las otras partes y/o por las personas a las que la parte receptora les hubiera 

facilitado tal Información Confidencial. 

2.8 Una vez terminado el presente Acuerdo, a requerimiento de la Parte Suministradora, la 

Parte Receptora deberá: 

a) devolver a la Parte Suministradora todos los documentos y demás soportes aptos para 

transmitir información que contengan o reflejen alguna Información Confidencial y todas 

las copias que de la misma se hayan hecho; 

b) devolver a la Parte Suministradora todas las muestras y/o materiales considerados 

Información Confidencial bajo este Acuerdo; 
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c) destruir todos los análisis, recopilaciones, estudios y otros documentos que contengan o 

de alguna manera reflejen Información Confidencial, o hayan sido elaborados utilizando 

la misma, así como todas las copias de dichos análisis, recopilaciones, estudios y otros 

documentos que se hayan realizado, y 

d) borrar de todos los soportes digitales utilizados en el Programa la Información 

Confidencial que contengan o cualquier otra información que contenga o refleje la misma. 

Asimismo, la Parte Suministradora podrá exigir en cualquier momento a la Parte Receptora 
laentrega de un certificado firmado por persona con poder suficiente para hacerlo en el que se 
haga constar que se ha cumplido con las obligaciones de devolución y/o destrucción de la 
Información Confidencial recibida a las que aluden los párrafos anteriores. 

2.9 La mera celebración de este Acuerdo no origina por sí sola para las Partes la obligación 

de celebrar un acuerdo posterior relativo al área referida en los Expositivos. 

2.10 La celebración de este acuerdo no origina por sí sola para las Partes la obligación de 

intercambiar Información Confidencial. 

TERCERA. DURACIÓN. 

El presente Acuerdo entrará en vigor en el momento de su firma por ambas partes y tendrá una 

duración de SEIS (6) MESES a contar desde ese momento. Las obligaciones de confidencialidad 

contenidas en el mismo serán exigibles hasta transcurridos DOS (2) años desde la fecha de 

finalización del presente Acuerdo. 

CUARTA. NO LICENCIA. 

Nada de lo que se establece en este Acuerdo podrá ser interpretado como una concesión 

expresa o implícita de la Parte Suministradora de la información a la Parte Receptora de 

cualquier derecho de licencia o de uso, o de cualquier otra naturaleza, sobre la información 

confidencial revelada. 

QUINTA. MODIFICACIÓN O CANCELACIÓN. 

El presente Acuerdo sólo podrá ser modificado con el consentimiento expreso de las Partes, 

recogido en documento escrito en el que se mencione la voluntad de las Partes de modificar el 

Acuerdo. 

SEXTA. PROHIBICIÓN DE CEDER EL ACUERDO. 

Ninguna de las Partes podrá ceder este Acuerdo sin el consentimiento escrito previo de la otra 

Parte. Este consentimiento no será denegado injustificadamente. 

Sin perjuicio de lo anterior las Partes podrán libremente ceder total o parcialmente los derechos 

y obligaciones emanadas del presente Contrato a cualquier compañía de sus grupos. 

SÉPTIMA. NULIDAD DE LAS CLÁUSULAS. 
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Si cualquiera de las cláusulas de este Acuerdo resultara de imposible aplicación o fuese anulada o 

declarada ilegal por un juez o tribunal competente, la validez, legalidad y aplicación del resto de 

las cláusulas no se verá afectada. 

OCTAVA. LEGISLACIÓN APLICABLE Y JURISDICCIÓN. 

El presente Acuerdo se regirá e interpretará según lo dispuesto en la legislación argentina que le 

resulte de aplicación. 

Las Partes se comprometen a resolver amistosamente cualquier diferencia que pudiera surgir 

entre ellas relativa a la interpretación, aplicación, ejecución o terminación del presente Acuerdo. 

En el caso de no ser posible una solución amistosa y resultar procedente litigio judicial, las Partes 

acuerdan, con renuncia expresa a cualquier otro fuero que pudiera corresponderles, someter la 

controversia a la jurisdicción y competencia de los Juzgados y Tribunales de la Ciudad de 

Posadas. 

Y en prueba de conformidad con cuanto antecede, la Parte Suministradora y la Parte Receptora 

firman el presente Acuerdo en tres (TRES) ejemplares y a un solo efecto, en el lugar y fecha 

indicados en el encabezamiento. 

 

 



ANEXO XX 

HOJA DE RUTA EMPRESA CON CONTRAPARTE INTACTO-VISES 



 

HOJA DE RUTA EMPRESA INTACTO/CLÚSTER AVU CON CONTRAPARTES PROVEEDORA VISES 
 
 

I. COMPONENTES, ACTIVIDADES, OBJETIVOS E INDICADORES 

COMPONENTES OBJETIVOS/KPIs MEDIOS DE 
VERIFICACIÓN 

SUPUESTOS OBJETIVOS/KPIs 
Cumplidos a la 

fecha 
1. PROPÓSITO/DESAF

ÍO 
En términos generales los desafíos estratégicos 
para la empresa INTACTO/CLÚSTER AVU, están 
relacionados con el desarrollo de un sistema de 
gestión integral de los AVU que les permita 
transferir su modelo hacia otras localidades y 
provincias. Asimismo, incrementar se pretende 
incrementar la escala de recolección actual 
dentro de la provincia y llevarla a un nuevo nivel. 
Ello es una prioridad para generar un flujo de 
materia prima que haga rentable el negocio del 
reciclado. 

Se decidió comenzar por poner el foco en la 
optimización de la gestión de recolección, 
logística y seguimiento de los usuarios que 
entregan el aceite, procurando desarrollar un 
sistema informático que permita interoperar tres 
procesos: la comunicación con los oferentes de 
AVU, el seguimiento de la gestión con estos y el 
sistema de gestión de la flota con los toneles.  

Documentación de los 
sistemas. 
Funcionamiento de los 
sistemas de forma 
integrada 

Existe la 
posibilidad 
tecnológica de 
integrar estos 
sistemas. 
Existen en el 
mercado 
soluciones para la 
gestión de 
mensajería, 
seguimiento del 
cliente y gestión de 
flota. 

Selección de la 
empresa misionera 
de desarrollo de 
software VISES para 
la implementación 
del sistema de 
mensajería 
GuazzuApp de 
desarrollo propio. 
Reemplazo del 
sistema actual de 
gestión de flotas por 
uno con mayores 
posibilidades de 
integración. 
 
Selección de la 
empresa 
AVANCARGO, para 
la adquisición del 
sistema de gestión 



Al cabo de 8 meses a partir de comenzada la 
consultoría, Intacto va a contar con una App de 
mensajería que le permita optimizar la gestión de 
pedidos de recolección de AVU, centralizar la 
información y potenciar la eficiencia operativa 
facilitando una comunicación más ágil, ordenada 
y efectiva. 

Al cabo de 1 año Intacto contará con un sistema 
informático de gestión que integre la mensajería, 
el seguimiento de clientes y la gestión de la flota, 
a partir de las soluciones provistas por VISES y 
Avancargo 

 
 

de flota, integrable 
a GuazzuApp. 

2. BÚSQUEDA Y 
SELECCIÓN 
CONTRAPARTE 

Se acercaron 3 tipos de proveedores de 
soluciones: 

 WDMaker una startup misionera que 
provee soluciones IoT, que propuso 
desarrollar un sistema para la detección 
remota de los toneles llenos y la 
trazabilidad de los mismos. 

 VISES. Una compañía misionera que 
desarrolla software y está lanzando al 
mercado una nueva app de mensajería, 
integrable a whatsapp y CRMs que 
permite administrar los mensajes y 
conservar un historial de los mismos por 
cliente, chofer, etc. 

Presentación de la 
propuesta de VISES y 
su aprobación por 
parte de Intacto 

Detección de 
posibles partners. 

WDMaker presentó 
una propuesta de 
desarrollo de un 
sistema IoT para la 
sensorización del 
nivel de los 
tambores y su 
trazabilidad. La 
empresa Intacto 
decidió dejar para 
una etapa posterior 
la implementación 
de esta solución, ya 
que en lo inmediato 
necesita contar con 



 Avancargo. Es una compañía nacional que 
cuenta con un sistema moderno para la 
gestión integral de flotas. La plataforma de 
Avancargo tiene la ventaja de ser 
fácilmente integrable a GuazzuApp y 
proveer un Marketplace en los que se 
ofrecen camiones de terceros que 
cuentan con capacidad ociosa para 
alguno de sus viajes, pudiendo Intacto 
ofrecer sus viajes libres de carga. 
 

Al finalizar los 6 meses de comenzada la 
consultoría, Intacto elige a VISES y Avancargo 
para implementar e integrar GuazzuAPP con el 
sistema de gestión de flotas y avanzar 
posteriormente en el proceso de implementación 
e integración. 
 
 

un sistema de 
gestión del proceso 
de recolección. 
 
VISES presentó su 
propuesta de 
implementación de 
GuazzuAPP, con un 
cronograma de 
implementación y 
un presupuesto. 
 
Avancargo presentó 
su plataforma a 
Intacto. La decisión 
de Intacto es 
avanzar con la 
contratación de la 
plataforma, en 
tanto los costos 
estén al alcance de 
sus posibilidades, 
Al momento de la 
elaboración de este 
informe, Avancargo 
aún no había 
presentado un plan 
de trabajo y el 
presupuesto. 

3. VALIDACIÓN DE LA 
PROPUESTA 

3.1   TECNOLOGÍA  Informes de las 
reuniones. 

Existen soluciones 
en el mercado que 

La empresa VISES 
ha enviado a Intacto 



- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de 

adopción 
- Presupuesto 

VISES ofrece con su solución GuazzuAPP: 
 

 Escalabilidad empresarial: se adapta a 
organizaciones de cualquier tamaño o 
estructura. 

 Multiplataforma (App y Web): operable 
desde cualquier dispositivo, en cualquier 
lugar. 

 Integración con WhatsApp: permite 
integrar los mensajes de WhatsApp para 
hacer seguimiento en una sola 
plataforma. 

 Soporte multiusuario con jerarquías: 
permite gestionar accesos por niveles: 
empresa, áreas y agen-tes. 

 Comunicación interna y externa 
unificadas: integra la atención al cliente y 
la coordinación entre equipos.  

 Alineación con procesos de atención y 
seguimiento: permite generar tickets para 
seguimiento de acciones. 

 Estadísticas de desempeño: contiene 
métricas que permite el seguimiento de 
agentes. 

 Implementación ágil: configuración 
rápida y acompañamiento en la puesta en 
marcha. 

 
3.2   CAPACIDAD DE ADOPCIÓN 

El proceso que ofrece VISES incluye 
diferentes etapas: 

 Documentos con 
las propuestas y el 
presupuesto, de 
VISES. 

 Propuesta de un 
proveedor 
especializado en 
sistemas de 
gestión de flotas 
(Avancargo) 

puedan resolver el 
desafío de 
integración de 
sistemas que 
propone Intacto 

una propuesta de 
trabajo y un 
presupuesto para la 
implementación de 
su sistema de 
mensajería 
GuazzuApp. Dentro 
de la propuesta se 
incluye la 
posibilidad de 
realizar un 
desarrollo a medida 
para la gestión de la 
flota y el 
seguimiento de los 
clientes. 
 
Se realizó un primer 
contacto con la 
startup Avancargo 
que ha desarrollado 
un sistema de 
gestión de flotas y 
un Marketplace que 
une a empresas que 
ofrecen camiones 
que van o regresan 
de sus destinos sin 
cargas, con 
empresas que las 
demandan. 



 Análisis de necesidades 
 Configuración del sistema 
 Capacitación al equipo de Intacto 
 Pruebas del sistema 
 Garantías 
 Soporte técnico 

 
3.3   ESCALA 

GuazzuAPP ofrece: 
 Escalabilidad empresarial: se adapta a 

organizaciones de cualquier tamaño o 
estructura. 

 Multiplataforma (App y Web): operable 
desde cualquier dispositivo, en 
cualquier lugar. 

 
3.4   PRESUPUESTO 

El presupuesto para la implementación de la 
app, se estructura como un SaaS que incluye 
las siguientes prestaciones: 
 
 Áreas ilimitadas 
 Mensajes ilimitados 
 Asignación y resolución de tickets 
 Métricas generales 
 Integración con WhatsApp (*) 
 Chatbot 
 Grupos de usuarios 
 Soporte por mensajes 
 Asistentes con IA 



 Valor: u$19/mes que no incluye el costo 
de la línea para el whatsapp 
 

Al finalizar los 6 meses de consultoría con Intacto 
se habrán realizado por lo menos 3 reuniones 
entre las empresas para validar la propuesta. 
Se le habrá presentado otro proveedor 
especializado en sistemas de gestión de flotas 
(Avancargo) 
Al cabo de 1 año Intacto cuenta con un sistema 
de gestión de mensajería, seguimiento de clientes 
y gestión de flotas integrados, como soporte para 
ofrecerlo en los nuevos municipios y provincias 
en los cuales implementar su servicio de 
recolección y reciclado. 
 

4. PREPARACIÓN DE 
RECURSOS 
PROPIOS 

Para la implementación del servicio la empresa 
INTACTO deberá: 
Contar con una o más cuentas activas de 
WhatsApp. 
Definir los roles  en el equipo para uso de la 
herramienta. 
Establecer un Responsable para coordinar la 
implementación. 
Aceptar los términos de uso del proveedor 
GuazuApp. 
 
Por su parte VISES capacitará al equipo de Intacto 
para que se familiaricen con el uso de la app. 
 

Sistema GuazzuApp 
implementado y 
funcionando. 
 
Plataforma de 
Avancargo 
implementada, 
integrada y 
funcionando 

La app logra cubrir 
las demandas de 
Intacto y cuenta 
con la capacidad 
para integrarse a 
los sistemas de 
seguimiento de 
clientes y gestión 
de flota. 
 
La plataforma de 
Avancargo cubre 
las demandas de 
gestión de flota de 
Intacto y se puede 

 



Al cabo de 1 mes posterior a la aprobación de la 
propuesta, la App estará funcionando. 
 
De prosperar el acuerdo con Avancargo, 3 meses 
posteriores a la implementación de GuazzuApp, 
la plataforma de Avancargo estará funcionando 
integrada a la App. 
 
 

integrar a 
GuazzuApp 

5. IMPLEMENTACIÓN 
E INTEGRACIÓN 

La implementación del servicio atravesará las 
siguientes etapas: 
 
Etapa 1: ANÁLISIS DE NECESIDADES  

 Tiempo: 2 días 
 Relevamiento: Identificación de procesos 

actuales de comunicación y definición de 
roles de usuarios. 
 

Etapa 2: CONFIGURACIÓN DEL SISTEMA  
 Tiempo: 3 días 
 Integración con cuenta de WhatsApp 

existente. 
 Configuración de usuarios, flujos básicos 

y accesos. 
 

Etapa 3: CAPACITACIÓN  
 Tiempo: 1 día. 
 Capacitación virtual de los usuarios, 

centrada en funcionalidades clave de 
GuazuApp. 
 

Sistema de mensajería 
GuazzuApp 
implemtado y 
funcionando. 
 
Plataforma Avancargo 
implementada, 
integrada y 
funcionando 

La app 
implementada y 
funcionando 
cumple con los 
requerimientos de 
mensajería de 
Intacto. 
 
La plataforma de 
gestión de flota 
cumple con los 
requerimientos de 
Intacto 

 



Etapa 4: PRUEBAS DEL SISTEMA 
 Tiempo: 3 días 
 Asistencia remota para asegurar el 

correcto uso de la herramienta. 

 
6. MANTENIMIENTO/ 

AJUSTES/ 
MEJORAS 

Etapa 5: GARANTÍA 
 Soporte técnico: para resolver cualquier 

problema que surja relacionado con la 
herramienta (canal de acuerdo al plan 
contratado). 
 

Al cabo de 7-8 meses de comenzada la 
consultoría la app GuazzuApp se encuentra 
implementada y se evalúan las posibles 
integraciones y/o desarrollos con el sistema 
provisto por Avancargo. 
 

Las empresas partner 
cuentan con una 
oferta de servicio de 
mantenimiento. 

El servicio de 
mantenimiento es 
contratado por 
Intacto 

 

7. GOBERNANZA LA empresa INTACTO organiza un equipo interno 
con el soporte de VISES, para la gestión de las 
mensajerías, liderado por Hugo Saldivia. 
 
Dicho equipo, además se encarga de continuar 
con el proceso de transformación digital de la 
empresa, integrando GuazzuApp a la solución de 
gestión de flota de Avancargo 
 
 

Informes de reuniones 
periódicas 

Existe entre las 3 
empresas, Intacto, 
VISES y Avancargo 
un tipo de vínculo 
de partner que 
permite liderar el 
proceso de 
transformación 
digital de Intacto 
 

 

 

  



 

II. CRONOGRAMA 

COMPONENTES Feb. Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene 
1. PROPÓSITO/DESAFÍO             
2. BÚSQUEDA Y SELECCIÓN 

CONTRAPARTE 
            

3. VALIDACIÓN DE LA 
PROPUESTA 

- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de adopción 
- Presupuesto 

            

4. PREPARACIÓN DE RECURSOS 
PROPIOS 

            

5. IMPLEMENTACIÓN E 
INTEGRACIÓN GUAZZUAPP 

            

6. IMPLEMENTACIÓN E 
INTEGRACIÓN CON EL 
SISTEMA DE FLOTAS DE 
AVANCARGO 

            

7. MANTENIMIENTO/AJUSTES/ 
MEJORAS 

            

8. GOBERNANZA             
 

 

 

 



 

III. PRESUPUESTO 

COMPONENTES PRESUPUESTO APORTES EMPRESA APORTES PROGRAMA 
1. PROPÓSITO/DESAFÍO   $4.000.000.- 
2. BÚSQUEDA Y SELECCIÓN 

CONTRAPARTE 
   

3. VALIDACIÓN DE LA PROPUESTA 
- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de adopción 
- Presupuesto 

   

4. PREPARACIÓN DE RECURSOS 
PROPIOS 

   

5. IMPLEMENTACIÓN E 
INTEGRACIÓN 

   

6. MANTENIMIENTO/AJUSTES/ 
MEJORAS 
(El presupuesto de AVANCARGO 
se encuentra en proceso de 
desarrollo a la fecha de 
presentación de este informe. 
Por tal motivo no está incluído) 

LICENCIA BÁSICO 
 Valor: u$ 9/MES 

 
LICENCIA 
PROFESIONAL 

 Valor: u$ 19/MES 

 Valor: u$ 9/MES 
 Valor: u$ 19/MES 

 

 

7. GOBERNANZA    
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Fede Garcia
Co-founder & CEO
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& Loyalty Platform
Grupo Petri
Marzo 2025 Lucre Leguizamon

Head of Business
lucre@qurable.co



Consumidores fidelizados 
compran con mayor 

frecuencia

2.5x

De los clientes conectados con 
una marca tienden a 

recomendarla

+80%

Pueden aumentar los ingresos 
con tan solo un incremento de 

5% en retención de clientes

95%

La verdadera 
fidelización de 
usuarios se logra al 
generar entusiasmo 
y al conectar 
emocionalmente con 
las personas a través 
de experiencias 
personalizadas  



Evolución de los programas durante el ciclo de vida de los clientes

Tendencias de fidelización

Programa de 
acumulación de puntos

Configuración de reglas 
y beneficios

Ecosistema de lealtad 
con alianzas estratégicas 

Personalización de 
beneficios

Gestión y análisis de 
datos de los usuarios 

Expansión con activos 
propios ligados a lealtad

Creación de nuevas 
unidades de negocios

Incorporación de 
soluciones de pagos

Concentración de la 
información del usuario

Promociones genéricas 
sin programa de lealtad

1 2 3 4

La forma de fidelizar a los clientes se está transformando, en donde ofrecer promociones genéricas ya no es 
suficiente. Los usuarios requieren recibir verdadero valor a través de beneficios personalizados y programas 

omnicanales que los acompañen en su día a día



Nuestros clientes
Algunas de las empresas 
más grandes de Latam han 
desarrollado soluciones de 
lealtad con Qurable

Diseño de programa y 
ecosistema de lealtad

Renovación de 
programa de lealtad

Integración de nuevas 
funcionalidades

Integración de 
programas de lealtad con 

billetera

Ecosistema de beneficios 
para conductores

Estrategia y desarrollo 
de producto SKY+



Visibilidad del programa
Portal personalizable con 
información general del programa 

Facilidad para usuarios
Concentración de beneficios y 
detalles en un solo lugar

Monetización de audiencias
Exposición de beneficios propios y 
de terceros. 

Infraestructura
Ejecución de la lógica del programa 
integral en tecnología blockchain 

Tecnología e integraciones
Exposición de APIs para integrarse 
en los portales de nuestros clientes.  

Bóveda de puntos
Puntos de nivel y transaccionales 
salvaguardado en nuestro 
protocolo blockchain.

Configuración de programa
Implementación de límites, reglas y 
alcance general

Definición de beneficios
Puntos, niveles, premios, regalos, 
descuentos, promociones, etc. 

Información sobre programa
Reportes del comportamiento, 
interacción y perfil de usuarios.

Loyalty manager

Loyalty user portal

¿Cómo haremos 
posible el programa de 
lealtad?

Qurable core



Qurable Engagement Platform
Un solo sistema que permite acortar ciclos de campañas, reducir costos y 

mejorar el rendimiento de marcas con miles, o millones, de usuarios

Tech stack 
integration

Touchpoint & event 
identification

Distribution 
channels

Loyalty core & white-
label UX

Personalization 
agent

Partnerships

Promotion & 
engagement engine

Segmentation 
engine 

CRM

eCommerce

POS

Web portal

Mobile App

APIs / SDKs

Messaging

Apps / portal

POS

DSP

Onboarding

App visit Redeem

Purchase Social

Payment Custom

Points Tiers

Gift card Benefits

Wallet Custom

Discounts

Stamps

Gamification

Cashback

Store visit

Referrals

Rewards



Ventajas de tener un programa 
de lealtad en Retail

Incentiva el uso de los 
canales digitales y crea 
experiencia omnicanal

Personaliza la 
experiencia del usuario

Genera información 
valiosa para 
promociones

Diversifica la oferta de 
beneficios a entregar a 

los usuarios

Aumenta frecuencia de 
compra y ticket 

promedio

Permite hacer 
colaboraciones entre 

marcas 



Propuesta de MVP



Programa de lealtad 

Petri +
El plan de lealtad Petri + consiste en un programa que premie a los usuarios la acumulación de Petri puntos por 

sus compras y visitas y permita liberar mejores beneficios conforme sigan consumiendo. Cada una de las marcas 
podrá configurar sus propias reglas de acumulación de Petri Puntos y ofrecer sus propios beneficios.

Acumulación de Petri Puntos

Club Petri Panadería Cafetería Bufete Spa y estética Club Crucero Petri



¿Cómo funciona?

El plan de lealtad Grupo Petri consiste en premiar a los usuarios por su volumen de compra y su 
frecuencia a través de acumulación de sellos y puntos que segmenten y liberen mejores 

beneficios conforme sigan consumiendo en la tienda. 

Incentivos para compras 
y otras acciones

Acumulación de puntos 
por compras

Entrega beneficio de 
acuerdo a nivel

Aumento de nivel y 
desbloqueo de beneficios



Funcionalidades 
del Plan de Lealtad 

Portal para usuarios en web

Acumulación de puntos de nivel

Campañas de gamificación y concursos

Niveles de usuario y beneficios de acuerdo al nivel

Programa de referidos

Ecosistema de beneficios adicionales de alianzas comerciales

Integración con POS y otras herramientas necesarias



Portal para usuarios 
fidelizados white-label
Integrado en la página web o a través de una nueva 
experiencia 

Captura de información de usuarios fidelizados

Visibilidad de los puntos acumulados

Nivel del usuario y gráfica de avance

Descripción de los beneficios por nivel 

Cupones y promociones de la marca

Visibilidad y reglas de las misiones

Onboarding de usuarios con registro ágil



Niveles de usuario 
y beneficios por nivel

Bronce
Plata

Oro

Creación de tiers (sin límite) basado en la acumulación de
puntos de acuerdo a las reglas establecidas.

Posibilidad de ajustar los niveles de acuerdo a la marca, ya
sean puntos, estrellas, artículos, etc.

Definición de los beneficios a entregar por cada nivel
establecido con sus reglas de canje.

Configuración de reglas como límites, montos a conseguir,
caducidad por nivel, premios y beneficios por cada tier.



Gamificación para 
incentivar el consumo

Premia a tus clientes por referir nuevos socios al programa, 
otorgándoles beneficios como cupones a canjear por premios, 
descuentos, 2x1, entre otros.

Premia el consumo total o de alguna categoría de productos en 
determinado día de la semana en el que tengas menor tráfico. 

Clasifica y rankea a tus clientes para premiarlos con beneficios 
exclusivos. 

Premia el consumo de productos específicos, de marcas propias 
o de terceras, pudiendo hacer alianzas comerciales y crear 
campañas temáticas.

Premia iniciativas sustentables y la elección de productos de 
bajo impacto ambiental.



Referidos
Cada usuario fidelizado se convierte en un embajador de la marca e invita a nuevos 

usuarios a ser parte de la comunidad

Acceso a Referidos 
desde el portal de 

usuarios

Visualización de 
invitaciones 
disponibles

Selección de método 
de envío preferida 

(correo, wsapp, etc)

Ingreso de los 
datos de contacto 

del referido

Cuando el referido 
usa cupón, se recibe 

el beneficio



Se integrarán nuevas funcionalidades para incrementar 
la usabilidad del portal

● Los usuarios  estarán autenticados, por integración o login.

● Los usuarios podrán ir aumentando de nivel para ir desbloqueando 
mejores beneficios. 

● Los niveles y sus beneficios estarán disponibles de acuerdo a su 
segmentación por nivel, misiones cumplidas, acumulación de 
puntos y/o stamps.

● Los comercios interesados se integrarán fácilmente con la 
tecnología Qurable.

● El canje de beneficios tendrá trazabilidad y se generará 
información de valor sobre el comportamiento de los usuarios. 

● El portal es completamente monetizable a través de un modelo de 
advertising en espacios de gran visibilidad. 

Ecosistema de beneficios
Portal de alianzas comerciales



Data + lealtad =
más ventas y 
clientes más felices

Comprende el comportamiento de tus usuarios
fidelizados y ajusta los esfuerzos de marketing

Visualiza los beneficios más utilizados y maximiza
tus campañas de incentivos

Identifica las iniciativas que generan mayor
impacto por cada tipo de audiencia



Experiencia de usuario en 
loyalty portal brandeado



Bienvenida al 
programa de 
fidelización Dexter



Registro de usuarios 
simplificado



Experiencia de 
usuario unificada

Acumulación de stamps

Nivel y puntos alcanzados

Premios por consumo

Desafíos activos

Programa de referidos

Cupones disponibles



Tarjeta digital 
para compras 

con puntos



Uso y canje de 
cupones y beneficios 
sin complicaciones



Comunicación 
automatizada y 

continua con usuarios



Gestión y edición 
sencilla del perfil de 
cada usuario



Gracias
Lucre Leguizamon
Head of Business
lucre@qurable.co



ANEXO XXII 

PRESENTACIÓN PROPUESTA QURABLE A GRUPO PETRI 



 

Club Petri 

Documento elaborado para: Grupo Petri​
 Abril 2025 

Sobre Qurable 

Nuestra plataforma de customer engagement ayuda a compañías líderes en retail, 
servicios financieros, ecommerce, turismo, telecomunicaciones y salud a superar los 
principales desafíos del sector —como la baja retención, la desconexión con los clientes y 
la falta de personalización— mediante experiencias que fortalecen la relación, aumentan 
la frecuencia de interacción y generan vínculos duraderos con sus consumidores. 

Experiencia y tecnología 

●​ Presencia regional en más de 6 países de Latinoamérica. 
●​ Más de 20 años desarrollando soluciones para empresas globales y PyMEs. 
●​ Utilización de IA y Blockchain para optimizar la operación y asegurar estabilidad. 
●​ Acompañamiento y soporte en el diseño, implementación y operación. 
●​ Trabajamos con clientes como SKY Airlines, Axion Energy, Shell, Rappi y AB Inbev. 

Valor e impacto 

●​ Empoderar a las empresas con una plataforma poderosa para conocer a 
profundidad a sus clientes y transformar datos en decisiones accionables. 

●​ Unificar la experiencia de los usuarios de forma omnicanal, incrementando la 
retención, la satisfacción y el valor del cliente en el tiempo. 

●​ Automatizar y escalar procesos de personalización de ofertas, promociones y 
recompensas, generando experiencias relevantes y diferenciadas. 

●​ Aumentar la frecuencia de interacción y lealtad del cliente, impulsando un 
crecimiento sostenido y rentable del negocio. 

 

Sobre Grupo Petri 

Grupo Petri es una empresa argentina con más de 70 años de trayectoria, especializada 
en retail, con panaderías y congelados. Cuenta con una red de puntos de venta y canales 
mayoristas. Además, tiene un centro de estética y es dueño de un Club social y deportivo. 



 

Recientemente,  ha desarrollado el Club Petri, una iniciativa de fidelización pensada para 
fortalecer el vínculo con sus clientes y socios y premiar su preferencia. 

Hoy, el Grupo busca dar un paso más en la profesionalización de su estrategia, 
integrando tecnología para: 

●​ Crear un sistema de puntos y beneficios. 
●​ Integrar el programa con su sitio web, sistemas de gestión y puntos de venta. 
●​ Recolectar y utilizar datos de clientes, ya que actualmente no cuentan con base 

de datos estructurada ni app interna. 
●​ Capacitar al personal interno y garantizar una operación clara y eficiente. 
●​ Comunicar el programa de forma atractiva al cliente final y a su equipo de 

trabajo. 

Propuesta Qurable <> Grupo Petri 

Crear un programa de recompensas y fidelización para los socios del Club Petri, donde 
cada interacción sume valor y cada cliente pueda acceder a una experiencia más 
completa y significativa. 

Mecánicas posibles: 

●​ Acumulación de puntos por compras. 
●​ Acumulación de puntos por frecuencia y monto. 
●​ Participación en sorteos y promociones. 
●​ Niveles de beneficios (Bronce / Plata / Oro). 
●​ Suscripción a Club Petri Premium 

Beneficios posibles: 

●​ Descuentos exclusivos. 
●​ Cashback. 
●​ Cupones con marcas aliadas. 
●​ Sorteos mensuales o trimestrales. 
●​ Acceso anticipado a promociones. 
●​ Viajes y experiencias. 
●​ Premios físicos (kits, indumentaria, productos). 

 



 

 

Funcionalidades y herramientas 

Campaign & Loyalty Manager para Grupo Petri 

●​ Plataforma para configuración del programa. 
●​ Definición de reglas, niveles y beneficios. 
●​ Creación de campañas, sorteos y promociones. 
●​ Análisis del comportamiento de los socios. 

Portal para socios white-label 

●​ Diseño y desarrollo de un portal web app integrado al sitio de Grupo Petri. 
●​ Acceso personalizado para consultar puntos, cupones, sorteos y beneficios. 
●​ Visibilidad de nivel, historial de compras y catálogo de premios 

Ecosistema de lealtad 

●​ Integración de beneficios externos con marcas aliadas. 
●​ Catálogo de premios administrado y curado por Qurable. 
●​ Gestión de experiencia de canje y logística. 

Integraciones 

●​ Conexión con sitio web de Grupo Petri. 
●​ Posibilidad de conectar con el sistema de gestión interno y puntos de venta. 
●​ Opcional: generación de app en una segunda etapa.​

 

Plan de trabajo (estimado) 

Kick-off y definición de programa ....................................................... 2 semanas​

 Integraciones tecnológicas .................................................................... 2-3 semanas​

 Desarrollo de portal web para socios ................................................ 2 semanas​

 Configuración del programa ............................................................... 2 semanas​

 Capacitación interna + pruebas y validación ............................... 2 semanas 

Tiempo estimado para Go-Live: 8-10 semanas 



 

 

Modelo económico 

Setup fee 

●​ Implementación inicial del programa. 
●​ Integraciones con Intelectia. 
●​ Configuración de plataforma. 
●​ Integración con sitio web. 
●​ Desarrollo de portal web y experiencia de usuario. 

Monthly fee 

●​ Uso de plataforma Qurable. 
●​ Soporte y acompañamiento mensual. 
●​ Account manager dedicado. 

Transaction fee 

●​ Por cada punto, canje o beneficio procesado. 
●​ Cupones, sorteos, cashback, etc.​

 

Tipo de fee Monto aprox. en USD Tipo de cobro 

Setup fee $8,000 Única vez (50% mes 1 y 50% mes 2) 

Monthly fee $3000 Mensual (a partir de mes 3) 

Transaction 
fee 

1.5% Por transacción exitosa 

 

Consideraciones 

●​ El contrato es por un mínimo de 24 meses. 
●​ El precio final puede ajustarse según el alcance y complejidad de las 

integraciones. 
●​ Incluye acompañamiento integral durante todo el ciclo operativo del programa.​

 



 

 

Atentamente, 

​
 Lucrecia Leguizamón​
 Head of Business Development – Qurable 
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Acuerdo de Confidencialidad  

A. Las “Partes”. Las partes de este acuerdo de confidencialidad (el “Acuerdo”) son: 

Nombre:  Loyal Block SRL (“Qurable”) Nombre:  [Insertar el nombre] (“Proveedor”) 

Dirección: 

Ayacucho 772, piso 1B, CABA. 

Dirección: 

Click here to enter text. 

B. Jurisdicción acordada por las Partes para resolver disputas relacionadas a este Acuerdo: Tribunales Nacionales de la Justicia 

Ordinaria ubicados en la Ciudad Autónoma de Buenos Aires, Argentina, exclusivamente. 

C. “Representantes”. Los representantes de las partes para divulgar y recibir Información Confidencial son: 

Qurable Proveedor 

Nombre: Click here to enter text. Nombre: Click here to enter text. 

Cargo: Click here to enter text. Cargo: Click here to enter text. 

Teléfono: Click here to enter text. Teléfono: Haga clic aquí para ingresar texto. 

Correo Electrónico:  Correo Electrónico: Haga clic aquí para ingresar texto. 

D. “Negocio”. La Parte receptora de la Información Confidencial de la otra Parte utilizará dicha información sólo en relación con 

el siguiente propósito y exclusivamente en relación al siguiente Negocio: [INSERTAR DESCRIPCION DEL NEGOCIO] 

E. Término. El presente Acuerdo tendrá el plazo de vigencia que luce en el casillero de la izquierda, y la obligación de 

confidencialidad sobrevivirá la terminación del mismo por el periodo de confidencialidad de que luce en el casillero de la derecha, 

a continuación:  

Período de Vigencia: Supervivencia del Período de Confidencialidad: 

Cinco (5) años a partir de la última fecha de firma del 

presente que luce al pie del presente. 

Cinco (5) años a partir de la fecha en que finalice este Acuerdo, 

por cualquier causa. 

El intercambio de Información Confidencial entre Qurable y el Proveedor se regirá por lo dispuesto en la presente y por los términos 

y condiciones que se adjuntan como Anexo A.  Este documento y los términos y condiciones que lucen en el Anexo A forman el 

Acuerdo completo, y por lo tanto, las Partes, con su firma al pie del presente quedarán obligados a cumplir como los mismos de 

conformidad con lo establecido en el artículo 959 del Código Civil y Comercial de la Nación. 

 

 

Firma: _____________________________ Firma:______________________________ 

Por: Loyal Block S.R.L. Por:  

Nombre: Rodolfo Fenochietti  Nombre: 

Cargo: Gerente Cargo: 

Fecha:  

 

Fecha:  

  



Acuerdo de Confidencialidad  

ANEXO A

Este Acuerdo gobierna la divulgación, intercambio y uso de 

Información Confidencial entre Qurable y el Proveedor 

(conjuntamente las “Partes”), desde la fecha de suscripción del 

mismo. A tal fin Qurable y el Proveedor acuerdan lo siguiente: 

1. Objeto. Las Partes desean entablar conversaciones 

relacionadas a la posible realización del Negocio. A tal fin, las 

Partes se verán obligadas a intercambiar Información 

Confidencial de su exclusiva propiedad. Las Partes se abstendrán 

de (i) utilizar la Información Confidencial para un fin distinto al 

Negocio, y (ii) divulgar la Información Confidencial en violación 

de lo previsto en el Acuerdo. Las Partes acuerdan que la 

celebración del presente no constituye un preacuerdo ni la 

obligación de celebrar ningún tipo de negocio, incluido el 

Negocio. 

2. Información Confidencial.  Las Partes de común acuerdo 

establecen que el término “Información Confidencial” se refiere 

e incluirá, sin carácter limitativo, los siguientes conceptos: El 

presente Acuerdo, así como todo otro documento, declaración, 

instrumento, datos e información intercambiados entre las Partes, 

incluyendo pero no limitándose a la información objeto de 

derechos de autor, patentes industriales, licencias de fabricación, 

licencias de comercialización o distribución, técnicas, modelos, 

invenciones, “know-how”, procesos, algoritmos, programas 

ejecutables, software, investigaciones, detalles de diseño, 

información financiera, listas de activos, de clientes, de 

proveedores, de inversionistas, de empleados; relaciones de 

negocios con terceros, proyecciones de precios, planes de 

mercadeo, planes de servicio, estados contables, información 

impositiva, prospectos, memoranda, proyectos de contratos o 

cualquier material similar, en soportes de cualquier tipo, ya sea 

papel o electrónico, relacionado con las Partes, y que haya sido 

recibida de las Partes, sus accionistas o de cualquier tercero 

autorizado por éstas; todos los temas y documentos tratados en 

futuras negociaciones, reuniones y conversaciones mantenidas 

con relación al Negocio, así como la existencia misma de 

negociaciones, reuniones y conversaciones.  

3. Excepción. Las obligaciones de confidencialidad y uso 

limitado del presente Acuerdo no se aplicarán a la información 

recibida conforme al presente Acuerdo en caso que: a) sea o pase 

a ser del dominio público por la Parte titular de la Información 

Confidencial o por un tercero que no se encuentre vinculado por 

el presente Acuerdo; o b) sea autorizada por escrito y en forma 

previa por la Parte divulgante para ser eximida de las 

obligaciones de confidencialidad del presente. 

4. Obligaciones de las Partes. A los fines de revisar la 

Información Confidencial y evaluar, promover o concretar el 

Negocio y llevar a cabo el mismo, cada una de las Partes se obliga 

a: i) Mantener en confidencialidad y no divulgar (a) cualquier 

Información Confidencial obtenida directa o indirectamente de la 

otra Parte; y (b) cualquier Información Confidencial a la que 

accedan las Partes o de la evaluación de dicha información; y ii) 

Las Partes acuerdan no divulgar ni utilizar la Información 

Confidencial, ni parte de la misma, para ningún fin distinto de los 

relativos al análisis de la viabilidad de celebrar el Negocio.  

Asimismo, las Partes se obligan a causar que sus empleados y/o 

dependientes y/o accionistas y/o directores y/o cualquier 

colaborador y/o cualquier persona relacionada de cualquier forma 

con la misma, se abstengan de divulgar la Información 

Confidencial y/o a utilizar la misma para un fin distinto y/o 

actividad distinta que el Negocio. 

5. Alcance. Ninguna Parte pondrá a disposición de terceros la 

Información Confidencial sin la autorización previa, otorgada por 

escrito y en forma fehaciente de la otra Parte, excepto que el 

requerimiento de información provenga de la Justicia, y/o de 

alguna entidad pública, en cuyo caso la Parte que se encuentre en 

posesión de la Información Confidencial de la otra Parte, brindará 

la información requerida, previa consulta con la otra Parte a fin 

de que la misma pueda ejercer su derecho de defensa y proteger 

su propiedad. Las obligaciones de confidencialidad y uso 

limitado del presente Acuerdo no se aplicarán a la información 

recibida conforme al presente Acuerdo en caso que: a) sea o pase 

a ser del dominio público por la Parte titular de la Información 

Confidencial o por un tercero que no se encuentre vinculado por 

el presente Acuerdo; o b) sea autorizada por escrito y en forma 

previa por la otra Parte para ser eximida de las obligaciones de 

confidencialidad del presente. 

6. Restitución. Dentro de cinco (5) días hábiles de finalizadas las 

conversaciones tendientes a evaluar el Negocio o de finalizado el 

mismo por cualquier causa, las Partes deberán restituirse de 

inmediato la totalidad de la Información Confidencial o cualquier 

otro material que refiera, reproduzca, o de cualquier modo aluda 

a la Información Confidencial, la cual, deberá ser entregada a los 

domicilios que figuran al dorso del presente, quedando a cargo de 

cada Parte el pago de los costos de restitución correspondientes. 

En cualquier momento, y siempre que con ello no se afecte el 

Negocio, las Partes tendrán derecho a solicitar a la otra Parte la 

inmediata restitución de toda o parte de la Información 

Confidencial que le hubiera suministrado (escrita o grabada por 

cualquier medio), así como también la destrucción de todas sus 

copias y otros medios de grabación en poder de la otra Parte, en 

la medida que contengan Información Confidencial.  

7. Propiedad Intelectual. La Información Confidencial de cada 

Parte se encuentra amparada por derechos de propiedad 

intelectual y es propiedad de cada Parte. El presente Acuerdo no 

constituye ni puede ser válidamente interpretado como una 

licencia, cesión y/o transferencia (total o parcial) de ningún tipo 

de la Información Confidencial a la otra Parte, ni de ningún 

derecho de propiedad intelectual. Las Partes se reservan todos los 

derechos sobre su propiedad intelectual.   

8. Prohibición de Ceder el Acuerdo.  Ninguna de las Partes podrá 

ceder este Acuerdo sin el previo consentimiento expresado por 

escrito de la otra Parte. 

9. Firma Electrónica y Digital. Las Partes aceptan como válida la 

firma electrónica y/o digital para la suscripción del presente 

Acuerdo, sus adendas y/o renovaciones. De esta forma, el 

requisito de la firma de una persona queda satisfecho si se utiliza 

una firma electrónica y/o digital, considerándolos instrumentos 

privados firmados de acuerdo con lo dispuesto por el artículo 286, 

287 y 288 del Código Civil y Comercial de la Nación. En este 

sentido, las Partes aceptan en forma irrevocable y expresa como 

válida y suficiente prueba de la autoría de la declaración de 

voluntad expresada en el presente: a) la firma electrónica y/o 

digital basada en evidencia que tiene más de un factor de 

identificación y, por lo tanto, cuenta con mecanismos de 

seguridad que las Partes consideran idóneos, o, b) 

alternativamente, la que las Partes consideren como tal, ya sea 

electrónica o digital. 

 



ANEXO XXIV 

HOJA DE RUTA EMPRESA CON CONTRAPARTE PETRI-QURABLE FINAL 



 

HOJA DE RUTA EMPRESA GRUPO PETRI CON CONTRAPARTES PROVEEDORA QURABLE 
 

I. COMPONENTES, ACTIVIDADES, OBJETIVOS E INDICADORES 

COMPONENTES OBJETIVOS/KPIs MEDIOS DE 
VERIFICACIÓN 

SUPUESTOS OBJETIVOS/KPIs 
Cumplidos a la 

fecha 
1. PROPÓSITO/DESAFÍO - Al final del proyecto el Grupo Petri 

contará con 1 club de beneficios, 
asociados a todos sus productos y 
eventualmente a programas de 
fidelización de otras empresas, para 
todos sus clientes, con un robusto 
soporte tecnológico. 

- 500 clientes del Complejo Crucero Petri 
y 3000 clientes de las panaderías, 
estarán asociados al club al cabo de los 
6 primeros meses a partir de la 
implementación del sistema de 
beneficios. 

- El sistema de fidelización de clientes se 
integrará totalmente al sistema de 
gestión administrativa y de ventas de 
Grupo Petri, permitiendo realizar un 
seguimiento individual de las compras y 
de los beneficios de cada cliente. 

 
 

- Sistema de la 
empresa 
proveedora de la 
plataforma 
funcionando. 

- Contrato entre 
Grupo Petri y la 
empresa 
proveedora. 

- Sistema de 
seguimiento de 
beneficios y 
compras por 
parte de los 
clientes, de la 
plataforma de 
fidelización. 

- El Grupo Petri logra 
implementar la 
migración del 
sistema de gestión 
actual con la 
empresa Intelectia. 

- El sistema de 
Intelectia es 
integrable con la 
plataforma de 
fidelización provista 
por Qurable. 

- El Grupo Petri firma 
un contrato con la 
empresa Qurable. 

- La empresa, 
junto con la 
consultoría, 
inició la 
búsqueda del 
partner 
tecnológico. 

- La consultoría 
aportó el vínculo 
con un proveedor 
de la plataforma 
de fidelización. 

- Se realizaron 5 
reuniones de 
acompañamiento 
para facilitar la 
vinculación, el 
desarrollo de la 
propuesta y la 
futura 
implementación 
de la solución. 



- La empresa 
Qurable presentó 
una propuesta y 
un presupuesto 
para la 
implementación 
de la plataforma 
de fidelización. 

- La empresa 
Qurable se 
reunión con la 
empresa 
Intelectia para 
evaluar la 
integración de los 
nuevos sistemas 
de gestión y 
ventas con la 
plataforma de 
fidelización. 

- Petri y Qurable se 
reúnen para 
establecer las 
reglas de negocio 
que permitirán 
parametrizar la 
plataforma de 
fidelización. 

 
 



2. BÚSQUEDA Y SELECCIÓN 
CONTRAPARTE 

- Realizar una búsqueda y una 
selección de una startup/empresa 
capaz de proveer una plataforma 
tecnológica vinculada a programas 
de fidelización 

- Reuniones 
realizadas 
con la 
empresa 
proveedora 
y entre la 
empresa 
proveedora 
y Grupo 
Petri 

- Grupo Petri 
tiene la 
decisión de 
contratar a 
una empresa 
proveedora 
de una 
plataforma 
de 
fidelización. 

- Existen 
proveedores 
de 
soluciones 
de 
fidelización 
en Misiones y 
a nivel 
nacional 

- La empresa, 
junto con la 
consultoría, 
inició la 
búsqueda del 
partner 
tecnológico. 

- Al no presentarse 
ninguna 
startup/empresa 
misionera que 
pudiera resolver 
el desafío, la 
consultoría 
comenzó con la 
búsqueda de una 
empresa a nivel 
nacional. 

- La consultoría 
aportó el vínculo 
con un proveedor 
de la plataforma 
de fidelización, la 
startup Qurable. 

-  

 



3. VALIDACIÓN Y 
APROBACIÓN DE LA 
PROPUESTA 

- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de adopción 
- Presupuesto 

- Crear un sistema de puntos y 
beneficios que incluya: 

Acumulación de puntos por 
compras. 

- Acumulación de puntos por 
frecuencia y monto. 

- Participación en sorteos y 
promociones. 

- Niveles de beneficios 
(Bronce / Plata / Oro). 

- Suscripción a Club Petri 
Premium 

Y aporte los siguientes 
beneficios: 
 Descuentos exclusivos. 
 Cashback. 
 Cupones con marcas 

aliadas. 
 Sorteos mensuales o 

trimestrales. 
 Acceso anticipado a 

promociones. 
 Viajes y experiencias. 
 Premios físicos (kits, 

indumentaria, productos). 
 

- Integrar el programa con su 
sitio web, sistemas de gestión y 
puntos de venta. 

- Recolectar y utilizar datos de 
clientes, ya que actualmente 

-Plataforma de 
fidelización de 
clientes de Qurable 
funcionando 

- La plataforma de 
fidelización de 
Qurable cumple con 
las demandas y 
requisitos que Grupo 
Petri demanda para 
su desafío. 
- Existen clientes 
dispuestos a 
sumarse a los 
programas de 
fidelización que 
Grupo Petri 
Implementa. 
- Existe afinidad entre 
Grupo Petri y Qurable 
para avanzar en un 
acuerdo de 
implementación 

- Qurable presentó 
la propuesta de 
trabajo y la 
propuesta comercial 
al Grupo Petri. 
- Se realizó una 
reunión el 8/5 entre 
la empresa 
Intelectia, 
encargada de 
proveer el nuevo 
sistema de gestión y 
ventas de Grupo 
Petri y Qurable para 
validar la 
interoperabilidad de 
los sistemas. El 
resultado de la 
reunión dio que 
ambos sistema son 
interoperables o 
integrables y que se 
procederá a 
integrarlos una vez 
que Intelectia 
implemente su 
sistema en uno de 
los punto de venta, 
aproximadamente 
en el mes de Agosto. 



no cuentan con base de datos 
estructurada ni app interna. 

- Capacitar al personal interno y 
garantizar una operación clara y 
eficiente. 

- Comunicar el programa de 
forma atractiva al cliente final y 
a su equipo de trabajo.  

4. PREPARACIÓN DE 
RECURSOS PROPIOS 

- Grupo Petri cuenta con un área 
de marketing que viene 
trabajando en el desarrollo de 
su club de fidelización. 
Intelectia capacitará a las 
diferentes áreas incolucradas 
en el uso de su sistema. 
Qurable capacitará al área de 
marketing y al personal de los 
puntos de venta en el uso de su 
plataforma. 

- Informes sobre 
las 
capacitaciones 

-Existe en Grupo Petri 
capacidades 
suficientes para 
adoptar estas 
tecnologías. 
- Existe disposición 
por parte de la 
dirección de la 
empresa de 
capacitar a su 
personal en el uso de 
estas tecnologías 

 

5. IMPLEMENTACIÓN E 
INTEGRACIÓN 

- Al finalizar el mes de Agosto el 
nuevo sistema de gestión y 
ventas provisto por Intelectia, 
estará implementado en una de 
las sucursales del Grupo Petri 

- Dentro de las  2 semanas a 
partir de la firma del contrato se  
realizará el kick-off y el 
alineamiento de objetivos. 

- Dentro de las  4 semanas a 
partir de la firma del contrato se  

- Plataforma 
implementada 

- Sitio web 
funcionando 

- Informes de las 
capacitaciones 

- No se producen 
demoras en la 
implementación 
del sistema de 
Intelectia que 
obstruyan la 
implementación 
de la plataforma 
de Qurable 

 



realizará la integración 
tecnológica. 

- Dentro de las  7 semanas a 
partir de la firma del contrato se  
realizará el desarrollo del portal 
web para socios. 

- Dentro de las  10 semanas a 
partir de la firma del contrato se  
realizará el desarrollo de la 
configuración del programa 

- Dentro de las  12 semanas a 
partir de la firma del contrato se  
realizarán las capacitaciones 
internas, pruebas y 
validaciones. 

6. MANTENIMIENTO/AJUSTES/ 
MEJORAS 

- Durante el uso de la plataforma 
de fidelización ya 
implementada, Qurable 
proveerá de los siguientes 
servicios de soporte: 
 Uso de la plataforma 
 Account Manager dedicado 

a Grupo Petri para ciclo 
operativo del programa, 
soporte y acompañamiento 

- Informes del 
área respectiva 
de Grupo Petri 
sobre los 
servicios de 
mantenimiento 

- La empresa 
Qurable provee el 
soporte durante 
todo el tiempo de 
uso de su 
plataforma. 

 

7. GOBERNANZA - El proyecto se realizará bajo el 
liderazgo de Alex Petri, 
Presidente Nahuel Petri, 
Gerente de Marketing y el 

- Reuniones 
periódicas 

- La empresa 
constituye un 
comité/espacio de 
conformado por la 
alta dirección de la 

 



Gerente de Sistemas del Grupo 
Petri 

empresa y las 
gerencias de 
marketing y 
sistemas para 
liderar el proyecto. 

 

 

 

 

  



II. CRONOGRAMA 

COMPONENTES Feb. Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene 
1. PROPÓSITO/DESAFÍO             
2. BÚSQUEDA Y SELECCIÓN 

CONTRAPARTE 
            

3. VALIDACIÓN DE LA PROPUESTA 
- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de adopción 
- Presupuesto 

            

4. PREPARACIÓN DE RECURSOS 
PROPIOS 

            

5. IMPLEMENTACIÓN E 
INTEGRACIÓN 

            

6. MANTENIMIENTO/AJUSTES/ 
MEJORAS 

            

7. GOBERNANZA             
 

  



III. PRESUPUESTO 

COMPONENTES PRESUPUESTO APORTES EMPRESA APORTES PROGRAMA 
1. PROPÓSITO/DESAFÍO   $4.000.000.- 
2. BÚSQUEDA Y SELECCIÓN 

CONTRAPARTE 
  

3. VALIDACIÓN DE LA PROPUESTA 
- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de adopción 
- Presupuesto 

  

4. PREPARACIÓN DE RECURSOS 
PROPIOS 

   

5. IMPLEMENTACIÓN E 
INTEGRACIÓN 

U$8.000 U$8.000  

6. MANTENIMIENTO/AJUSTES/ 
MEJORAS 

U$3.000/mes, más 
1,5% por transacción 

U$3.000/mes, más 
1,5% por transacción 

 

7. GOBERNANZA    
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E X P
E R I E N C I A

EJE
COMUNICACIONAL

PRODUCTOS

CANAL RETAIL

CANAL E·COMMERCE

OTROS CANALES

DISTRIBUCIÓN

AGENTES /
PRODUCTORES

CLIENTES /
USUARIOS

¿PORQUÉ?

SERVICIOS

EJE 
RELACIONAL

EJE 
TRANSACCIONAL
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E X P
E R I E N C I A

¿PORQUÉ?
SEMÁNTICA

POSICIONAMIENTO DE MARCA
POSICIONAMIENTO DE PRODUCTO

PUBLICIDAD
PROMOCIÓN

ASOCIACIÓN A VALORES,
A PERSONAS, A MARCAS

...

INTERACCIÓN
INFORMACIÓN
ASESORAMIENTO
CUSTOMIZACIÓN
ASISTENCIA TÉCNICA
CAPACITACIÓN
...PLATAFORMA FUNCIONAL

PROVISIÓN
STOCKS

DISTRIBUCIÓN
SERVICIO TÉCNICO

ARMADO
CONFECCIÓN
ADAPTACIÓN

...

EJE
COMUNICACIONAL

EJE 
RELACIONAL

EJE 
TRANSACCIONAL
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V I A J E
¿CÓMO?

1. CONOCIMIENTO MARKETING / PUBLICIDAD
REDES
BOCA A BOCA

2. ATRACCIÓN LOCALIZACIÓN
ATRACCIÓN DE MARCA
VISIBILIDAD URBANA

BIENVENIDA
DISPONIBILIDAD
ASISTENCIA

SEÑALÉTICA
INTERACTIVIDAD
ASISTENCIA

PERSONAL
AUTOSERVICIO
INTERFASES

HOSPITALIDAD
INSPIRACIÓN
PROMOCIÓN

PROCESO
ENVASADO
LOGÍSTICA

RECOMENDADIÓN
LEALTAD

FIDELDAD

3. ABORDAJEPARTIDA / RECUERDO .8

4. ORIENTACIÓN

5. TRANSACCIÓNESPERA .6
¿ACTIVA?

PAGO / CIERRE .7 
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ANEXO XXVI 

PROPUESTA DE TOTAL TOOL A RUTA DEL TÉ - PLAN DE TRABAJO 



 
 
 
 
 

Buenos Aires, 14 de mayo de 2025. 
 
 
RUTA DEL TÉ 
At.: Carolina Okulovich 
Ref.: Propuesta de desarrollo de formatos retail 
Ref. de cotización: TT20250514-001 
 
 
 
Este documento presenta nuestra propuesta de trabajo para el desarrollo de identidad 
retail La Ruta del Té. Mediante la exploración y el diseño, el objetivo será arribar a una 
propuesta capaz de impulsar las necesidades de la compañía mediante una estrategia 
coordinada en: 
 
 · Experiencia del cliente 
 · Identidad y diferenciación 
 · Efectividad de la implementación y operación 
 · Replicabilidad eficiente 
 · Viabilidad y previsibilidad de los costos. 
 
 
PROCESO DE DISEÑO Y DESARROLLO 
 
 
Etapa 1 · Análisis y lineamientos estratégicos 
 
La inmersión en el proyecto comprenderá una primera instancia de análisis de la 
situación existente, el mercado de destino y sus competidores, junto a los lineamientos 
de posicionamiento de la compañía, a fin de definir la estrategia retail más adecuada. 
 
1.1. Análisis de situación 
Se estudiará la situación existente mediante la observación del punto de venta actual, 
de competidores y referentes internacionales, junto a la lectura y análisis de 
investigaciones (de usuarios, de marketing, etc.) realizadas previamente. 
 
1.2. Definición del posicionamiento 
Se definirán los lineamientos estratégicos fundamentales para arribar al 
posicionamiento buscado y las necesidades de diferenciación detectadas, 
desarrollando lineamientos sobre el clima semántico buscado, estilo de comunicación, 
etc. 
 
1.3. Definición de journey 
Se trabajará en la elaboración de un “viaje del cliente” en el que se defina la secuencia 
de experiencia buscada para el perfil/es determinado/s, buscando oportunidades de 
diferenciación e innovación. 
 



Etapa 2 · Diseño de concept 
 
El objetivo de esta etapa será la producción de un concept de formato retail con hasta 
dos declinaciones, de modo de arribar a una instancia de visualización necesaria tanto 
para la toma de decisiones interna como para establecer instancias de negociación y 
presentación ante centros comerciales y otras plazas retail. 
 
2.1. Definición del moodboard / keyvisual 
En base a la experiencia y el posicionamiento buscados, se construirá un paradigma 
visual de referencia que defina el estilo y posicionamiento de comunicación acorde a la 
estrategia. 
 
2.2. Ideación de formatos 
Se definirán hasta dos formatos de punto de venta compactos para desarrollar 
(ejemplo: góndola shopping / puntera de góndola en autoservicio). En esta instancia el 
foco estará orientado a formatos de venta de producto envasado o granel sin área 
gastronómica. 
 
2.3 Visualización (anteproyecto) 
Se diseñarán los formatos a un nivel de concept y se procederá a visualizarlos 
mediante renderings tridimensionales. Se desarrollará un documento de presentación 
orientado a las instancias de presentación y negociación con canales. 
 
 
 
Etapa 3 · Proyecto ejecutivo 
 
Esta etapa tendrá por objetivo desarrollar el formatos ejecutivo en base al concept 
elaborado en la etapa anterior, ya adaptado a los requerimientos específicos de un 
espacio comercial definido con el que se haya acordado la locación. 
 
3.1. Ajuste del anteproyecto 
Se reformulará la configuración de diseño en base a la superficie y localización 
definidos, teniendo en cuenta las necesidades de journey de cliente, de operación de la 
tienda y los requisitos técnicos y funcionales del locador. 
 
3.2. Diseño ejecutivo (proyecto avanzado) 
Se procederá a la definición en detalle de todos los componentes del punto de venta:  
Características del espacio exterior e interior 
Materiales y superficies 
Cromática 
Proyecto de iluminación 
 
3.3. Proyecto gráfico 
Se desarrollará el proyecto gráfico del punto de venta, aplicando el sistema marcario 
actual de La Ruta del Té al formato y desarrollando las declinaciones necesarias para 
el canal retail. 
 
 
  



Etapa 4 · Desarrollo técnico y documentación 
 
La etapa de desarrollo técnico y documentación tendrá como objetivo generar los 
instrumentos para transferir efectivamente el proyecto a para la ejecución por parte de 
constructores involucrados. 
 
4.1. Desarrollo técnico  
Contempla la generación de las soluciones técnicas para reproducir los elementos. Se 
tendrán en cuenta las necesidades de transporte de los mismos y la compatibilidad con 
sistemas estándar, se determinarán los tratamientos superficiales y los colores 
adaptados a cada tecnología empleada (pinturas en polvo, vinilos, superficies 
melamínicas, etc.) asimismo se sugerirán las fuentes de iluminación recomendadas en 
los casos en los que esto aplique, así como la temperatura de color de las mismas. 
 
4.2. Elaboración de documentación técnica 
En esta etapa se desarrollará la documentación técnica que permita producir los 
elementos componentes en instancia de prototipo tales como complementos de 
equipamiento, señalización, precios, ofertas, etc.  
 
Se compilará en formatos homologados. Esta incluirá las representaciones 
tridimensionales elaboradas en la etapa 3 junto a textos aclaratorios y planos técnicos 
CAD que llevarán indicada toda la información necesaria para contratar la producción y 
compra de componentes. 
 
4.3. Elaboración de originales gráficos 
Se desarrollarán los originales gráficos necesarios para producción, adaptados a las 
tecnologías de impresión y montaje que resulten más adecuadas. 
 
 
 
Etapa 5 · Dirección de obra en la implementación de un punto de venta prototipo 
 
En el momento de implementar el nuevo diseño a un punto de venta, Total Tool BA 
podrá llevar adelante las tareas de activación de proveedores y supervisión en otra y 
talleres y dirección de la instalación. 
 
Esta etapa y su presupuesto deberá ser definida oportunamente en detalle, en función 
a la planificación de obra, modos de contratación de su construcción y localización 
geográfica de la sucursal. 
 
 
 
Cronograma 
 
Etapa 1- Análisis y conceptualización 
Cronograma estimado: 2 a 3 semanas 
 
Etapa 2- Diseño de concept 
Cronograma estimado: 4 a 5 semanas 
 
Etapa 3- Proyecto ejecutivo 
Cronograma estimado: 4 a 5 semanas 



Etapa 4- Desarrollo técnico y documentación 
Cronograma estimado: 3 semanas 
 
Etapa 5- Dirección de obra 
Cronograma estimado: en función de los proveedores 
 
 
 
Presupuesto 
 
Etapas 1 y 2 
$ 4.600.000,- 
 
Etapas 3 y 4 (*) 
$ 7.200.000,- 
(*) etapas estimadas, a confirmar dependiendo la complejidad y dimensiones 
del espacio a desarrollar. 
 
Etapa 5 
A definir en relación a la localización de la producción e instalación 
 
 

Notas: 

· Forma de pago: adelanto 50% al inicio de cada etapa, saldo al finalizar. 

· Los valores no incluyen IVA. 

· No se incluye el costo de asesores de termo-mecánica, instalaciones sanitarias, de 
incendios, eléctricas, datos, etc.  

· Transcurridos tres meses del inicio del proyecto, en caso de existir postergaciones 
ajenas a Total Tool se indexarán los saldos restantes según IPC General. 

 

Agradeciéndoles habernos invitado a acercarles esta propuesta y sin otro 
particular los saluda muy atentamente, 

 
 
 
 

Juan Kayser 
       Director Asociado 
       TOTAL TOOL BA 

(DESIGN TOOL S.A.) 

 



ANEXO XXVII 

HOJA DE RUTA IMPLEMENTACIÓN SOLUCIÓN TOTAL TOOL-RUTA DEL TÉ. 



 

HOJA DE RUTA EMPRESA RUTA DEL TÉ CON CONTRAPARTES PROVEEDORA TOTAL TOOL 
 
 

I. COMPONENTES, ACTIVIDADES, OBJETIVOS E INDICADORES 

COMPONENTES OBJETIVOS/KPIs MEDIOS DE 
VERIFICACIÓN 

SUPUESTOS OBJETIVOS/KPIs 
Cumplidos a la 

fecha 
1. PROPÓSITO/ 

    DESAFÍO 

Explorar la oportunidad de expandir la empresa por 
fuera de la provincia de Misiones a través del 
establecimiento de un punto de venta físico en un 
punto estratégico cercano a la mayor densidad de 
los consumidores target (consumidores de té de 
especialidad) en el territorio de la Provincia de 
Buenos Aires vecino o en CABA que cumpla los 
siguientes objetivos: 

. punto bandera que ayude a hacer conocida la 
marca, con posibles oportunidades de venta futura 
de franquicias. 

. espacio de degustación del producto 

. espacio de stock y/o depósito para distribución de 
ventas en la provincia de Buenos Aires y cercanos. 

. reducción de ineficiencias y altos costos para la 
distribución atomizada, hoy realizada solo desde la 
provincia de Misiones 

 

Obtención de un 
proyecto de desarrollo 
conceptual e 
identitario que facilite 
a la empresa dar el 
paso de abrir un nuevo 
espacio comercial, de 
comunicación y de 
distribución cerca de 
sus clientes target. 

Comprender qué 
tipología de 
proveedor sería el 
mejor partner en 
diseño y desarrollo 
identitario capaz 
de proveer este 
proyecto. 

Ubicación de 
partner nacional. 



 
2. BÚSQUEDA Y 

SELECCIÓN 
CONTRAPARTE 

Exploración de distintas alternativas de escalas y 
perfiles de proveedores para la provisión de los 
servicios necesarios capaz de contar con las 
siguientes características: 

 

● Tipología de agencia de diseño e innovación. 

● Con experiencia en el desarrollo de marcas 
de productos y servicios/ Retail/ Marcas 
cadena/ Corpo + PyME. 

● Haber realizado 2 o más proyectos en el 
sector de retail de alimentos, gastronómico 
y cadena. 

● Perfil en Innovación/ Diseño estratégico/ 
Investigación en diseño/ dirección de 
diseño/ Diseño ejecutivo. 

● Contar con más + de 10 años de experiencia 

● Experiencia en acompañamiento para la 
ubicación de espacios posibles. 

 
 

Compresión de la 
tipología y escala de 
partner requerido. 

Detección de 
posibles partners. 

Se encontró un 
partner nacional, 
TOTAL TOOL con 
capacidad de 
respuesta a escala 
para LA RUTA DEL 
TE. 

3. VALIDACIÓN DE 
LA PROPUESTA 

- Tecnología 
- Escala 

Etapa 1 · Análisis y lineamientos estratégicos 
La inmersión en el proyecto comprenderá una 
primera instancia de análisis de la situación 
existente, el mercado de destino y sus 
competidores, junto a los lineamientos de 

2 Reuniones de 
intercambio entre LA 
RUTA DEL TÉ y TOTAL 
TOOL para la 
exploración conjunta 
de sus necesidades y 

Las empresas 
están dispuestas a 
abrir sus 
problemáticas/ 
soluciones e 
intentar encontrar 

La empresa TOTAL 
TOOL aprueba a LA 
RUTA DEL TÉ como 
posible cliente. 
 



- Capacidad de 
adopción 

- Presupuesto 

posicionamiento de la compañía, a fin de definir la 
estrategia retail más adecuada.   

1.1. Análisis de situación 
 Se estudiará la situación existente mediante la 
observación del punto de venta actual, de 
competidores y referentes internacionales, junto a 
la lectura y análisis de investigaciones (de usuarios, 
de marketing, etc.) realizadas previamente. 
    

1.2. Definición del posicionamiento 
 Se definirán los lineamientos estratégicos 
fundamentales para arribar al posicionamiento 
buscado y las necesidades de diferenciación 
detectadas, desarrollando lineamientos sobre el 
clima semántico buscado, estilo de comunicación, 
etc.     

1.3. Definición de journey 
 Se trabajará en la elaboración de un “viaje del 
cliente” en el que se defina la secuencia de 
experiencia buscada para el perfil/es 
determinado/s, buscando oportunidades de 
diferenciación e innovación. 

Etapa 2 · Diseño de concept 
     
El objetivo de esta etapa será la producción de un 
concept de formato retail con hasta dos 
declinaciones, de modo de arribar a una instancia 
de visualización necesaria tanto para la toma de 

oportunidades de 
colaboración. 

una oportunidad 
de trabajo 
conjunto. 

La empresa LA 
RUTA DEL TÉ 
aprueba a TOTAL 
TOOL como posible 
partner de diseño. 



decisiones interna como para establecer instancias 
de negociación y presentación ante centros 
comerciales y otras plazas retail.  
  

2.1. Definición del moodboard / keyvisual 
 En base a la experiencia y el posicionamiento 
buscados, se construirá un paradigma visual de 
referencia que defina el estilo y posicionamiento de 
comunicación acorde a la estrategia.  
   

2.2. Ideación de formatos 
 Se definirán hasta dos formatos de punto de venta 
compactos para desarrollar (ejemplo: góndola 
shopping / puntera de góndola en autoservicio). En 
esta instancia el foco estará orientado a formatos 
de venta de producto envasado o granel sin área 
gastronómica.     

2.3 Visualización (anteproyecto) 
 Se diseñarán los formatos a un nivel de concept y 
se procederá a visualizarlos mediante renderings 
tridimensionales. Se desarrollará un documento de 
presentación orientado a las instancias de 
presentación y negociación con canales. 
    

Etapa 3 · Proyecto ejecutivo 

Esta etapa tendrá por objetivo desarrollar el 
formatos ejecutivo en base al concept elaborado en 



la etapa anterior, ya adaptado a los requerimientos 
específicos de un espacio comercial definido con el 
que se haya acordado la locación. 
 
3.1. Ajuste del anteproyecto 
 Se reformulará la configuración de diseño en base a 
la superficie y localización definidos, teniendo en 
cuenta las necesidades de journey de cliente, de 
operación de la tienda y los requisitos técnicos y 
funcionales del locador. 
 
3.2. Diseño ejecutivo (proyecto avanzado) 
 Se procederá a la definición en detalle de todos los 
componentes del punto de venta: Características 
del espacio exterior e interior 
 Materiales y superficies 
 Cromática 
 Proyecto de iluminación 
 
3.3. Proyecto gráfico 
 Se desarrollará el proyecto gráfico del punto de 
venta, aplicando el sistema marcario actual de La 
Ruta del Té al formato y desarrollando las 
declinaciones necesarias para el canal retail. 
     
    
Etapa 4 · Desarrollo técnico y documentación 
     
La etapa de desarrollo técnico y documentación 
tendrá como objetivo generar los instrumentos para 



transferir efectivamente el proyecto a la ejecución 
por parte de constructores involucrados. 
      

4.1. Desarrollo técnico 
 Contempla la generación de las soluciones 
técnicas para reproducir los elementos. Se tendrán 
en cuenta las necesidades de transporte de los 
mismos y la compatibilidad con sistemas estándar, 
se determinarán los tratamientos superficiales y los 
colores adaptados a cada tecnología empleada 
(pinturas en polvo, vinilos, superficies melamínicas, 
etc.) asimismo se sugerirán las fuentes de 
iluminación recomendadas en los casos en los que 
esto aplique, así como la temperatura de color de 
las mismas.     

4.2. Elaboración de documentación técnica 
 En esta etapa se desarrollará la documentación 
técnica que permita producir los elementos 
componentes en instancia de prototipo tales como 
complementos de equipamiento, señalización, 
precios, ofertas, etc.     

Se compilará en formatos homologados. Esta 
incluirá las representaciones tridimensionales 
elaboradas en la etapa 3 junto a textos aclaratorios 
y planos técnicos CAD que llevarán indicada toda la 
información necesaria para contratar la producción 
y compra de componentes.   
  



4.3. Elaboración de originales gráficos 
 Se desarrollarán los originales gráficos necesarios 
para producción, adaptados a las tecnologías de 
impresión y montaje que resulten más adecuadas.
     

Etapa 5 · Dirección de obra en la implementación 
de un punto de venta prototipo  
   

En el momento de implementar el nuevo diseño a 
un punto de venta, Total Tool BA podrá llevar 
adelante las tareas de activación de proveedores y 
supervisión en otra y talleres y dirección de la 
instalación.     

Esta etapa y su presupuesto deberá ser definida 
oportunamente en detalle, en función a la 
planificación de obra, modos de contratación de su 
construcción y localización geográfica de la 
sucursal.  

     
    
   
 
 

4. PREPARACIÓN 
DE RECURSOS 
PROPIOS 

Para la implementación del servicio la empresa 
RUTA DEL TÉ deberá participar de reuniones con la 
agencia para completar el brief de trabajo. 
 

La empresa participa 
de las reuniones y 
colabora enviando 

Ambas empresas 
cuentan con la 
empatía y voluntad 
para estructurar 

Material elaborado 
por parte de LA 
RUTA DEL TÉ, 



Como así definir el tipo de experiencia comercial 
que se espera en el espacio como así otros deseos 
de la experiencia y necesidades técnicas. 
 
 
 

todo el material 
solicitado. 
 
El proveedor TOTAL 
TOOL logra 
acompañar a la 
empresa en la 
comprensión de sus 
expectativas hacia la 
construcción de un 
proyecto de diseño. 
 

juntos un proyecto 
exitoso a medida 
de las expectativas 
de la empresa 
cliente. 

proyecto 
desarrollado por 
parte de TOTAL 
TOOL. 

5. IMPLEMENTACIÓ
N E 
INTEGRACIÓN 

Etapa 1- Análisis y conceptualización  
Cronograma estimado: 2 a 3 semanas  
Etapa 2- Diseño de concept  
Cronograma estimado: 4 a 5 semanas  
Etapa 3- Proyecto ejecutivo  
Cronograma estimado: 4 a 5 semanas  
Etapa 4- Desarrollo técnico y documentación  
Cronograma estimado: 3 semanas  
Etapa 5- Dirección de obra  
Cronograma estimado: en función de los proveedores  
 
 
 
 

 

Se implementa un 
proyecto de diseño 
estratégico. 

El partner de 
diseño es capaz de 
implementarlo e 
integrarlo en 
relación a las 
expectativas y 
posibilidades de LA 
RUTA DEL TÉ 

Se cuenta con un 
proyecto 
implementado. 

6. MANTENIMIENTO
/ 
AJUSTES/ 

De ser necesario, la RUTA DEL TÉ podrá contratar 
de manera escalonada las distintas etapas y/o 
servicios regulares de diseño para su nuevo espacio 

La empresa partner 
cuenta con una oferta 
de servicios de diseño 

De ser necesario, 
el servicio de 
diseño regular es 

 



MEJORAS en el desarrollo de gráfica, cartelería, exhibición de 
productos. 
 

regulares como cuenta 
anual. 

contratado por LA 
RUTA DEL TÉ. 

7. GOBERNANZA La empresa LA RUTA DEL TÉ organiza un equipo 
interno de trabajo para el procesamiento del 
material necesario para la implementación. 
 
La agencia TOTAL TOOL desarrolla y entrega los 
derechos de uso e implementación del material 
elaborado a LA RUTA DEL TÉ. 
 

Reuniones periódicas La empresa 
constituye un 
espacio para 
liderar el proyecto. 
 

 

 

 

 

 

 

 

  



II. CRONOGRAMA 

COMPONENTES Feb. Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene 
1. PROPÓSITO/DESAFÍO             

2. BÚSQUEDA Y SELECCIÓN 
CONTRAPARTE 

            

3. VALIDACIÓN DE LA 
PROPUESTA 

- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de adopción 
- Presupuesto 

            

4. PREPARACIÓN DE RECURSOS 
PROPIOS 

            

5. IMPLEMENTACIÓN E 
INTEGRACIÓN 

            

6. MANTENIMIENTO/AJUSTES/ 
MEJORAS 

            

7. GOBERNANZA             

 

 

 

 



 

III. PRESUPUESTO 

COMPONENTES PRESUPUESTO APORTES EMPRESA  APORTES PROGRAMA 
1. PROPÓSITO/DESAFÍO    $4.000.000.- 

2. BÚSQUEDA Y SELECCIÓN 
CONTRAPARTE 

    

3. VALIDACIÓN DE LA PROPUESTA 
- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de adopción 
- Presupuesto 

    

4. PREPARACIÓN DE RECURSOS 
PROPIOS 

    

5. IMPLEMENTACIÓN E 
INTEGRACIÓN 

   
 Etapas 1 y 2 
$ 4.600.000,- 

    

Etapas 3 y 4 (*) 

$ 7.200.000,- 
 (*) etapas estimadas, 
a confirmar 
dependiendo la 
complejidad y 

$ 4.600.000,- 
$ 7.200.000,- 
 
TOTAL: $ 11.800.00 

  



dimensiones del 
espacio a desarrollar. 

   
   

Etapa 5. A definir en 
relación a la 
localización de la 
producción e 
instalación  

   
  

    
   
 

6. MANTENIMIENTO/AJUSTES/ 
MEJORAS 

 
● A presupuestar (de ser 

necesario de 
contratación) 

 

   

7. GOBERNANZA     

 



ANEXO XXVIII 

PROPUESTA DE TRABAJO RACKY PARA SIMACON 



www. racky.ai

Asistente Virtual de Ventas

Propuesta 
Comercial

Simacon

Impulsando las Ventas y Mejorando la Experiencia del Cliente

28 de Abril 2025
013-n0001-01



www. racky.ai

Automatizar la experiencia de atención 
para escalar demanda

Se busca generar una experiencia 
superadora atendiendo consultas por 

WhatsApp y brindando una experiencia 
superior.

Desafíos de la marca



www. racky.ai

Racky es un asistente virtual 
que utiliza inteligencia artificial 
conversacional para responder 
las consultas de los clientes en 
tiempo real, aumentando la 
conversión y brindando una 
mejor atención al público con 
un bajo costo

Sobre Racky



www. racky.ai

Muchos chats utilizan flujos 
para organizarse y eso genera 
que haya pocos escenarios 
cubiertos y una mala 
experiencia para el usuario. 
Racky utiliza lenguaje natural 
para recibir instrucciones, lo 
que permite tener mucha más 
flexibilidad.

Lenguaje natural



www. racky.ai

Racky.ai sólo utiliza la 
información de las fuentes 
proporcionadas (archivos, 
websites y APIs) para generar 
las respuestas.
No busca información pública 
para responder y sólo responde 
sobre el tema central del 
objetivo sin desviarse.

Sólo info confiable



www. racky.ai

Con Racky se pueden 
configurar agentes con 
características específicas 
para cada caso (ej: ventas, 
servicio técnico, marketing, 
etc.).
Cada agente utiliza un set de 
conocimientos y una 
personalidad configurables.

Múltiples Agentes



www. racky.ai

Racky.ai tienen integración 
nativa con WhatsApp, lo que 
permite configurar diferentes 
números de teléfono para 
diferentes agentes y generar 
canales de atención 
diferenciados.

Integración con 
WhatsApp



www. racky.ai

Evaluación del caso



www. racky.ai

En el caso de Simacon vemos varias 
oportunidades de implementación 

que se ajustan a los casos de uso 
desarrollados.

El foco es optimizar la 
comunicación y brindar soporte a 

los usuarios y asistirlos
 en el proceso de  ventas por medio 

de WhatsApp

Análisis general



www. racky.ai

Casos de uso:
Atención por WhatsApp 



www. racky.ai

Se puede utilizar un WhatsApp 
para atender consultas y 
brindar información comercial 
en base a la información 
cargada.

Casos de uso:
Atención general Consulta del usuario

Respuesta 
al usuario

Instrucciones 
específicas

Proceso de 
Análisis

Personalidad Base de 
Información



www. racky.ai

Implementación



www. racky.ai

Implementación Fase 1

www. racky.ai

SETUP
Configuración
Relevamiento de 
contenidos
Relevamiento de 
casos de uso tipo

CURACIÓN
Evaluación de material 
y subida del material 
definido

TESTEO
Testeo de casos de 
uso tipo.
Evaluación y feedback 
de respuestas

FINE TUNNING
Ajuste a la 
configuración
Ajuste de contenidos
Ajustes de APIS
Testeo final

2 días 1 SEMANA 3 días 2 días



www. racky.ai

Presupuesto



www. racky.ai

Propuesta Comercial*

Item Plazo Detalle $ Lista $ c/Dto.

Evaluación del caso 1 reunión Evaluación general de la implementación y los detalles. $ 200.- Bonificado

Implementación# 2.5 semanas Integración completa, carga de contenidos, adaptación de 
personalidades, agentes, widgets y archivos. Entrenamiento al 
equipo, ajustes y testeo. Conexión con WhatsApp.

$ 2.000.- $ 1.600.-

Licencia Enterprise Mensual 3 operadores/mes + multi agentes + hasta 3 WhatsApps $ 300.- $ 300.-

Mantenimiento Mensual Es importante contar con un soporte constante para poder 
acomodar consultas, ajustes, nuevos pedidos, etc. ~ 4 hs. 
mensuales de soporte.

$ 100.- $ 100.-

* Los valores están expresados en dólares estadounidenses y podrían ajustarse si el alcance cambia en la instancia de evaluación.El pago es por tarjeta de crédito. 
Rackoot inc. está constituido en los Estados Unidos. La facturación se emite desde allí en formato digital.

# El costo de implementación puede pagarse en 2 pagos. Uno al inicio del proyecto y otro al final una vez prestada conformidad.
^ De experimentar un consumo más alto podemos ajustar rápidamente para acomodar a la demanda. Lo mismo a la inversa si el consumo es menor.



www. racky.ai

El próximo paso consiste en 
coordinar la reunión inicial para 
profundizar en los detalles del 

alcance.
Esta instancia consiste de 1 sesión 

de 2 horas en la cual se ven los 
detalles específicos, lo que se 

espera de cada caso y se comienza 
con la planificación.

¿Cómo Comenzar?



www. racky.ai

Quedamos a la espera de la 
confirmación para agendar o 

pueden directamente agendar 
la primera reunión utilizando el 

siguiente link: 
https://cal.com/racky/kickoff

Contactanos

https://cal.com/racky/kickoff


www. racky.ai



ANEXO XXIX 

HOJA DE RUTA EMPRESA CON CONTRAPARTE SIMACON_RACKYAI 



 

HOJA DE RUTA EMPRESA SIMACON CON CONTRAPARTES PROVEEDORA RACKY AI 
 
 

I. COMPONENTES, ACTIVIDADES, OBJETIVOS E INDICADORES 

COMPONENTES OBJETIVOS/KPIs MEDIOS DE 
VERIFICACIÓN 

SUPUESTOS OBJETIVOS/KPIs 
Cumplidos a la 

fecha 
1. PROPÓSITO/DESAF

ÍO 
Dado que el producto de SIMACON requiere 
mucha información en la etapa de venta/ 
consultiva, y esto requiere tiempo e información 
cualitativa, el objetivo de la empresa es 
Automatizar la experiencia de atención, sin 
resignar calidad, para escalar demanda tanto con 
clientes directos como para el canal de 
corralones. 

El desafío para SIMACON es encontrar una 
tecnología que le facilite la atención a clientes a 
partir de una experiencia superadora capaz de 
atender consultas de manera automatizada y 
brindando una experiencia superior.  

El foco es optimizar la comunicación y brindar 
soporte a los usuarios y asistirlos en el proceso 
de ventas por medio de WhatsApp. 

A los 10 meses de comenzada esta consultoría, 
Simacon cuenta con un asistente de ventas 

Asistente virtual de IA 
para ventas 
funcionando. 

Existen 
proveedores de 
asistentes virtuales 
de IA que están al 
alcance de 
empresas de la 
escala de Simacon 

Se realizó una 
reunión con la 
empresa Sigmas y 
la empresa Racky. 
Simacon le solicitó 
una propuesta y un 
presupuesto a esta 
última. 
La empresa Racky 
presentó una 
propuesta de 
trabajo y un 
presupuesto, dentro 
de valores posibles 
de ser abordados 
por Simacon 



virtual con IA para atender las consultas de sus 
potenciales clientes del canal de corralones. 

 
 

2. BÚSQUEDA Y 
SELECCIÓN 
CONTRAPARTE 

Exploración de distintas alternativas de 
tecnologías y escalas de proveedores para la 
provisión de los servicios necesarios capaz de 
contar con las siguientes características: 

• Nacional 
• Experiencia en tecnologías de 

automatización de atención a clientes. 
• Facil integración con la tecnología 

utilizada por la empresa hasta el 
momento. 

• Escala presupuestaria accesible para una 
PYME local. 

Al finalizar esta etapa se le habrán presentado a 
Simacon diferentes proveedores alineados con el 
desafío establecido. 
 
 
 

Informes de las 
reuniones realizadas 
con Sigmas y Racky.  

Existen 
proveedores de 
soluciones 
tecnológicas para 
mejorar la 
experiencia del 
cliente del corralón 
y optimizar el 
proceso de venta. 

Se encontraron dos 
potenciales 
proveedores. 
1. Sigmas. Se trata 

de una empresa 
de consultoría 
en gestión de 
procesos y 
calidad que 
viene 
desarrollando 
soluciones 
tecnológicas de 
IT. Se desestimó 
como proveedor 
ya que Sigmas 
admitió no 
contar con 
ninguna 
solución ya 
desarrollada ni 
tener la 
experiencia 
suficiente en los 
procesos de 
venta. 



2. RACKY AI. Se 
trata de una 
startup que 
desarrolló un 
asistente virtual 
de IA específico 
para el área 
comercial. 
Luego de unas 
reuniones se les 
solicitó un 
programa de 
trabajo y un 
presupuesto 

3. VALIDACIÓN DE LA 
PROPUESTA 

- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de 

adopción 
- Presupuesto 

3.1   TECNOLOGÍA 
La plataforma ofrecida por RACKY AI es un 
asistente virtual que utiliza inteligencia 
artificial conversacional para responder las 
consultas de los clientes en tiempo real, 
aumentando la conversión y brindando una 
mejor atención al público con un bajo costo  
 
RACKY AI sólo utiliza la información de las 
fuentes proporcionadas (archivos, websites 
y APIs) para generar las respuestas.  
 
No busca información pública para 
responder y sólo responde sobre el tema 
central del objetivo sin desviarse.   

 
3.2   CAPACIDAD DE ADOPCIÓN 

2 Reuniones de 
intercambio entre 
SIMACON y RACKY AI 
para la exploración 
conjunta de sus 
necesidades y 
oportundades de 
colaboración. 

Las empresas 
están dispuestas a 
abrir sus 
problemáticas/ 
soluciones e 
intentar encontrar 
una oportunidad 
de trabajo 
conjunto. 

La empresa RACKY 
AI aprueba a 
SIMACON como 
posible cliente. 
 
La empresa 
SIMACON aprueba 
a RACKY AI como 
posible partner 
tecnológico. 



La tecnología implementada por RACKY AI 
utiliza lenguaje natural para recibir 
instrucciones, lo que permite tener mucha 
más 
flexibilidad. 
 
La misma permite configurar agentes con 
características específicas para cada caso 
(ej: ventas, servicio técnico, marketing, etc.).  
 
Cada agente utiliza un set de conocimientos 
y una personalidad configurables 

 
 
3.3   ESCALA 

RACKY AI tienen integración nativa con 
WhatsApp, lo que permite configurar 
diferentes números de teléfono para 
diferentes agentes y generar canales de 
atención diferenciados.  
 
 El servicio propone los siguientes pasos: 

1. Consulta del usuario 
2. Base de información, personalidad, 

instrucciones específicas 
3. Proceso de análisis 
4. Respuesta al usuario 

 
3.4   PRESUPUESTO 



El presupuesto para la implementación del 
servicio puede ser desglozado en las 
siguientes etapas: 

 
Etapa 1: Evaluación del caso 

• Plazo: 1 reunión 
• Actividad: Evaluación general de la 

implementación y los detalles.  
• Valor: Bonificado, sin costo. 

 
Etapa 2: Implementación 

• Plazo: 2,5 semanas 
• Actividad: Integración completa, 

carga de contenidos, adaptación 
de personalidades, agentes, 
widgets y archivos. Entrenamiento 
al equipo, ajustes y testeo. 
Conexión con WhatsApp.  

• Valor: u$ 1.600 
 

Etapa 3: Licencia Enterprise 
• Plazo: Contratación mensual 
• Actividad: 3 operadores/mes + 

multi agentes + hasta 3 WhatsApps  
• Valor: u$ 300 

 
Etapa 4: Mantenimiento 

• Plazo: Contratación mensual 
• Actividad: soporte constante para 

poder acomodar consultas, 



ajustes, nuevos pedidos, etc. ~ 4 
hs. mensuales de soporte.  

• Valor: u$ 100 
 

Complementariamente a la 
implementación del asistente virtual, 
Simacon necesita adquirir una 
computadora para generar un puesto de 
trabajo dedicado a este fin 

• Valor: u$1.500.- 
 

4. PREPARACIÓN DE 
RECURSOS 
PROPIOS 

Para la implementación del servicio la empresa 
SIMACON deberá: 
Producir de manera textual todo tipo de preguntas 
y respuestas recurrentes vinculadas al proceso de 
venta consultiva de sus productos. 
 
Este proceso podrá requerir bajar a procesos 
claros ciertos procedimientos y/o elebaorar 
material técnico aún no desarrollado en la forma 
de fichas técnicas, videos, visualizaciones 
alternativas de pasos a seguir, etc. 
 

Se obtienen todo el 
material de respuestas 
y asistencia 
automatizada 
elaborado por la 
empresa SIMACON. 
 
El proveedor 
tecnológico RACKY AI 
logra ajustar su 
tecnología a las 
necesidades de 
SIMACON. 

Ambas empresas 
cuentan con la 
capacidad de 
preparar su parte 
de tecnología y/o 
información 
necesaria para 
hacer el producto. 

Material eleaborado 
por parte de 
SIMACON. 
Tecnología ajustada 
por parte de RACKY 
AI. 

5. IMPLEMENTACIÓN 
E INTEGRACIÓN 

La implementación del servicio atravesará las 
siguientes etapas: 
 
Etapa 1: SETUP  

• Tiempo: días 1 y 2 de proyecto. 

Se implementa un 
servicio de plataforma 
automatizada de 
respuestas. 

El partner 
tecnológico es 
capaz de 
implementarlo e 
integrarlo a escala 
de SIMACON. 

Se cuenta con una 
plataforma 
implementada. 



• Tareas: Configuración Relevamiento de 
contenidos Relevamiento de casos de uso 
tipo  

 
Etapa 2: CURACIÓN  

• Tiempo: días 3 a 10 de proyecto. 
• Tareas: Evaluación de material y subida 

del material definido. 
 
Etapa 3: TESTEO  

• Tiempo: días 11 a 13 de proyecto. 
• Tareas: Testeo de casos de uso tipo. 

Evaluación y feedback de respuestas. 
 
Etapa 4: FINE TUNNING 

• Tiempo: día 14 y 15 de proyecto 
• Tareas: Ajuste a la configuración Ajuste 

de contenidos Ajustes de APIS Testeo 
final. 

 

 
6. MANTENIMIENTO/ 

AJUSTES/ 
MEJORAS 

A través de la contratación del servicio de 
mantenimiento mensual, la empresa RACKY AI 
da soporte constnate, ajustar nuevas demandas, 
actualizar la información y los parámetros de 
respuestas. 
 

La empresa partner 
cuenta con una oferta 
de servicio de 
mantenimiento y lo 
ofrece a SIMACON. 

El servicio d 
emantenimiento es 
contratado por 
SIMACON. 

 



7. GOBERNANZA LA empresa SIMACON organiza un equipo interno 
de trabajo para el procesamiento del materia 
necesario para la implementación. 
 
La plataforma de RACKY AI es administrada por el 
propio proveedor del servicio dando acceso a 3 
operadores. 
 

Reuniones periódicas La empresa 
constituye un 
comité/espacio de 
conformado por la 
alta dirección de la 
empresa y las 
gerencias de 
marketing y 
sistemas para 
liderar el proyecto. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

II. CRONOGRAMA 

COMPONENTES Feb. Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene 
1. PROPÓSITO/DESAFÍO             
2. BÚSQUEDA Y SELECCIÓN 

CONTRAPARTE 
            

3. VALIDACIÓN DE LA 
PROPUESTA 

- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de adopción 
- Presupuesto 

            

4. PREPARACIÓN DE RECURSOS 
PROPIOS 

            

5. IMPLEMENTACIÓN E 
INTEGRACIÓN 

            

6. MANTENIMIENTO/AJUSTES/ 
MEJORAS 

            

7. GOBERNANZA             
 

 

 

 

  



 

III. PRESUPUESTO 

COMPONENTES PRESUPUESTO APORTES EMPRESA APORTES PROGRAMA 
1. PROPÓSITO/DESAFÍO   $4.000.000.- 
2. BÚSQUEDA Y SELECCIÓN 

CONTRAPARTE 
   

3. VALIDACIÓN DE LA PROPUESTA 
- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de adopción 
- Presupuesto 

   

4. PREPARACIÓN DE RECURSOS 
PROPIOS 

   

5. IMPLEMENTACIÓN E 
INTEGRACIÓN 

IMPLEMENTACIÓN 
• u$ 1.600 

 

• u$ 1.600 
 

 

6. MANTENIMIENTO/AJUSTES/ 
MEJORAS 

LICENCIA ENTERPRISE 
• Valor: u$ 300 

 
MANTENIMIENTO 
• Valor: u$ 100 
 

• Valor: u$ 300 
• Valor: u$ 100 
Total: u$ 400 

 

7. GOBERNANZA    
 



ANEXO XXX 

BRUNO HNOS- PROPUESTA VESICABIZ 



Grupo Bruno Hermanos
“Color” Comida congelada 

Propuesta de servicio

15 de mayo de 2025



Objetivo general

Objetivos específicos

Analizar la sustentabilidad productiva y comercial del negocio de los
productos congelados para hornear y para regenerar.

OE1: Realizar un diagnóstico e identificación de oportunidades de mejora
en los procesos productivos de la línea de congelados.

OE2: Realizar un estudio de mercado para los productos de la línea de
congelados, identificando oportunidades de mejora y alternativas
estratégicas para su continuidad, reformulación o discontinuación.



Objetivo
específico 1

1.1 Diagnóstico
Se realizarán encuentros virtuales para llevar a cabo la entrevista de diagnóstico la
cual consiste en el relevamiento de información en torno a 6 ejes y las dos líneas
priorizadas: 

Identidad
Descripción general
Calidad
Producción
Gestión de residuos
Vinculación con el entorno
Línea de congelados para hornear
Línea de congelados envasados al vacío para regenerar

Actividades

Realizar un diagnóstico
e identificación de
oportunidades de
mejora en los procesos
productivos de la línea
de congelados.



1.2 Análisis documental
Se revisarán todos los documentos y procedimientos remitidos por el cliente con el
doble objetivo de profundizar el conocimiento sobre la empresa a la vez que
identificar puntos de mejora.

1.3. Visita a planta 
Sé realizará una visita presencial a la planta donde se utilizará una lista de chequeo
y se hará una verificación in situ de los documentos, los diagramas de flujos y los
procedimientos.

1.4. Informe final
Se llevará a cabo el análisis de la información recopilada y la identificación de
oportunidades de mejora, con el fin de entregar un informe detallado de las
recomendaciones para optimizar los procesos evaluados.

Actividades
Objetivo
específico 1
Realizar un diagnóstico
e identificación de
oportunidades de
mejora en los procesos
productivos de la línea
de congelados.



2.1. Diagnóstico interno
Se realizan encuentros virtuales para relevar información con el equipo comercial,
de distribución y de producción. Incluye un análisis de desempeño actual: ventas,
costos, rentabilidad y feedback interno.

2.2. Investigación de mercado
Se llevará a cabo una observación de puntos de venta y comportamiento de
consumidores, entrevistas a clientes actuales y potenciales, e identificación de
competidores, tendencias y barreras del mercado local.

2.3 Análisis estratégico
FODA de la línea congelados. Modelo Canvas del negocio actual y/o futuro de
congelados. Mapa de empatía para entender al consumidor objetivo.

2.4. Informe final
Conclusiones del diagnóstico interno y externo. Recomendaciones estratégicas y
hoja de ruta. Alternativas: mejora comercial, rediseño de producto o discontinuación
justificada.

Realizar un estudio de
mercado para los
productos de la línea de
congelados, identificando
oportunidades de mejora
y alternativas
estratégicas para su
continuidad,
reformulación o
discontinuación.

Actividades

Objetivo
específico 2



Plazos y presupuesto

Se plantea en un período de 3 meses.

$9.500.000 + IVA (nueve millones quinientos mil pesos argentinos).

Forma de pago:
25% para confirmar el servicio
25% al completar cada mes.

Este presupuesto tiene una validez de 15 días.

Se propone una visita presencial por lo que el cliente deberá cubrir el
costo del pasaje y el alojamiento para al menos una persona.



Somos un equipo multidisciplinario de Argentina y Uruguay
dedicado a acompañar a las organizaciones del sistema
agroalimentario en la implementación de soluciones que
agregan valor, apoyados en la cultura de la sostenibilidad,
la trazabilidad y la calidad diferencial.

Tenemos experiencia en el sector público, sector privado,
universo emprendedor, organizaciones de la sociedad civil
y universidades.

Nuestros servicios

Diseño y ejecución
de proyectos

Asesoramiento
y capacitación

Investigación
y elaboración 
de informes



¿Cómo trabajamos?

Contamos con una amplia red de profesionales con importante
trayectoria y perfiles muy variados: agronomía, veterinaria,
nutrición, ingeniería en alimentos, economía, comercialización,
ciencias sociales, ambientales, comunicación y tecnología, entre
otros. 

Para cada proyecto, armamos el equipo en función de las
habilidades y los conocimientos de cada consultor, de manera que
podamos brindar un servicio integral y cercano al cliente.

Creamos un entorno de trabajo participativo y colaborativo,
fomentando la creatividad de todo el equipo.

Nuestros 
valores

Compromiso

Trabajo en equipo

Flexibilidad

Disfrute

Orientación 
a resultados



Confían en nosotros

Alianzas

Algunos de
nuestros
clientes



info@vesicabiz.com 
Muchas gracias.

vesicabiz.com.ar

mailto:info@vesicabiz.com
https://vesicabiz.com.ar/


ANEXO XXXI 

HOJA DE RUTA EMPRESA CON CONTRAPARTE BRUNO HNOS-VEZICA 



 

HOJA DE RUTA EMPRESABRUNO HNOS CON CONTRAPARTES PROVEEDORA VEZICABIZ 
 
 

I. COMPONENTES, ACTIVIDADES, OBJETIVOS E INDICADORES 

COMPONENTES OBJETIVOS/KPIs MEDIOS DE 
VERIFICACIÓN 

SUPUESTOS OBJETIVOS/KPIs 
Cumplidos a la 

fecha 
1. PROPÓSITO/ 

DESAFÍO 
Los desafíos para la empresa BRUNO HNOS, 
están orientados a poder evaluar si la línea de 
alimentos congelados y ultracongelados que la 
empresa lanzó durante la pandemia, y que aún no 
es rentable, puede llegar a serlo en el canal de 
supermercados, mayoristas, hoteles, catering y 
restaurantes (no propios), optimizando procesos 
(disminución de costos de energía, logística e 
ineficiencias en la etapa de producción) y 
ajustando su estrategia de mercado. 

Para ello, se buscó contactar a una consultora 
especializada en la industria alimenticia que le 
pudiera proveer de la ayuda necesaria para 
realizar inicialmente una evaluación (de sus 
procesos y del mercado), para luego, en el caso 
que existan oportunidades de crecimiento en los 
canales mencionados, colaborar para bajar sus 
costos y mejorar la participación en el mercado. 

Informe identificación 
de oportunidades de 
mejora en procesos 
 
Informe identificación 
de oportunidades de 
crecimiento en los 
canales HORECA, 
supermercados y 
mayoristas. 

Existe en el 
mercado una 
demanda de 
productos 
congelados en la 
que Bruno Hnos, 
puede insertarse 
capturando una 
porción del mismo. 

Selección de la 
empresa/startup 
especializada en 
consultoría para la 
industria 
alimenticia: 
Vesicabiz. 
 
Presentación de 
una propuesta de 
trabajo y un 
presupuesto por 
parte de la empresa 
Vesicabiz. 



También se realizó la búsqueda de un proveedor 
especializado en sistemas de gestión de flota con 
el fin de analizar diferentes alternativas para la 
disminución de los costos de logística. 

Al cabo de 8 meses Intacto cuenta con una App 
de mensajería que le permite optimizar la gestión 
de pedidos de recolección de AVU, centralizar la 
información y potenciar la eficiencia operativa 
facilitando una comunicación más ágil, ordenada 
y efectiva. 

Al cabo de 9 meses de iniciada esta consultoría, 
la empresa cuenta con un informe diagnóstico de 
identificación de oportunidades de mejora en los 
procesos productivos y un estudio de mercado 
para los productos congelados que permita 
identificar mejoras y estrategias alternativas para 
la continuidad, reformulación o discontinuación 
de esa línea. 

2. BÚSQUEDA Y 
SELECCIÓN 
CONTRAPARTE 

Se seleccionaron 3 proveedores de soluciones: 
• SIGMAS. Se trata de una empresa de 

consultoría en gestión de procesos, con 
profesionales de la Provincia de Misiones. 
Se están enfocando, además, en 
desarrollos de software que permiten 
recoger y procesos los datos necesarios 
para realizar los controles de gestión. No 
acreditó experiencia en consultoría en la 
industria alimenticia. 

Presentación de la 
propuesta de 
VESICABIZ y su 
aprobación por parte 
de Bruno Hnos. 

Existen consultoras 
capaces de 
colaborar con los 
desafíos 
establecidos con 
Bruno Hnos. 

VESICABIZ presentó 
su propuesta 
trabajo para realizar 
la consultoría de 
diagnóstico y 
optimización de 
procesos y el 
estudio de mercado 
para el canal de 
congelados 



• AY. Es una consultora fundada y dirigida 
por Angel Yamada, con amplia experiencia 
en consultoría de gestión de procesos en 
diversas industrias y tamaños de 
empresas. No acreditó suficiente 
experiencia en la industria alimenticia. 

• VESICA BIZ: Es una consultora 
especializada en toda la cadena de valor 
agroalimentaria, conformada por un grupo 
de consultores con experiencia en 
mitigación de desperdicios de alimentos, 
optimización de procesos productivos, 
investigación de mercado, diagnóstico y 
reportes de sostenibilidad, entre otras 
capacidades. 
 

Al finalizar los 6 meses de comenzada esta 
consultoría, Bruno Hermanos elige a VESICABIZ 
como partner para trabajar en el desafío de 
optimizar procesos productivos, investigar el 
mercado de congelados y tomar decisiones 
estratégica al respecto. 
 
Al cabo de 9 meses de comenzada esta 
consultoría, VESICABIZ, habrá entregado a Bruno 
Hnos. un informe de diagnóstico de 
oportunidades para optimizar procesos 
productivos y bajar costos en la línea de 
congelados. Y otro informe de estudio del 
mercado de esas líneas con el objetivo de poder 



establecer una estrategia para avanzar, replantear 
o discontinuar las líneas mencionadas. 
 
 

3. VALIDACIÓN DE LA 
PROPUESTA 

- Tecnología 
- Mercado 
- Escala 
- Capacidad de 

adopción 
- Presupuesto 

3.1   TECNOLOGÍA DE PROCESOS 
VESICABIZ ofrece  

• Realizar un diagnóstico e identificación de 
oportunidades de mejora en los procesos 
productivos de la línea de congelados, en 
torno a los siguientes aspectos: 
 

• Identidad 
• Descripción general 
• Calidad 
• Producción 
• Gestión de residuos 
• Vinculación con el entorno 
• Línea de congelados para hornear 
• Línea de congelados envasados al 

vacío para regenerar 
 
3.1.2. Realizar un estudio de mercado 
para los productos de la línea 
descongelados, identificando 
oportunidades de mejora y alternativas 
estratégicas para la continuidad, 
reformulación o discontinuación. 
 

3.2   CAPACIDAD DE ADOPCIÓN 

• Informes de las 
reuniones. 

• Documentos con 
las propuestas y el 
presupuesto, de 
VISES. 

• Propuesta de 
trabajo de una 
consultora 
especializada en la 
industria 
alimenticia 

Existen soluciones 
en el mercado que 
puedan resolver el 
desafío de escalar, 
reposicionar o 
discontinuar la 
línea de 
congelados. 

La empresa 
VESICABIZ ha 
enviado a BRUNO 
HNOS., una 
propuesta de 
trabajo y un 
presupuesto para el 
diagnóstico de los 
procesos 
productivos y un 
estudio de mercado 
de la línea de 
congelados.  
Se realizó un primer 
contacto con la 
startup Avancargo 
que ha desarrollado 
un sistema de 
gestión de flotas y 
un marketplace que 
une a empresas que 
ofrecen camiones 
que van o regresan 
de sus destinos sin 
cargas, con 
empresas que las 
demandan, con el 



El proceso que ofrece VESICABIZ incluye 
diferentes etapas: 
3.2.1. Para el diagnóstico y optimización de 
procesos: 

• Análisis documental 
• Visita a planta 
• Informe final 

3.2.2. Para el estudio de mercado: 
• Diagnóstico interno 
• Investigación de mercado 
• Análisis estratégico 
• Informe final 

 
 
3.3   ESCALA 

VESICABIZ ofrece un servicio que 
permitirá seguir desarrollando la 
consultoría para optimizar procesos, bajar 
costos, reformular las estrategias 
comerciales, etc. 

 
3.4   PRESUPUESTO 

El presupuesto para la implementación de la 
consultoría incluye todos los servicios 
mencionados anteriormente. 

 
Al finalizar los 6 meses de consultoría con Bruno 
Hnos. se habrán realizado por lo menos 4 
reuniones con las diferentes empresas para 
seleccionar y validar la propuesta. 

objeto de disminuir 
los costos de 
logística. 



 
Se le habrá presentado, además, un proveedor de 
sistemas de gestión de flotas para disminuir los 
costos de logística. 
 
Al cabo de 9 meses desde el comienzo de esta 
consultoría Bruno Hnos. cuenta con un 
diagnóstico sobre el estado de sus procesos 
productivos y diferentes alternativas para realizar 
mejoras y reducción de costos.  
 
Al cabo de 9 meses desde el comienzo de esta 
consultoría Bruno Hnos. cuenta con un estudio de 
mercado para considerar diferentes estrategias 
para su línea de congeladas. 
 

4. PREPARACIÓN DE 
RECURSOS 
PROPIOS 

Para la implementación de la consultoría, la 
empresa VESICABIZ requerirá 

• Revisar la documentación y los 
procedimientos, para lo cual BRUNO 
HNOS. deberá facilitar el acceso a dichos 
recursos. 

• Realizar una visita en la planta, donde se 
utilizará una lista de chequeos para 
verificar in situ los documentos, 
diagramas de flujo, y los procedimientos. 

• Armar reuniones con el equipo comercial 
para relevar información sobre ventas, 
costos, rentabilidad y feedback interno. 

Estas actividades permitirán avanzar en el 
involucramiento del equipo gerencial y el resto del 

Informe de la 
consultora 

El equipo interno 
de la empresa tiene 
disponibilidad para 
acompañar la 
consultoría 
diagnóstica. 

 



personal de la planta en los futuros procesos de 
cambio. 
 
Al cabo de 3 meses posteriores a la aprobación de 
la propuesta, los diagnósticos, tanto de procesos 
como de mercado estarán entregados y la 
dirección de la empresa tendrá los elementos 
para tomar diferentes decisiones estratégicas. 
 
 

5. IMPLEMENTACIÓN  La implementación del servicio atravesará las 
siguientes etapas: 
 

5.1. DIAGNÓSTICO DE PROCESOS 
• Diagnóstico 
• Análisis documental 
• Visita a planta 
• Informe final 

5.2. DIAGNÓSTICO DEL MERCADO 
• Diagnóstico interno 
• Investigación de mercado 
• Análisis estratégico 
• Informe final 

 

Informes de la 
consultora 

El proceso de 
consultoría, así 
como los informes 
de diagnóstico 
sirven como 
información de 
referencia para que 
Bruno Hnos. pueda 
tomar una decisión 
acerca de cómo 
seguir con las 
líneas de 
productos 
congelados. 

 

6. MEJORAS Una vez culminada la etapa de diagnóstico, la 
consultora VESICABIZ acompaña a BRUNO 
HNOS. en la implementación de los cambios, 
tanto en los procesos productivos como en las 
acciones para incrementar la participación en el 
mercado. 

Sistemas de gestión de 
procesos. 
 
Facturación 

Los informes de 
diagnóstico de la 
consultora dan 
cuenta que la línea 
de congelados 
puede llegar a ser 

 



 
Al cabo de 6 meses de iniciada la consultoría de 
diagnóstico: 

- Bruno Hnos, habrá disminuido sus 
costos en el orden del 20% 

- Incrementado la facturación de sus 
productos congelados en un 15% 

rentable para 
Bruno Hnos. 

7. GOBERNANZA La empresa BRUNO HNOS. organiza un equipo 
interno con el acompañamiento de VESICABIZ 
para conformar un comité de Gestión del Cambio 
para avanzar en la optimización de procesos que 
disminuyan los costos de producción. 
 
Dicho equipo, además se encarga de continuar 
con el proceso de mejoras y de incrementar la 
participación en el mercado de las líneas de 
alimentos congelados 
 
 

Informes de reuniones 
periódicas 

Existe entre ambas 
empresas, BRUNO 
HNOS, y VESIBIZ 
un tipo de vínculo 
de partner que 
permite liderar el 
proceso de mejora 
continua y 
crecimiento en el 
mercado de los 
congelados. 
 

 

 

  



II. CRONOGRAMA 

COMPONENTES Feb. Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene 
1. PROPÓSITO/DESAFÍO             
2. BÚSQUEDA Y SELECCIÓN 

CONTRAPARTE 
            

3. VALIDACIÓN DE LA 
PROPUESTA 

- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de adopción 
- Presupuesto 

            

4. PREPARACIÓN DE RECURSOS 
PROPIOS 

            

5. IMPLEMENTACIÓN DE LA 
CONSULTORÍA DE 
DIAGNÓSTICO 

            

6. MEJORAS             
7. GOBERNANZA             
 

 

 

 

  



III. PRESUPUESTO 

COMPONENTES PRESUPUESTO APORTES EMPRESA APORTES PROGRAMA 
1. PROPÓSITO/DESAFÍO   $4.000.000.- 
2. BÚSQUEDA Y SELECCIÓN 

CONTRAPARTE 
   

3. VALIDACIÓN DE LA PROPUESTA 
- Tecnología 
- Escala 
- Capacidad de adopción 
- Presupuesto 

   

4. PREPARACIÓN DE RECURSOS 
PROPIOS 

   

5. IMPLEMENTACIÓN  $9.500.000.- $9.500.000.-  
6. MANTENIMIENTO/AJUSTES/ 

MEJORAS 
   

7. GOBERNANZA    
 



ANEXO XXXII 

PRESENTACIÓN INFORME FINAL INNOVACIÓN ABIERTA EVENTO CIERRE 



Presentación Final
ACOMPAÑAMIENTO A EMPRESAS 
EN LA GENERACIÓN DE DESAFÍOS 
DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES
Diciembre 2024 – Mayo 2025



1
INTRODUCCIÓN



FINALIDAD

La finalidad del proyecto es promover la 
innovación tecnológica de las empresas 
en la Provincia de Misiones para 
incrementar su compe//vidad, impulsar 
su crecimiento sostenible, fomentar su 
capacidad de adaptación a los cambios 
del mercado y fortalecer su inserción en 
cadenas de valor regionales y globales.

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES



OBJETIVOS

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

8
Trabajo decente y crecimiento 
económico.

▪ Apoyar a un grupo de empresas en la definición de desa4os de 

innovación abierta 

y búsqueda de aliados externos para resolverlos

▪ Promocionar las metodologías de innovación abierta como 

estrategias para el cambio.

▪ Acompañar el análisis de problemá@cas empresariales y la resolución 

de problemas.

▪ Visualizar oportunidades de cambio y transformación a par6r de la 

incorporación de nuevos desa8os tecnológicos

▪ Detectar actores proveedores de nuevas soluciones tecnológicas y 

organizacionales necesarias para el cambio (startups, Pymes, 

centros de inves6gación, etc.)

▪ Facilitar el proceso de ar6culación entre actores complementarios

▪ Definir una hoja de ruta para la implementación de los cambios en 

cada empresa tractora

▪ Realizar recomendaciones para implementar las potenciales 

sinergias detectadas

ODS Objetivos específicos

9
Industria, innovación e 
infraestructura

17
Alianzas para lograr los 
objetivos



PARTICIPANTES

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

Las empresas:
Carolina Okulovich (Ruta del Té)
Hugo Saldivia. Clúster AVU
Alex Petri. Grupo Petri
Diego Bruno. Bruno Hnos.
Darío Cordes. Simacon

Contraparte: 
Joaquín Adolfo Jesús Montenegro Niveyro, 
Subsecretario de PyMEs y Emprendedurismo
de la provincia de Misiones.
Coordinación: 
Jorge Ojeda

Equipo de Consultores: 
Adrián L. Lebendiker
Analía Cervini
Emiliano Zanetta



INNOVACIÓN
ABIERTA

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

La Innovación Abierta, término acuñado por Henry Chesbrough, 
se refiere a un tipo de innovación que hace un uso intencionado 
de los flujos de entrada y salida de conocimiento para acelerar 
la innovación interna de una empresa, así como para expandir 
el mercado con el uso externo de la misma.
Este tipo de abordaje permite a la empresa, desarrollar o 
mejorar nuevos productos, servicios y/o procesos, y al mismo 
tiempo modificar su cultura organizacional, enfocándose en los 
clientes e impulsando capacidades para absorber nuevos 
conocimientos y tecnologías.
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INNOVACIÓN ABIERTA



CRONOGRAMA

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

Tarea 1
Selección de empresas 
participantes

Análisis de formularios y ranking.
• 16 al 31/12. Taller conjunto. Kick-off. 

Intro Innovación Abierta. 
Alineamiento de objetivos. 
Cronograma

Tarea 2
Acompañamiento definición 
desafíos de innovación

Talleres individuales con las empresas 
seleccionadas. Informes de los talleres y 
definición final de los desafíos acordados 
con las empresas.
• 01/01 al 07/02. Virtual.
1° taller individual/ virtual (2 horas x 
empresa)/ 1 por semana.
• 17/2 al 28/2 Presencial.
Visita a empresas. 2° encuentro. Definición 
del desafío.

Tarea 3
Vinculación con actores del 
ecosistema emprendedor

. Mapa de actores de Misiones 
(incubadoras, aceleradoras, startup, centros 
de I+D, etc.). Criterios y formularios de 
evaluación de startups. . Taller de inducción 
para startups. Durante un mes se 
acompañará a las empresas/startups con 4 
reuniones/talleres asincrónicos.

Tarea 4
Elaboración de hojas de rutas 
personalizadas

6/01-6/026/12-6/01 6/02-6/03 6/03-6/04 6/04-6/05 6/05-6/06



METODOLOGÍA

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

→ DIT es una metodología 
original, que se presenta como 
un camino de innovación de 
características secuenciales, 
modulares y alternadas en 9 
pasos.

→ Facilita la implementación de 
procesos de innovación en 
PyMEs, emprendimientos e 
instituciones.

→ Transfiere conceptos, 
objetivos, estrategias 
y herramientas.

→ Promueven el trabajo 
colaborativo y el consenso 
participativo en grupos 
multidisciplinarios.

DIT, autores Analía Cervini con Adrián Lebendiker (2021) para EMPRETEC, 
basado en el DDI- DisposiEvo de Diseño e Innovación- de A. Cervini (2020) 
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Exploración:

Árbol de problemas

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN

EMPRESA: 
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Exploración:

Mapa de actores

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN

EMPRESA: 
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INNOVACIÓN ABIERTA
IMPULSADA POR DESAFÍOS



INNOVACIÓN 
IMPULSADA POR 
DESAFÍOS

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

Ventajas

1. Se centra en resolver problemas inmediatos y existentes
2. Se enfoca en  objetivos estratégicos claves que no se pueden 

resolver de una sola vez.
3. Considera explorar oportunidades vinculadas a tendencias 

emergentes y tecnologías transformadoras.



INNOVACIÓN IMPULSADA POR DESAFÍOS. PASOS
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Reuniones de trabajo virtuales

Marzo Abril Abril
Mayo

Mayo
Junio

1

Junio en 
adelante

Empresas ya
seleccionadas

2 3 4

Implementación 
de las soluciones 

aprobadas

Cierre

Identificar la
oportunidad

Definir el
desafío

Seleccionar las 
contrapartes

Evaluar
soluciones

5

Integrar las 
soluciones

6

Hojas de 
Ruta

Febrero Abril
Mayo



INNOVACIÓN 
IMPULSADA POR 
DESAFÍOS

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
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Pasos
1. Iden1ficar el obje1vo o la oportunidad. Se busca un objeDvo que 

genere impacto en el negocio. Ineficiencia operaDva, objeDvo 
estratégico o tendencia emergente

2. Definir el desaAo. Romper el objeDvo amplio en problemas manejables. 
3. Seleccionar las contrapartes. Determinar atributos que permitan una 

alineación tecnológica, cultural y de escala.
4. Evaluar soluciones. Según criterios acordados con la empresa se buscan 

soluciones viables y que generen impacto.
5. Integrar soluciones. Colaborar con los proveedores para integrar las 

soluciones a la organización.
6. Hoja de ruta. Diseñar el plan de implementación
7. Ejecución. Implementar las soluciones , enfocándose en resultados 

medibles



INNOVACIÓN 
IMPULSADA POR 
DESAFÍOS

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
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Atributos de los desa2os
1. Alcance limitado. Los desaNos específicos generan mejores soluciones.
2. Accionable. Los desaNos deben estar alineados con las capacidades y 

recursos de la organización.
3. Específico. Ambas partes deben saber de forma precisa lo que se 

espera de ellos teniendo suficiente información de contexto.
4. Con apoyo. Los desaNos deben estar conectados a los objeDvos 

estratégicos. Los desaNos desconectados corren el riesgo de perder 
impulso y aceptación.

5. Resultados. Los desaNos sin senDdo de responsabilidad rara vez se 
traducen en acción.



3
ELABORACIÓN DE 
LOS DESAFÍOS
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DESAFÍOS DE INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Grupo Petri

Problemática explorada:
Gran diversidad de productos, pocos clientes.

Objetivo:
Unificar las diversas unidades de negocio de la empresa, incluyendo panadería, estética, eventos y 
un complejo recreativo. 

Estrategias exploradas:
Implementación de una plataforma web y móvil que ofrezca beneficios exclusivos a los clientes de 
sus diferentes unidades de Negocios, para ficelizarlos e incrementar las ventas.
Posibilidad de expandir servicios y colaborar con proveedores externos de otros ecosistemas de 
fidelización.

Atributos específicos para la búsqueda de proveedores con capacidad de resolver:
. Un sistema que permita la recolección de datos de clientes 
. Un sistema que permita fidelizar al cliente a través de herramientas como promociones, clubes, 
niveles, gamificación, etc.
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DESAFÍOS DE INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Intacto/Clúster AVU

Problemática explorada:
Implementación de un proceso de gestión integral de aceites vegetales usados en Misiones, 
Argentina, con el objetivo de producir biocombustible a escala local.

Objetivo:
Explorar estrategias posibles de recolección hacia la mejora de la logística.

Estrategias exploradas:
Optimización de sistemas de recolección. 
Asociatividad con partners estratégicos para escalar el modelo a otras provincias.

Atributos específicos para la búsqueda de proveedores con capacidad de resolver:
. Sistemas que impacten en 3 areas vinculadas a la logística de recolección: atención al cliente, 
seguimiento del cliente, gestión de la flota
. Integración de los sistemas
. Sistema que funcione como soporte para escalar el negocio en otras provincias
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DESAFÍOS DE INNOVACIÓN

EMPRESA: 
Bruno Hnos.

Problemática explorada:
Incrementar la competitividad de la línea de alimentos congelados y ultracongelados optimizando 
costos.

Objetivo:
Mejorar algunos de los procesos priorizados (logística, procesos, consumo de energía, gestión 
comercial)

Estrategias exploradas:
Optimizar los procesos de producción de la línea de alimentos congelados y ultracongelados. 
Analizar el posicionamiento de esta línea en los canales de supermercados, hoteles, restaurantes de 
terceros, catering, mayoristas, etc.

Atributos específicos para la búsqueda de proveedores con capacidad de resolver:
Consultora con experiencia en industria alimenticia para diagnósticar y proveer soluciones en los 
siguientes procesos
. Logística
. Procesos de producción
. Capacitación de RRHH
. Consumo eficiente de la energía
. Gestión commercial y canales
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DESAFÍOS DE INNOVACIÓN

EMPRESA: 
La Ruta del Té

Problemática explorada:
Incremento de la presencia de la marca con puntos de ventas propios y nuevas alianzas.

Objetivo:
Diseñar y desarrollar uno o más “flag ship store” para emplazarlo/s en grandes ciudades del país, y 
establecer un sistema de venta que combine negocios propios, franquiciados, alianzas y desarrollo 
del canal HORECA

Estrategias exploradas:
Estrategia de expansion commercial a través de locales propios y/o franquiciados.
Diseño de un local insignia. Diseño de un sistema de exhibición alineado con la identidad del local, la 
marca, los productos y los packaging.

Atributos específicos para la búsqueda de proveedores con capacidad de resolver:
Agencia con capacidad para resolver:
. Estrategias para el desarrollo de diferentes puntos de ventas propios y/o franquicias
. Diseño del flag ship store
. Diseño de un sistema de exhibición que incluya diferentes tipologías: exhibidores, gondolas, 
locales en centros comerciales, locales a la calle, etc.
. Experiencia en el sector de alimentos y en retail
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DESAFÍOS DE INNOVACIÓN

EMPRESA: 
SIMACON

Problemática explorada:
La empresa comercializa sus productos por medio de una venta consultiva, a través del canal 
institucional que exige una gran cantidad de información, documentación y conocimiento técnico.Tiene 
la oportunidad de sumar el canal de corralones pero no sabe cómo poder atender esa demanda 
potencia y preserver los diferenciales de su producto.

Objetivo:
Automatizar las consultas técnicas sobre el producto, permitiendo evacuar una parte sustancial con 
alguna tecnología y al mismo tiempo contar con un asistente interno para consultas comerciales para 
el canal institucional.

Estrategias exploradas:
Mayor comprensión de las necesidades del canal de corralones. Encontrar una solución que optimice 
los tiempos, la cantidad y variedad de consultas para dicho canal. Aprovechar esa solución para las 
ventas por proyectos en el canal institucional y visceversa. 

Atributos específicos para la búsqueda de proveedores con capacidad de resolver:
. Desarrollo de un sistema automático de atención al cliente del canal de corralón
. Diseño de alguna alternativa que le permita al cliente del corralón poder realizar consultas de 
manera directa sobre los productos de Simacon (ladrillos HFM)



4
ECOSISTEMA 
EMPRENDEDOR 
Y DE INNOVACIÓN



Mapa del
Ecosistema de 
Emprendedurismo 
e Innovación

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES

Mapa del 
Ecosistema 
(en construcción)

https://miro.com/app/board/uXjVIUHcNek=/
https://miro.com/app/board/uXjVIUHcNek=/
https://miro.com/app/board/uXjVIUHcNek=/
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SELECCIÓN DE 
EMPRESAS 
PARTICIPANTES
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• Tipo de organización (startup, empresa madura, etc.)

• Ubicación geográfica.

• Tipos de clientes qué tienen

• Si participó en algún programa de asistencia del sector público

• Tipos de actividades de innovación

• Grado de digitalización/tecnologías 4.0

• Sistemas de gestión de calidad

• Si participaron de alguna iniciativa de innovación abierta

• Grado de compromiso para con el programa

• Qué otros desafíos les interesaría abordar.

• Si están en condiciones de entregar una propuesta y un presupuesto

PAUTAS DE SELECCIÓN
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AGENDA DE REUNIONES ENTRE EMPRESAS Y 
CONTRAPARTESAGENDA DE 

REUNIONES DE 
VINCULACIÓN



6
PROCESO DE VINCULACIÓN 
Y HOJAS DE RUTA



OBJETIVO. Expandirse por fuera de 
Misiones abriendo un punto de venta 
físico en locación  estratégica y cerca 
de consumidores target como local 
bandera que: 

• posicione marca hacia 
franquicias

• espacio de degustación
• stock, depósito y distribución
• reducción de costos logística

1
PROPÓSITO

Desafío

3
VALIDACIÓN

de la propuesta

Hoja de ruta

LA RUTA DEL TÉ

OBJETIVO. Exploración de distintas 
alternativas de escalas y perfiles de proveedores 
que cuenten con:

• Agencia de diseño e innovación, diseño 
estratégico, diseño ejecutivo

• Experiencia en desarrollo de marcas para 
Retail/ Cadena/ Corpo + PyME.

• 2 o más proyectos en el sector de 
alimentos, gastronómico y cadena.

• + de 10 años de experiencia
• experiencia en acompañamiento en 

búsqueda de ubicación de espacios

Medios de verificación. 
Obtención de proyecto 
identitario.

KPIs hoy.
Ubicación de 
posibles partners.

Medios de verificación. 
2 reuniones de 
exploración con posible 
partner.

KPIs hoy.
Interacción con 
posibles partners.

2
CONTRAPARTE

Búsqueda y selección

TÉCNICAS. ADOPCIÓN. 
ETAPAS. PRESUPUESTO.

Etapa 1 · Análisis y lineamientos 
estratégicos.
Etapa 2. Diseño de cocept.
Etapa 3. Proyecto ejecutivo.
Etapa 4. Desarrollo técnico y 
documentación.
Etapa 5. Dirección de obra e 
implementación.

Presupuesto Etapas 1 a 4: 
$ 11.800.000

Medios de 
verificación. 
Aceptación de 
proyecto.

KPIs hoy.
Aprobación 
de proyecto.

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES



OBJETIVO. La empresa deberá participar 
de reuniones con la agencia hacia el brief 
de trabajo y definir el tipo de experiencia 
commercial, el espacio y otros deseos de 
la experiencia y necesidades técnicas.

4
PREPARACIÓN DE RECURSOS PROPIOS

Hoja de ruta

LA RUTA DEL TÉ

Medios de 
verificación. La 
empresa participa 
de las reuniones. 
La agencia logra 
acompañar a la 
empresa.

KPIs. Material 
elaborado por 
parte de LA RUTA 
DEL TÉ,
proyecto 
desarrollado por 
parte de TOTAL 
TOOL.

5IMPLEMENTACIÓN
e integración

Medios de 
verificación
Reuniones 
periódicas.

KPIs.
La empresa 
constituye un 
espacio para 
liderar el proyecto.

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

CRONOGRAMA
Etapa 1- Análisis y 
conceptualización: 2 a 3 
semanas
Etapa 2- Diseño de concept: 
4 a 5 semanas
Etapa 3- Proyecto ejecutivo: 
4 a 5 semanas
Etapa 4- Desarrollo técnico y 
documentación: 3 semanas
Etapa 5- Dirección de obra: 
en función de los proveedores 

Medios de 
verificación. Se 
implementa un 
Proyecto de 
diseño estratégico.

KPIs. Se cuenta 
con un Proyecto 
implementado.

LA RUTA DEL TÉ podrá 
contratar de manera 
escalonada las distintas 
etapas y/o servicios 
regulares de diseño para 
su nuevo espacio en el 
desarrollo de gráfica, 
cartelería, exhibición de 
productos.

LA RUTA DEL TÉ 
organiza un equipo 
interno de trabajo para la 
implementación. El 
proveedor desarrolla y 
entrega los derechos de 
uso e implementación del 
material elaborado a LA 
RUTA DEL TÉ.

7
GOBERNANZA

Medios de 
verificación
La empresa 
partner cuenta 
con una oferta 
de servicios de 
diseño 
regulares como 
cuenta anual.

6
MANTENIMIENTO 

AJUSTES Y MEJORAS



OBJETIVO. Desarrollo de un 
sistema informático que permita 
interoperar tres procesos: la 
comunicación con los oferentes de 
AVU, el seguimiento de la gestión 
con estos y el sistema de gestión de 
la flota con los toneless. Al cabo de 1 
año Intacto debería contar con un 
sistema informático de gestión que 
integre la mensajería, el seguimiento 
de clientes y la gestión 
de la flota, a partir de las 
soluciones provistas.

3
VALIDACIÓN

de la propuesta

Hoja de ruta

INTACTO

OBJETIVO. Exploración 3 tipos 
de proveedores de soluciones:

• WDMaker (startup misionera de soluciones IoT, 
para Desarrollo de un sistema de detección 
remota de toneles llenos y su trazabilidad).

• VISES (compañía misionera de Desarrollo de 
software con app de mensajería, integrable a 
whatsapp y CRMs)

• Avancargo (compañía nacional con sistema 
moderno para la gestión integral de flotas)

Medios de verificación. 
Documentación de los 
sistemas.
Funcionamiento de los 
sistemas de forma 
integrada

KPIs hoy.
Selección de la empresa 
misionera VISES para la 
implementación del 
sistema de mensajería 
GuazzuApp. Selección de 
la empresa 
AVANCARGO, para la 
adquisición del sistema de 
gestión de flota, integrable 
a GuazzuApp.

Medios de 
verificación. 
Presentación de 
la propuesta de 
VISES y su 
aprobación por 
parte de Intacto

KPIs hoy. Al finalizar los 6 meses 
de comenzada la consultoría, 
Intacto elige a VISES y 
Avancargo para implementar e 
integrar GuazzuAPP con el 
sistema de gestión de flotas y 
avanzar    posteriormente en 

el proceso de 
implementación

e integración.

2
CONTRAPARTE

Búsqueda y selección

TÉCNICAS. ADOPCIÓN. ETAPAS. 
PRESUPUESTO.
VISES ofrece GuazzuAPP
• Escalabilidad empresarial
• Multiplataforma (App y Web)
• Integración con WhatsApp
• Soporte multiusuario
• Comunicación interna y externa
• Alineación con procesos de 

atención y seguimiento
• Estadísticas de desempeño
• Implementación ágil

ADOPCIÓN. Etapas:
• Análisis de necesidades
• Configuración del Sistema
• Capacitación al equipo
• Pruebas del Sistema
• Garantías
• Soporte técnico

PRESUPUESTO
Valor: u$19/mes

Medios de 
verificación. 
Aceptación de 
proyecto.

KPIs hoy.
Aprobación 
de proyecto.

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

1
PROPÓSITO

Desafío



INTACTO: Contar con cuentas activas de 
WhatsApp. Definir los roles en el equipo 
Establecer un Responsable. Aceptar los 
términos de GuazuApp.
VISES: capacitar al equipo de Intacto.
A 1 mes la App estará funcionando. De 
prosperar con Avancargo, a 3 meses de la 
implementación de GuazzuApp, la 
plataforma de Avancargo estará 
funcionando integrada a la App.

4
PREPARACIÓN DE RECURSOS PROPIOS

Hoja de ruta

INTACTO

Medios de verificación. 
Sistema GuazzuApp implementado y 
funcionando.

Plataforma de Avancargo implementada, 
integrada y funcionando

5IMPLEMENTACIÓN
e integración

Medios de 
verificación
Informes de 
reuniones 
periódicas

KPIs.
La empresa 
constituye un 
espacio para 
liderar el proyecto.

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

CRONOGRAMA

Etapa 1
Análisis de 
necesidades: 2 días
Etapa 2
Configuración del 
Sistema: 3 días
Etapa 3 
Capacitación: 1 día.
Etapa 4
Pruebas del Sistema: 3 
días

Medios de 
verificación. 
Sistema en 
implementación.

KPIs. Sistema 
implementado.

Al cabo de 7-8 meses de 
comenzada la consultoría 
la app GuazzuApp se 
encuentra implementada 
y se evalúan las posibles 
integraciones y/o 
desarrollos con el sistema 
provisto por Avancargo.

INTACTO organiza un 
equipo interno con el 
soporte de VISES
liderado por Hugo 
Saldivia, integrando 
GuazzuApp a la solución 
de gestión de flota de 
Avancargo

7
GOBERNANZA

Medios de 
verificación
Las empresas 
partner cuentan 
con una oferta 
de servicio de 
mantenimiento.

6
MANTENIMIENTO 

AJUSTES Y MEJORAS

KPIs.
El servicio es 
contratado por 
INTACTO.



OBJETIVO. Automatizar la 
experiencia de atención, sin resignar 
calidad, para escalar demanda tanto 
con clientes directos como para el 
canal de corralones al encontrar una 
tecnología que facilite la atención a 
clientes de manera automatizada y 
brindando una experiencia superior.

El foco:
• optimizar la comunicación 
• brindar soporte a los usuarios
• asistirlos en el proceso de 

ventas por medio de WhatsApp

1
PROPÓSITO

Desafío

3
VALIDACIÓN

de la propuesta

Hoja de ruta

SIMACON

Medios de verificación. 
Obtención de una 
tecnología que 
automatice respuestas 
inteligentes y calificadas 
en la atención al cliente.

KPIs hoy.
Ubicación de 
posibles partners.

Medios de verificación. 
Compresión de la 
tipología y escala de 
partner requerido.

KPIs hoy.
Se encontró un 
partner nacional, 
RACKY AI, con 
capacidad de 
respuesta a escala.

2
CONTRAPARTE

Búsqueda y selección

TECNOLOGÍA. La plataforma 
con asistente virtual que utiliza 
inteligencia artificial 
conversacional.
CAPACIDAD DE ADOPCIÓN. 
Utiliza lenguaje natural para 
recibir instrucciones.
ESCALA. Tiene integración 
nativa con WhatsApp.

PRESUPUESTO
Etapa 1: Evaluación del caso
Valor: Bonificado, sin costo.
Etapa 2: Implementación
Valor: u$ 1.600
Etapa 3: Licencia Enterprise
Valor: u$ 300
Etapa 3: Mantenimiento
Valor: u$ 100

Medios de 
verificación. 
La empresa 
RACKY AI 
aprueba a 
SIMACON 
como posible 
cliente.
La empresa 
SIMACON
aprueba a 
RACKY AI 
como posible 
partner 
tecnológico.

KPIs hoy.
Aprobación 
de proyecto.

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

OBJETIVO. Exploración de distintas 
alternativas de escalas y perfiles de 
proveedores que cuenten con las siguientes 
características:
• Nacional
• Experiencia en tecnologías de 

automatización de atención a clientes.
• Fácil integración con la tecnología 

utilizada por la empresa hasta el 
momento.

• Escala presupuestaria accesible para una 
PYME local.



OBJETIVO. SIMACON deberá producir 
todo material textual vinculado al proceso 
de venta consultive de productos (bajar a 
procesos claros ciertos procedimientos y/o 
elaborar material técnico aún no 
desarrollado en la forma de fichas 
técnicas, videos, visualizaciones 
alternativas de pasos a seguir, etc.).

4
PREPARACIÓN DE RECURSOS PROPIOS

Hoja de ruta

SIMACON

Medios de 
verificación. 
El proveedor 
tecnológico RACKY 
AI logra ajustar su 
tecnología a las 
necesidades de 
SIMACON.

KPIs. Material 
elaborado por 
parte de 
SIMACON.
Tecnología 
ajustada por parte 
de RACKY AI.

5IMPLEMENTACIÓN
e integración

Medios de 
verificación
Reuniones 
periódicas.

KPIs.
SIMACON constituye un comité/espacio 
de conformado por la alta dirección de la 
empresa y las gerencias de marketing y 
sistemas para liderar el proyecto.

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

CRONOGRAMA

Etapa 1: SETUP
Tiempo: días 1 y 2
Etapa 2: CURACIÓN
Tiempo: días 3 a 10 
Etapa 3: TESTEO
Tiempo: días 11 a 13 
Etapa 4: FINE TUNNING
Tiempo: día 14 y 15 

Medios de 
verificación. Se 
implementa un 
servicio de 
Plataforma 
automatizada de 
respuestas..

KPIs. Se cuenta 
con la plataforma
implementada.

A través de la 
contratación del servicio 
de mantenimiento 
mensual, la empresa 
RACKY AI da soporte 
constante, ajusta nuevas 
demandas, actualiza la 
información y los 
parámetros de 
respuestas.

SIMACON organiza un 
equipo interno de trabajo 
para el procesamiento del 
material necesario para la 
implementación.

7
GOBERNANZA

Medios de 
verificación
El servicio de 
mantenimiento 
es contratado 
por SIMACON.

6
MANTENIMIENTO 

AJUSTES Y MEJORAS



OBJETIVO. Contar con un Club de 
beneficios, asociados a todos sus 
productos y eventualmente a programas 
de fidelización de otras empresas, para 
todos sus clientes, con un robusto soporte 
tecnológico.
> 500 clientes Complejo Crucero Petri  
> 3000 clientes de las panaderías

El sistema de fidelización de clientes se 
integrará totalmente al sistema de gestión 
administrativa y de ventas de Grupo Petri.

Hoja de ruta

GRUPO PETRI

OBJETIVO. Exploración 
de distintas 
alternativas de escalas y 
perfiles de proveedores 
capaces de:

• Proveer una 
Plataforma 
tecnológica que 
permita la gestion 
del Programa de 
Club de beneficios 
para socios.

Medios de verificación. 
Contrato entre Grupo Petri 
y la empresa proveedora. 
Sistema de seguimiento de 
beneficios y compras por 
parte de los clientes, de la 
plataforma de fidelización.

KPIs hoy.
Ubicación de 
posibles partners. 

Medios de verificación. 
Reuniones de exploración 
con posible partner.

KPIs hoy.
Interacción con 
posibles partners.

2
CONTRAPARTE

Búsqueda y selección • Acumulación de 
puntos por compras.

• Acumulación de 
puntos por frecuencia 
y monto.

• Participación en 
sorteos y 
promociones.

• Niveles de beneficios 
(Bronce / Plata / Oro).

• Suscripción a Club 
Petri Premium

Y que aporte los 
siguientes beneficios:

Medios de 
verificación. 
Aceptación de 
proyecto.

KPIs hoy.
Aprobación 
de proyecto.

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

1
PROPÓSITO

Desafío

Descuentos exclusivos.
• Cashback.
• Cupones con marcas 

aliadas.
• Sorteos mensuales o 

trimestrales.
• Acceso anticipado a 

promociones.
• Viajes y experiencias.
• Premios físicos (kits, 

indumentaria, 
productos).

• Integrar el programa 
con su sitio web, 
sistemas de gestión y 
puntos de venta.

• Recolectar y utilizar 
datos de clientes, ya 
que actualmente no 
cuentan con base de 
datos estructurada ni 
app interna.

• Capacitar al personal 
interno y garantizar 
una operación clara y 
eficiente.

• Comunicar el 
programa de forma 
atractiva al cliente 
final y a su equipo de 
trabajo.

TÉCNICAS. ADOPCIÓN. ETAPAS. PRESUPUESTO. 
Crear un sistema de puntos y beneficios que incluya:

3
VALIDACIÓN

de la propuesta



OBJETIVO. Grupo Petri cuenta 
con un área de marketing que viene 
trabajando en el desarrollo de su 
club de fidelización. Intelectia 
capacitará a las diferentes áreas 
incolucradas en el uso de su 
sistema. Qurable capacitará al área 
de marketing y al personal de los 
puntos de venta en el uso de su 
plataforma.

4
PREPARACIÓN DE RECURSOS PROPIOS

Hoja de ruta

GRUPO PETRI

Medios de 
verificación. 
Informes sobre las 
capacitaciones.

KPIs. 
Capacitaciones 
realizadas

5IMPLEMENTACIÓN
e integración

Medios de 
verificación
Reuniones 
periódicas.

KPIs.
La empresa 
constituye un 
espacio para 
liderar el proyecto.

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

CRONOGRAMA
Fin de Agosto: nuevo sistema de 
gestión y ventas (Intelectia)
implementado en succursal

> Kick-off y  alineamiento de 
objetivos: semana 2
> Integración tecnológica:  semana 4 
> Desarrollo del portal web para 
socios: semana 7
> Desarrollo de la configuración del 
programa: semana 10 
> Capacitaciones internas, pruebas 
y validaciones: semana 12

Medios de 
verificación. 
Plataforma 
implementada
Sitio web 
funcionando
Informes de las 
capacitaciones

KPIs. Se cuenta 
con plataforma 
implementada.

Durante el uso de la 
plataforma de fidelización 
ya implementada, 
Qurable proveerá de los 
siguientes servicios de 
soporte:

• Uso de la plataforma
• Account Manager 

dedicado a Grupo 
Petri para ciclo 
operativo del 
programa, soporte y 
acompañamiento

El proyecto se realizará 
bajo el liderazgo de Alex 
Petri, Presidente Nahuel 
Petri, Gerente de 
Marketing y el Gerente de 
Sistemas del Grupo Petri

7
GOBERNANZA

Medios de 
verificación
La empresa 
Qurable provee 
el soporte 
durante todo el 
tiempo de uso 
de su 
plataforma.

6
MANTENIMIENTO 

AJUSTES Y MEJORAS



OBJETIVO. Poder evaluar si la línea de 
alimentos congelados y ultracongelados 
que la empresa lanzó durante la 
pandemia, y que aún no es rentable, 
puede llegar a serlo en el canal de 
supermercados, mayoristas, hoteles, 
catering y restaurantes (no propios), 
optimizando procesos (disminución de 
costos de energía, logística e ineficiencias 
en la etapa de producción) y ajustando su 
estrategia de mercado.

Hoja de ruta

BRUNO HNOS.

OBJETIVO. Exploración 
de distintas alternativas de 
escalas y perfiles de 
proveedores capaces de:

. hacer diagnósiticos y 
consultoría
. contar con experiencia 
en sector gastronómico
. trabajar a escala de la 
empresa

Medios de verificación. 
Informes que identifiquen 
oportunidades de mejora 
en procesos y 
oportunidades de 
crecimiento en los canales 
HORECA, supermercados 
y mayoristas.

KPIs hoy.
Selección de startup 
especializada en 
consultoría en 
industria alimenticia.
Presentación de una 
propuesta de trabajo.

Medios de verificación. 
Reuniones de exploración 
con posible partner.

KPIs hoy.
Entrevistas con 3 
posibles partners:
. SIGMAS
. AY
. VESICABIZ

2
CONTRAPARTE

Búsqueda y selección

• Identidad
• Descripción general
• Calidad
• Producción
• Gestión de residuos
• Vinculación con el 

entorno
• Línea de congelados 

para hornear
• Línea de congelados 

envasados al vacío 
para regenerar

Medios de 
verificación. 
Aceptación de 
proyecto.

KPIs hoy.
Aprobación de 
VESICABIZ
como partner.

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

1
PROPÓSITO

Desafío
• Realizar un estudio 

de mercado para los 
productos de la línea 
descongelados 
identificando 
oportunidades de 
mejora y alternativas 
estratégicas para la 
continuidad, 
reformulación o 
discontinuación.

Recolectar y utilizar 
datos de clientes, ya que 
actualmente no cuentan 
con base de datos 
estructurada ni app 
interna.
Capacitar al personal 
interno y garantizar una 
operación clara y 
eficiente.
Comunicar el programa 
de forma atractiva al 
cliente final y a su 
equipo de trabajo.

TÉCNICAS. ADOPCIÓN. ETAPAS. PRESUPUESTO.
VESICABIZ ofrece realizar un diagnóstico e identificación de 
oportunidades de mejora en los procesos productivos de la línea 
de congelados, en torno a los siguientes aspectos:

3
VALIDACIÓN

de la propuesta



OBJETIVO. VESICABIZ 
requerirá: evisión de la 
documentación y los procedi-
mientos, visita a la planta, lista de 
chequeos para verificar in situ los 
documentos, diagramas de flujo, y 
los procedimientos (ventas, costos, 
rentabilidad y feedback interno).

BRUNO HNOS: facilitación y 
acceso a dichos recursos.

4
PREPARACIÓN DE RECURSOS PROPIOS

Hoja de ruta

BRUNO HNOS.

Medios de 
verificación. 
Informes de la 
consultoría.

Medios de verificación
Informes de reuniones 
periódicas.

KPIs.
La empresa 
constituye un 
espacio para 
liderar el proyecto.

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

Medios de 
verificación. 
Informes de 
consultoría.

KPIs. Se cuenta 
con el diagnóstico 
y análisis 
realizado.

Al cabo de 6 meses de 
iniciada la consultoría de 
diagnóstico:
• Bruno Hnos, habrá 

disminuido sus costos 
en el orden del 20%

• Incrementado la 
facturación de sus 
productos congelados 
en un 15%

La empresa BRUNO 
HNOS. organiza un 
equipo interno con el 
acompañamiento de 
VESICABIZ para 
conformar un comité de 
Gestión del Cambio.

El equipo continua el 
proceso de mejoras para 
incrementar la 
participación en el 
mercado.

7
GOBERNANZA

Medios de 
verificación
• Sistemas de 

gestión de 
procesos.

• Facturación

6
MANTENIMIENTO 

AJUSTES Y MEJORAS

5IMPLEMENTACIÓN
e integración

CRONOGRAMA

1.DIAGNÓSTICO DE PROCESOS
• Diagnóstico
• Análisis documental
• Visita a planta
• Informe final

2.DIAGNÓSTICO DEL MERCADO
• Diagnóstico interno
• Investigación de 

mercado
• Análisis estratégico
• Informe final

Tiempo 1 y 2: 3 meses

3. IMPLEMENTACIÓN DE CAMBIOS
• En procesos productivos 
• En acciones para 

incrementar la participación 
en el mercado.



6
CONCLUSIONES 
Y RECOMENDACIONES



Conclusiones y 
recomendaciones

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

• Es fundamental el trabajo de consultoría para detectar desafíos que 

estén alineados con la estrategia de la empresa y co-gestionarlos con la 

empresa.

• Los desafíos a elegir deben pensarse en función del aporte que la 

solución le brinde a la empresa y no al programa.

• Si bien es sumamente virtuoso que los proveedores se encuentren en 

la misma provincia que la empresa, el objetivo es encontrar quien 

mejor pueda proveer una solución, independientemente de la zona del 

país donde se encuentre.

• Desde el lado de la consultoría es crítico contar con un fuerte 

conocimiento de posibles proveedores de gran calidad.



Conclusiones y 
recomendaciones

DESAFÍOS DE INNOVACIÓN ABIERTA 
Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES EMPRESAS DE MISIONES

• Los procesos de vinculación tienen su propia lógica y tiempos en virtud de 

las características de la empresa, el momento que está pasando, el perfil del 

proveedor, etc. Estos tiempos no siempre coinciden con los del programa.

• Con respecto al ecosistema emprendedor de Misiones, pudimos contactar 

con varias instituciones. Notamos que existe una gran oportunidad para 

aprovechar, si se logra ir al encuentro de los problemas que tienen las 

empresas y desarrollar metodologías aptas para acercarles soluciones de las 

startups.

• Es importante que las startups alineen su propuestas de valor con 

problemáticas reales del mercado local, nacional e internacional.



¡MUCHAS GRACIAS!



ANEXO XXXIII 

PROGRAMA EVENTO DE CIERRE 
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