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El objetivo de este informe técnico es analizar la situa-
ción de los proyectos financiados por el programa Em-
pretecno entre 2011 y 2014. Se realizó un relevamiento 
de beneficiarios y no beneficiarios del programa, com-
plementado con entrevistas en profundidad y un con-
junto seleccionado de casos. Los resultados muestran 
que aunque la mayoría de los equipos tienen a un in-
vestigador entre sus filas, el perfil es mucho más va-
riado que el del estereotipo del proyecto de “laborato-
rio” o puramente académico. Las propuestas de valor 
se basan en innovaciones, buena parte de ellas a nivel 
regional o incluso internacional, destinadas mayorita-
riamente a atender a empresas, con frecuencia para 
sustituir importaciones o atender ciertas especificida-
des de la demanda nacional o regional.

La contribución del programa Empretecno fue re-
conocida positivamente por la enorme mayoría de los 
emprendedores, aunque más como un acelerador de 
procesos preexistentes que como un requisito para su 

existencia y concreción. Las principales falencias del 
instrumento tienen que ver con problemas severos en 
los procesos y los tiempos, especialmente en los des-
embolsos y contrataciones normados por reglamen-
tos poco apropiados para la realidad de los emprende-
dores (licitaciones). Estos, por otra parte, no siempre 
han resultado claros para las partes o no parecen ha-
ber tenido el mismo criterio a la hora de su aplicación. 
A pesar de ello, la mayor parte de los proyectos aún es-
tán vivos, unos pocos han creado su empresa y existe 
un grupo minoritario que ha recibido aportes de inver-
sores privados. Sin embargo, para evitar que estos pro-
yectos entren en zona de riesgo, es importante no solo 
concentrarse en la etapa de creación, sino avanzar so-
bre la fase de consolidación y escalamiento.

Palabras clave
empresa de base tecnológica, políticas públicas,  

América Latina, emprendimiento

RESUMEN
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Introducción

Este informe técnico analiza la situación de los proyec-
tos financiados por el programa Empretecno1 duran-
te el período 2011-2014, sus propuestas de valor y sus 
demandas de apoyo. Asimismo, recoge las opiniones 
y visiones de quienes participaron del programa, sin 
que esto constituya una evaluación de su impacto sino 
más específicamente un estudio de monitoreo de los 
beneficiarios y también de quienes solicitaron finan-
ciamiento pero no fueron seleccionados. 

La metodología propuesta es de triangulación 
metodológica, e incluye un relevamiento cuantitati-
vo a los beneficiarios y no beneficiarios del programa, 
complementado con entrevistas en profundidad y un 
conjunto seleccionado de casos de proyectos benefi-
ciarios. Asimismo, se realizaron entrevistas con algu-
nos facilitadores de flujo de proyectos (ffp). A con-
tinuación se presentan algunas características del 
programa y del contexto que pudieron haber incidido 
en su ejecución.

El objetivo general del programa Empretecno es 
promover el desarrollo de empresas de base tecnológi-
ca (ebt) en los distintos sectores productivos a través de 
la aplicación intensiva del conocimiento. El programa 
se estructura en los siguientes objetivos específicos:
›› 	 Contribuir a la creación de ebt con las adecua-

das condiciones que posibiliten la atracción de 
inversiones.

›› 	 Estimular el flujo de nuevas ideas de negocios pro-
venientes del Sistema Nacional de Innovación, de 
manera de ampliar significativamente el número 
de emprendimientos tecnológicos susceptibles de 
transformarse en la base de una nueva ebt.

›› 	 Favorecer la articulación público-privada en los 
distintos sectores productivos a lo largo del pro-
ceso de gestación y constitución de las ebt.

Las bases del programa Empretecno prevén dos 
formas de participación: asociativa e individual. La 

forma asociativa se materializa en la conformación de 
un Convenio Asociativo Público-Privado (capp), inte-
grado por instituciones públicas o privadas sin fines 
de lucro, centros o institutos dedicados a la investi-
gación científica y tecnológica, y empresas privadas. 
En la forma individual, una empresa privada puede 
ser destinataria de fondos de Empretecno siempre y 
cuando afronte el aporte de contraparte y asuma el 
compromiso de generar, al finalizar el proyecto, una 
nueva ebt. Sin embargo, se ha alertado acerca de la in-
terpretación que podrían hacer los emprendedores de 
la mayor orientación del instrumento hacia las moda-
lidades asociativas (Kantis y Federico, 2011).

En ambas modalidades, para acceder al programa 
la presentación se debe realizar a través de un ffp.2 
Entre sus funciones se encuentran el desarrollo y man-
tenimiento de estrategias de búsqueda activa de posi-
bles emprendimientos, a los cuales impulsar y apoyar, 
y la búsqueda de su financiamiento. En total se apro-
baron cinco ffp, tres en la Ciudad Autónoma de Bue-
nos Aires (caba), uno en Córdoba y otro en Mendoza.

Por su desempeño, los ffp perciben una remu-
neración consistente en un pago de hasta 5% de los 
montos ejecutados por cada proyecto y un success fee 
por cada ebt, que recibiera inversiones por parte de 
un fondo de capital de riesgo u otro tipo de fondo, 
con un tope del 15% de la inversión. Estos incentivos, 
sin embargo, presentan limitaciones. Por ejemplo, 
pueden inducir a la búsqueda de proyectos con ma-
yor grado de avance o de mayor escala. Asimismo, la 
falta de una oferta de capital de riesgo puede llevar a 
perder potencia y a complicar las señales orientadas 
a su desarrollo (Kantis y Federico, 2011).

Por otra parte, el financiamiento del programa 
consiste en un aporte no reembolsable (anr) de has-
ta 2,5 millones de pesos para cada proyecto que no 
exceda el 75% del costo total. El porcentaje restan-
te (25%) tendría que ser asumido por el capp, em-
presa o institución beneficiaria a través de terceros, 
en carácter de contraparte. En los hechos, durante 

1  Empretecno-ebt es un instrumento del Fondo Argentino Sectorial (fonarsec) de la Agencia Nacional de Promoción Científica y 
Tecnológica (agencia), destinado a apoyar el desarrollo de emprendimientos con alta intensidad tecnológica que generen el crecimiento 
sostenido a través de la diversificación de las exportaciones y el aumento del valor agregado de la producción.
2   Solo durante el primer año de funcionamiento del programa (2011) se aceptaron propuestas sin un ffp.
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la ejecución del programa, este monto fue quedan-
do desactualizado, tanto por la inflación como por la 
devaluación.3

El período de ejecución de los proyectos fue deter-
minado en un máximo de 48 meses –cuatro años–. 
Sin embargo, en las últimas convocatorias, el tiempo 
de ejecución se fue reduciendo “de hecho”, en algunos 
casos a una porción muy inferior a lo inicialmente pla-
nificado, para acomodarse al horizonte de vida rema-
nente del programa financiado por el Banco Mundial, 
cuyo vencimiento fue estipulado para septiembre de 
2015 y luego se prorrogó hasta julio de 2016.

Otros dos aspectos del contexto que son importan-
tes como marco general y que contribuyen a entender 
las demoras observadas en la ejecución del programa 
son: menor familiaridad del personal de la agencia 
con las normas y procesos del Banco Mundial –frente 
a las más conocidas del Banco Interamericano de De-
sarrollo, por ejemplo– y la elevada rotación que se dio 
en las personas que trabajaban en la gestión del pro-
grama sin que se generase una memoria organizacio-
nal sobre los procedimientos.

En total, se realizaron siete convocatorias y se ad-
judicaron 91 proyectos por un monto total de 197 mi-
llones de pesos, de los cuales se han desembolsado 76 
millones (38%).4 

En este informe técnico se presentan y analizan los 
resultados más importantes de las encuestas realiza-
das y se ofrecen algunas reflexiones sobre los resul-
tados obtenidos, teniendo en cuenta el conocimiento 
de los consultores sobre experiencias internaciona-
les de programas que buscan promover el empren-
dimiento innovador. Luego, en el apartado “Los be-
neficiarios de Empretecno: una mirada cualitativa”, 
se comparten las visiones e historias de un conjunto 
seleccionado de casos. Por último, en el Anexo esta-
dístico se incluyen datos cuantitativos y cualitativos 
relevados para este documento.

Una primera mirada 
cuantitativa sobre  
los beneficiarios del  
programa Empretecno

Caracterización con base  
en los registros administrativos 
Según los registros administrativos del programa Em-
pretecno, entre 2011 y 2014 se presentaron a las siete 
convocatorias un total de 187 proyectos (cuadro 1). De 
ellos, 91 fueron seleccionados y se les adjudicó un to-
tal de 197 millones de pesos. La tasa de adjudicación 
fue del 49%. Sin embargo, ni el flujo de presentación 
de proyectos ni su adjudicación han sido estables en 
el tiempo. Las últimas dos convocatorias representan el 
62% del total de los proyectos presentados. Asimismo, 
la última convocatoria muestra una importante dis-
minución en la tasa de adjudicación de proyectos. 

También los montos asignados y desembolsados 
han tenido un comportamiento inestable en el tiem-
po. Tal como se puede observar en el gráfico 1, se ob-
servan dos “oleadas” de proyectos. La inicial –primera y 
segunda convocatorias– y luego una segunda a partir 
de la cuarta y fundamentalmente la sexta convocato-
ria. Asimismo, el gráfico permite ver la existencia de 
una brecha entre los montos adjudicados y los efecti-
vamente desembolsados por convocatoria, que tiende 
a acrecentarse a partir de la quinta.5 En gran medida, 
esta brecha sería consecuencia de las demoras en las 
firmas de los contratos y en los procesos de adquisi-
ciones contemplados en los planes de inversión.

Por otro lado, en términos geográficos, se nota una 
importante concentración de los proyectos en torno a 
caba y la provincia de Buenos Aires, coincidente con la 
localización de tres de los cinco ffp seleccionados para 
operar el programa. Entre los proyectos adjudicados y 
no adjudicados se observa un patrón similar (cuadro 2).

3  En algunos casos pudo constatarse que existió un reconocimiento de esta pérdida de valor, lo cual se tradujo en una adenda para 
compensarla.
4  A la fecha de publicación de este informe técnico (junio de 2016), el fonarsec actualizó está información. De los proyectos 
adjudicados, tres rescindieron el acceso al beneficio y 88 quedan vigentes por un total de 205 millones de pesos, de los que se han 
desembolsado 145 millones (71%).
5   En efecto, el análisis por convocatoria muestra que el promedio de desembolsos se mantiene en torno al 80% en las primeras tres 
convocatorias, crece al 93% en la cuarta y luego baja en la quinta y sexta a valores cercanos al 35%.
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Gráfico 1	 Cantidad de proyectos y montos desembolsados 
en las convocatorias Empretecno

Nota: La séptima convocatoria no registraba aún desembolsos al momento de realización de esta investigación.
Fuente: Elaboración propia con base en registros administrativos del programa Empretecno.
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Cuadro 1	 Evolución del programa Empretecno (2011-2014)

Convocatoria Adjudicados No adjudicados Total Tasa 
de adjudicación

Cantidad Porcent. Cantidad Porcent. Cantidad Porcent.

1a 7 7,69% 5 5,21% 12 6,42% 58,33%

2a 19 20,88% 16 16,67% 35 18,72% 54,29%

3a 2 2,20% 8 8,33% 10 5,35% 20,00%

4a 2 2,20% 2 2,08% 4 2,14% 50,00%

5a 5 5,49% 5 5,21% 10 5,35% 50,00%

6a 38 41,76% 20 20,83% 58 31,01% 65,52%

7a 18 19,78% 40 41,67% 58 31,01% 31,03%

Total 91 100% 96 100% 187 100% 48,66%

Nota: Entre los proyectos no adjudicados se incluyen también aquellos no admitidos. 
Fuente: Elaboración propia con base en registros administrativos de Empretecno.
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Por último, al analizar el desempeño por ffp, se 
observa que uno de cada cuatro proyectos se presen-
taron sin su apoyo, ya que en las dos primeras convo-
catorias no era obligatoria la participación de estos 
(véase cuadro i del Anexo estadístico).

Descripción de la muestra 

Del universo de 91 proyectos adjudicados, el releva-
miento obtuvo respuesta de setenta casos, de los que 
solo 58 completaron el formulario; lo cual llevó la tasa 
de respuesta al 64%.6

Al tomar entonces las respuestas positivas y 
completas de los 58 casos, en términos de distribu-
ción sectorial de los casos relevados, predomina la 

biotecnología (57%), en particular las aplicaciones 
para salud humana (29%). Le siguen en importancia 
los proyectos de ingeniería, en especial la fabricación 
de máquinas y equipos (cuadro 3).

La mayoría de los proyectos de la muestra se locali-
zan en la provincia de Buenos Aires (46%), seguida por 
Mendoza (17%), caba (16%), Córdoba y Santa Fe (9% 
cada una) (cuadro 4). 

Los proyectos  
y sus propuestas de valor

De los 58 proyectos que participaron en la encues-
ta, un poco más del 70% se encuentran en marcha 
(42), algo más de un cuarto están a la espera del 

Cuadro 2	 Distribución territorial de los proyectos Empretecno

Localización Adjudicados No adjudicados

Cantidad Porcentaje Cantidad Porcentaje

Buenos Aires 27 29,66% 25 26,05%

CABA 24 26,37% 17 17,71%

Mendoza 13 14,29% 14 14,58%

Santa Fe 9 9,89% 13 13,54%

Córdoba 8 8,79% 16 16,67%

Tucumán 3 3,30% 1 1,04%

Río Negro 2 2,20% 1 1,04%

Chubut 1 1,10% 1 1,04%

Entre Ríos 1 1,10% 1 1,04%

Misiones 1 1,10% 3 3,13%

Neuquén 1 1,10% – 0,00%

Santiago del Estero 1 1,10% 1 1,04%

San Juan – – 1 1,04%

San Luis – – 1 1,04%

La Rioja – – 1 1,04%

Total 91 100% 96 100%

Nota: Entre los proyectos no adjudicados se incluyen también aquellos no admitidos.
Fuente: Elaboración propia con base en registros administrativos del programa Empretecno.

6   Dado que ninguna de las doce encuestas con respuestas parciales llegó a completar el 50% del cuestionario, se optó por excluirlas del 
análisis.
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desembolso para arrancar (15) y solo uno ha sido 
abandonado.7

Por otra parte, el grado de avance de los proyectos 
encuestados es, en promedio, del 52%, aunque la hete-
rogeneidad es importante.8 Uno de cada cinco está fina-
lizando o finalizó la ejecución, en tanto que si se suman 

todos los que superan el 50% de avance, el grupo re-
presenta a casi la mitad de los proyectos. Del otro lado, 
aproximadamente uno de cada cuatro no supera el 20% 
de progreso (véase cuadro ii del Anexo estadístico).9

Estos números pueden expresarse además en tér-
minos de las distintas fases conducentes a la creación 

Cuadro 4	 Distribución territorial de los proyectos Empretecno relevados

Localización Cantidad de casos Porcentaje

Buenos Aires 27 46,56%

Mendoza 10 17,24%

CABA 9 15,52%

Santa Fe 5 8,62%

Córdoba 5 8,62%

Chubut 1 1,72%

Río Negro 1 1,72%

Total 58 100%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.

Cuadro 3	 Distribución sectorial de los proyectos relevados

Sector Subsector Cantidad 
de casos

Participación 
en el total (%)

Biotecnología

Salud humana 17

56,9%
Salud animal 3

Cultivos y agricultura 5

Otros 8

Ingeniería

Materiales 2

24,1%
Máquinas y equipos 5

Equipos eléctricos y electrónicos 4

Otros 3

Otros

Energías renovables 3

19,0%
Desarrollo de software y soluciones 
digitales

2

Otras actividades 6

Fuente: Elaboración propia con base en registros administrativos del programa Empretecno.

7  El único proyecto que abandonó pertenecía al área de ingeniería, y su abandono se debió, principalmente, a que su único cliente 
potencial no se mostró interesado en el proyecto.
8  El porcentaje de avance se evalúa a partir de la respuesta de los propios emprendedores del grado de ejecución del proyecto.
9  A la fecha de publicación de este informe técnico (junio de 2016), el fonarsec actualizó está información. Tres de cada cinco proyectos 
está finalizando o finalizó la ejecución (el 63% ejecutó más del 80% de los fondos adjudicados). Del otro lado, uno de cada siete no 
supera el 20% del progreso (13 proyectos de los 88 que equivalen al 15% del total).
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de la empresa. La gran mayoría de los proyectos está 
aún en la fase de gestación de la ebt. Principalmente 
se encuentran desarrollando la prueba de concepto y, 
además, realizando estudios de factibilidad o elabo-
rando el plan de negocios (véase cuadro iii del Anexo 
estadístico).

Del otro lado, un pequeño grupo (10%) ya está 
produciendo y avanzando en su escalamiento, y otro 
de similar tamaño está lanzándose al mercado y con-
cretando las primeras ventas. 

De los once emprendimientos que ya han ingresa-
do al mercado, ocho han creado formalmente su em-
presa.10 De los cuatro casos que completaron datos de 
ventas, dos estiman que en 2015 terminarán facturan-
do alrededor de 2 millones de pesos; una, un millón de 
pesos; y la otra, 8 millones de pesos. En materia de em-
pleos, las respuestas fueron mucho más variadas. Un 
caso respondió que empleará a quince personas; otros 
tres entre seis y ocho; y uno solamente una persona.

Si bien se trata de pocas empresas, es interesante no-
tar que la gran mayoría (7) cuenta con un directorio que 
apoya la gestión en el que participan principalmente 

científicos destacados –en seis casos– y también inverso-
res y otros empresarios –cuatro casos cada uno.

Volviendo la mirada sobre todos los beneficiarios, 
la gran mayoría de los proyectos (81%) tiene como 
actividad principal la provisión de bienes –frente al 
19% de provisión de servicios especializados–. Por lo 
general, sus propuestas de valor tienen como desti-
natarios a otras empresas (75%), en especial pymes 
(60%); aunque un grupo importante se orienta a 
grandes empresas (45%). Por otro lado, uno de cada 
tres proyectos le apunta a los consumidores finales y 
una proporción similar al sector público, mayormente 
a la salud (gráfico 2).

Entre los que tienen como clientes a otras empre-
sas, los sectores predominantes son la industria ali-
menticia y la químico-farmacéutica (30% cada una). 
Le siguen en orden de importancia el agro y las activi-
dades primarias (23%), la industria metalmecánica y 
petróleo e hidrocarburos (con 14% en cada caso).

La inmensa mayoría señaló que su emprendimien-
to tiene proyección internacional (86%), y el principal 
destino es América Latina (46%); pero un tercio piensa 

Gráfico 2	 Clientes principales de los proyectos Empretecno

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.
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10    Tres de ellos se crearon en 2015, otros tres entre 2013 y 2014, y dos se crearon antes de 2011.
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por fuera de las fronteras regionales y se define como 
proyecto global desde la perspectiva de sus clientes. 
Ello no debería llevar a desconocer la importancia 
que tiene el mercado interno para la mayoría de los 
proyectos. 

Entre los principales atractivos que las propuestas 
de valor tendrían para sus clientes según la percep-
ción de los respondentes se destacan: ser un produc-
to innovador (63%), sustituir importaciones (54%) y 
ofrecer soluciones innovadoras a problemas existen-
tes (48%). Son pocos los que subrayan el incorporar 
modelos de negocios innovadores (9%) (véase cua-
dro iv del Anexo estadístico).

En cuanto a la competencia, la mayoría de los en-
cuestados manifestó que sus principales concurrentes 
son grandes empresas internacionales (63%). En me-
nor medida aparecen pymes, tanto en el país como del 
exterior (36% en cada caso). Solo el 16% señaló que no 
tiene competencia. Las ventajas competitivas frente 
a estas empresas se relacionan con la expertise tecno-
lógica y científica del equipo (56%), una relación pre-
cios/costos más baja (44%), la calidad del producto/
servicio (44%) y, en menor medida, la capacidad de 
atender demandas específicas de los clientes (39%) 
(véase cuadro v del Anexo estadístico).

Desde el punto de vista tecnológico, una de cada 
cuatro aventaja a sus competidores por la propiedad 
de una tecnología patentada o patentable, o por la in-
tensidad de sus esfuerzos de investigación y desarro-
llo (i+d). Del otro lado, las ventajas en aspectos co-
merciales son mucho menos señaladas; por ejemplo, 
el acceso a canales o a contactos en la industria o el 
marketing.

En resumen, el combo que sostiene sus propuestas 
de valor, para los emprendedores, suele descansar en 
productos que son innovadores en algún mercado y 
tienen proyección internacional; aun cuando también 
hay un grupo muy importante que está buscando sus-
tituir importaciones y atender el mercado doméstico. 
Incluso aquellos que consideran que sus productos 
son innovadores a nivel internacional respondieron la 

pregunta que los llevaba a compararse con otras em-
presas competidoras, y entre ellas se incluyen, en la 
mayoría de los casos, a las grandes empresas del exte-
rior. Sus ventajas competitivas, en este escenario, des-
cansarían principalmente en el expertise científico-tec-
nológico de los propios emprendedores, en la calidad 
de lo que ofrecen o en poder competir con menores 
precios. Las capacidades emprendedoras o los aspec-
tos comerciales fueron señalados con mucha menor 
frecuencia.

Los equipos emprendedores  
y sus motivaciones

En promedio, los equipos emprendedores son de seis 
personas, de las cuales solo dos tienen dedicación de 
tiempo completo al proyecto. Se trata de una situación 
muy similar a la observada al momento de presentarse 
al Empretecno, donde los equipos eran de cinco perso-
nas, dos de las cuales se desempeñaban de modo full 
time. En otros términos, al menos en promedio, no pa-
rece haberse incrementado el stock de energías dedica-
das a lo largo de la vida del proyecto.11 

Sin embargo, el promedio encierra una heteroge-
neidad importante. Si bien en el 52% de los casos los 
equipos no se vieron modificados entre el momento 
de presentación a Empretecno y la actualidad, en el 
resto sí ocurrió, y entre ellos predominan los que in-
corporaron a dos personas más. Algo similar ocurrió 
con la dedicación. En algo más de la mitad de los ca-
sos no cambió la cantidad de socios que se dedican full 
time al proyecto, y en aquellos donde sí cambió, solo 
un socio pasó a una dedicación de tiempo completo.

Uno de cada tres proyectos cuenta con al menos 
una mujer entre sus socios principales, es decir, aque-
llos más comprometidos con la implementación y la 
gestión del proyecto. Pero solo en ocho casos la presen-
cia femenina es predominante. En cuanto a las edades, 
existe cierto predominio de los equipos conformados 
principalmente por personas que tienen entre 35 y 46 
años (35%), aunque también hay un grupo importante 

11  Si se analiza la diferencia según el grado de avance, se observa que los proyectos más maduros tendieron a incrementar en mayor 
proporción la cantidad de socios full time que los proyectos con menor grado de avance (48% frente a 36%). En cambio, no se ven 
diferencias en cuanto al incremento en la cantidad total de socios.
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de mayores de 46 años (34%). Son muy pocos los casos 
donde hay un mayor protagonismo juvenil (10%).

Desde el punto de vista del nivel de formación, las 
aguas se dividen entre un grupo (41%) donde predo-
minan los que tienen nivel de posgrado completo –con 
30% de doctores–, y otro donde son mayoría los de ni-
vel universitario de grado (38%). En poco más de la mi-
tad de los casos (53%) se trata de equipos con al menos 
un doctor entre sus socios principales.

Para completar el panorama anterior, se comprobó 
que solo uno de cada cuatro equipos está compuesto 
en su totalidad o mayoritariamente por investigado-
res-académicos. Pero, por otro lado, poco más del 40% 
son equipos que carecen de algún investigador-acadé-
mico en sus filas. Dentro de estos equipos predomi-
nan, por el contrario, aquellos en los que la mayoría 
de los socios son empleados, tanto de pymes como de 
grandes empresas (46%).

El 47% de los equipos cuenta al menos con un em-
prendedor-empresario en sus filas, lo cual contribu-
ye de manera significativa a la complementariedad. 
En efecto, en poco más de la mitad de estos casos, el 
emprendedor-empresario se encuentra en el mismo 

equipo con un investigador-académico. Si se toma el 
total de los equipos, este perfil de investigador-acadé-
mico combinado con un emprendedor-empresario se 
verifica en el 26% de los casos.

Si consideramos el número total de socios activos 
en la gestión de los proyectos, la imagen que queda es 
que no se tratará de un programa con una presencia 
mayoritaria de investigadores-académicos, sino que, 
por el contrario, el programa permitió combinar el co-
nocimiento técnico con otras habilidades propias del 
mundo de los negocios. Uno de cada tres socios son 
investigadores-académicos, mientras que el 24% son 
emprendedores-empresarios (gráfico 3).

Finalmente, en materia de organización, la mayo-
ría de los equipos (72%) tiene cierta división de roles 
entre los socios, aunque predomina una división bási-
ca. En tres de cada cuatro casos existe un gerente ge-
neral, y en el 73% uno de los socios se dedica exclu-
sivamente a las tareas de i+d. La combinación más 
frecuente es donde uno de los socios se dedica a las ta-
reas de i+d y otro asume el rol de gerente general (51% 
de los casos). Quizás, por la etapa del proyecto en la 
que se encuentran, son pocos los equipos con alguno 

Gráfico 3	 Perfiles profesionales de los equipos directivos de Empretecno

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.
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de los socios dedicado a los aspectos comerciales (solo 
en el 12% de los casos).

Las principales motivaciones para emprender tie-
nen que ver con el deseo de crear una empresa que ge-
nere valor a partir de la ciencia y la tecnología (86%), la 
aplicación de los conocimientos y experiencias previas 
en un emprendimiento (53%) y concretar esfuerzos de 
investigaciones en un producto o servicio (44%). La 
identificación de una oportunidad de negocio como 
disparador de la decisión de emprender fue mencio-
nada solo por un tercio de los encuestados (véase cua-
dro vi del Anexo estadístico).

Otras motivaciones generalmente señaladas por 
la literatura, como la independencia, la mejora de los 
ingresos y el poder implementar un proyecto que no 
tenía cabida en su ámbito, fueron apenas menciona-
das (cerca del 5%).

En cuanto a las aspiraciones de crecimiento de es-
tos emprendedores existen tres grupos:
›› 	 Un grupo mayoritario imagina que su proyecto se 

transformará de acá a cinco años en una empre-
sa que se proyectará internacionalmente (60%). 
Aun cuando esta cifra es menor al 86% que indicó 
tener por principal destino el exterior, no deja de 
ser elevada. 

›› 	 El segundo grupo en importancia ve que su pro-
yecto se transformará en una ebt en el futuro, 
pero estará limitada al mercado interno o perma-
necerá como una pyme (44%).

›› 	 El tercer grupo, de menor gravitación, es el de 
aquellos que proyectan la venta de la empresa 
o su transformación en una patente o licencia 
(16%) (véase cuadro vii del Anexo estadístico).

Resulta muy interesante analizar cómo los miem-
bros de los equipos directivos se ven a sí mismos den-
tro de cinco años. Si bien las respuestas son muy va-
riadas, la mayoría se ve ligado a la empresa (86%); 
pero solo uno de cada tres se ve ocupando lugares de 
liderazgo empresarial –presidente o gerente general–. 
También se ven a sí mismos como gerentes de tecno-
logía o como asesores de la cúpula de la empresa (véa-
se cuadro viii del Anexo estadístico). 

En resumen, los equipos emprendedores suelen es-
tar conformados por grupos liderados por dos personas 

con dedicación full time y un número adicional de de-
dicación parcial. Predominan los adultos mayores de 35 
años, que tienen en su mayoría grado universitario o de 
maestría. Si bien existe un grupo de perfil más cientí-
fico, con formación doctoral y dedicados a la investiga-
ción, la mayoría de los emprendedores son o han sido 
empleados de una empresa que tienen niveles de pos-
grado o doctorado. Ellos suelen aspirar a crear una fir-
ma que genere valor sobre la base de la ciencia y la tec-
nología, aunque por el momento, quizá por la etapa en 
la que se encuentra el proyecto, el grueso de las energías 
está dedicado a funciones tecnológicas y subsidiarias, y 
muy poco a la relación con el mercado. Sin embargo, 
dentro de cinco años ven a la empresa proyectarse a 
nivel internacional o bien como una pyme innovadora 
en el mercado interno, por lo general con ellos mismos 
ocupando posiciones técnicas, ya sea como gerentes de 
área o bien como asesores del directorio. Solo un grupo 
menor se proyecta en lugares de liderazgo empresarial. 

La construcción del puente, que permite transitar 
desde la fotografía del equipo emprendedor en sus 
inicios al salto hacia la empresa que se proyecta en el 
largo plazo, es uno de los principales desafíos que sue-
len enfrentar este tipo de empresas. 

Opiniones sobre  
el programa Empretecno

Respecto del tiempo total que demandó la presen-
tación y postulación al programa, los encuestados se 
encuentran divididos: mientras que el 46% señalaron 
que fue adecuado o muy adecuado, el 54% restante 
los consideró extenso o muy extenso.

La elaboración de la postulación junto al ffp y la 
negociación y constitución del capp fueron los pasos 
más críticos en este proceso, con un 43% y 41% de los 
encuestados señalando que el tiempo fue extenso o 
muy extenso (véase cuadro ix del Anexo estadístico). 

El tiempo de evaluación de las propuestas fue va-
lorado como extenso en dos de cada tres casos. Sin 
embargo, gran parte de los encuestados (75%) valoró 
positivas o muy positivas las devoluciones recibidas a 
lo largo de ese proceso.

Ahora bien, el tiempo que va desde la aprobación 
del subsidio hasta el primer desembolso fue valorado 



I N F O R M E  T É C N I C O  CIECTI

E
M

P
R

E
N

D
IM

IE
N

T
O

S
 T

E
C

N
O

L
Ó

G
IC

O
S

 Y
 P

O
L

ÍT
IC

A
 P

Ú
B

L
IC

A

1 6

como extenso o muy extenso por dos de cada tres ca-
sos. Entre los principales aspectos que explican esta si-
tuación –según los encuestados– se destacan las de-
moras en la firma del contrato (54%), la cantidad de 
pasos administrativos para realizar las adquisiciones 
(51%) y los problemas derivados de las dificultades 
para importar equipamientos e insumos (36%).

Para agilizar el proceso, cuando en los capp parti-
cipaban universidades o institutos de investigación se 
decidió utilizar el régimen del Registro de Organismos 
y Entidades Científicas y Tecnológicas (roecyt) para 
la gestión de compras y fundamentalmente para aba-
ratar gravámenes.12 La contracara negativa de esta de-
cisión, cuyos efectos se verán en el futuro, es que los 
bienes adquiridos a través de este régimen deben per-
manecer por un tiempo en las instituciones para los fi-
nes que el régimen establece –investigación– y no po-
drán ser inmediatamente cedidos a la nueva empresa 
que se cree como parte del programa.13 

En cuanto al monto del subsidio de Empretecno, el 
42% manifestó que fue adecuado o muy adecuado.14 
Consultados acerca de cuál habría sido el monto más 
ajustado a las necesidades de sus proyectos, respon-
dieron 32 de los 57 casos. En un contexto de alta dis-
persión, la mediana se ubicó en torno a los cuatro mi-
llones de pesos (véase cuadro x del Anexo estadístico). 

Otro punto que se evaluó fue la correspondencia 
entre las necesidades de los proyectos y los gastos fi-
nanciables por el programa. Al respecto, el 54% opi-
nó que fue adecuada o muy adecuada. No obstante, 
señalaron algunos gastos que hubieran necesitado 
financiar a través del subsidio y que no pudieron. En-
cabeza esta lista la contratación de recursos humanos 
para el desarrollo del proyecto junto con la posibilidad 
de financiar el sueldo de los emprendedores (entre 
ambos conceptos suman el 36%). Sigue en orden de 

importancia la posibilidad de alquilar un espacio para 
la instalación de la empresa o construir infraestructu-
ra nueva (18%), la posibilidad de financiar los impues-
tos, en especial el iva sobre los equipos adquiridos 
(16%) y financiar capital de trabajo (11%).

La cuestión impositiva, sobre todo el tema del iva so-
bre el valor de los equipos, es un tema que necesita una 
pronta definición. Tal como se verá en alguno de los ca-
sos en la sección siguiente, este tema es una barrera para 
la efectiva formalización de la empresa. Además, al pasar 
todo los equipos e insumos del capp a la nueva empresa, 
se genera un crecimiento muy importante del patrimo-
nio de la recientemente creada ebt, que pasa a ser suje-
to de pago de impuestos sin que la empresa haya podido 
empezar a vender todavía.

A pesar de estas cuestiones sobre la ejecución del 
programa, la opinión sobre su contribución y adicio-
nalidad es en general positiva. Según los emprende-
dores consultados, el haber obtenido el subsidio de 
Empretecno les permitió en primer lugar adquirir 
equipamiento (mencionada por el 81% de los casos), 
poner en marcha el proyecto (71%), adquirir insumos y 
materiales (67%), desarrollar el prototipo de la tecno-
logía (63%) y aumentar los esfuerzos propios en i+d 
(58%). Sin embargo, quizá por la etapa del proyecto, 
solo una minoría señaló otras opciones como lograr 
las primeras ventas o proteger la innovación (véase 
cuadro xi del Anexo estadístico). 

Consultados acerca del escenario contrafáctico, de 
no haber accedido al beneficio la mitad señaló que sin 
este no se habría creado la empresa o no se habría lle-
vado adelante el proyecto. Y casi dos de cada tres ca-
sos indicó que el proyecto sí habría sido realizado pero 
con una menor escala, un menor contenido tecnoló-
gico o en un mayor lapso (véase cuadro xii del Anexo 
estadístico). 

12   El roecyt funciona como un régimen de exención de los gravámenes de importación de aquellos bienes destinados exclusivamente 
a investigación.
13   Según se pudo conocer, deberían pasar al menos cinco años para que se pueda hacer la cesión. Por lo tanto, es importante ir previendo 
algún mecanismo de excepción al régimen, ya que la condición de que una vez finalizado el subsidio los bienes del capp pasen a la 
ebt es contradictoria con las disposiciones del roecyt. Identificar en qué proyectos se utilizó el roecyt y destrabar esta cuestión es 
fundamental de cara a la creación de la ebt.
14   Asimismo se observa que el porcentaje de personas disconformes con el monto del subsidio es mayor entre aquellos proyectos con 
menor grado de avance. Esto podría interpretarse como un reflejo de la pérdida de poder adquisitivo del subsidio con el paso del tiempo. 
Sin embargo, los proyectos con mayor grado de avance son los que señalaron que el monto más adecuado debería haber sido mayor.
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Entre aquellos proyectos que contaron con el apo-
yo de un ffp, la opinión sobre su rol no ha sido muy fa-
vorable. Solo se destaca su contribución en los temas 
más específicos ligados al programa –escucharlos y 
entender el proyecto, brindarle información sobre el 
programa y orientarlo en la formulación del proyec-
to–, pero no en la agregación de valor en el sentido 
más amplio que hace al desarrollo del emprendimien-
to. Las calificaciones más bajas las reciben en el apoyo 
para conseguir inversores u otros beneficios, apoyar-
los en la creación de la empresa y orientarlos en el es-
calamiento del proyecto (véase cuadro xiii del Anexo 
estadístico).

En este punto resulta necesario relativizar estos resul-
tados a la luz de los testimonios relevados en las entrevis-
tas con los ffp. En primer lugar, ni ellos ni los funcionarios 
del fonarsec estaban capacitados en los procedimien-
tos requeridos por el Banco Mundial, lo que hizo que fue-
ran aprendiendo a la par de la ejecución del programa. 
No había un manual de procedimientos o una guía que 
los ayudara en la tarea de apoyar a los emprendedores en 
la formulación de sus planes de inversiones que se pre-
sentarían ante el fonarsec.

Pero más allá de la capacitación de estos nuevos 
actores, no sería esperable que ellos fueran a cumplir 
con todas las funciones que, según las bases del pro-
grama, deberían hacer; ya por diseño la remuneración 
planteada del 5% sobre los montos ejecutados por 
proyecto no alcanzaba a cubrir la dedicación en térmi-
nos de recursos humanos que los ffp debían asignar a 
cada proyecto.

Aun en ese contexto, se registraron importantes 
demoras en los pagos de la remuneración a los ffp. 
Según las entrevistas, la deuda con los ffp es muy ele-
vada todavía. Para subsanar estos atrasos, se intenta-
ron formas alternativas de remuneración, mediante 
el adelanto del 1% a la firma del contrato y luego el 
4% restante a medida que se ejecutaba el proyecto. 
No obstante, este mecanismo no fue aprobado por el 
Banco Mundial, con lo que siguieron las demoras en 
el pago a los ffp. Se debe remarcar que varios de los 
ffp decidieron asignar recursos específicos a estas ta-
reas o incluso crear alianzas específicas, por lo que su 
financiamiento resulta crucial para la sostenibilidad 
de estos actores.

En este contexto, al no materializarse un claro sis-
tema de remuneración, la actuación del ffp y su re-
lación con los proyectos quedaron libradas a la voca-
ción de cada uno de ellos y a las sinergias que ese ffp 
le generaba con otras actividades. Además, este mar-
co llevó a que algunos de ellos decidieran cobrar a los 
proyectos un monto fijo por sus tareas de acompaña-
miento en la preparación y postulación de los proyec-
tos, independientemente del resultado de la postula-
ción. Esto, en el marco de una gran confusión sobre el 
rol de los ffp, también fue visto por los beneficiarios 
como algo negativo.

Otros apoyos del ecosistema  
y demandas futuras

Poco más del 40% de los proyectos beneficiarios 
de Empretecno recibió otros apoyos, tanto públicos 
como privados, antes y después de su participación 
en el programa. La mayoría de estos apoyos fueron 
otros instrumentos públicos de apoyo financiero, en 
particular del fontar y de la Secretaría de la Peque-
ña y Mediana Empresa (sepyme). Sin embargo, solo 
una minoría accedió a servicios de acompañamiento 
de centros de emprendedores o de incubadoras (véase 
cuadro xiv del Anexo estadístico). 

Un dato interesante es que el 28% de los proyectos 
se presentaron en demo days o rondas ante inversores; 
y uno de cada cinco recibió aportes financieros de in-
versores, ángeles o fondos. En su gran mayoría se tra-
tó de inversores privados nacionales (en nueve de los 
once casos) y los montos se ubicaron entre los 100 mil 
y los 300 mil dólares (cinco de once casos), y hasta los 
100 mil dólares (tres de once casos). Uno de los casos 
señaló haber recibido entre 500 mil y un millón de dó-
lares, y dos casos, más de un millón de dólares.

Finalmente, las necesidades de apoyos futuros 
combinan una agenda de temas financieros y no fi-
nancieros. Entre los primeros se destacan el financia-
miento de capital de trabajo para adquirir maquina-
rias y equipos, para el desarrollo de nuevos productos, 
para escalamiento, comercialización, para ampliacio-
nes y construcción de plantas o laboratorios e incor-
poración de recursos humanos calificados. Respecto 
de cuestiones no financieras, la mayoría mencionó la 
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necesidad de apoyo para desarrollar contactos con po-
tenciales socios estratégicos, clientes e inversores tan-
to del país como del exterior. Existe también un grupo 
cercano a la mitad que demanda financiamiento para 
protección de la propiedad intelectual, asesoramiento 
comercial y en cuestiones legales (véase cuadro xv en 
el Anexo estadístico). 

la caracterización de los proyectos  
no seleccionados y sus demandas de apoyo

Unos 96 proyectos se presentaron al programa Em-
pretecno y no fueron seleccionados. De ellos, unos 77 
(80%) pasaron la etapa de admisibilidad y fueron a la 
etapa de evaluación. A este universo de proyectos no 
adjudicados se le envió una encuesta electrónica para 
conocer en qué estado se encontraba cada uno, perfi-
larlos en caso de que siguieran en marcha y, fundamen-
talmente, indagar qué necesidades de apoyo les serían 
útiles en la actualidad. De este total de 77 proyectos se 
recibieron respuestas de treinta (39% de respuesta). De 
ese total, 26 proyectos completaron el formulario.15

El primer dato a tener en cuenta es que 22 de los 
treinta proyectos señalaron que aún siguen trabajan-
do en el proyecto a pesar de no haber sido selecciona-
dos por Empretecno. Solo ocho (27%) decidieron aban-
donar o suspender el proyecto por el momento; en su 
enorme mayoría (de seis a ocho) señalaron que su de-
cisión de abandonar el proyecto se debió a que no lo-
graron conseguir los recursos necesarios para avanzar 
o sostenerlo.

Entre los proyectos que siguen en marcha, el per-
fil sectorial es similar al de los beneficiarios. Predomi-
nan aquellos vinculados a la biotecnología (53% fren-
te al 57%), seguidos por los de ingeniería con algo más 
de participación porcentual (32% frente a 24% entre 
los beneficiarios). En cuanto a la localización, predo-
minan los proyectos de Córdoba (31%), luego los de la 
provincia de Buenos Aires y Santa Fe (21% cada uno) y 
Mendoza (10%).16

El 63% de estos casos que siguen en marcha (doce 
proyectos) se encuentra en la etapa de desarrollo de 
pruebas de concepto, mientras que cuatro ya están en 
la etapa de constitución de la ebt o más avanzados. 
Solo uno de estos proyectos llegó a formalizar la crea-
ción de la empresa17 y espera ventas en 2015 por 2 mi-
llones de pesos, con la ocupación de dos personas. Son 
cifras de ventas similares a alguno de los casos de be-
neficiarios pero con menor número de ocupados.

En cuanto a la propuesta de valor, las diferencias 
entre estos proyectos y los que fueron beneficiados 
son muy exiguas. En ambos casos se orientan princi-
palmente a la producción de bienes, para abastecer a 
otras empresas –tanto pymes como grandes– y, en un 
segundo plano, a la demanda del sector público. Entre 
los que se dirigen a otras empresas, uno de cada tres 
se vincula con el sector agropecuario, algo menos de 
lo que ocurría en los beneficiarios, que se orientaban 
más a la industria alimenticia y químico-farmacéuti-
ca. La orientación internacional, en cambio, es mayor 
entre las propuestas que fueron rechazadas que entre 
los beneficiarios, y se desyaca una mayor presencia 
de emprendimientos que afirman ser globales (42% 
frente al 30% en los beneficiarios).

Respecto de los atractivos de sus propuestas de 
valor, poco más de la mitad destacó el hecho de ofre-
cer una solución tecnológica innovadora a problemas 
existentes. A su vez, en comparación con los proyec-
tos seleccionados, los que no recibieron el subsidio 
son algo menos innovadores (63% frente al 53%) y 
algo más orientados a la sustitución de importaciones 
(63% frente al 54%). En cuanto a la competencia, los 
factores diferenciadores son los mismos que se seña-
laron entre los proyectos beneficiarios, aunque no en 
el mismo orden. Encabeza la lista el ofrecer una mejor 
calidad (53%), seguido por menores precios/costos y 
la expertise tecnológico-científica del equipo (47% en 
cada caso). Un punto sí muestra diferencias y es la pro-
piedad de una tecnología patentada o patentable, que 

15   A fin de maximizar la cantidad de respuestas, se incluirá en cada análisis el total de respuestas válidas y completas. Por tal motivo los 
totales podrán variar según el número de respuestas.
16  Sin embargo, estas proporciones muestran cierto sesgo de respuesta, ya que está subrepresentada la ciudad de Buenos Aires, que en 
el registro de fonarsec equivale al 21% de los proyectos. Por el contrario, la provincia de Córdoba está sobrerrepresentada en la muestra 
respecto del registro del fonarsec (31% frente al 18%).
17  A la fecha de publicación de este informe técnico (junio de 2016), el fonarsec actualizó está información. Son 19 las ebt formalizadas.
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en el caso de los beneficiarios no fue tan relevante y en 
el caso de estos proyectos no seleccionados alcanza a 
unos nueve casos (47%).

Los responsables de los proyectos que siguen en 
marcha afirman que no haber sido seleccionados por 
Empretecno hizo que el proyecto avanzara más lenta-
mente (58%), que se tuvieran que buscar recursos adi-
cionales (47%) y que se debiera reformular el proyecto 
original (32%).

Quizás por el hecho de que no fueron selecciona-
dos por Empretecno, se observa una mayor cantidad 
de estos proyectos que recibieron apoyo de otras insti-
tuciones y programas (68% frente a 42% en los bene-
ficiarios). Al respecto, es importante señalar que casi 
la mitad de ellos recibió asistencia financiera de otros 
instrumentos de la agencia, así como de otros pro-
gramas públicos. Además, en cinco casos recibieron 
apoyo financiero por parte de inversores privados.

Finalmente, en materia de necesidades de apoyo, 
la respuesta parece muy clara: financiamiento. Para el 
desarrollo de nuevos productos y servicios, para la ad-
quisición de maquinarias, pero también para el desa-
rrollo de patentes e infraestructura. La relevancia que 
se les da a otras demandas no financieras es menor en 
este caso que entre los proyectos beneficiarios (véase 
cuadro xvi del Anexo estadístico). 

Una vez analizados los principales resultados de 
las encuestas, la atención se focalizará en los casos 
de estudio. Esta mirada cualitativa complementa-
rá lo dicho hasta ahora; y se agregarán más detalles 
sobre el proceso de creación de la empresa, el equipo, 
sus desafíos y sus demandas. Además, se presentarán 
algunos otros aspectos más puntuales de la ejecución 
del programa para pensar posibles modificaciones o 
mejoras en el futuro.

Reflexiones en torno  
a los resultados 

A lo largo del reporte se presentaron los resultados 
del estudio basado en encuestas y casos de empren-
dedores que accedieron al beneficio de Empretecno 
y de otros que no lo hicieron. Se obtuvo una tasa de 
respuesta del 64%, se analizaron en profundidad diez 

casos y se obtuvo información de treinta postulantes 
que no lograron ser seleccionados. La información 
comentada aporta un material muy interesante para 
reflexionar sobre los emprendedores, sus emprendi-
mientos, su relación con el programa y sus desafíos de 
cara hacia el futuro. También permite dejar plantea-
dos interrogantes que, en algunos casos, contribuyen 
con el armado futuro de una agenda de nuevos estu-
dios sobre los procesos de creación de ebt y las políti-
cas de fomento que demandan.

Una primera cuestión de interés tiene que ver con 
el perfil de los emprendedores más comprometidos 
con los proyectos, en un contexto donde el empren-
dimiento típico tiene alrededor de dos miembros full 
time de un total de cinco o seis. 

Los resultados aportan varios elementos de inte-
rés. En primer lugar, el hecho de que los equipos em-
prendedores reúnen perfiles diversos es una buena 
noticia. Solo uno de cada cuatro son exclusiva o mayo-
ritariamente investigadores y existe otro grupo igual-
mente importante dominado por los que tienen ex-
periencia como empleados de empresas privadas. Lo 
bueno es que la gran mayoría de los equipos tienen al 
menos un investigador entre sus filas –poco más de 
la mitad son doctores– y también que haya una par-
te cercana al 50% cuya experiencia más relevante es 
como emprendedores-empresarios. En definitiva, los 
resultados de la encuesta desmienten posibles este-
reotipos acerca de perfiles “de laboratorio”. 

En la misma dirección puede comentarse acer-
ca de su perfil motivacional. Sus móviles principales 
son crear una empresa que genere valor con base en 
la aplicación de conocimientos científicos y tecnológi-
cos. No se trata de acceder a un subsidio para seguir 
investigando y nada más. 

Un dato que, sin embargo, despierta interrogantes 
es la edad de los emprendedores. Una parte importan-
te se ubica por encima de los 45 años y son pocos los 
que tienen menos de 35. Es cierto que en los que tie-
nen perfiles doctorales el proceso formativo primero y 
la acumulación de investigaciones y conocimiento sus-
tantivo después implican un proceso madurativo. De 
todos modos, la pregunta puede ser relevante si se de-
sea ensanchar la base de futuras ebt. Por un lado, por-
que una participación desde edades más tempranas 
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podría implicar una masa más elevada de emprende-
dores; pero también es posible que las tasas de concre-
ción de los proyectos en empresas pueda elevarse.18

¿Pueden, por ejemplo, acortarse estos tiempos por 
alguna vía? ¿En qué medida sería factible que beca-
rios, tesistas e investigadores en general se orienten 
hacia la investigación aplicada con potencial de co-
mercialización desde etapas más tempranas de sus 
carreras? En Israel, por ejemplo, los grants para inves-
tigadores del Chief Scientist Officer incluyen entre sus 
criterios de selección la potencialidad de mercado de 
los proyectos. La pregunta es tanto o más pertinen-
te para los numerosos casos de emprendedores que 
son empleados de empresas o que tienen experiencia 
empresarial.

En lo que respecta a sus propuestas de valor tam-
bién surgen cuestiones de interés. El mundo se reparte 
prácticamente entre los biotecnológicos y los de base 
ingenieril, y brillan por su baja presencia los que vie-
nen del mundo de las tecnologías de la información y 
la comunicación (tic). ¿Se debe ello a la presencia de 
otros instrumentos como fonsoft que son más es-
pecíficos y apropiados? ¿No hay acaso más proyectos 
tic cuyo mayor componente de i+d implica procesos 
más complejos y demanda mayores recursos que los 
que los montos del Empretecno distribuyen? Se tra-
ta de otro interrogante que, al igual que el anterior, 
conduce a un interrogante mayor. ¿Cuál es el tama-
ño de mercado para un programa como Empretecno 
y cuál la escala potencial de la demanda de apoyo de 
los emprendimientos innovadores? En tal sentido, ¿es 
la cantidad de postulantes y de beneficiarios un refle-
jo del tamaño de la demanda? ¿Qué se podría hacer 
para multiplicar las ebt dado el anhelo de cambiar 
la matriz productiva? ¿En qué medida el diseño del 
programa ha introducido restricciones que deberían 
repensarse? 

Por ejemplo, ¿en el futuro la estrategia debería 
apuntar solamente a los emprendimientos de base 
científica y tecnológica o incluirá también proyectos 
basados en otras fuentes de innovación? ¿Qué espacio 

deberían tener las modalidades de presentaciones in-
dividuales –que hoy son una excepción dentro de los 
beneficiarios–, detrás de las cuales puede haber una 
importante cantidad de emprendedores? ¿En qué me-
dida el límite establecido para postularse, colocado 
en la fase que antecede al momento de la creación de 
la empresa, expresa correctamente la naturaleza y el 
concepto de emprendimiento, en discordancia con las 
experiencias internacionales? 

Se trata de interrogantes de importancia estra-
tégica que escapan al alcance de esta consultoría, 
pero que forman parte de la agenda de desarrollo 
del país. Otro interrogante alude a la fórmula que 
permitiría viabilizar los equipos emprendedores con 
proyectos promisorios pero sin disponibilidad de la 
contraparte.

Volviendo a los beneficiarios actuales y sus proyec-
tos, hay que destacar que los desafíos asumidos son 
relevantes. No es sencillo llevar adelante propuestas 
de valor innovadoras –buena parte de ellas a nivel re-
gional o incluso internacional–, destinadas mayorita-
riamente a atender a empresas, con frecuencia para 
sustituir importaciones o atender mejor o de manera 
más económica ciertas especificidades de la demanda 
nacional o regional.

La gran mayoría considera tener alguna proyec-
ción internacional, aunque una parte muy importan-
te se ve en el futuro como una pyme innovadora en el 
mercado nacional. Es cierto, en algunos casos podría 
surgir algún interrogante acerca de su verdadero po-
tencial de mercado fuera del país, ya sea por el perfil 
de necesidad atendida o incluso porque sus princi-
pales competidores son grandes empresas extran-
jeras. Sus cartas competitivas, su expertise tecnológi-
ca o las ventajas de calidad o precio no suelen verse 
acompañadas por fortalezas en el plano comercial. 
Y las energías del equipo están muy concentradas 
todavía en la fase precompetitiva en la mayoría de 
los casos. La división interna del trabajo así parece 
indicarlo. Surgen entonces otros interrogantes cru-
ciales para estos emprendimientos. ¿Se debe ello 

18   Cuando se habla de reducir la edad media de los emprendedores de ebt no se está desconociendo que el grueso de los fundadores de 
empresas exitosas tienen cierta trayectoria de acumulación de capacidades, conocimientos, contactos y recursos. Aun así, la edad media 
podría ser menor a la observada y también el peso de aquellos que tienen más de 45 años.
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solamente a la fase del proyecto en la que se encuen-
tran? ¿O revela, además, la existencia de ciertos défi-
cits de capacidades? 

La correspondencia entre el tamaño del desafío y 
el perfil del equipo emprendedor es una de las princi-
pales razones de éxito o fracaso de las nuevas empre-
sas, especialmente de las ebt. Muchos de los benefi-
ciarios del programa se cuestionan acerca de quiénes 
serán los que lideren este proceso desde la situación 
actual hasta la imagen proyectada de la empresa en 
el futuro. En general, los entrevistados suelen ver a 
sus empresas crecer y hasta proyectarse internacio-
nalmente, pero no se ven a ellos mismos al frente de 
las firmas sino en roles asesores del directorio o de ge-
rencia técnica, un indicativo de que se requieren acer-
car nuevas capacidades. En este marco, es muy posi-
ble que aquellos emprendimientos que tienen una 
empresa comprometida como socia de su capp –por 
ejemplo, emprendedores seriales o de empresas pro-
veedoras y clientas– tengan una plataforma más po-
tente para encarar las nuevas fases.

La contribución del programa Empretecno ha 
sido reconocida positivamente por la enorme ma-
yoría de los emprendedores, en muchos casos como 
un acelerador de procesos antes que como un requi-
sito imprescindible para su existencia y concreción 
en algún otro momento o bajo alguna otra propues-
ta de valor. Pero es marginal la proporción de quie-
nes indicaron que nada habría cambiado en caso de 
no haber recibido el subsidio. Compras de equipos y 
consultorías, fundamentales para las fases de pro-
totipado y prueba de concepto, habrían tenido lu-
gar en tiempos mucho más largos o, en ausencia del 
subsidio, habrían requerido adaptar en algún senti-
do no menor el proyecto. Esta es la percepción de los 
emprendedores.

Las ffp parecen haber jugado algún papel, en esta 
fase, tratando de entender los proyectos, de un lado, y 
las normativas del programa, por el otro, no siempre 
con el mismo grado de eficacia.

Con frecuencia señalaron que la dinámica del pro-
yecto habría requerido –y aún requiere– contar con 
financiamiento de los recursos humanos, por ejem-
plo la subsistencia de los emprendedores –cosa que sí 
permiten otros instrumentos de capital semilla como 

el de Uruguay, por no ir más lejos–. Pero también para 
incorporar recursos humanos calificados, para lo cual 
el instrumento del fontar destinado a tal fin les 
plantea requisitos que los deja fuera. Fundamental-
mente se mencionó el requisito de tener una empresa 
formalmente constituida y la necesidad del aporte de 
contraparte en efectivo. Revisar estos aspectos para in-
cluir más tempranamente a estos proyectos en los po-
sibles beneficiarios de instrumentos, como el del fon-
tar, es otro tema a tener presente.

Otras problemáticas que señalan en muchos casos 
refieren a normativas legales e impositivas, a restric-
ciones vinculadas a importaciones, etc. No obstante, 
la mayor parte de los emprendimientos están vivos, 
unos pocos ya han creado su empresa, no son pocos 
los que han conseguido algún otro subsidio peque-
ño antes o después de Empretecno y existe un grupo 
minoritario pero relevante que ha recibido aportes de 
inversores privados del país. Todos ellos tienen una 
agenda de necesidades de apoyos financieros y tam-
bién de otro tipo, contactos, apoyo comercial para 
abrir mercados, acompañamiento. Surge entonces el 
interrogante acerca de los escenarios futuros que se 
abren para estas empresas. A pesar de los escollos, la 
mayoría de los emprendedores ven la concreción de 
su empresa en el futuro aun cuando no tengan cla-
ro el camino que permitirá lograrlo. Empretecno es el 
único programa que se ha implementado para estos 
perfiles hasta el presente y es hora de pensar en un 
Empretecno 2.0 que capitalice las lecciones que deja 
esta experiencia. 

Algunas de estas lecciones se han dejado ya con-
signadas a lo largo de esta sección. Quizá puedan 
agruparse bajo un gran tema que los abarca y que se 
resume en la necesidad de construir un sistema de 
emprendimiento e innovación sostenido en el tiempo, 
que incluya tanto el desarrollo de una curva de finan-
ciamiento público-privada pero también, y desde an-
tes, de una plataforma de asistencia en la modelación 
y potenciación del negocio y en el networking estraté-
gico, el fortalecimiento de los equipos y el estableci-
miento de alianzas. Hasta acá, las ffp no han cubier-
to este otro tipo de demandas de apoyo, y los temas 
de diseño de roles, perfiles e incentivos del programa 
no han sido ajenos a que ello así sea. Hay excepciones, 
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claro, pero parecen atribuibles, principalmente, a las 
vocaciones y capacidades de sus profesionales antes 
que al modelo institucional.

Hace falta poner en la cancha perfiles organizacio-
nales con capacidades, recursos e incentivos apropia-
dos. Estimular el desarrollo de la industria de capital de 
riesgo, algo que al inicio del proceso de diseño del Em-
pretecno se pensaba hacer y no ocurrió. Y también una 
adecuada visión y articulación en los niveles de gobier-
no que tienen injerencia directa o indirecta, pero signi-
ficativa, sobre la suerte de los nuevos negocios. Esto es 
lo que enseñan los casos de países que han tenido lo-
gros importantes en el campo de los emprendimien-
tos científicos y tecnológicos como Israel, cuya expe-
riencia es hoy bastante conocida. 

No porque esa experiencia pueda ser replicada, 
claramente no lo es. Pero sí como expresión clara de 
que la política de emprendimientos científicos y tec-
nológicos debe ser concebida como un proceso ma-
durativo, de largo plazo, que requiere un sendero de 
aprendizaje acumulativo en el tiempo y de la cons-
trucción de una secuencialidad estratégica que lle-
ve a contar con los distintos ingredientes del siste-
ma en la cancha. Así lo hizo Israel oportunamente: a 
los ingredientes sistémicos que ya existían les sumó 
los que faltaba; por ejemplo, una plataforma de in-
cubación cuyo modelo institucional ha ido coevo-
lucionando junto con el desarrollo de una industria 
privada de capital emprendedor fomentada y apa-
lancada desde el Estado. Hoy Israel combina un mo-
delo privado de incubación fuertemente apalancado 
en incentivos públicos dirigidos a financiar a los em-
prendimientos, buena parte de los cuales pasaron 
previamente por grants de investigación aplicada con 
potencial de comercialización del gobierno. Después 
de dos décadas, el Estado sigue muy activo con líneas 
de cofinanciación de emprendimientos científicos 
y tecnológicos en distintas fases del proceso de em-
prendimiento, para impedir que los gaps financieros 
que deja el mercado inhiban el nacimiento y desarro-
llo de nuevas empresas innovadoras a las que consi-
dera se debe apostar.

En escenarios más cercanos y sin resultados 
del mismo impacto, los vecinos de la región se 
muestran muy activos en materia de políticas de 

emprendimiento innovador. En Chile, Corfo refuer-
za su accionar para lograr una plataforma más flexi-
ble y efectiva de incubación –de la mano de acciones 
de fortalecimiento institucional e incentivos atados 
al desempeño de los incubados– y la coinversión en 
fondos de capital emprendedor para etapas tempra-
nas y de crecimiento –que incluyen procesos de ace-
leración–. Y en Uruguay, la Agencia Nacional de In-
vestigación e Innovación, con el programa de apoyo a 
futuros empresarios, sigue impulsando el desarrollo 
del ecosistema al combinar iniciativas orientadas a 
financiar nuevos espacios de apoyo a los emprende-
dores innovadores, como la incubadora de biotecno-
logía o, en el interior del país, junto con instrumentos 
que están ayudando al surgimiento de una oferta de 
inversores privados.

Mientras tanto, aquí y ahora, hay una agenda in-
mediata por atender con los emprendedores del Em-
pretecno, orientada a evitar que sus procesos de em-
presa puedan entrar en zona de riesgo y buscar, por 
el contrario, que puedan evolucionar. Eso, claro está, 
mientras se piensa una política de mayor alcance y 
ambición que capitalice las lecciones aprendidas del 
Empretecno. El desarrollo de unas y otras acciones 
ameritan realizar esfuerzos que exceden el alcance de 
esta consultoría. Sin embargo, se proponen a conti-
nuación algunas iniciativas para que se evalúe la po-
sibilidad de ser encaradas en el corto plazo y se atien-
dan las demandas planteadas por los emprendedores:
›› 	 Abordar de inmediato junto a otros órganos del 

Estado los problemas de índole normativo-regu-
latorio para que los emprendimientos de base 
tecnológica no tengan problemas ni con los im-
puestos ni con las importaciones.

›› 	 Fomentar la inyección de nuevos recursos finan-
cieros a través de una nueva ronda de subsidios, 
de montos al menos similares a este, para los pro-
yectos promisorios que lo requieran. 

›› 	 Facilitar la financiación de recursos huma-
nos calificados en la empresa, incluidos a los 
emprendedores.

›› 	 Apoyar y potenciar la evolución de los proyectos 
Empretecno para que puedan consolidarse y cre-
cer. Esto implica, por ejemplo, al menos dos tipos 
de estrategias:	
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-	 Promover acciones de networking –por ejem-
plo, rondas, portales– entre los emprende-
dores y otros actores relevantes que puedan 
cumplir con esta misión de manera efectiva y 
que generalmente no suelen estar presentes: 
mentores –empresarios y ejecutivos– de sec-
tores tecnológicos; clubes o asociaciones de 
empresarios/gerentes e inversores –del país 
o del exterior–; instituciones de acompaña-
miento y asistencia técnica –entre ellas, in-
cubadoras efectivas, aceleradoras y company 
builders– tanto del país como del exterior.

-	 Fomentar y apoyar, en el corto plazo, a un 
núcleo inicial de organizaciones que cuen-
ten con capacidades para potenciar los 
emprendimientos, brindando servicios de 
acompañamiento, brokerage e investment 
readiness y canalizando hacia ellos recursos 
del sector privado que apalanquen el apoyo 
público.

Los beneficiarios  
de Empretecno:  
una mirada cualitativa
Esta segunda parte del trabajo aborda los aspectos 
más destacados de las “historias” de diez beneficiarios 
del programa Empretecno, focalizada en sus proyec-
tos, avances, desafíos y su visión sobre el programa.

La selección de los casos a estudiar se realizó con-
templando relevar una diversidad de testimonios 
para dar cuenta de la variedad de realidades que fue-
ron alcanzadas con el programa. Así se buscó que hu-
biera emprendedores del sector de biotecnología, 
pero también de otros manufactureros, del interior y 
también de caba y el Conurbano. Entre los casos se-
leccionados, se encuentran aquellos desarrollados 
al interior de instituciones de ciencia y tecnología, y 
otros que fueron incubados por empresas. Así tam-
bién existen casos de proyectos que aún están ejecu-
tando el subsidio y otros que ya lo terminaron o están 
en las últimas etapas.

Caso 1 
Gestión it, proyecto de fabricación de impresoras térmicas móviles

ficha del caso
Sector: hardware
Localización: caba

Proyecto presentado bajo la modalidad individual 
(sin capp) por una empresa joven para desarrollar 
una nueva línea de negocios, donde uno de los so-
cios decide dedicarse a tiempo completo al proyec-
to. La empresa, una vez creada, será independiente 
de la empresa solicitante.
Se trata de un proyecto orientado a sustitución de 
importaciones en mercados muy de nicho, con poca 
proyección internacional.
La empresa solicitante es la plataforma para la 
obtención de recursos humanos y para sobrelle-
var las demoras y obstáculos de la adquisición de 
los equipos e insumos. Las demoras se deben a la 

complicación de los procesos licitatorios que dejan 
proveedores más baratos fuera y los que existen tie-
nen sobreprecios.
Desafío: sostenibilidad futura por el limitado mer-
cado, dificultades para importar componente clave 
(cabezal) y demanda de apoyos no financieros en 
desarrollo de canales y ventas.

Boceto de impresora térmica móvil.
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Marcelo Pires Nabais es economista y analista de siste-
mas, y uno de los socios fundadores y gerente de Ges-
tión it, empresa de consultoría y desarrollo de software 
que lleva 13 años en el mercado. Anteriormente, Marce-
lo se había desempeñado en otras posiciones gerencia-
les, fundamentalmente en el sector bancario.

Ya en Gestión it, Marcelo comenzó a interesarse 
cada vez más en “hacer algo de hardware”, pero no sa-
bía bien qué. Intuía que debía ser algo que tuviera que 
ver con dispositivos y dentro de ese conjunto con im-
presoras móviles. Es así que se puso a investigar sobre 
este tema, buscó lo que había en el país y lo que existía 
en el exterior.

En esta búsqueda encontró unas impresoras tér-
micas móviles que logró importar y comenzó a comer-
cializar, y sondeó si existía una oportunidad de nego-
cio latente en el país. Si bien las impresoras térmicas 
móviles existían, por la coyuntura del país eran muy 
costosas de importar y, en especial, no había servicio 
local de posventa. En este último punto y en el desa-
rrollo del software que va “embebido” en las impreso-
ras es donde radica la ventaja innovativa de esta pro-
puesta de valor, además del menor costo.

Los resultados de esta primera indagación de mer-
cado confirmaron que existía un amplio abanico de 
posibles clientes. Incluso le llegaron pedidos que so-
brepasaban el stock limitado que tenía. Su idea inicial 
incluía a los agentes de tránsito o quienes adminis-
tran espacios de estacionamiento en la vía pública, los 
cuales podían a partir de un celular o tablet imprimir 
los tickets o las multas. Pero luego, vio que el mercado 
era más grande e incluía a todos aquellos que levan-
tan pedidos de forma inalámbrica y que necesitan po-
der emitir algún comprobante. De igual forma, es un 
mercado de nicho. El alcance de su mercado objetivo, 
al menos hasta el momento, es la Argentina y los paí-
ses limítrofes.

Luego de este estudio preliminar, Marcelo decidió 
embarcarse en el diseño y fabricación de estas impre-
soras, para lo cual comenzó a buscar financiamien-
to. Luego de unos primeros intentos fallidos, se ente-
ra por la publicidad de la existencia de Empretecno y 
consulta las condiciones en la página web. Su primera 
impresión –cuenta el entrevistado– era que se trata-
ba de un programa para proyectos de biotecnología 

o para emprendimientos científicos, no para el desa-
rrollo de su tecnología. Incluso, al revisar los proyectos 
que ya habían sido adjudicados, su impresión se iba 
confirmando. De todas formas, consultó y le dijeron 
que el programa también estaba abierto a proyectos 
como el suyo. 

El proyecto de las impresoras fue aprobado y ad-
mitido en septiembre de 2013 y en 2014 se firmó el 
contrato.

El subsidio de Empretecno se utilizó principalmen-
te para la adquisición de las matrices para las carcasas 
de las impresoras, para comprar equipamiento y mon-
tar un laboratorio de electrónica. Se contrató, además, 
una consultoría de estudio de mercado y para la ela-
boración de un plan de negocios. La contraparte de la 
empresa Gestión it fundamentalmente consistió en 
el pago de los recursos humanos abocados al desarro-
llo de este proyecto, en especial la parte electrónica y el 
desarrollo de software.

El equipo dedicado hoy al proyecto lo conforman 
Marcelo, dos ingenieros electrónicos contratados y 
una persona en relación de dependencia. Además, 
para el desarrollo del software, se contratan horas 
(part time) de la Software Factory que tiene Gestión it.

Durante el 2014, se ejecutó el proyecto, con un sub-
sidio de unos 400 mil pesos. Los mayores problemas 
con la ejecución vinieron con la compra del equipa-
miento para el laboratorio de electrónica, por errores 
en la confección de los pliegos, los lotes, la convocato-
ria a licitación que resultó desierta, entre otros. 

Las demoras no detuvieron la ejecución del pro-
yecto, sino que los llevó a utilizar equipos con los que 
contaba –o pudo conseguir– cada uno de los técnicos 
que estaban trabajando en él, y con eso arrancaron. 
Una de las ventajas de la que se beneficiaban al tener 
el apoyo de la empresa Gestión it era precisamente 
que pudieron aprovechar espacios físicos y recursos 
humanos, al tiempo que con algunos equipos que 
conseguían montaron el laboratorio, al menos como 
para empezar a probar. Luego, ya en 2015, comenzaron 
a llegar los equipos solicitados.

El grado de avance del proyecto hoy está entre el 
60% y 70%, no así los desembolsos que son cerca del 
20%. El prototipo ya está terminado y funciona, y se 
están comenzando a armar las primeras carcasas con 
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la matriz que se adquirió a partir del subsidio. Salvo el 
cabezal y las baterías, todo el resto del hardware y del 
software se hace en la Argentina. En cuanto a la pro-
tección de la innovación, el modelo se encuentra re-
gistrado. Prevén formalizar la empresa y lanzar las pri-
meras impresoras al mercado en el corto plazo.

Ciertamente, Marcelo afirma que sin el subsidio el 
proyecto no habría sido llevado adelante, porque no 
habría existido forma de amortizar de forma razona-
ble el costo de las matrices –unos 300 mil pesos– con 
un mercado tan de nicho como el que prevé en el país.

¿Sus principales obstáculos a futuro? En el plano 
de la gestión, destacó la necesidad de asesoramien-
to en marketing y desarrollo de canales de venta. Por 
otro lado, en el plano de la producción, tiene grandes 
dudas sobre cómo hará para poder seguir adquiriendo 
los cabezales y algunas piezas de electrónica impor-
tadas, sobre las que hoy está pagando sobreprecios y 
que, una vez en funcionamiento la empresa, no podrá 
sostenerlo. Una de las opciones que está barajando es 
instalarse en algún parque industrial vinculado a una 
zona franca, como La Pampa o La Plata.

Caso 2 
NanoCellu-ar, nanocelulosa a partir de bacterias  
para su aplicación industrial

ficha del caso
Sector: bio/nanotecnología
Localización: caba

Proyecto presentado como un capp entre conicet 
y una empresa privada, liderado por un equipo de 
tres investigadoras con el apoyo de la empresaria. 
Buena mezcla de ciencia y negocios.
Desarrollaron un método de producción de nano-
celulosa a partir de bacterias y su aplicación como 
aditivo para mejorar lubricantes y hacerlos más 
amigables con el medio ambiente (primera etapa). 
Luego comenzaron a desarrollar otras aplicaciones 
industriales de la nanocelulosa: electrónica, indus-
tria plástica, salud humana e industria alimenticia.
Etapa de prototipo finalizada y patente del lubricante 

con aditivo de nanocelulosa presentada ante el coni-
cet para su gestión. Planta piloto en construcción a 
través del aporte de la empresa contraparte.
Desafío: recursos humanos para trabajar y para ge-
renciar la empresa. 

Nanocelulosa.

El proyecto de creación de la empresa NanoCellu-ar 
está liderado por un grupo de cuatro mujeres –tres 
científicas y una empresaria–. A la cabeza de este pro-
yecto está la doctora en Ciencias Materiales Analía 
Vázquez, quien se desempeña además como directora 
del Instituto de Tecnología de Polímeros y Nanotecno-
logía del Consejo Nacional de Investigaciones Científi-
cas y Técnicas (conicet) y la Facultad de Ingeniería de 
la Universidad de Buenos Aires (fiuba). Desde 1994, 
Analía venía investigando sobre las fibras naturales, 

en particular la celulosa, hasta que diez años más tar-
de se volcó hacia la investigación en un campo relacio-
nado e innovador: la nanocelulosa.

La nanocelulosa es uno de los materiales más re-
volucionarios y con mayor amplitud de usos indus-
triales que ha impactado en el campo de los nuevos 
materiales en los últimos años. En este sentido tuvo 
un gran impulso la posibilidad de generar nanoce-
lulosa a partir de bacterias. ¿Cómo era posible hacer 
esto? ¿Qué aplicaciones podría tener la nanocelulosa? 
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Esas fueron las preguntas que despertaron el interés 
de Analía, que por entonces trabajaba en el Institu-
to de Tecnología en Polímeros y Nanotecnología (fiu-
ba-conicet). La búsqueda de Analía la llevó a inves-
tigar sobre las patentes que usaban nanocelulosa y 
su implementación potencial. Desde el inicio, su in-
tención era transferir la tecnología y aplicarla en la 
industria. Junto con Analía, trabajan la doctora en 
Química y especialista en Microbiología Industrial, 
Patricia Cerrutti, y la doctora en Ingeniería Química 
María Laura Foresti.

La economista Teresa Gonella es la “heredera” y 
gerente de la empresa West Lubricantes. Esta empre-
sa se define como la “típica pyme familiar”. Tiene más 
de cincuenta años en el mercado y se ha especializa-
do en la fabricación de lubricantes y aceites para uso 
industrial, en especial para la industria metalmecáni-
ca y más recientemente para los ingenios azucareros. 
Uno de sus rasgos distintivos es que cuenta con un la-
boratorio propio de i+d fundamentalmente orienta-
do a testear la calidad de las materias primas y de sus 
productos terminados y al desarrollo de nuevos pro-
ductos. En total, en la actualidad trabajan doce per-
sonas en West, pequeña empresa que exporta a paí-
ses de la región y está certificada por diversas normas 
internacionales.

El encuentro entre la empresa y el grupo de inves-
tigación se dio de manera fortuita. Teresa ya había te-
nido algunos intercambios con profesores e investiga-
dores de la facultad. Sus propias inclinaciones por la 
innovación y el desarrollo de nuevos productos lleva-
ron a Teresa a buscar proyectos que pudieran imple-
mentar en la empresa. Analía, por otro lado, pasaba 
un buen tiempo en tareas de vinculación y transferen-
cia, dado su cargo de directora del instituto. Fue en-
tonces que un profesor de la universidad que conocían 
en común les dijo que debían conocerse e intercam-
biar ideas y armar proyectos.

Con el empuje de Teresa, Analía y su equipo se pu-
sieron a investigar acerca de los posibles usos de la na-
nocelulosa para lubricantes. En su búsqueda, dieron 

con un paper académico que las inspiró. Si bien era so-
bre otro tipo de aceite –de castor–, hallaron la poten-
cial aplicación de la nanocelulosa a los lubricantes. En 
efecto, al incorporar la nanocelulosa como aditivo en 
los aceites, aumenta considerablemente su viscosidad 
a un costo mucho más barato. Además, al ser de ori-
gen vegetal, la incorporación de la nanocelulosa per-
mite que los lubricantes tengan un menor impacto so-
bre el medio ambiente.

El éxito de la asociación es –según Analía– que 
la empresa conocía bien el mercado y ya tenía la ca-
dena de valor desarrollada –clientes y proveedores–. 
La innovación venía a generar un nuevo producto en 
esa cadena de valor: el lubricante con la incorpora-
ción de nanocelulosa. Ese fue el primer paso para la 
postulación al Empretecno, al cual llegaron a partir de 
una búsqueda en la web de instrumentos de financia-
miento de la agencia. 

La presentación al Empretecno fue en 2013; ese 
mismo año fue aprobado y el contrato se firmó en 
septiembre. Del capp participan el conicet y la em-
presa. El rol de la ffp en este caso fue solo corregir 
y mejorar alguna cuestión de la propuesta. Fue un 
paso más en los trámites, por el cual tuvieron que 
pagar un arancel que de no haber sido por la empre-
sa no lo habrían hecho y por lo tanto no habrían co-
menzado el proyecto. 

El objetivo para el Empretecno era el desarrollo y la 
prueba de concepto del lubricante, y el diseño y puesta 
a punto de la fabricación a escala piloto. El principal ru-
bro fue la adquisición de equipos para la planta piloto, la 
compra de insumos y la contratación de consultorías. En 
especial se destaca una consultoría en patentes y regula-
ciones que las ayudó a redactar y presentar el trámite de 
patente del lubricante ante el conicet.

La primera etapa del proyecto contempló la pro-
ducción del lubricante y la comercialización de la na-
nocelulosa a granel. En una segunda etapa –que al 
momento de elaboración de este documento se en-
cuentra en sus inicios– el equipo está empezando a 
evaluar otros usos y mercados posibles.19 

19  A la cabeza está la aplicación de la nanocelulosa para el desarrollo de pantallas flexibles en electrónica y celulares. Para ello, ya 
están trabajando con un grupo de investigación de la facultad. Además, están colaborando con otros grupos en otros institutos para 
evaluar aplicaciones de la nanocelulosa en membranas, adhesivos y la industria plástica. En cierto sentido, están desarrollando clientes. 
Finalmente, en una tercera etapa abordarán las aplicaciones vinculadas con la salud humana y la industria alimenticia. Estas se dejaron 
para el final porque implican aprobaciones y regulaciones complejas.
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Al día de hoy, ya está la prueba de concepto finali-
zada. La patente del lubricante ya fue presentada ante 
el conicet para su gestión y resta comenzar con la 
construcción y equipamiento de la planta piloto. 

Para armar la planta piloto, primero realizaron al-
gunas visitas a empresas alimenticias instaladas tam-
bién en el Parque Industrial de Morón –donde se en-
cuentra West Lubricantes– con el fin de conocer cómo 
habían organizado sus laboratorios y qué característi-
cas tenían (salas limpias, layout, entre otros aspectos). 

El subsidio del Empretecno se dedicó a equipar 
esa planta piloto. La construcción corrió por parte de 
la empresa –como aporte de la contraparte–, ya que 
el subsidio no cubre inversiones en infraestructura. 
La construcción civil se hizo en un terreno lindero a la 
planta de West Lubricantes y ya está muy avanzada 
en su terminación. Enfrentaron demoras en la adqui-
sición de equipamiento, principalmente vinculadas a 
cuestiones aduaneras. 

El tercer punto que constituye un problema para 
este equipo son los recursos humanos. El Empretecno 

no permite la financiación de los investigadores que 
se dedican al emprendimiento, lo cual hace que “todo 
sea a pulmón, dedicándole horas extras del traba-
jo como investigadoras conicet”, manifiestan las 
científicas. 

Un punto clave a partir de este caso es evaluar 
quién se hará cargo de la empresa una vez creada. Una 
de ellas, la más entusiasta que está próxima a jubilar-
se, podría llevarla adelante. No obstante, es un error 
pensar que los investigadores pasarán a conducir la 
empresa, ya que es “un mundo muy riesgoso frente a 
la estabilidad del trabajo de investigador”. “Puede ha-
ber algunos casos excepcionales, pero no son la mayo-
ría. Por eso lo más fácil es transferir”, concluye Analía. 
En consecuencia, hoy están empezando a buscar posi-
bles candidatos a gerentes o inversores que se puedan 
interesar por la empresa y su tecnología.

Las responsables del proyecto manifestaron que 
sin el Empretecno no habrían podido llevar adelante 
el proyecto, si bien existe una serie de trabas y barreras 
a la ejecución que dificultaron su desarrollo.

Caso 3 
Proyecto amiar, medidores inalámbricos  
para ahorrar costos de reconexión

ficha del caso
Sector: equipos electrónicos 
Localización: Mar del Plata

Jóvenes emprendedores con una empresa ya creada 
que suman a un conocido –proveedor– para el de-
sarrollo de un nuevo producto sinérgico. El capp es 
privado-privado.
Se trata de un medidor inalámbrico para las empre-
sas de electricidad que reemplaza a los medidores 
tradicionales y permite tener un mejor control del 
servicio, así como también ahorrar en costos incurri-
dos en los cortes por facturas impagas.
Hoy están terminando de desarrollar el tranceptor y 
esperan empezar con el proceso de prototipado. Es-
tuvieron demorados un año por problemas con un 
proveedor pero ya se resolvieron.
Se presentaron a través de un ffp especializado en 

biotecnología, porque no les quedaba otra alterna-
tiva. Las demás no los convencieron y no era posible 
presentarse sin un ffp.
Principales clientes: cooperativas y empresas de dis-
tribución de electricidad locales –primeros clientes– 
y grandes jugadores provinciales o nacionales –se-
gunda etapa.
Desafío: recursos humanos y culminación del proce-
so de prototipado. Buscan inversores con capacidad 
para abrir mercados –atraer a los clientes grandes.

Prototipo.
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Bernardo Martínez Sáenz (31 años) es graduado en In-
geniería Industrial de la Universidad Nacional de Mar 
del Plata. Junto con su socio, Ezequiel, un ingeniero 
electrónico, son también socios en Deitres S.A., una 
empresa de desarrollo de hardware y software para 
empresas de monitoreo y seguridad. Deitres nació en 
2009 pero realizó su primera venta en 2010. La inno-
vación de Deitres es la introducción en sus comunica-
dores inalámbricos, una nueva tecnología que supera 
a la actual del chip de celular y convierte a cada casa en 
un nodo de una red. De esta manera, se logra una me-
jor comunicación entre cada uno de los equipos de la 
red –los domicilios, por ejemplo– y la central de moni-
toreo, al tiempo que se dan mejores prestaciones: agi-
lidad, versatilidad, facilidad de mantenimiento, entre 
otras. Esta plataforma fue el resultado del trabajo fi-
nal de la carrera de Ingeniería de Bernardo.

La empresa Deitres inició con tres socios –desde 
el 2012 son dos– y con dos empleados –en 2015 son 
ocho–. En total, diez personas se encuentran trabajan-
do en Deitres en la actualidad.

Casi en paralelo con la creación de Deitres, un co-
nocido le acercó a Bernardo un problema. Una em-
presa uruguaya quería armar un medidor remoto de 
gas. Aprovechando los desarrollos realizados para 
Deitres y su comunicador inalámbrico, Bernardo co-
menzó a estudiar el tema de la telemetría en mayor 
detalle y sobre todo los medidores inalámbricos. Así, 
creó una propuesta de solución. Sin embargo, el pro-
blema era que la cantidad de medidores que esta em-
presa necesitaba estaba por encima de la que en ese 
momento Bernardo podía comprometerse a hacer, 
en especial porque estaba trabajando en paralelo con 
Deitres. La cuestión de los medidores quedó trunca, 
pero la idea y el desarrollo quedaron en la cabeza de 
Bernardo. 

Para cada nuevo desarrollo que pensaban de los 
sistemas de monitoreo para Deitres, pensaban tam-
bién en cómo podría ser aprovechado por un eventual 
sistema o red de medidores inalámbricos. La semilla 
ya estaba puesta, solo faltaba un catalizador.

Fue entonces que entró en juego Omar, un anti-
guo proveedor de Deitres, quien les vendía servicios 
de electrónica y desarrollo a pedido. A partir de rei-
terados trabajos, Omar y los socios de Deitres fueron 

forjando una relación que excedía lo comercial. Fue 
Omar –a través de un conocido– que trajo el tema de 
los medidores inalámbricos de vuelta en el año 2011. 
En este caso, para la electricidad. 

A partir de ese momento Bernardo se puso a traba-
jar en el proyecto amiar. En el mundo existen medi-
dores inalámbricos y son fabricados por grandes em-
presas –como General Electric, abb, Elster– que tienen 
distribuidores en el país. Pero su costo es muy elevado. 
Además, el foco de estas empresas está en los merca-
dos de Europa y en algunos de Estados Unidos, y co-
bran bastante dinero por contratos de largo plazo que 
incluyen la cobertura total de una ciudad o región.

En el caso de la Argentina, la etapa de distribu-
ción de la energía eléctrica no está del todo resuelta. 
Se necesitan todavía grandes inversiones para asegu-
rar que la electricidad llegue a abastecer la demanda. 
Pensar entonces en un sistema de medición inalám-
brica no es una de las prioridades de inversión de las 
compañías. Entonces, ¿cómo podrían las empresas de 
distribución de electricidad aplicar esta tecnología en 
nuestro país? Bernardo empezó a consultar a las em-
presas sobre qué posibilidades había. Comenzó con 
la distribuidora de Mar del Plata y con dos coopera-
tivas, una en esta ciudad costera y otra en Tandil. Así 
llegó a la variable clave: los cortes de luz derivados de 
facturas impagas.

Según los datos que consiguió Bernardo, en una 
ciudad como Mar del Plata, con unos 200 mil medi-
dores, se realizan aproximadamente veinte cortes por 
día por falta de pago. El 90% de esos cortes regulari-
zan su situación de inmediato y por lo tanto hay que 
reconectar la electricidad. Además, el 80% de los cor-
tes son reincidentes. Finalmente, la cantidad de cortes 
se mantiene relativamente constante.

Para la empresa eléctrica, cada corte de luz le signi-
ficaba en ese momento un costo de 500 pesos por cor-
te. Las cuadrillas que efectúan el corte están compues-
tas por trabajadores altamente calificados que deben 
realizar en muchos casos trabajos en altura o en otros 
lugares peligrosos. Asimismo, volver a reconectar el 
servicio implicaba otros 500 pesos, ya que el trabajo es 
el mismo y, por ley, las empresas solo pueden cobrarle 
al cliente un cargo de 120 pesos. Por eso, las empresas 
distribuidoras demoran en realizar estos cortes hasta 
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que el tamaño de la deuda del cliente les compense el 
costo que les insume el corte y la conexión.

Ahí es donde Bernardo vio la oportunidad de ne-
gocio. Desarrollar un medidor que permita realizar 
estos cortes y reestablecimientos del servicio de for-
ma remota. El desafío era poder construir este me-
didor al mismo costo que a la empresa le insumía el 
corte por impago –mil pesos– y que tuviera las mis-
mas prestaciones que los medidores que se vendían 
en la actualidad. Además de solucionar el tema de los 
cortes, contar con medidores inalámbricos permitiría 
tener mucha más información sobre la red y el servi-
cio eléctrico en cada domicilio, más allá de la usual 
lectura de medidores –por ejemplo, monitoreo de la 
cantidad de voltios, estabilidad, etcétera. 

Bernardo propuso que el mismo dinero que dedi-
caban las empresas eléctricas al corte lo invirtieran en 
instalar medidores inalámbricos. El software que va 
incorporado en los medidores lo darían gratis, ya que 
es el mismo que se desarrolló para el sistema de mo-
nitoreo de Deitres, y lo que se necesita de hardware 
para comenzar y tener una cobertura básica no conlle-
va mucho dinero. Según las estimaciones de Bernar-
do, en diez años y sin que las empresas pongan dinero 
extra, se podría cubrir la totalidad de la ciudad de Mar 
del Plata con medidores inalámbricos. Además de las 
innovaciones incorporadas en los medidores –softwa-
re de comunicación entre medidores–, la propuesta 
de amiar introduce una solución tecnológica innova-
dora para un problema concreto, mucho más signifi-
cativo para las pequeñas cooperativas eléctricas y pe-
queñas empresas distribuidoras.

Fue así que Bernardo, junto con otras personas de 
Deitres, se puso a desarrollar ese medidor. Desde ese 
momento y hasta la actualidad, entre cuatro y cinco 
personas se dedican a amiar, incluido Omar, quien 
trajo la idea inicial. Para poner en marcha amiar co-
menzó la relación con Empretecno.

A partir de la presentación de los instrumentos de fo-
narsec en Mar del Plata, Bernardo tiene su primer con-
tacto con el programa Empretecno. Ya desde el arranque, 
estaba convencido de que amiar debería llegar a ser una 
empresa independiente de Deitres, con la que pudieran 
tener sinergias pero sin que el crecimiento de una afec-
te el normal desempeño de la otra; y ante el caso de que 

entrasen inversores a amiar o eventualmente sea com-
prada, que eso no arrastrara a Deitres. Incluso más, Ber-
nardo sostiene que una vez que amiar se cree como 
empresa independiente, él dejaría su lugar en Deitres y 
pasaría a amiar. Para ello, ya está formando a una per-
sona para que lo suceda en Deitres.

La presentación a Empretecno comenzó con idas 
y vueltas. En primer lugar, la formación del capp. La 
idea inicial de Bernardo era poder involucrar a alguno 
de sus clientes –empresas de monitoreo– en el capp 
para poder sumar no solo el financiamiento sino tam-
bién su expertise y reconocimiento en el mercado, algo 
que a futuro le podría abrir puertas a posibles clien-
tes. Todo marchaba bien hasta que hubo que firmar 
el capp y aportar el dinero. Ahí, las tres empresas con 
las que había hablado decidieron retirarse. Así es que 
el capp quedó formado por Deitres y Omar, quien se 
sumó así definitivamente al proyecto.

La presentación fue a mediados de 2013 y para 
noviembre de ese año ya estaba el contrato firmado. 
Las primeras adquisiciones se realizaron en marzo 
de 2014, principalmente compras de computadoras. 
Uno de los rubros más importantes del subsidio –casi 
la mitad– se lo llevó el desarrollo y la prueba de los 
prototipos. Esta tarea la realiza una empresa argen-
tina que ya viene trabajando con ellos en Deitres y 
que, por sugerencia de fonarsec, accedió a recibir el 
pago por adelantado y así congelar los precios. Ahora 
ellos trabajan más cómodos con su proveedor porque 
este ya cobró. Claro está, en esto mucho tuvo que ver 
la confianza previa desarrollada con esta empresa a 
partir de Deitres S.A. 

El proyecto, a fines de 2015, se encuentra en el 
20% o 25% de avance. Lo que más tiempo ha deman-
dado –y aún está a prueba– es el desarrollo del tran-
ceptor –dispositivo que se inserta en la placa y sirve 
para emitir y recibir señales–. Además de abaratar 
los costos y sustituir importaciones, la principal razón 
para encarar el desarrollo propio es poder tener ple-
no control de la tecnología e independencia de pro-
veedores extranjeros. Ya les pasó con su sistema de 
monitoreo, que ante un inconveniente referido a los 
tranceptores importados no tienen desde acá ningún 
soporte técnico y son ellos los que tienen que “dar la 
cara ante sus clientes”.



I N F O R M E  T É C N I C O  CIECTI

E
M

P
R

E
N

D
IM

IE
N

T
O

S
 T

E
C

N
O

L
Ó

G
IC

O
S

 Y
 P

O
L

ÍT
IC

A
 P

Ú
B

L
IC

A

3 0

Una vez que finalicen con el tranceptor, restará ho-
mologar la frecuencia y la plataforma. Ambos pasos 
ya están bastante avanzados porque se aprovechan 
avances realizados para Deitres.

Quedará entonces resolver cómo será la alimenta-
ción de los equipos y finalmente el desarrollo, prueba 
y testeo de los prototipos. Esta etapa final se realiza-
rá en la Argentina y a través del mismo proveedor que 
tienen en Deitres, a quien ya se le adelantó el dinero. 

Según las estimaciones de Bernardo, todo el de-
sarrollo técnico, industrial y comercial que le que-
da a amiar llevará unos cuatro años más. Su idea es 
poder terminar el desarrollo de los prototipos y em-
pezar pruebas con algunos clientes, las pequeñas 
cooperativas. Luego avanzaría hacia empresas distri-
buidoras pequeñas y finalmente a las grandes y la ex-
pansión al resto de América Latina. Como este es un 
negocio de largo plazo, que involucra negociaciones 
largas por contratos de ocho a diez años, Bernardo ya 
está teniendo contactos con esos potenciales clientes 
e imaginando cómo sería la empresa una vez escala-
da. Según comentó, su idea es que amiar conserve el 

desarrollo, pero que la fabricación de los equipos esté, 
en una primera instancia, tercerizada, y que una vez 
superado cierto límite –5 mil equipos por mes– armar 
una nueva empresa –amiar Fábrica– que se dedique 
a la fabricación.

Actualmente están abocados a terminar el desa-
rrollo del tranceptor y comenzar con el prototipado. 
Pero también están buscando inversores para el fu-
turo: personas muy vinculadas a la industria o que 
puedan acercarles potenciales clientes. Consultado 
acerca del monto, no pudo precisar una cifra, pero sí 
que la utilizaría en primer lugar para capital de tra-
bajo –es decir, para fabricar equipos que pueda dar 
en forma gratuita a las cooperativas para iniciar las 
pruebas– y capital para inversión –fundamental-
mente para empezar a diversificar hacia medidores 
remotos de gas y agua.

De no haber sido beneficiarios de Empretecno –sos-
tiene Bernardo–, se habrían demorado más en arrancar 
con amiar, pero de cualquier forma lo habrían realiza-
do. En cuanto a gastos elegibles que hubiera sido útil 
poder financiar, no duda: recursos humanos.

Caso 4
Nobracks!, software y tecnología 3D para cambiar las sonrisas

ficha del caso
Sector: software y salud humana

Localización: Córdoba

Equipo potente que combina conocimiento especí-
fico y del mercado, con altas capacidades empresa-
riales y de desarrollo de software y conocimiento, in-
versores y financiamiento.
Se trata de un sistema de alineamiento ortodóncico 
que combina un software de desarrollo propio con di-
seño e impresión 3D de las placas, que van moviendo 
los dientes a través de un tratamiento diseñado por el 
ortodoncista junto con la tecnología de la empresa. 
Fue uno de los primeros proyectos de Empretecno, 
presentado a través de un capp privado-privado. La 
presencia de un socio empresario muy comprome-
tido con el proyecto fue clave para que este avanzara 
tan rápido.

La contribución de Empretecno fue esencial para 
permitir financiar los equipos necesarios para el pri-
mer centro de producción. El proyecto ya había ob-
tenido otros financiamientos de fontar y fonsoft 
para el desarrollo y validación del software.
Hoy ya se encuentran comercializando y comenzan-
do la expansión internacional en América Latina y 
España. Recibieron para eso inversión de privados 
por casi medio millón de dólares.

Nobracks!
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La historia de Nobracks! comienza en 2003 cuando 
Diego Uribe Echeverría, odontólogo cordobés espe-
cializado en rehabilitación bucal, experimenta en pri-
mera persona los pesares de un tratamiento de orto-
doncia convencional (brackets).

Entonces, Diego comenzó a investigar sobre po-
sibles soluciones en el campo de la ortodoncia tra-
dicional y los alineadores invisibles, tecnología ya 
existente en el mundo. Consultó a empresas extran-
jeras y ante la negativa de estas de instalarse en el 
país, decidió desarrollar él mismo un sistema de ali-
neamiento ortodóncico. Este sistema se basa en un 
software que ayuda a posicionar los elementos den-
tarios a partir de modelos tridimensionales e impre-
siones 3D de placas transparentes de acetato, que 
van paulatinamente corrigiendo la posición de los 
dientes, sin los dolores e inconvenientes que los tra-
dicionales brackets conllevan.

En primera instancia, Diego recurrió al abogado 
Fernando Schvartz, que tiene una maestría en Finan-
zas y además se especializa en fideicomisos e inver-
siones. La idea era poder conseguir inversores para el 
proyecto. Para ello, viajaron a los Estados Unidos e in-
dagaron sobre las tecnologías y tipos de tratamiento 
allí existentes. De regreso, comenzaron con el desarro-
llo del plan de negocios.

Una parte clave del proyecto es el software. El plan 
era desarrollar un software propio y de esa forma lle-
garon a Mario Barra, ingeniero en sistemas y fundador 
de la empresa Vates S.A., una de las desarrolladoras de 
software más importantes de Córdoba y la primera del 
país en certificar normas de calidad cmmi 5. A Mario 
lo conocen del barrio donde viven y en un principio su 
idea era solo pedirle un presupuesto, pero terminaron 
asociándose.

Mario, además de empresario exitoso, es también 
un referente del tema emprendedor en la ciudad de 
Córdoba. Es miembro del Consejo de Administración 
de la Unidad de Vinculación Tecnológica de Córdoba 
(uvitec) y del Comité Asesor de la Fundación Endeavor 
en Córdoba. Además, es profesor en materias relacio-
nadas en la Universidad Tecnológica Nacional, Facul-
tad Regional Córdoba, y recientemente socio fundador 
de Alaya, uno de los primeros fondos de inversión y 
aceleradora de negocios instalados fuera de caba. 

En 2005, Diego, Fernando y Mario crearon Alinear-
te, un consorcio privado-privado con el objetivo de 
desarrollar y producir íntegramente el sistema de ali-
neación desde Córdoba para el país y el mundo. En el 
desarrollo de este proyecto se apalancaron en diferen-
tes herramientas, tanto de la agencia como del fon-
soft, por un total d e 420 mil pesos.

En 2007, accedieron a un anr del fontar para 
la investigación y el desarrollo del software de trata-
miento de imágenes 3D, que sería parte fundamen-
tal de Nobracks! Luego, accedieron a un subsidio del 
fonsoft para evaluar la viabilidad del software desde 
el punto de vista técnico, lo que dio origen al software 
ArcusTech, cuya propiedad intelectual es de Alinearte 
(registro de derechos de autor).

Este software es el que se encarga de ir planifican-
do los movimientos milimétricos de cada pieza den-
taria desde su posición original, hasta la posición final 
pasando por todas las etapas intermedias. El software 
comienza a trabajar a partir de una imagen 3D esca-
neada del paciente a parir de la cual se detallan cada 
una de las piezas dentarias y su ubicación y se hace un 
modelo tridimensional del arco. Luego, con base en 
esa información, el ortodoncista especializado y un 
técnico de la empresa ubican los dientes en su posi-
ción final y el software simula todos los movimientos 
necesarios para llegar desde el modelo actual al mo-
delo dentario final. Con esta información, usando im-
presoras 3D, se imprimen placas de acetato transpa-
rente que son los modelos físicos de cada una de las 
etapas del tratamiento. 

A diferencia del tratamiento tradicional, en este 
caso es personalizado. Puede durar entre 18 y 24 me-
ses y cada placa se renueva cada dos o tres semanas. El 
paciente utiliza cada juego de alineadores (placas) por 
unas 22 horas diarias, removiéndolos solo para comer, 
beber, cepillarse o limpiarse. A medida que el paciente 
reemplaza cada juego de Nobracks! con el siguiente, 
los dientes se van moviendo, semana a semana, hasta 
alcanzar la posición final diagnosticada.

Ya en 2011, con el software probado, necesitaban 
de financiamiento para la etapa siguiente de instala-
ción de la planta de producción de las placas. En ese 
momento, se lanzaba el Empretecno y Mario se en-
teró por ser parte de uvitec. Era justo lo que estaban 
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buscando. Fueron uno de los primeros en presentarse 
al programa y apenas los aprobaron se pusieron a eje-
cutar el subsidio. En apenas tres meses, habían ejecu-
tado el 70% del presupuesto del subsidio en la com-
pra de los equipos y en la contratación de servicios de 
consultoría especializada (diseñadores industriales, 
ingenieros electricistas, licenciados en comunicación 
y en marketing).

En la velocidad de ejecución tuvo mucha impor-
tancia tener el apoyo de la empresa de Mario. Según 
ellos, es clave contar con un socio empresario com-
prometido, ya que así se tienen resueltas varias cues-
tiones, muchas de ellas intangibles o tácitas, de índo-
le laboral, impositiva, de exportaciones, societaria, 
entre otras.

Con el dinero del subsidio se equipó el centro de 
producción modelo en la ciudad de Córdoba y en ju-
nio de 2013 se creó formalmente Alinearte S.A., la em-
presa propietaria del sistema Nobracks! y del software 
ArcusTech. Poco tiempo después comenzaron con la 
comercialización.

Uno de los primeros problemas que enfrentaron 
al salir al mercado fue tener que educar al cliente. No 
solo al cliente final, el paciente, que rápidamente eva-
luó positivamente las ventajas de este sistema, sino 
fundamentalmente al ortodoncista y al odontólogo. 
Para ello se embarcaron en un ambicioso programa de 
entrenamiento y certificación de profesionales. Hoy ya 
cuentan con una red de más de 600 profesionales cer-
tificados en el uso de este sistema a lo largo de todo el 
país, Chile y México. Asimismo, desarrollaron una ofi-
cina móvil de escaneo para contribuir a la difusión del 
sistema y como prueba piloto para los profesionales.

Otra innovación que introdujeron a nivel comer-
cial fue el desarrollo de una estrategia de franquicias 
de dos tipos. Las primeras son franquicias exclusivas de 
Nobracks! y las segundas son colaborativas, es decir, 
profesionales certificados que instalan Nobracks! en 
su consultorio junto con las demás prácticas que reali-
zan. Al momento, ya tienen cuatro franquicias exclusi-
vas que operan en el país: dos en caba, una en Córdo-
ba y otra en Concordia. 

Con una estrategia similar, abordaron los merca-
dos externos. En 2013, Fernando comenzó a viajar por 
América Latina buscando socios para instalar peque-
ños centros de producción. Ya tienen avanzadas con-
versaciones en Chile, México y Perú. Por otro lado, en 
octubre de 2014 se presentaron como beneficiarios 
de los apoyos de la Ley de Emprendedores de España 
para poder instalar allí un primer centro de produc-
ción fuera de Córdoba, y desde ahí abastecer a toda 
España y la Unión Europea.20 Para ello, Diego se ins-
taló por unos meses en aquel país. El modelo de ne-
gocios en el exterior es el de una franquicia, que con-
serva todo el know-how en el centro de producción de 
Córdoba. Es decir, las imágenes 3D se toman en origen 
y se envían a Córdoba, donde a través del software se 
simulan los pasos y se diseñan los diferentes modelos 
necesarios para todo el tratamiento. Esa información 
es enviada al país de origen, en cuyo centro de produc-
ción se imprimen los modelos en 3D. A diferencia de 
la competencia de las empresas norteamericanas, su 
modelo se diferencia por descentralizar la producción 
en lugar de centralizarla en un solo centro. 

Si bien el ingreso al mercado se produjo a media-
dos de 2013, recién en 2014 comenzaron a registrar-
se las primeras ventas. Todo el primer período fue de 
fuerte campaña de difusión y educación del cliente. 
Las ventas de 2014 fueron cerca de un millón de pe-
sos y para 2015 esperan terminar con cerca de cuatro 
millones de pesos. Actualmente son diez personas las 
que se encuentran ocupadas en Nobracks!, pero Die-
go rescata que en todo el proceso de desarrollo parti-
ciparon entre ochenta y cien profesionales.

Para sostener el ritmo, en 2014 recibieron una pri-
mera inversión de capitales privados por 250 mil dóla-
res, a la que luego se sumó otra inversión de cerca de 
180 mil. En total, contaron con inversiones de aproxi-
madamente 400 mil dólares, todas ellas privadas y de 
personas de Córdoba. A eso hay que agregar los apor-
tes de los socios por unos 100 mil dólares.

Respecto de sus planes a futuro, estos se concen-
tran principalmente en la expansión comercial den-
tro del territorio nacional y en el exterior, a través de 

20  Esta ley instrumentó un conjunto de medidas orientadas a facilitar la instalación y creación de empresas en España, que simplificaban 
trámites y creaban nuevas formas jurídicas, y otorgaban así beneficios fiscales y migratorios para emprendedores extranjeros que 
radicaran su empresa en España.
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su sistema de franquicias y sus pequeños centros de 
producción, por un lado; y, por el otro, en el incremen-
to de los esfuerzos de i+d propios, tanto en el softwa-
re como en el mejoramiento de los materiales y las 

propiedades físicas de las placas, para lo cual se en-
cuentran colaborando con la Facultad de Matemáti-
ca, Astronomía y Física de la Universidad Nacional de 
Córdoba (unc).

Caso 5 
Edge Instruments, desde un spin-off a la empresa propia

ficha del caso
Sector: equipos electrónicos para la industria 
petrolera
Localización: Córdoba
Equipo de jóvenes que se conocieron en un empleo 
anterior y decidieron emprender su propio proyecto, 
ya que encontraron un techo de crecimiento en dicho 
empleo. Es un capp privado-privado, donde cuentan 
con el apoyo de una empresa vinculada al sector, tam-
bién conformada por conocidos de la universidad.
Se trata de un desarrollo nacional que viene a susti-
tuir equipos importados y presta especial atención 
al servicio posventa y la cercanía respecto de los po-
zos donde se utilizan.
Hoy se encuentran listos para salir al mercado, in-
cluso ya realizaron algunas ventas y están pensando 

en exportar. Se planteó el tema de tener mayor fle-
xibilidad para permitir la creación formal de la em-
presa antes de la finalización del subsidio, más si las 
demoras se deben a procesos de compra.
Desafíos: recursos humanos y financiamiento de ca-
pital de trabajo. Resolver el tema impositivo una vez 
que se crea la empresa.

Detector de gases de hidrocarburos totales.

Gabriela Albert –ingeniera química y doctora en Quí-
mica–, Amadeo y Walter –ambos ingenieros electró-
nicos– son tres jóvenes cordobeses que se conocieron 
trabajando como empleados en la empresa Spinlock, 
un spin-off de la Facultad de Matemática, Astronomía 
y Física de la unc dedicado al desarrollo de equipos 
de resonancia magnética para uso industrial (indus-
tria de petróleo y alimenticia). 

Gabriela comenzó en la empresa con una beca co-
financiada por el conicet mientras hacía su doctora-
do. Posteriormente decidió dejar la carrera académica 
y seguir en la empresa hasta que llegó a ser gerente 
general. Amadeo, en tanto, pertenecía al área de pro-
ducción y Walter a la de i+d.

Luego de varios años trabajando en Spinlock, de-
cidieron dejar sus trabajos hacia finales de 2012. La 
principal razón era que notaban cierto estancamiento 

y tenían visiones diferentes a las del dueño. Además, 
al ser una empresa familiar, no iban a poder seguir 
creciendo.

Walter decidió mudarse a Neuquén por cuestiones 
personales y empezó a trabajar en una empresa del 
sector petrolero. Ahí fue donde identificó que existen 
problemas en la provisión de los equipos para control 
geológico en los pozos. Los controles geológicos son 
servicios que se le prestan a las empresas operadoras 
tanto en las etapas de exploración como de perfora-
ción. Se trata de laboratorios móviles con cromatógra-
fos y detectores de gases que permiten identificar qué 
tipo de reservorio es y qué capacidad tiene. Son equi-
pos que se usan muchísimo y en condiciones poco 
favorables, por ende se van desgastando por el uso y 
son necesarios muchos recambios y servicios técnicos. 
Según comentaron, en general se trata de equipos 
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manejados por operarios no muy calificados. Así, cada 
vez era más difícil sustituir las partes importadas y ahí 
apareció la oportunidad. La idea era desarrollar equi-
pos para cromatografía gaseosa, detectores de gases y 
otros equipos analíticos de alta tecnología para su uso 
industrial, en principio en los servicios de control geo-
lógico para las operadoras petroleras. 

En febrero de 2013 se pusieron a trabajar. Entre 
Amadeo y Walter diseñaron el prototipo de prueba de 
concepto del cromatógrafo y Gabriela se dedicó a ar-
mar el plan de negocios. 

Para esta etapa contaron con el apoyo de la em-
presa Altos S.R.L., otra empresa cordobesa fundada 
por compañeros de la universidad. Esta empresa se 
dedica a la producción de instrumental para la indus-
tria del petróleo y había sido proveedora de la empre-
sa donde solían trabajar, por lo que también se cono-
cían de “hacer negocios juntos”. Concretamente, Altos 
S.R.L. les prestó sus instalaciones para que pudieran ir 
armando su prototipo sin necesidad de adquirir ins-
trumentos y equipos.

Hacia mitad de 2013, con el prototipo funcionan-
do, ya tenían evaluada la viabilidad técnica de su equi-
po, y el plan que habían desarrollado les confirmaba 
que podía ser un buen negocio. Fue el contador de la 
empresa Altos S.R.L. quien se enteró de Empretecno 
–mediante una publicidad televisiva– y se los comen-
tó. A partir de ese momento decidieron presentarse a 
través de la ffp Emprecor.

El capp lo conformaron la empresa Altos S.R.L., 
Gabriela y Amadeo. Pero Altos S.R.L. no formaría par-
te de la nueva empresa. A cambio de la contraparte, 
los emprendedores se comprometieron a devolver el 
dinero invertido por Altos S.R.L. como un préstamo 
en condiciones muy favorables –con una tasa de in-
terés similar a la tasa pasiva–. La aprobación fue muy 
rápida y también lo fue la firma del contrato. 

La devaluación de enero de 2014 los obligó a prio-
rizar las compras, y se concentraron en los bienes de ca-
pital para desarrollar los equipos y los centros de meca-
nizado. También priorizaron a los proveedores locales 
–aun a expensas de mayores costos– por las complica-
ciones de los procedimientos. Esto les permitió ejecu-
tar de una manera rápida y conservar el valor del sub-
sidio, aunque no siempre de modo eficiente –desde el 

punto de vista del costo–. Lo esencial era decidir bien 
el proveedor.

Los insumos –que eran pocas cantidades y de mu-
chos proveedores, por lo tanto constituían lotes peque-
ños para el costo de los concursos de precios– los com-
praban con el dinero de la contraparte. Incluso, en la 
actualidad sustituyen importaciones de insumos –vál-
vulas y reguladores– internalizando su producción, para 
bajar los costos y ganar independencia tecnológica.

Más allá de esta experiencia, tuvieron problemas 
con algunas compras críticas como los instrumentos 
de medición –que demoraron entre cuatro y cinco me-
ses en llegar–. Pero como Altos S.R.L. les permitió usar 
sus propios aparatos de medición, el proyecto no se 
detuvo por estas demoras en las compras.

Respecto de la gente del fonarsec, su opinión es 
en general favorable y su opinión sobre Emprecor lo es 
aun más, sobre todo porque los ayudó a ir planifican-
do el crecimiento del proyecto, con el fin de avanzar 
más rápido y a mayor escala.

En febrero de 2014 terminaron todo el desarrollo y 
la prueba de los equipos de cromatografía, y se los die-
ron a unas empresas para que los prueben y definan 
su compra. En ese proceso se dieron cuenta de que 
los clientes necesitaban junto con el cromatógrafo un 
equipo adicional de detección de gases, de modo que 
se pusieron a desarrollarlo para completar la oferta. El 
desarrollo de ese equipo recién terminó en el último 
semestre de 2015.

El mercado principal está en Neuquén, donde ya 
vendieron dos equipos. El modelo de negocios se basa 
en la venta de los equipos y la provisión de servicio téc-
nico y mantenimiento de posventa. Ya se presentaron 
en varias ferias de las más importantes del sector de 
gas y energía del país donde despertaron interés por 
ser proveedores nacionales.

Además, se percataron de que con algunas modifi-
caciones menores sus equipos podrían utilizarse para 
el control del transporte de gas. La ventaja de este 
mercado es que son muy pocas empresas las clien-
tas, pero muchos los puntos de control exigidos por el 
Ente Nacional Regulador del Gas. 

Finalmente, están terminando de desarrollar las 
adaptaciones de sus equipos para poder exportarlos. 
Su estrategia de exportación se basa en tener buenos 
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clientes en el país –las empresas de servicios que tra-
bajan para las operadoras petroleras– y a partir de 
ellos abordar la región –países petroleros– donde las 
empresas tienen operaciones. Además, los contactos 
de la empresa Altos S.R.L. servirán también para ello. 
Hoy están trabajando en los posibles problemas que 
pueden surgir al hacer mantenimiento remoto de los 
equipos, evaluando y aprendiendo dónde se rompen 
más, qué partes se gastan primero, cuáles son los pun-
tos críticos, entre otros aspectos. 

Otra limitante importante que enfrentaron es la 
financiación de los recursos humanos, en especial de 
los sueldos de los emprendedores. Fueron muchos 
meses de desarrollo sin ingreso alguno y vivían solo 
de sus ahorros. Recién después de las primeras ventas 

respiraron más aliviados. Tampoco pudieron financiar 
empleados. Consultaron por financiamiento a través 
del anr Recursos Humanos Altamente Calificados 
(rrhh ac) del fontar y les contestaron que no podían 
aplicar porque el proyecto no se adaptaba a su reali-
dad: no tienen posibilidad de aportar la contraparte, 
son desembolsos y no tienen plata; el instrumento es 
para empresas ya formadas y ellos no lo son todavía; 
y además es para incorporar doctores y su tecnología 
no es tan atractiva para conseguir buenos candidatos. 

Sobre la posibilidad de buscar inversores para fi-
nanciar sus nuevos desarrollos se mostraron críticos. 
Los que vieron –solo de Córdoba– están muy orienta-
dos al software y piden entre 15% y 25% del equity por 
25 mil dólares.

Caso 6 
Jeringas Cóndor, insumos médicos a partir del descarte de la industria

ficha del caso
Sector: insumos médicos
Localización: provincia de Buenos Aires

El proyecto lo crean dos amigos: uno tiene la idea y 
el otro los contactos y el conocimiento sobre las he-
rramientas públicas de financiamiento. Es un capp 
público-privado en el que participa la unsam, don-
de uno de los miembros del equipo trabaja como 
personal administrativo.
Se trata de un desarrollo nacional que utiliza el 
scrap de la industria farmacéutica (pvc  de alta ca-
lidad) para producir jeringas descartables y así 
sustituir ese insumo que, en casi su totalidad, se 
importa.
La ejecución del subsidio fue muy rápida no solo 
por el conocimiento previo de uno de ellos de toda 
la documentación y de los procedimientos del 

fonarsec, sino también por la “inteligencia previa” 
que hicieron de los potenciales proveedores. 
Hoy se encuentran en la etapa de desarrollo del pro-
totipo e instalación de la planta piloto. Para ello, ne-
cesitan un espacio físico para instalar las máquinas 
–que ya están en el país– y una inversión de entre 3 y 
5 millones de pesos para armar la planta. Ya tienen 
laboratorios interesados en darles su scrap para que 
puedan desarrollar sus prototipos.

Jeringas Cóndor.

La historia de Jeringas Cóndor comienza formalmen-
te en abril de 2015, pero sus inicios se remontan al 
año 2011. En ese momento, Gastón Comesaña –quien 
trabaja desde hace más de diez años como respon-
sable administrativo del Instituto de Investigaciones 

Biotecnológicas de la Universidad Nacional de San 
Martín (unsam)– participó de un taller organizado 
por la agencia donde se presentaban los diferentes 
instrumentos de apoyo a la ciencia y la tecnología. A 
partir de allí y por su propia experiencia de trabajo, fue 
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conociendo cada vez más las diferentes herramientas 
y fondos disponibles, en especial del fonarsec. 

En una reunión de amigos comentó la cantidad de 
fondos disponibles y convocó a compartir una buena 
idea innovadora para poder llevarla a cabo. Así apare-
ció Rodrigo Sánchez Castellanos, quien había trabaja-
do en Brasil y había conocido de cerca el tema de la 
reutilización de pvc virgen –scrap de la industria de 
medicamentos– para hacer pallets. Esto es, se utilizaba 
una materia de descarte de altísima pureza y calidad 
en productos con poca complejidad.

A su regreso a la Argentina, Rodrigo –técnico en 
comercio internacional– se dedicó a la importación 
de insumos médicos. Ahí fue donde surgió la oportu-
nidad de las jeringas. El grueso de las jeringas que se 
usaban en el país era importado y podía usarse pvc re-
ciclado de la industria de medicamentos –el scrap de 
los blisters– como insumo principal para producirlas 
nacionalmente. De esta forma, se combinaba un ne-
gocio sustentable desde el punto de vista ambiental y 
rentable desde el punto de vista económico.

De los blisters de los medicamentos se recorta cier-
ta parte del material que no se utiliza y se descarta. 
Este material no estuvo en contacto con ninguna dro-
ga y por su uso se trata de un material de altísima pu-
reza. Además, al tratarse de la industria farmacéutica, 
las regulaciones obligan a que las empresas se desha-
gan de estos residuos, lo cual les implica un importan-
te costo. Y es al mismo tiempo una gran oportunidad 
para estos emprendedores de tener materiales de altí-
sima calidad a un costo muy conveniente: solo pasarlo 
a buscar por los laboratorios.

En 2011, se pusieron a trabajar en la idea y averi-
guaron datos sobre el reciclado de pvc, sobre tecnolo-
gías de inyección e información de mercado. En 2012, 
participaron de ba Innova, programa del gobierno de 
la provincia de Buenos Aires, donde llegaron a las eta-
pas finales pero no recibieron financiamiento. El parti-
cipar de este programa los ayudó a terminar de armar 
el plan de negocios y formular el proyecto. Gastón te-
nía mucha experiencia y conocimiento de cómo pre-
sentar y formular proyectos ante el fonarsec, lo que 
les facilitó las cosas al inicio.

Las principales ventajas de la jeringa es su bajo cos-
to –incluso respecto de las importadas desde China–, 

la cuestión medioambiental y dos innovaciones que 
decidieron introducir: una doble traba de seguridad 
que la hace autodescartable –con responsabilidad del 
usuario– y el émbolo sin tapón de goma para permi-
tir su utilización en una mayor cantidad de estudios 
y prácticas.

A mediados de 2013, se presentaron al Empretec-
no en una de sus últimas convocatorias y en septiem-
bre de ese año ya tenían la aprobación. De su plan ori-
ginal les recortaron las inversiones para la fabricación 
de agujas, por lo cual solo les concedieron para la fa-
bricación de las jeringas. En total recibieron 1,6 millo-
nes de pesos. El capp lo constituyeron la unsam, Ro-
drigo y Gastón. En el capp se estableció que la unsam 
no participaría de la empresa pero sí que recibiría re-
galías de las jeringas vendidas.

Con el Empretecno aprobado, lo primero que hi-
cieron fue un viaje de un mes a China en la búsque-
da de proveedores de equipamiento. Antes de ese via-
je, ya habían hecho todo tipo de averiguaciones sobre 
quién es quién en China e incluso ya habían tenido al-
gunos contactos por Skype con potenciales proveedo-
res de equipamiento –esterilizadoras e inyectoras, por 
ejemplo–. Es decir, fueron con una agenda muy espe-
cífica. El objetivo era poder levantar entre tres y cua-
tro ofertas por cada equipamiento requerido. Gastón, 
conocedor de los procedimientos de las licitaciones 
públicas, llevó preparados todos los documentos para 
que en ese mismo momento los proveedores pudie-
ran completar toda la información necesaria y cumpli-
mentar los requerimientos formales para presentarse 
en las licitaciones.

El viaje fue todo un éxito. No solo volvieron con el 
objetivo cumplido sino que –gracias al trabajo previo 
y el conocimiento de los procesos de Gastón– pudie-
ron ejecutar la compra en un par de meses. La compra 
de estas máquinas agotó todo el subsidio. Por eso, so-
licitaron una adenda al subsidio con lo que pagarían 
el desarrollo del plan de negocio –otra exigencia del 
programa– y contratarían algunas consultorías espe-
cializadas en materia de diseño y layout de la planta 
de producción, que por sus características debe contar 
con una sala limpia y otras normas de bioseguridad.

En la formulación y gestión del Empretecno, el 
ffp no tuvo un rol muy destacado, ya que Gastón 
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Caso 7
Bioaplicada, cultivos celulares aplicados a productos médicos

ficha del caso
Sector: biotecnología
Localización: caba

Una familia –padre e hija– que combinan conoci-
miento técnico y el mundo de negocios.
Tienen dos unidades de negocios: estudios de bio-
compatibiliad y biotoxicidad para productos mé-
dicos –desde implantes y vías hasta envases de 

medicamentos– y tratamientos con células madre 
para el tratamiento de lesiones en caballos deporti-
vos y mascotas más pequeñas.
Son pioneros en este tipo de mercados. Ya ejecuta-
ron todo el subsidio de Empretecno, principalmente 
en la adquisición de equipos. 
La empresa no está constituida formalmente ya que 
enfrentan trabas por cuestiones impositivas.

Paula Cameo es doctora en Biología de la Universidad 
de Buenos Aires (uba) y tiene un posdoctorado en Es-
tados Unidos. Desde muy temprana edad estuvo en 
contacto con la ciencia, ya que su madre fue una de las 
pioneras en investigación, experimentación y forma-
ción de recursos humanos en fertilización asistida del 
país, e instaló incluso uno de los primeros laboratorios 
de biología de la reproducción privado (mipama S.A.).

Dentro de ese laboratorio ya había un área de cul-
tivos celulares para evaluación de productos médicos. 
Se denomina producto médico a aquellos productos 
que se utilizan en el cuidado de la salud pero que no 

son medicamentos –por ejemplo, equipamientos, 
aparatos, materiales, aplicaciones médicas u odonto-
lógicas–. Es una gama muy amplia de productos que 
incluyen implantes, vías, jeringas, marcapasos, guan-
tes y hasta los frascos de los medicamentos.

Entre 2009 y 2010, Paula comenzó a entrar en con-
tacto con veterinarios y a formarse en técnicas y apli-
caciones de cultivos celulares y terapias con células 
madre en animales, principalmente caballos. Fue así 
que decidió que podía armar un proyecto y realizó un 
curso sobre emprendimientos en el Centro de Estu-
dios Macroeconómicos de Argentina, donde conoció 

contaba con mucha experiencia y contactos en el fo-
narsec que le permitían resolver varias cuestiones 
directamente.

En la actualidad, se importan unas 750 millones de 
jeringas por año, que representan el 80% del mercado 
total. La producción nacional, liderada por dos empre-
sas, es de muy baja calidad y está muy poco tecnifica-
da, por lo que no cuenta con ventajas de escala. Las 
máquinas que compraron gracias al subsidio son de 
última generación y permiten hacer grandes cantida-
des –hasta 2 millones de jeringas por mes.

Actualmente, el proyecto se encuentra en el inicio 
de la etapa de prototipado. Lo que necesitan es un 
lugar para poder montar la fábrica y hacer el proto-
tipo. Gastón señala que esta etapa es fundamental, 
ya que por las características de la producción es lo 

mismo fabricar una jeringa (prototipo) que comen-
zar a fabricar en régimen. Incluso más, ya tienen el 
acuerdo con tres laboratorios que les cederían los so-
brantes de las bobinas de pvc virgen para hacer los 
prototipos.

En total necesitan entre 3 y 5 millones de pesos 
para la construcción e instalación de la planta y alqui-
lar un lugar donde poder realizarla. Ya tuvieron algu-
nas ofertas muy tentadoras de radicarse en un partido 
de la provincia de Buenos Aires, pero no llegaron a 
concretarse. También se estuvieron presentando en 
diferentes rondas y eventos de inversores, aunque sin 
resultados todavía. La sensación que comparte Gastón 
es que “si tenés una aplicación para celulares conse-
guís muchos más inversores que si querés hacer 
jeringas”.
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a Alicia Caballero, quien le comentó del Empretecno 
como fuente de financiamiento, aun cuando todavía 
no estaba formalizada la figura del ffp. Se presenta-
ron al Empretecno con otra bióloga –que hoy ya no 
está en el equipo–, su padre y el laboratorio mipama 
S.A. Fue uno de los primeros proyectos, de modo que 
fueron casi aprendiendo a la par con el programa.

Al momento de presentarse al Empretecno ya te-
nían decididas las dos áreas de negocio principales y 
estaba hecha la validación técnica –en el laboratorio–, 
ya que desde 2010 estaban haciendo pruebas.

Las dos unidades de negocios más importantes son:
Veterinaria. A través de la obtención de células ma-

dre del mismo animal, se las purifica y multiplica en 
el laboratorio y luego se las inyecta en lesiones graves, 
lo cual regenera el tejido. Las ventajas de este proce-
dimiento son varias: se evita la cicatrización, se redu-
ce el tiempo de recuperación y disminuye el riesgo de 
reincidencia. Desde un inicio probaron estas técnicas 
con caballos –en especial caballos deportivos– y die-
ron muy buenos resultados.

Estudios de biocompatibilidad y biotoxicidad para 
productos médicos. Retomando lo que ya se había avan-
zado en el laboratorio, comenzaron a ofrecer este tipo 
de análisis a los fabricantes de productos médicos. 
Hoy, según las normas iso, estos estudios son exigi-
bles para, por ejemplo, registrar los medicamentos. La 
Administración Nacional de Medicamentos, Alimen-
tos y Tecnología Médica (anmat) recién ahora está 
empezando a exigirlos paulatinamente. No había na-
die en el país con la capacidad técnica para hacerlos. 
Estos estudios no analizan la funcionalidad del pro-
ducto pero sí su toxicidad. Son ensayos in vitro.

En 2011, presentaron el proyecto a Empretecno y 
fue aprobado al año siguiente. La ejecución concluyó 
a mitad de 2014. La empresa todavía no está formal-
mente constituida, pero lo harán en el corto plazo. 

Actualmente, el equipo está conformado por Pau-
la y Mónica, las dos biólogas que se dedican a la parte 
de investigación; el padre de Paula, que es ingeniero y 
se dedica a la parte de los negocios; y tres empleados 
–dos biólogos en el laboratorio y una persona especia-
lizada en el área de calidad.

Los problemas principales que poseen hoy pasan 
por dos frentes. Por un lado, el mercado: la caída en el 
nivel de actividad de la industria hace que los estudios 
y controles que ellos ofrecen no estén en la mente de 
los empresarios de productos médicos, ya que no ter-
minan de ver la necesidad o ganancia de estos estu-
dios. Por otro lado, la anmat como ente regulador es 
poco predecible en el tiempo, tanto en la exigencia de 
estos estudios a los fabricantes como en las normati-
vas que debería cumplir un laboratorio para que esté 
acreditado a dicho ente. Así llegan a una situación pa-
radójica donde, por una parte, no hay nadie que los 
pueda acreditar y, por otra, no pueden ofrecer sus es-
tudios; mientras que al mismo tiempo se está empe-
zando a exigir a los fabricantes que se hagan los es-
tudios en laboratorios acreditados que no existen hoy 
en el país.

Al respecto, Paula comentó que se acercaron al 
fontar porque este tenía un instrumento para finan-
ciar procesos de acreditación de laboratorios, pero les 
dijeron que no podían aplicar porque son una empre-
sa y el programa es solo para laboratorios públicos. El 
hecho de no tener el laboratorio acreditado es un pro-
blema que está trabando el proyecto.

Asimismo, en relación con el segmento de veterina-
ria, ellos manifiestan que necesitarían algún asesora-
miento en desarrollo de mercados. Incluso hoy están 
pensando en cómo diversificar la combinación y por el 
lado de la veterinaria incluir a otros animales –como 
perros–, algo que habían propuesto en la solicitud del 
Empretecno pero que no les alcanzó el dinero.
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Caso 8
Proyecto de desarrollo de un viscosímetro  
para medir la sangre en bebés prematuros

ficha del caso
Sector: biotecnología e instrumental médico
Localización: Bariloche

Proyecto de corte científico, nacido de una demanda 
concreta –desafío de investigación– que le acercan 
a uno de los emprendedores y que él lo encara con 
un estudiante de doctorado. El científico tiene el co-
nocimiento y el estudiante el espíritu emprendedor.
Se trata de un microviscosímetro para medir la vis-
cosidad de la sangre en bebés prematuros, único en 
el mundo. Tiene ya la patente en la Argentina, Esta-
dos Unidos, Israel, Alemania, China y Brasil. La pa-
tente pertenece a cnea-conicet.
Llegaron a Empretecno porque necesitaban fi-
nanciamiento para la producción a escala de los 

viscosímetros. Armar el capp les demoró cuatro 
meses debido a que una de las instituciones públi-
cas involucradas no estaba del todo convencida. El 
capp lo forman cnea, conicet e invap. 
Ya tienen el prototipo y tienen que comenzar la fase 
de prueba de concepto –prueba piloto– con sangre 
de bebés para evaluar su tecnología y luego iniciar los 
trámites de aprobación ante la anmat para su comer-
cialización. Si bien planean una rápida inserción en el 
mercado doméstico, su intención es ser globales. 
Hoy están buscando inversores por 350 mil dólares 
para esta etapa de prueba de concepto y luego una 
inversión de entre 500 y 700 mil dólares para el es-
calamiento. Se detectan problemas para acceder a 
recursos humanos calificados.

Hernán Pastoriza es doctor en Física, especializado en 
Física Experimental. Su campo de trabajo es el de mi-
cromáquinas –algo que hoy con el auge de los chips 
se agrupa dentro de la nanotecnología–. Hernán es-
tudió en el exterior y en 1998 decidió regresar al país. 
En ese momento, con un subsidio pudo construir una 
sala limpia en el Centro Atómico Bariloche para micro-
fabricación. Desde ese momento, se dedicó a la inves-
tigación en ese terreno.

Los orígenes del proyecto se remontan al 2009, 
cuando una médica del hospital de Bariloche le pidió 
ayuda para solucionar un problema: medir la viscosi-
dad de la sangre en bebés prematuros. Entre el 10% y 
el 20% de los bebés prematuros nacen con exceso de 
glóbulos rojos –policitemia–. Dentro de la panza de la 
madre eso no es un inconveniente, pero una vez naci-
dos sí porque la sangre a veces es más viscosa y le cuesta 
más al corazón bombearla. Ese mismo año, se organizó 
una reunión de la Sociedad de Pediatría en Bariloche y 
Hernán fue invitado. Allí tomó contacto con distintos 
neonatólogos que le confirmaron la problemática y la 
necesidad de contar con un instrumento que permita 
hacer esas mediciones. La solución que se le daba a es-
tos casos eran transfusiones o licuar la sangre.

El desafío estaba planteado, ya que no era lo mis-
mo medir la cantidad de glóbulos rojos –hemato-
critos– que la viscosidad de la sangre, dado que esta 
última depende de varios otros factores. Según las in-
vestigaciones de Hernán, no existía en el mundo nin-
gún viscosímetro adaptado para el caso de los bebés 
prematuros. Los que existen utilizan gran cantidad 
de muestra para lo que es un bebé –1 cm3 de mues-
tra frente a 100 cm3 de sangre que tiene un bebé–. 
Por otro lado, los que empleaban menor cantidad de 
muestras eran muy difíciles de utilizar.

La solución debía pasar por desarrollar un micro-
viscosímetro, un equipo que a partir de la dinámica 
del líquido –la sangre– pudiera medir su viscosidad. 
“Esto podía ser un proyecto divertido para encarar con 
un estudiante”, pensó Hernán. Y allí fue cuando Na-
dim Morhell apareció en escena. Nadim era un estu-
diante de doctorado del Instituto Balseiro que, según 
Hernán, ya quería ser emprendedor y trabajar en al-
gún proyecto aplicado.

Como primer paso, en 2010 decidieron presentar-
se en un concurso de planes de negocios organizado 
por la Fundación Bariloche y el Instituto Balseiro. Esto 
les permitiría empezar con algunas investigaciones y 
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sobre todo financiarse. Obtuvieron el primer lugar y un 
premio de 30 mil dólares. Ya con este reconocimiento, 
pudieron ver que el proyecto tenía potencial para la co-
mercialización y comenzaron a trabajar en un sistema 
autónomo con la idea de llevarlo al hospital para que 
lo prueben en principio con líquidos comunes.

En 2012, luego de un par de años de investigación 
y desarrollo, llegaron al hospital con su prototipo y lo 
instalaron. Fuera del premio, no contaron hasta ese 
momento con otros apoyos, por lo tanto, todo el pro-
yecto fue impulsado por ellos.

Sin embargo, al momento de instalarlo se dieron 
cuenta de dos problemas: el prototipo que idearon era 
extremadamente difícil de utilizar para alguien que 
no estuviera calificado –y en los hospitales un enfer-
mero debía ser capaz de operarlo–, y debían encarar 
la fabricación en serie ya que su viscosímetro se consu-
mía en cada medición, por lo que necesitaban escala 
de producción para poder venderlo. Era necesario un 
equipamiento para producirlos.

La primera idea que probaron fue tercerizar en la-
boratorios especializados en el exterior la producción 
de los viscosímetros, pero no funcionó. “Tuvimos mu-
chos fracasos”, dice Hernán. Esto los convenció de que 
era necesario que ellos mismos realizaran la produc-
ción de los viscosímetros, pero necesitaban financia-
miento para adquirir los equipos.

Descartada esta idea, fueron por algún subsidio 
del fontar. Sin embargo, la traba que tenían era que 
ellos no eran una empresa formalmente constituida. 
Fue así que por distintas recomendaciones llegaron 
al Empretecno. Hernán, por su labor como científico 
en el Centro Atómico, conocía el fonarsec pero no 
el Empretecno, que se ajustaba muchísimo más a sus 
necesidades. Fue entonces que habló con la directo-
ra del fonarsec y le consultó si su proyecto era apto 
para presentarse en el Empretecno, a lo que le respon-
dió afirmativamente. 

El armado del capp los demoró unos cuatro me-
ses, lo que les implicó perder una convocatoria. Las 
principales dificultades se dieron entre las institucio-
nes participantes que no estaban del todo convenci-
das. El capp lo conformaron la Comisión Nacional de 
Energía Atómica (cnea), el conicet y el invap, que 
era la contraparte privada.

Gran parte del financiamiento del Empretecno 
lo gastaron en servicios de consultoría. Además del 
tema de propiedad intelectual, contrataron dise-
ñadores industriales e ingenieros para el diseño del 
viscosímetro a fabricar. Hicieron solo una licitación 
por equipamiento en noviembre de 2013 que recién 
en marzo de 2015 empezó a llegar. Sobre los proce-
sos, Hernán manifestó dificultades para interpretar 
y aplicar normativa, escasez de información y nu-
merosos obstáculos para sortear en la importación 
de equipos –cómo realizar los pagos, la relación con 
los proveedores extranjeros, pagar los seguros, entre 
otros aspectos.

Al día de hoy el equipo ya tiene presentada la pa-
tente del viscosímetro en la Argentina, Estados Uni-
dos, Israel, Alemania, China y Brasil. La patente es de 
la cnea y el conicet y los emprendedores aparecen 
como inventores. Si la patente es explotada hay rega-
lías para cnea-conicet y un porcentaje –entre 30% y 
50%– va a los inventores, que tienen exclusividad en 
el uso. De todas formas, la distribución de la propie-
dad intelectual y de las participaciones en la confor-
mación de la empresa son temas que se dejaron para 
más adelante.

El equipo sigue siendo liderado por Hernán y Na-
dim, y hace aproximadamente medio año se sumó otro 
estudiante que está trabajando “a riesgo”, y que pasaría 
a formar parte de la empresa cuando esta se constituya.

Los próximos pasos son finalizar el protocolo de in-
vestigación para hacer el ensayo del equipo con san-
gre de bebés y evaluar si funciona –prueba piloto– y 
después una prueba clínica para iniciar los trámites de 
aprobación ante la anmat. Para este paso, ya debería 
estar definido dónde y cómo se fabricarán los dispo-
sitivos, ya que eso constituye parte de lo que evalúa la 
anmat para dar su aprobación y así poder empezar a 
comercializar.

En términos de mercados, ellos prevén una rápi-
da inserción inicial en la Argentina, en un año salir a 
toda América Latina –lo que multiplica el mercado por 
diez– y luego al mundo.

Todo este tiempo, Nadim y Hernán trabajaron en 
este proyecto en paralelo a sus tareas como científicos. 
Un problema que mencionaron fue contar con apoyo 
para recursos humanos calificados. 
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También están visitando y reuniéndose con inver-
sores privados para poder continuar con el proyecto y 
ponerlo en funcionamiento. El monto que buscan es 

de 350 mil dólares por tres años y luego entre 500 mil 
y 700 mil dólares para el escalamiento.

Caso 9 
Proyecto de producción de medios libres de suero  
para la industria biotecnológica

ficha del caso
Sector: biotecnología
Localización: provincia de Buenos Aires

Dos científicos, uno más volcado a la industria y el 
otro más de laboratorio, se reúnen con la intención 
de crear un proyecto “no glamoroso” que sea realiza-
ble en el corto plazo.
A través de sus contactos en la industria, forjados en 
la universidad, detectan una brecha en la provisión 
de insumos para biotecnología (medios) y se ponen 
a buscar potenciales clientes. Así, con base en con-
tactos, llegaron al sector ganadero que tenía proble-
mas de aprovisionamiento de medios para el cultivo 
de embriones en tratamientos de fertilidad.

En cuanto a los procesos de compra, sostienen que 
llegan a comprar más caro que si les permitieran a 
los emprendedores comprar directamente. Era di-
fícil encontrar proveedores que quisieran ofertar 
en lotes chicos, lo que llevaba a comprar de más o a 
comprar cosas que no necesitaban.
Hoy ya están culminando la ejecución del subsidio y 
tuvieron una primera orden de compra que fue muy 
complicado satisfacer porque su producción toda-
vía está tercerizada. Los desafíos incluyen conseguir 
un lugar para producir, importar sus insumos críti-
cos y reevaluar los costos y precios para analizar la 
viabilidad comercial del negocio.

Susana Levy es doctora en Biología por la uba y tiene 
estudios posdoctorales en el Reino Unido. Desde su re-
greso al país a mediados de la década pasada ella ya 
tenía claro que quería insertarse en la actividad indus-
trial y no solo hacer ciencia. Entre 2006 y 2012 traba-
jó en un laboratorio nacional importante hasta llegar 
a gerente de desarrollo, es decir, como encargada del 
desarrollo técnico y regulatorio de los nuevos produc-
tos (ensayos clínicos, pruebas, etcétera).

Todo marchaba bien hasta que en 2012 la despi-
dieron de su trabajo; la empresa alegó que iba a reor-
ganizarse y que el área de desarrollo iba a pasar a ser 
parte de producción. 

Su nueva situación laboral sumada a la experiencia 
ganada en la industria la convencieron de algo: si quería 
hacer una diferencia, tenía que desarrollar una empre-
sa de biotecnología que pudiera generar ingresos en el 
corto plazo en lugar de ir por proyectos faraónicos “gla-
morosos” que requieren inversiones millonarias.

Fue así que ese año se reunió con Daniel Calvo, un 
ex compañero de la uba, también doctor en Biología, 

que trabajaba en el Instituto de Investigaciones en 
Ingeniería Genética y Biología Molecular del coni-
cet. Si bien Daniel tiene un perfil académico, en ese 
momento se estaba planteando hacer algo más apli-
cado. Los dos coincidieron en que, dada la edad que 
tenían, debían pensar algo chico y que se pudiera ha-
cer en el corto plazo. De modo que, a partir de sus re-
des de contacto, realizaron un screening de las cosas 
que podrían hacer. Este período de interacción con 
colegas científicos y contactos del mundo de las em-
presas les llevó unos tres meses hasta que llegaron a 
otra ex compañera de la uba que estaba trabajando 
en una empresa grande en los Estados Unidos. Ella 
los interpeló acerca de cómo podía ser que en la Ar-
gentina todavía se siguieran importando muchos in-
sumos de biotecnología (medios) cuyo principio ac-
tivo es un derivado de la sangre bovina. Realmente 
había una brecha en la provisión de insumos porque 
eran todos importados.

Se pusieron entonces a evaluar potenciales clien-
tes. Los primeros en la lista fueron los laboratorios 
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farmacéuticos, pero los descartaron por varias razo-
nes, entre ellas, por la escala que requerían y por sus 
medidas regulatorias y aprobaciones.21 

El segundo mercado eran los investigadores. El ta-
maño de este mercado era más chico pero tenía un 
problema similar al de los laboratorios: debido a que 
los investigadores usan esos medios para hacer expe-
rimentos que luego se publican en papers, en ausencia 
de restricciones presupuestarias, ellos siempre irían 
a preferir el insumo importado porque este ya se en-
cuentra probado.

Llegaron entonces, también por contactos, a un 
tercer mercado: el agro; en particular, el desarrollo de 
medios para el cultivo de embriones. La técnica para 
aumentar el rodeo consiste en sobreovular a las vacas 
que no tienen problemas, inseminarlas y luego extraer 
los embriones para luego congelarlos y posteriormen-
te implantarlos en vacas de menor calidad reproduc-
tiva. De esa manera se logra multiplicar el rodeo utili-
zando a todas las vacas. En ese proceso de extracción 
y cultivo de los embriones, para luego implantarlos, es 
donde entran en juego sus medios –los insumos que 
produciría la empresa.

Su presentación al Empretecno fue en diciembre 
de 2012 y para marzo de 2013 ya tenían la aprobación. 
En agosto firmaron el contrato y empezaron a eje-
cutar el primer desembolso. Con el subsidio básica-
mente compraron equipos, reactivos y contrataron a 
un consultor especialista en hemoderivados, gerente 
de una empresa que hacía estos productos y fue des-
pedido. Este consultor podría sumarse a la empresa 
como socio. 

Al principio no conocían el programa Empretecno, 
solo al fontar. El capp lo formaron Susana, el coni-
cet –porque Daniel pertenecía a ese organismo– y un 
inversor privado. Se trataba de una empresa de kits de 
diagnóstico para veterinaria.

Las ventajas competitivas de su producto frente a 
la competencia son en primer lugar el precio más eco-
nómico, la eficiencia y los aspectos vinculados con la 
logística. Hoy es un “dolor de cabeza” importar estos 
medios y además no hay ningún soporte o respaldo 

a nivel local. Tampoco la trazabilidad de los princi-
pios activos de los medios importados está siempre 
asegurada.

Desde el punto de vista tecnológico, lo que ellos in-
trodujeron son una serie de innovaciones de procesos 
que no solo bajan el costo de producción de los me-
dios sino que también incrementan su eficiencia. Es-
tas innovaciones están protegidas bajo secreto indus-
trial y no creen que haya nada patentable en eso. Ya 
tienen tres productos registrados ante el Servicio Na-
cional de Sanidad y Calidad Agroalimentaria.

Su primer cliente lo detectaron a través de sus re-
des de contacto. Se trataba de un productor ganade-
ro que les comentó los problemas de reproducción en 
sus vacas, que generaban una alta mortalidad de los 
terneros al nacer y, por ende, importantes pérdidas 
económicas porque no podía aumentar su rodeo. 

Primero hubo una etapa de prueba de sus medios 
con este cliente, que terminaron con éxito y se originó 
entonces un pedido de compra. Sin embargo, cumplir 
con ese primer pedido no fue nada fácil. Para la ela-
boración de estos medios hay una etapa inicial que se 
hace en un laboratorio que actualmente ellos terceri-
zan. En un inicio fue en el Instituto Nacional de Tec-
nología Industrial, luego en un laboratorio privado y 
ahora en la unsam, donde además alquilan el espa-
cio. El problema con la tercerización es que, como su 
escala es tan pequeña, por el momento son “los últi-
mos de la fila” y además pagan altos costos. En otras 
palabras, como tienen poca producción, compiten en 
inferioridad de condiciones debido al uso del labora-
torio subcontratado frente a otras empresas con ma-
yores volúmenes. 

Esperan que el mercado crezca ya que este cliente 
terminó recién de concretar una venta de embriones 
congelados a China, con lo cual su demanda podría 
multiplicarse significativamente. Además, ya están pro-
bando con otras especies, por ejemplo, con caballos.

Actualmente, se encuentran ya muy avanzados 
en la ejecución del subsidio y los desafíos pasan por 
crear la empresa y empezar a vender. La empresa la 
conformarían entre Susana, Daniel y un consultor 

21   Como los productos de los laboratorios ya están registrados con los medios importados ante anmat, si cambiaban de proveedor les 
iba a implicar un nuevo proceso de aprobación que nadie querría realizar.
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que contrataron durante el Empretecno, y que po-
dría sumarse como socio. El conicet, también parte 
del capp, no participaría del paquete accionario sino 
con la percepción de regalías. Entre sus principales 

problemas actuales está el tema de las importaciones 
–el 90% de sus insumos son importados– y la reeva-
luación de los costos y precios para analizar la viabili-
dad económica financiera de la empresa.

Caso 10 
Keclon, enzimas para el mejoramiento de los aceites y el biodiesel

ficha del caso
Sector: biotecnología
Localización: Rosario

Proyecto surgido de una demanda local –producto-
res de biodiesel– que encontró a un equipo de cien-
tíficos repatriados altamente calificados con expe-
riencia en la industria en el exterior. 
Desarrollo de una enzima que limpia las impurezas 
del biodiesel y de otros aceites para mejorar su cali-
dad a un menor costo. Ya tienen la patente interna-
cional y se proyectan globalmente.
Primero fue una empresa con inversores privados 
y luego participaron del Empretecno. El capp lo for-
maron el conicet y la empresa. El subsidio se utilizó, 
fundamentalmente, para apalancar el dinero de los 
inversores y adquirir equipamiento de laboratorio.
Tuvieron problemas en las adquisiciones por las res-
tricciones a las importaciones y la devaluación. Una 
persona con experiencia en gestión de fondos públi-
cos se dedicó a administrar el proceso de compras.
La segunda ronda de financiamiento –privado– les 
permitió ampliar la combinación de productos, y 
pasaron del biodiesel –en crisis– a los aceites co-
mestibles –soja y girasol–, que hoy son su principal 
negocio.

Los recursos humanos son altamente calificados, 
científicos todos prevenientes de la unr. La empre-
sa está instalada en un laboratorio de la Facultad de 
Bioquímica de la unr. Alta vinculación con el me-
dio local.
Desafío: conseguir el financiamiento para transitar 
desde la producción piloto –etapa actual, terceriza-
da– hacia la producción industrial. Son necesarios 
entre 3 y 4 millones de dólares. Tienen dos opcio-
nes: vender gran parte de la empresa a una empre-
sa que instalaría la planta en la Argentina, o aceptar 
una oferta de inversores extranjeros para instalar la 
planta en otro país de la región.

Biodiesel de Palma tratado con enzima (izq.) y sin tratar (der.). 

Hugo Menzella es doctor en Biología por la Universidad 
Nacional de Rosario (unr). Él no había buscado una ca-
rrera académica. Nunca había trabajado en el sector 
público ni perteneció al conicet. Según él, el doctora-
do no era un fin en sí mismo sino una puerta para ir a 
trabajar al exterior, en la industria. Así, luego de docto-
rarse empezó una experiencia que lo llevó a trabajar en 
el desarrollo de enzimas para drogas anticancerígenas, 
por más de cinco años, en los Estados Unidos.

En 2008, por razones familiares, Hugo tuvo que 
volver a la Argentina y, a través del programa raices, 
se instaló en un laboratorio de la Facultad de Bioquí-
mica de la unr. En ese momento no había posibilida-
des de seguir su trabajo sobre drogas cancerígenas en 
el país y por eso buscó alguna aplicación de sus cono-
cimientos al medio local.

Por aquellos años, el biodiesel estaba cada vez más 
en boga y, estando en Rosario, tenía muy cerca a los 
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productores de aceite de soja –la Argentina represen-
ta el 20% de la producción mundial–. Hugo comenzó 
a hablar con ellos para ver qué se podía hacer apro-
vechando sus conocimientos sobre desarrollo de en-
zimas. Fue uno de estos productores el que le trajo el 
problema de las impurezas del biodiesel. La idea de 
Hugo era encontrar una enzima capaz de mejorar el 
rendimiento de los biocombustibles, eliminando las 
impurezas y aumentando su calidad.

Para ello comenzó por armar un equipo de traba-
jo. Contactó a Salvador Peirú y Leandro Vetcher, ambos 
graduados en Biotecnología en la unr y con quienes 
Hugo había trabajado en los Estados Unidos. Lean-
dro se encargaría del desarrollo de nuevos mercados 
y del contacto con inversores, mientras que Salvador 
iba a estar más en la cuestión del laboratorio. Hugo, 
por su parte, sería el líder del proyecto. Luego se suma-
rían otros dos profesionales del área de biotecnología 
al equipo de fundadores.

Era necesario buscar financiamiento para la inves-
tigación y desarrollo de este proyecto. A través de con-
tactos personales, Hugo llegó hasta Lisandro Brill, ma-
nager del fondo Pymar, quien se mostró interesado en 
el proyecto, aunque requería la validación de su idea 
por alguien del sector. Fue entonces que entró en el 
juego Pablo Valenzuela, un emprendedor y científico 
chileno pionero en el área de biocombustibles. Pablo, 
a quien llegó también por contactos personales pro-
ducto de su experiencia en los Estados Unidos, no solo 
validó la viabilidad del proyecto sino que se manifestó 
dispuesto a invertir.

Así nació, en 2011, la empresa Keclon, con una in-
versión de 600 mil dólares, con aportes mayoritarios 
del fondo Pymar –de capitales españoles– y de Pablo 
Valenzuela.

El caso de Hugo es un caso atípico en Empretec-
no, ya que la empresa objeto del subsidio ya estaba 
constituida en 2012 cuando aplicaron al programa. 
Obtener el financiamiento del Empretecno les permi-
tió apalancar la inversión privada para avanzar en el 
desarrollo y validación de la enzima para biodiesel y 

también en nuevos desarrollos de otras enzimas para 
aceites –principalmente soja y girasol–, que hoy son 
los principales productos de la empresa.

El subsidio les permitió fundamentalmente ad-
quirir equipamiento para el laboratorio. En este as-
pecto tuvieron varias dificultades porque los equi-
pos requeridos eran importados y debieron obtener 
los permisos de importación y el pago de los im-
puestos. Además, se vieron afectados también por la 
devaluación. 

En 2013 fueron por una segunda ronda de inver-
sión, en la que Pymar junto a otros inversores aumen-
taron su participación a través de una bridge investment 
de 1,4 millones de dólares.22 A partir de este nuevo im-
pulso se avanzó a un ritmo acelerado en la expansión 
del portafolio de productos. El mercado de biodiesel 
ya no tenía valor en la Argentina y en el mundo por 
la caída del precio del petróleo, por eso se tuvieron 
que expandir hacia otros sectores como la industria 
alimenticia, principalmente aceites de girasol y soja 
–dadas las ventajas competitivas que posee la Argen-
tina en este sector.

El negocio parece interesante. Según estimaciones 
de Hugo, por cada tonelada de aceite se logra gene-
rar una ganancia extra de 12 dólares gracias a la acción 
purificadora de las enzimas, y hay que tener presen-
te que en la Argentina se procesan 8 millones de to-
neladas. Pero el mercado no es solo local. La empresa 
ya tramitó una patente internacional de su método de 
obtención de las enzimas.

La empresa se encuentra instalada dentro de los 
laboratorios de la Facultad de Bioquímica de la unr a 
través de un acuerdo con el conicet –que forma par-
te del capp. 

En total hoy son quince personas trabajando en 
Keclon, de las cuales doce son científicos altamen-
te calificados, todos provenientes de la unr. Tres de 
estos empleados tienen además acciones. Según co-
menta Hugo, una de las ideas que desde el inicio pro-
pusieron para remunerar a sus trabajadores clave 
fue reservar el 15% del equity para asignar como stock 

22  Se trata de una inversión donde se negocia un porcentaje de descuento sobre el precio de la acción al momento de ingresar el dinero, y 
en el que el porcentaje resultante de participación accionaria se define al ingresar una nueva inversión de mayor cuantía.
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options. El porcentaje de equity todavía en manos de 
los fundadores está entre el 40% y el 50%.

En la actualidad se encuentran en plena búsqueda 
de una nueva inyección de dinero para poder armar la 
planta de producción dado que, hasta el momento, 
la producción se hizo solo a escala piloto, utilizando 
instalaciones tercerizadas. Esta producción se dedicó 
esencialmente a probar la solución técnica y validar 
el funcionamiento de la enzima en algunas empresas 
de la región.

El monto total que hoy necesitan oscila entre los 3 
y 4 millones de dólares. Pero no parece haber interesa-
dos, por lo cual se pierden la posibilidad de aprovechar 

las ventajas de localización. Estuvieron buscando al-
ternativas a la inversión, como pueden ser los créditos, 
pero en todos los casos pedían montos de garantías 
que la empresa no podía cumplir, incluso en los ins-
trumentos de créditos públicos como el Fondo para el 
Desarrollo Económico Argentino.

La situación concreta es la siguiente: o aceptan y ne-
gocian una propuesta firme que recibieron de una de 
las principales aceiteras para comprar la mayoría de la 
empresa e instalar la fábrica, o aceptan las ofertas de 
inversores del exterior para montar la fábrica en el exte-
rior, una opción que no es la preferida por los empren-
dedores ya que quieren mantener a Keclon en el país.
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Anexo estadístico

Cuadro I	 Participación de FFP en proyectos Empretecno

Participación  
de FFP

Adjudicados No adjudicados Total

Cantidad Porcentaje Cantidad Porcentaje Cantidad Porcentaje

Sin FFP 23 25,27% 19 19,79% 42 22%

Con FFP

CITEC 16 10,29% 23 20,78% 145 78%

CPP 23 13,24% 32 29,87% 32 22%

EMPRECOR 12 29,41% 32 15,58% 23 16%

Inis Biotech 8 26,47% 26 10,39% 32 22%

Zeller S.A. 77 74,73% 145 80,21% 32 22%

Subtotal 
con FFP

96 100% 187 100% 26 18%

Total 91 100 % 96 100 % 187 100%

Nota: Entre los proyectos no adjudicados se incluyen también aquellos no admitidos. 
Fuente: Elaboración propia con base en registros administrativos del programa Empretecno.

Cuadro II	 Grado de avance de los proyectos Empretecno relevados

Porcentaje de avance Casos  Distribución

10% o menos 11 19%

Entre 11% y 20% 2 4%

Entre 21% y 50% 18 32%

Entre 51% y 90% 15 26%

91% o más 11 19%

Total 57 100%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.
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Cuadro III	 Estado de avance de los proyectos Empretecno relevados

Estado de avance Cantidad Porcentaje

Validación tecnológica (estudios de prospección, análisis de mercado, 
grado de innovación, análisis del marco regulatorio, etc.)

8 14,03%

Desarrollo de pruebas de concepto (ensayos de prototipo, ensayos de campo, 
ensayos clínicos, etc.)

23 40,35%

Elaboración del estudio de factibilidad del producto o servicio 
(elaboración del plan de negocios definitivo, consultorías tecnológicas, 
refuerzo de propiedad intelectual, estudios específicos de viabilidad, etc.)

11 19,30%

Constitución de la EBT (formalización de la empresa, desarrollo regulatorio, 
aprobaciones, etc.)

4 7,02%

Lanzamiento al mercado y concreción de primeras ventas 5 8,77%

Industrialización y escalamiento (búsqueda y negociaciones con posibles 
inversores, construcción de infraestructura, estructuración de la empresa, etc.)

6 10,53%

Total 57 100%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.

Cuadro IV	 Atributos de la propuesta de valor de los proyectos Empretecno

Atributos de la propuesta de valor Cantidad Porcentaje

Ofrece al mercado un producto totalmente innovador a escala nacional, 
regional o internacional.

36 63,2%

Incorpora un modelo de negocios innovador. 5 8,8%

Ofrece una solución tecnológica innovadora a problemas existentes. 28 49,1%

Ofrece un producto o servicio significativamente mejor que el de la 
competencia.

9 15,8%

Genera grandes ahorros de costos en la producción de bienes o servicios. 14 24,6%

Incrementa la calidad, rendimiento, prestaciones de bienes o servicios 
existentes.

8 14,0%

Permite el acceso de segmentos de la población que actualmente están 
desatendidos.

8 14,0%

Permite sustituir importaciones. 31 54,4%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.
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Cuadro V	 Los proyectos Empretecno ante la competencia: factores diferenciadores

Factores diferenciadores Cantidad Porcentaje

Expertise tecnológico-científica del equipo emprendedor y los RRHH 32 56,1%

Calidad de producto/servicio 25 43,9%

Precios/costos más bajos 25 43,9%

Capacidad para atender necesidades específicas de los clientes 22 38,6%

Diseño del producto/servicio 20 35,1%

Propiedad de una tecnología patentada/patentable 15 26,3%

Intensidad del esfuerzo de I+D interna y su efectividad 14 24,6%

Ser primeros en el mercado 18 31,6%

Calidad y habilidades del equipo emprendedor y los RRHH 14 24,6%

Acceso a contactos relevantes en la industria (proveedores/clientes) 6 10,5%

Acceso a canales de comercialización clave 4 7,0%

Construcción de imagen/reputación 2 3,5%

Acceso a contactos relevantes en instituciones de ciencia y tecnología 
(conocimiento clave)

3 5,3%

Esfuerzos de marketing y comercialización 2 3,5%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.

Cuadro VI	 Motivaciones para emprender

Motivaciones Cantidad Porcentaje

Crear una empresa que genere valor con base en la ciencia y la tecnología. 49 86,0%

Aplicar mis conocimientos y experiencias previas a un emprendimiento. 30 52,6%

Concretar esfuerzos de investigaciones en un producto/servicio. 25 43,9%

Aprovechar una oportunidad de negocios en el mercado. 21 36,8%

Aprovechar la oportunidad de financiamiento de Empretecno. 5 8,8%

Implementar un proyecto que no tenía cabida en el ámbito donde trabajaba. 4 7,0%

Ser mi propio jefe y vivir como quiero. 3 5,3%

Mejorar mis ingresos personales. 2 3,5%

Seguir los pasos de un emprendedor-empresario que admiro. 1 1,8%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.
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Cuadro VII	 Proyección de los proyectos Empretecno  
según la percepción de los equipos directivos

¿Cómo imagina este proyecto en cinco años? Cantidad Porcentaje

Será una EBT que se proyecta internacionalmente. 34 59,6%

Será una EBT que proyecta seguir creciendo en el mercado interno. 17 29,8%

Será una pyme cuyo foco de interés es la ciencia, la tecnología 
y la investigación.

8 14,0%

Habrá sido adquirida por una gran empresa nacional/internacional. 5 8,8%

Será una EBT que busca ser vendida a una gran empresa. 3 5,3%

Se habrá transformado en una patente o licencia. 1 1,8%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.

Cuadro VIII	 Proyección del rol de los miembros  
de los equipos directivos de proyectos Empretecno

¿Cómo se ve usted en cinco años? Cantidad Porcentaje

Como gerente de tecnología de la empresa (o función similar). 16 28,07%

Como presidente de la empresa. 15 26,32%

Como asesor/a del presidente o junta directiva de la empresa. 14 24,56%

Creando otra empresa luego de haber vendido esta. 7 12,28%

Como gerente general de la empresa. 5 8,77%

No me veo vinculado/a a esta ni a otra empresa. 16 28,07%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.

Cuadro IX	 Evaluación de los tiempos involucrados en la postulación a Empretecno		
En porcentajes

Tiempos involucrados en el proceso de postulación Adecuado/ 
muy adecuado

Extenso/ 
muy extenso

Negociar y constituir el CAPP. 59% 41%

Buscar un FFP. 86% 14%

Elaborar y presentar el proyecto con el FFP. 57% 43%

Buscar y lograr la contraparte financiera. 62% 38%

Recolectar la información solicitada sobre el proyecto. 58% 42%

Recolectar la información solicitada sobre el equipo y las instituciones. 74% 26%

El proceso completo de preparación del proyecto para postularse a 
Empretecno (que incluye a todas las actividades listadas arriba).

46% 54%

El tiempo que demandó la evaluación de su presentación ante Empretecno. 34% 66%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.
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Cuadro X	 Percepción sobre el monto deseado  
para la concreción de los proyectos Empretecno

Monto que hubiera sido más ajustado Cantidad Porcentaje

Hasta 3 millones 4 12,5%

Entre 3 y 4 millones 12 37,5%

Entre 4 y 5 millones 8 25,0%

Entre 5 y 10 millones 4 12,5%

Más de 10 millones 4 12,5%

Total 32 100%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.

Cuadro XI	 Contribución de Empretecno para el desarrollo de proyectos

Contribución del Empretecno Cantidad Porcentaje

Adquirir equipamiento. 44 81%

Poner en marcha el proyecto. 39 71%

Adquirir insumos y materiales. 37 6 %

Desarrollar el prototipo o versión beta de la tecnología. 30 63%

Dar forma y validar el proyecto. 33 61%

Aumentar los esfuerzos propios en I+D. 31 58%

Contratar servicios de consultoría para analizar la viabilidad del negocio. 24 48%

Desarrollar ensayos clínicos y pruebas de concepto. 19 45%

Contratar servicios de consultoría especializada de alto nivel para 
pruebas tecnológicas.

18 39%

Contratar servicios de consultoría para analizar la oportunidad tecnológica. 18 38%

Lograr las primeras ventas. 8 27%

Realizar estudios de propiedad intelectual. 9 24%

Adquirir licencias y patentes. 7 22%

Patentar o proteger la innovación o tecnología. 7 21%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.
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Cuadro XII	 Escenarios contrafácticos: el desarrollo de los proyectos sin Empretecno

Sin el beneficio de Empretecno… Cantidad Porcentaje

Nunca habría pensado en dedicar energías a este proyecto. 3 5,26%

No habría sido posible desarrollar la tecnología. 9 15,79%

No habría sido posible crear una empresa basada en los resultados de la 
investigación.

8 14,04%

No habría sido posible contar con los apoyos institucionales que tiene el 
proyecto hoy.

9 15,79%

No habría sido posible concretar ventas. 0 0,00%

No se habría concretado. 15 26,32%

El proyecto habría avanzado pero más lentamente. 31 54,39%

El proyecto habría avanzado pero con menor escala. 11 19,30%

El proyecto habría avanzado pero con menor contenido tecnológico. 8 14,04%

Todo habría sido parecido a lo que ocurrió. 2 3,51%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.

Cuadro XIII	 Evaluación de la contribución del FFP 
En porcentajes

Contribución del FFP Opiniones

Favorables Desfavorables

Brindarle información y orientarlo sobre el programa. 57,5% 42,5%

Escucharlo y entender su proyecto. 63,4% 36,6%

Orientarlo en la formulación de su proyecto. 53,7% 46,3%

Orientarlo en la ejecución del proyecto. 22,5% 77,5%

Apoyarlo en las gestiones ante el FONARSEC. 48,8% 51,2%

Apoyarlo en la búsqueda de inversores. 17,9% 82,1%

Apoyarlo en la gestión de nuevos subsidios y programas de apoyo públicos. 25,0% 75,0%

Apoyarlo en la creación de la empresa. 21,7% 78,3%

Orientarlo en el escalamiento del proyecto. 13,6% 86,4%

Promedio 36,0% 64,0%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.
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Cuadro XIV	 Tipos de apoyo recibido además de Empretecno

Tipos de apoyo Apoyos recibidos Porcentaje so-
bre el total

Apoyo técnico y capacitación

Capacitación en temas de emprendimiento y negocios 9%

Servicios de incubación 12%

Tutorías de centros de emprendedores 2%

Asistencia técnica para el prototipado 2%

Asistencia técnica para el armado del plan de negocios 3%

Apoyo de consultores privados 10%

Apoyo financiero

Financiamiento de otros programas de la AGENCIA: 
FONCyT (PICT, PICT Start Up, PICTO, etc.)

3%

Financiamiento de otros programas de la AGENCIA: 
FONTAR (ANR 1500, RRHH AC, etc.)

14%

Financiamiento de otros programas públicos  
(Ministerio de Industria, CIC, SEPyME)

14%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.

Cuadro XV	 Tipos de apoyo necesarios para los proyectos Empretecno

Necesidad de apoyo Cantidad Porcentaje

Financiamiento para capital de trabajo 46 80,7%

Financiamiento para adquirir maquinaria y equipos 44 77,2%

Financiamiento para el desarrollo de nuevos productos o servicios 42 73,7%

Financiamiento para escalamiento y expansión 41 71,9%

Contactos con potenciales socios estratégicos 37 64,9%

Contactos con potenciales clientes 37 64,9%

Financiamiento para comercialización 35 61,4%

Financiamiento para ampliaciones y construcciones de plantas/laboratorios 38 66,7%

Contactos con inversores o fondos de inversión en el país 37 64,9%

Contactos con inversores o fondos de inversión en el exterior 35 61,4%

Financiamiento para incorporar recursos humanos altamente calificados 33 57,9%

Financiamiento para el desarrollo de patentes y protección 
de propiedad intelectual

28 49,1%

Asesoramiento en cuestiones legales, societarias y regulatorias 26 45,6%

Asesoramiento en identificación e inserción en nuevos mercados 28 49,1%

Asesoramiento en gestión y protección de la innovación 22 38,6%

Financiamiento para investigaciones clínicas, estudios de factibilidad 25 43,9%

Fortalecimiento del equipo emprendedor (coaching a emprendedores) 23 40,4%

Asesoramiento en gestión financiera y contable de la empresa 20 35,1%

Asesoramiento en selección y manejo de recursos humanos 16 28,1%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.
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Cuadro XVI	 Necesidades de apoyo de proyectos no seleccionados por Empretecno

Necesidad de apoyo Cantidad Porcentaje

Financiamiento para el desarrollo de nuevos productos o servicios 14 53,8%

Financiamiento para adquirir maquinaria y equipos 14 53,8%

Financiamiento para el desarrollo de patentes y protección 
de propiedad intelectual

13 50,0%

Financiamiento para ampliaciones y construcciones de plantas/laboratorios 11 42,3%

Financiamiento para capital de trabajo 10 38,5%

Financiamiento para escalamiento y expansión 9 34,6%

Financiamiento para incorporar recursos humanos altamente calificados 8 30,8%

Contactos con inversores o fondos de inversión en el país 7 26,9%

Contactos con inversores o fondos de inversión en el exterior 7 26,9%

Contactos con potenciales socios estratégicos 6 23,1%

Financiamiento para investigaciones clínicas, estudios de factibilidad 6 23,1%

Financiamiento para comercialización 5 19,2%

Asesoramiento en gestión y protección de la innovación 4 15,4%

Contactos con potenciales clientes 4 15,4%

Asesoramiento en cuestiones legales, societarias y regulatorias 3 11,5%

Asesoramiento en identificación e inserción en nuevos mercados 2 7,7%

Asesoramiento en gestión financiera y contable de la empresa 2 7,7%

Fortalecimiento del equipo emprendedor (coaching a emprendedores) 1 3,8%

Fuente: Elaboración propia con base en la encuesta realizada.
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