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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo de titulo tiene como principal objetivo desarrollar un modelo de

negocios para una linea de productos especificos de la innovadora start-up chilena Algramo.

Para el cumplimiento de este objetivo, se utiliza la metodologia EcoCanvas, una variacion
al modelo tradicional que complementa con nuevas visiones y el uso de herramientas que

permiten entregar un valor circular Unico a la propuesta.

Fue necesario para el uso de estas herramientas el levantamiento de informacién en el
marco teérico abordando diferentes temadticas adyacentes al producto y sus potenciales
consumidores, desde conceptos de economia circular y su impacto en el mundo, iniciativas y
oportunidades en Chile con modelos circulares, perfiles de consumo y preferencias a nivel

demografico, socioeconémico y del mercado de mascotas.

Ademas, se incluye anadlisis de datos sobre la informacion interna dispuesta por Algramo

para identificar y proponer iniciativas fundamentada en datos reales.

A continuacién, se desarrolla el modelo de negocios que permite determinar, como
principales resultados, el publico objetivo y la estrategia desarrollada para la captacién de
nuevos clientes, centrada en usuarios habituales del sistema, que frecuenten ferias libres
aledafias a la comuna de Nufioa, atendidos a través de un triciclo eléctrico dispensador como

punto fijo movil y como despachador in situ.



Finalmente, se propone un mapa estratégico con el desarrollo de un cuadro de mando

integral, que permite ahondar en 3 perspectivas adicionales a la financiera vy

complementarias.
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1. Problema de Investigacién

“How dare you?”, asi comenzaba su discurso Greta Thunberg en la cumbre del cambio

climatico organizado por las Naciones Unidas en septiembre de 2019 (NBC, 2019), en donde la

joven activista medioambiental reprochaba a toda una generacion por llevar un sistema

productivo destructivo y politicas de poco impacto de cambio, haciendo referencia a la economia

lineal y las consecuencias que ha traido a este planeta, las cuales son evidentes y palpables, la

mayor de ellas, las estratosféricas toneladas de desperdicios que se encuentran en el mar,

principalmente de plastico. Cada segundo se arroja mas de 200 kilos de plastico a mares y

océanos, los cuales corresponden al 80% de los residuos en el mar (Fundaciéon Aquae, s.f).

Debido a este grave problema, es que nace en Chile, Algramo, una empresa fundada en

2013, que a través de su modelo de negocio busca impulsar la sustentabilidad y la ayuda social

por igual; logrando simultdneamente una interfaz de consumo cémoda, innovadora y circular

(Avery Dennison, 2021). Este modelo ha generado un incipiente éxito, mds aln cuando cada vez

mas y mas gente ha generado conciencia y presentado un comportamiento de consumidor

orientado a la busqueda de productos mas saludables, inocuos y con un mayor respeto por el

medio ambiente (Salgado et al., 2009). Este comportamiento es fortalecido por el aumento en el

nivel de ingresos y la saturacion de mercados que exigen productos con mayor valor agregado

(Loureiro & Lotade, 2005), este valor agregado, ha generado una brecha importante en el precio

de competencia de los productos, generando una segmentacion de mercado con un alto nivel de



fidelidad y permitiendo a Algramo tener un crecimiento en sus cerca de 8 afios de

funcionamiento.

Pero como toda comercializadora, debe lidiar a diario con estrategias para la captura de
nuevos clientes y un constante trabajo de fidelizacion a través de sus diferentes lineas de
producto, donde se han focalizado los esfuerzos y recursos en sus productos estrella
provenientes de la alianza estratégica realizada con Unilever con la comercializacién de Omo
liquido y Quix biodegradable, dejando de lado, a su segunda linea de producto en nivel de ventas,

Nestlé Purina.

Es con esta linea de producto que existe un espacio de mejora enorme, considerando que
a la fecha de abril del 2021, se ha conseguido controlar la operaciéon en su totalidad, dejando
atras los problemas de nivel de servicio producidos por quiebres de stock y mala comunicacién

con el centro de distribucién en donde se solian proveer estos productos.

Pero dada esta oportunidad, es que se plantean las siguientes preguntas: ;Tiene Algramo
una estrategia definida para la captura de nuevos clientes de la linea de productos de Purina?
;Existe conocimiento del perfil de los principales clientes que consumen hoy por hoy estos
productos? ;En quiénes deben centralizar las fuerzas para generar mayor impacto comunicacional
que se vea reflejado en las ventas? ;Cuales son los principales riesgos de implementar una
estrategia que busque la segmentacion? ;Qué otras oportunidades existen en el desarrollo de esa

linea de productos?



2. Objetivos

2.1 Objetivo general

Generar un modelo de negocios para la linea de productos Purina a través de la
metodologia ECOCANVAS para determinar la estrategia en la captura de clientes en la empresa

chilena Algramo

2.2 Objetivos Especificos

Realizar un diagndstico de los clientes actuales en la linea de producto que permita
determinar las principales caracteristicas y el perfil de consumo de los potenciales nuevos

clientes.

Determinar las estrategias que permitan a Algramo capturar nuevos clientes en la linea de
negocios Purina de forma sostenible en el tiempo ante el eventual crecimiento por la condicién

de ser una empresa Scale-up



3. Marco Tedrico

3.1 Economia Circular en el Mundo

La industrializacién ha traido a lo largo de los afios prosperidad, desarrollo y crecimiento

econdmico en todas las grandes potencias, pero este constante desarrollo se ha fundamentado

en un modelo econdmico tradicional de “Tomar-Hacer-Disponer” (Arroyo Morocho, 2018). Esta

tendencia tiene prondsticos desalentadores, dado que se espera un aumento en la volatiblidad

de los precios e inflacién de productos basicos junto con una caida en la disponibilidad de

insumos criticos para cualquier economia actual (Peinado-Vara, 2017). Esto va en linea con los

lamados “estreses tecténicos”, fuerzas subyacentes que se van a acumulando con posibilidades

de converger y amenazar el orden global; las tasas de crecimiento poblacional desigual entre

sociedades ricas y pobres, sumado a la urbanizacién en mega ciudades de los paises pobres; la

creciente escasez de energia, particularmente la convencional; los dafios ambientales provocados

por un uso indiscriminado de la tierra, el agua, los recursos forestales y la pesca; la tensién

climatica a partir de los cambios en la composicién de la atmésfera de la tierra; y por ultimo, la

inestabilidad del sistema econdmico global y el progresivo aumento de la brecha de ingresos

entre ricos y pobres (Homer-Dixon, 2006), un prondstico acertado de acuerdo a lo que se vive

hoy por hoy. Ademas de todo esto, existe poca restricciéon legislativa sobre los grandes

productores, en donde, debido a las restricciones sanitarias producidas por la pandemia global

del COVID-19, se ha tenido que optar en muchas industrias por elementos desechables que

disminuyan el riesgo de propagaciéon de la enfermedad.
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A partir de todas estas problematicas, que, pese a que muchos advirtieron y vieron venir este

colapso sistematico, es que nace el concepto de Economia Circular, el cual, estd fundamentado

en los principios ecologistas de cambiar la idea de “reducir-reutilizar y reciclar” por una

transformacion mas profunda y duradera, que permita disminuir el impacto causado por las

actividades humanas sobre el medio ambiente (Braungart et al, 2005). En resumen, el modelo

circular otorga al residuo un papel dominante y se sustenta en la reutilizacién inteligente del

desperdicio, es decir, pasar de desecho a materia prima, en un proceso ciclico que permita

reintroducirse en la cadena de valor de un producto o servicio. (Lett, 2014)

A lo largo de las décadas, desde que se introdujo el concepto de Economia Circular en los

anos 70, se ha ido construyendo o modificando, incorporando nuevos conceptos, robusteciendo

el uso de los antes llamados residuos, reintroduciendo en diferentes partes del proceso como

materias primas, hasta lograr lo que existe hoy en dia, un modelo que permite reutilizar en su

totalidad las partes y piezas en el desarrollo de cualquier producto. Los campos de accién que

comprenden este ciclo son: Extraer, Transformar, Distribuir, Usar y Recuperar (Prieto-Sandoval

et al, 2017), muy distinto a las llamadas 3R como se tenia considerado.

A continuacion, se presenta una imagen que demuestra la evolucién con el paso de los afios

del concepto de Economia Circular:
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Figura 1

Camino al concepto de Economia circular

Camino al concepto de “Economia circular”
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Nota: Tomado de Prieto-Sandoval, 2017

Pero pese a esta evolucién y constante desarrollo en la idea de la economia circular, el modelo
lineal planteado al inicio de esta memoria ha calado profundo en el planeta, con marcas dificiles
de borrar y consecuencias ambientales considerables, es por esto, que para este ano 2021, el

cambio climdtico serd un tema muy sensible y valorado. Gran oportunidad para la economia

circular: definir y alinear todas las acciones con un propdsito significativo y alineado a un bien
mayor global. (The Economist, 2021)

De estas consecuencias, destaca el dafio que hay en los mares producto de los excesivos
desechos de plasticos que terminan en el mar, dado su altisimo periodo de degradacién. Este
tépico se ha convertido en un problema de magnitud planetaria en poco mas de medio siglo (Jaén

et Al, 2018), y el ritmo de produccién de plastico parece no disminuir, dado que se estimaba que

para el 2020, se llegara a 500 millones de toneladas (Greenpeace, 2016). Los resultados de esto,

se ven plasmados en los 5,25 trillones de plasticos flotantes como verdaderas islas de basura en
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todos los océanos, con el de mayor dimension en el Pacifico Norte, producto de los grandes giros

de circulacién del agua superficial marina (Jaen et Al, 201 8).

Todas estas alarmantes cifras son consecuentes con la siguiente infografia de las

cantidades de basuras arrojadas al mar anualmente:

Figura 2

Infografia Mar de Pldstico

MAR DE PLASTICO

80% de la basura en el mar es plastico

3.900

Europa 5 " : 1.210.000

109.200

Latinoamérica Africa Oceania

* Cifras en toneladas de plastico vertidas M océano por afo.

Nota: Tomado de Fundacion Aquae, s.f

De forma adicional, el 49% de la basura que existe en los océanos, corresponde a plasticos

de un solo uso (Fundacién Aquae, s.f).

Considerando, ademas, que un porcentaje importante de las toneladas de plastico vertidas

al océano por afio son provenientes de Latinoamérica, es critico revisar la responsabilidad de
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Chile en esas cifras, considerando que es soberano de una importante franja maritima y es el

pais con las tasas de desarrollo econémico mdas promisorio de la zona.

3.2 Economia Circular y situacién ambiental en Chile

Como ha sido la ténica en todo el mundo, Chile como maximo exponente del crecimiento
econdmico de Latinoamérica, debe generar politicas publicas que ensanchen los esfuerzos por
un desarrollo sostenible, alineado con las buenas practicas propuestas por la economia circular,
asi el panorama chileno decide crear en el ano 2014 el Comité Interministerial de Consumo vy
Produccion Sustentables (CCPS), quienes elaboraron el Programa Nacional de Consumo vy
Produccion Sustentable, cuyo objetivo es ser un instrumento que contribuya a orientar la
transicién hacia patrones de consumo y produccidn mas sustentables, promoviendo un desacople
del crecimiento y desarrollo del pais de la degradacién del medio ambiente (Ministerio del Medio

Ambiente, 2017).

Dentro de este programa, las lineas de accion que tienen directa relacién con la operacién
de Algramo son de las lineas principales: Industria Responsable, Informaciéon al Consumidor y
Estilos de Vida Sustentables y Educacidén, mientras que en las lineas transversales: Empresas de
Menor Tamano Sustentables. (Ministerio del Medio Ambiente, 2017). Lo importante de estas
lineas de trabajo es que involucran activamente a los diferentes stakeholders que rodean al

trabajo que desarrolla la organizacion.

A continuacion, se presenta la tabla de trabajo de la linea de accion: Empresas de Menor

Tamafo Sustentable, la linea transversal y mas involucrada para Algramo.
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Figura 3

Linea de Accion - Empresas de Menor Tamafio Sustentable

Area de Trabajo Llnc?;:i&_‘s0 'cjig (ilacéibn
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SUSTENTABLES

N
- &
PEQUENAS Y inl
MEDIANAS EMPRESAS
SUSTENTABLES

INNOVACION PARA LA
SUSTENTABILIDAD EN
LAS EMT

Nota: Tomado de Ministerio de Medio Ambiente, 2017

El principal objetivo de esta linea de trabajo es promover la sustentabilidad en las
empresas de menor tamafno, contribuyendo a su competitividad a través de la mejora de su
desempeno ambiental, social y econédmico (Ministerio de Medio Ambiente, 2017), a continuacion,

se muestra la distribucién de las distintas iniciativas de acuerdo a mandante y tipo de iniciativa:
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Figura 4

Tipo de Iniciativa de acuerdo a mandante

Tipo de iniciativa de acuerdo a mandante
(total 29 iniciativas)

M Generacidn de informacion
comuricacitn y difusidn

Planes, lineamientas y marcos

Actiones de I mpacto directo

Pablico Privado Universidad ONG ysin  Sociedad Civil Mixto
fines de lucro

Nota: Tomado de Ministerio de Medio Ambiente, 2017

El resto de cada una de las herramientas e iniciativas utilizadas en estas lineas de accion

anteriormente mencionadas pueden ser encontradas en el Anexo.

Por otra parte, pese a este tipo de esfuerzos por parte del gobierno, ministerios y empresas,
los instrumentos necesarios para desplegar una estrategia de crecimiento verde no se encuentran
en el dmbito de las instituciones medio ambientales, pues su objetivo no es corregir las

externalidades, sino producir y consumir de una forma distinta. (Pizarro, 2018)

Esto indica, que en donde se debe instruir medidas de crecimiento verde es en instituciones
muchas veces no asociadas explicitamente con el medio ambiente como el Banco Central, Sistema

Financiero, CORFO, Ministerios de Hacienda, Transporte, Vivienda. Todo esto a través de
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estrategias como una reforma fiscal ambiental, sistemas de préstamos verdes, incentivos de

tecnologias verdes, electromovilidad y transporte colectivo, entre otros.

Este tipo de iniciativas, lineamientos y planes de accién son la direccién correcta para el pais

y un desarrollo sustentable, ahora bien, hay que revisar, ademas, las preferencias de los

consumidores en Chile, como ha ido evolucionando sus patrones de consumo acorde a las nuevas

tendencias medioambientales y si existe el espacio para el crecimiento de iniciativas como

Algramo.

3.3 Consumidores ecolégicos en Santiago

No es ningun secreto la brecha de desigualdad que existe en Chile, mas aun en la ciudad de

Santiago, en donde existe una gran diferenciacién entre los ingresos y las clases socioecondémicas

a partir de las comunas de residencia. La diferencia de estos grupos socioeconémicos radica en

un modelo construido por el ingreso per cdpita equivalente segun tamafo del hogar ajustado

seglin economia de escala del hogar, educaciéon formal alcanzada por el principal sostenedor del

hogar y la ocupacion del principal sostenedor del hogar (Asociacion Investigadores de Mercado,

2019). A partir de esta segmentacion se presentan los porcentajes de hogares que pertenecen a

cada grupo en el Gran Santiago en 2019, compardndose con los datos obtenidos en el afio 2017:
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Figura 5
Grupos de Segmentacion Socioeconomicos

GRAN SANTIAGO - % HOGARES

275 266

c3

Nota: Tomado de Asociacion Investigadores de Mercado, 2019
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Asi mismo, y como se plantea en la idea anterior, esta diferenciacion de los distintos

segmentos se ve descrita por la posicion geografica de los hogares, en especifico, por las

comunas, como se presenta en la siguiente ilustracion:
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Figura 6

Distribucion geogrdfica de segmentos socioeconomicos

Nota: Tomado de Asociacion de Investigadores de Mercados, 2017

Presentada esta informacion, existe la idea de que los productos con beneficios sociales o

ambientales son aspiracionales y generan estatus (Lemos, 2019), teniendo en cuenta que a la

hora de consumir o comprar estd primando la parte racional y emocional de escoger entre un

producto o servicio que sea sostenible o de consumo responsable (Nielsen, 2017), por lo que es

concordante pensar que grupos socioeconémicos mas altos pueden acceder y prefieren pagar un

valor agregado por un producto con una cuota de responsabilidad ambiental.

Por otra parte, también es interesante observar la evolucion del consumidor desde el punto

de vista de la tecnologia, las aplicaciones mdviles, también llamado m-commerce, esta tomando

un rol importante, inclusive mas disruptivo que el e—-commerce.(Hernandez, 2019)
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Los avances en la tecnologia y el aumento de la confianza en el internet, hizo que la
tecnologia moévil fuera cada vez mas atractiva, debido su flexibilidad y transportabilidad
(Hernandez, 2019), esto se puede ver reflejado en el aumento de la demanda por delivery a través
de aplicaciones moéviles durante los lltimos afios, en donde, las rutas de delivery configuran la
actual estructura de la ciudad en la cual ya no existen limitantes fisicas para el intercambio
comercial y la conectividad global. Con la pandemia se ha consolidado el modelo de comercio
contemporaneo, en el cual el uso de los medios digitales y el delivery se han vuelto un sistema
de intercambio (Niemann, 2020). A continuacion, se presenta una figura con la concentracion de

la demanda de las principales aplicaciones en Santiago:
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Figura 7

Distribucion geogrdfica de demanda de aplicaciones moviles en Santiago

LA CIUDAD DEL DELIVERY

LAS COMUNAS DEL CONSUMO

Nota: Tomado de https://www.instagram.com/p/CHq53b-
hUOL/?utm_source=ig_web_copy_link

Bajo todo este contexto, es pertinente revisar la historia, la propuesta y la operacion de
Algramo, para entender su incipiente éxito en los ultimos afios y cdmo se ha generado un espacio

como startup en el mercado chileno.
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3.4 Algramo

3.4.1 Historia

José Manuel Moller, fundador y CEO de Algramo, crea esta startup en busca de combatir lo

que él bautizé como impuesto a la pobreza (Chu et al, 2020), que consisten en la inflaciéon de

precios que existe en los pequefios formatos, en donde se termina por pagar 40% mas de los

precios por kilo que del supermercado.

El andlisis que vino posteriormente fue estimar que el empaquetado del producto tendia a ser

mas caro muchas veces que el contenido del producto en formatos pequefios, por ejemplo, el

lavaloza en botella de 250 ml, el empaquetado corresponde a un 50% del costo. (Chu et al, 2020)

Posterior a varios ensayos y errores en diferentes lineas de productos, canales y modelos de

negocios, Algramo acierta al conectar alianzas estratégicas de importantes marcas como

Unilever, Palmolive, Wallmart y Nestlé, al levantar capitales y una importante cuota de innovacion

y desarrollo, que ayudaron a crear el sistema de dispensacién y retornabilidad con el que funciona

Algramo en todo Santiago.

En este sentido, y profundizando en conceptos relacionados a la economia circular, se

redisend completamente la modalidad de distribucién y adquisicion de productos,

implementando tecnologia RFID de ultima generaciéon y soluciones moviles que habilitaron una

nueva interaccion consumidor/producto (Avery Dennison, 2021).
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Con este nuevo modelo, se introdujo el packaging as a wallet, que corresponde a almacenar
la informacion del cliente a través de chips en la botella Unica para cada cliente, asociando sus
datos personales, puntos para beneficios e informacién de impacto, como toneladas de CO?2
evitadas y plastico reducido. Complementariamente, la creacion de una APP, en donde se pueden
realizar los pedidos en formato home delivery, pagando directamente y accediendo a una serie

de beneficios como cliente activo.

Por altimo, el equipo de investigacién y desarrollo presenté ademas triciclos eléctricos que

permiten extender la capacidad y captar nuevos clientes en diferentes puntos de la regién.

3.4.2 Ventas

Hoy por hoy, Algramo cuenta con un volumen de ventas importante diariamente, ademas de
operaciones en Nueva York, Indonesia, Latinoamérica y proximamente en Gran Bretafia y el resto

de Europa.

Gracias a estas alianzas, Algramo compite diariamente en diferentes rubros, teniendo como
productos estrella el detergente Omo y lavalozas Quix, que representa un 80% de sus ingresos,
65% vy 17% respectivamente, seguido de competir en el rubro de alimento para perros con la
alianza con Nestlé, que permite vender a través de sus dispensadores inteligentes Purina Dog

Chow, lo que representa un poco menos del 10% de sus ingresos.

Algramo clasifica a sus clientes en 2 grupos, clientes nuevos, aquellos que compran por

primera vez y clientes recompra, que son aquellos que compran por segunda oportunidad o
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posterior. Mensualmente la distribucién entre estos 2 tipos de clientes es entre un 65% y 35%

respectivamente.

Figura 8

Distribucion Tipos de clientes Algramo

Detalle de Clientes

1S chart by amCharts

Clientes Nuevos: 37.12%

Recompra: 62.88%

Clientes Nuevos 603 Recompra 1,030

Nota: Tomado de confeccion propia, s.f

Por otra parte, como fue explicado en la introduccién de este documento, el equipo de ventas

debe lidiar a diario con la determinacidon de estrategias que permitan captar nuevos clientes a

través de sus canales disponibles

Existe un segmento de clientes con un alto sentido de fidelizacion con la marca, quienes son

captados generalmente a través de las ferias libres y atraidos por el precio de entrada, en el caso

de los productos Unilever, Omo y Quix.

Es requerido un analisis mas profundo de las caracteristicas de consumo de los clientes para

entender donde poner atencién los esfuerzos y recursos en pos de una mayor rentabilidad,
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analogamente, es necesario realizar este analisis en la linea de productos purina para determinar
cudles son los principales factores de decision a la hora de la compra del producto de parte del

cliente.

Al mismo tiempo, es necesario revisar la forma de operar de Algramo, para entender las
limitaciones en la oferta para cumplir con el constante aumento de demanda y proyectar de forma

segura y confiable el nivel de servicio en la entrega de Purina.

3.4.3 Operacion

Algramo tiene una cobertura de 26 comunas en la region metropolitana, en donde a diario,
se realizan cerca de 100 recompras como minimo con repartos de lunes a domingo de 9:00 a

19:00 hrs en horario continuado.

Para cubrir esta demanda, cuenta con 8 triciclos eléctricos con una autonomia de 40 kms,
con los cuales se realizan las entregas en comunas aledafias a los HQ en la comuna de Nufioa y
se instalan en ferias libres. Complementariamente, se tienen 10 camionetas con dispensadores
[lamados “Nano” que son utilizados para cubrir los sectores a los cuales la autonomia de los
triciclos no permite llegar y por ultimo, maquinas en puntos fijos estratégicos llamados “Flex”,
que pueden ser encontrados por los clientes en gasolineras, comercios, centros de reciclaje y

parques.
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En particular, de la flota actual, existen soélo 3 triciclos eléctricos preparados para la

dispensacion de Purina. Teniendo un porcentaje de la capacidad instalada importante que debiese

ver reproducida en el porcentaje de participacion de los ingresos.

Producto de esta capacidad instalada, a diario se presentan problemas logisticos muchas

veces en la entrega del producto, que producen reagendamientos, y en consecuencia, malestar

en la experiencia del cliente.

Esta situacion fue repetitiva en los meses de febrero y marzo con respecto al producto

Purina Dog Chow, generado por la tercerizacion en el formato de distribucién de parte de los

proveedores, atendiendo a una incertidumbre diaria con respecto a la capacidad a entregar.

A la fecha de abril, se ha logrado internalizar la operacién de este producto, lo que

presenta un desafio y oportunidad para aumentar las ventas y el posicionamiento de la propuesta

de valor fundamentada en economia circular, para eso, hay que revisar la informacién disponible

sobre el mercado de mascotas en Santiago y el comportamiento de consumo de los duefios de

perros y las tendencias sociales para determinar el mensaje, formatos, precios y otras

caracteristicas mds para generar mayores ventas del producto en un futuro cercano.

3.5 Mascotas en la poblacién Chilena.

No es ninguna novedad que el auge de la tenencia de mascotas, mas alin ante la entrada

a la fuerza laboral de la generacién millenial en contraste con la generacion Z y baby boomer,

esto porqgue segun datos del Banco Mundial, el promedio de hijos por mujer a nivel nacional bajé
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drasticamente en las Gltimas décadas, de 5 nifios en 1960 a 1.7 en 2015 (La Tercera, 2019) y es
que se ha dado una interaccién muy interesante entre mascotas, concretamente perros, sobre la
necesidad de establecer vinculos del ser humano llegado a cierta edad, en donde las mascotas

puede adquirir el rol de sustituto temporal o definitivo de los hijos.

Bajo este contexto, se realizé una encuesta sobre una poblacion representativa, en donde
destacan resultados como que el 29% de duefios de mascotas ha realizado compras online de

juguetes, ropa y/o accesorios y comida para sus canes (Cadem, 2019).

Estas cifras son alentadoras dado el poder de marca que tiene los proveedores de Algramo,
el auge demografico y consumo en bienes relacionados a los canes, por lo que es pertinente
generar una propuesta de valor que se adecle a las tendencias actuales de los consumidores

para captar una mayor cuota de mercado.

3.6 Modelo de negocios Canvas

Como fue presentado en puntos anteriores, Algramo ya tiene definido una propuesta de
valor y un modelo de negocios en el cual se ha basado para tener el éxito y crecimiento con el
que conviven, pero para atender las necesidades del segmento de clientes descrito, se debe
generar una propuesta de valor diferenciada, especifica y que esté alineada con lo que buscan

estos clientes a la hora de abastecerse de productos a través de un servicio.

Para esto, se utiliza el modelo de negocios Canvas, definido como aquel modelo que

describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor. (Osterwalder y
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Pigneur, 2011). Esta propuesta queda plasmada a través del uso de una plantilla o “lienzo”, en
el cual se identifican las principales 4 areas de un negocio: clientes, oferta, infraestructuray
viabilidad econdmica. La estructura de la plantilla es a través de 9 mddulos, los cudles deben
ser completados en orden para ir complementandose las ideas conforme se van localizando las
areas del negocio. La simpleza en su estructura y lo intuitiva que es la metodologia ha
permitido que sea una de las herramientas mas utilizadas y conocidas a nivel mundial

(Echeverria, 2019)
La estructura de la plantilla se presenta a continuacién:

Figura 12

Lienzo de Trabajo Modelo Canvas

Actividades Propuesta Relacién con
Clave de Valor Clientes

=

Socios
Clave

Segmentos
de Clientes

/e
v
1

Vi /

Estructura
de Costos

Modelo Fuente de
Canvas Ingresos

Recursos
Canales

Clave

Nota: Tomado de Osterwalder y Pigneur, 2011
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3.6.1 Segmentos de Mercado

La segmentacién de mercado busca responder preguntas claves como jPara quién se crea
valor? ;Cuales son los clientes mas importantes?, a partir de estas respuestas se puede generar
una diferenciacion, debido a que los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio,
responder a sus necesidades, las cuales pueden ser diferentes para distintos segmentos, ya sea

a nivel de canal de distribucién, relacién, indices de rentabiliad y disposicién de pago.

De forma adicional, existen variados segmentos, los mas reconocidos son:

a. Mercado de masas

b. Nicho de mercado

c. Mercado Segmentado

d. Mercado diversificado

Plataformas multilaterales

o

La empresa debe escoger fundamentadamente a que segmentos dirigirse para satisfacer sus

necesidades, las cuales son conocidas detalladamente.
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3.6.2 Propuestas de valor

La mezcla ideal de elementos adecuados a las necesidades del segmento a satisfacer las
necesidades a través de valores cuantitativos, como precio, velocidad de servicio, etc, o

cualitativos, como diseno, experiencia del cliente.

Es el factor critico que genera la preferencia de un consumidor sobre una u otra empresa,
producto o servicio. La mayor diferenciacién entre propuestas estda asociada a la clasificacién

como innovadora o cuando se realiza benchmarking.

Algunas de las principales caracteristicas que tiene una propuesta de valor son: Novedad,
Mejora del rendimiento, Personalizacién, Marca/estatus, Disefio, Precio, Accesibilidad,

Comodidad, entre muchos otros.

3.6.3 Canales

Los canales cumplen con diversas funciones como puntos de contacto entre la empresa y el

cliente, a través de ellos logran emplear la comunicacién, distribuciéon y venta.

La correcta implementacién de las 5 fases de canal, permite a una empresa hacer llegar su
propuesta de valor en el maximo impacto sobre el cliente, se presenta a continuacion las

diferentes fases y tipos de canal:
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Figura 13

Fases de canal

Tipos de canal Fases de canal

Egquipo

comercial

Prapio

1. Informacién 2. Evaluacién 3. Compra

internet . - -
£Cdmo damas a conocer dCdmo ayudamos a los dCdmo pueden comprar

Tiendas

propias de nuestra empresa? propuesta de valor? ductos y servicios?

Indirecto

Socio

Mayorista

Nota: Tomado de Osterwalder y Pigneur, 2011

3.6.4 Relaciones con clientes

Existen 2 tipos de relaciones principales que se pueden desarrollar con los clientes, personal

0 automatizada, puede estar determinada para diferentes segmentos, la fundamentacion de esta

clientes a evaluar nuestra  los clientes nuestros pro-

4. Entrega 5. Posventa

4Cdmo entregamaos a los £0Qué servicio de atencidn
clientes nuestra propuesta  posventa ofrecemos?

de valor?

yace en 3 principales acciones: captacién, fidelizacion y estimulacion de ventas.

La definicidon de la relacién repercute en la experiencia global del cliente, de esto depende

mucho si se cumple la propuesta determinada para el segmento de clientes y si el segmento esta

captando la informacion que la estrategia determina.

Dentro de la categorizacién de las relaciones, pueden coexistir entre ellas para diferentes

segmentos y algunas de ellas son asistencia personal, autoservicio, servicios automaticos,

comunidades, entre otras.
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3.6.5 Fuentes de ingresos

Este topico busca determinar los tipos de fuentes de ingresos para los diferentes segmentos,
respondiendo correctamente el valor que esta dispuesto a pagar cada segmento de mercado. Una
fuente de ingreso puede tener un mecanismo diferente para fijar su precio, como precios fijos,

negociaciones, subastas, segin volumen, etc.

Por otra parte, existen 2 tipos diferentes de fuentes de ingresos: por transacciones puntuales,
o bien, por ingresos recurrentes, como, por ejemplo, el pago de una subscripcién a cambio del
suministro de un producto o servicio. Los mecanismos de fijacién de precio son también 2: fijoy
dinamico, a continuacién, se presenta una tabla comparativa de los mecanismos de fijacion de
precios:
Figura 14
Mecanismos de fifacion de precios

Mecanismos de fijacion de precios

Fijo Dinamico
Los precios predefinidos se basan en variables estiticas Los precios cambian en funcion del mercado
Lista de precios fija  Precios fijos para productos, servicios y otras Negociacion  El precio se negocia entre dos o mas socios y depende
propuestas de valor individuales de las habilidades o el poder de negociacidn
Segun caracteristicas  El precio depende de la cantidad o la calidad de la Gestidn dela  El precio depende del inventario y del momento de la
del producte  propuesta de valor rentabilidad  compra (suele utilizarse en recursos perecederos, como

habitaciones de hotel o plazas de avidn}

Segiin segmentode  El precio depende del tipo y las caracteristicas de un Mercadoen  El precio se establece dindmicamente en funcidn de la
mercade  segmenta de mercado tiemporeal  oferta y la demanda
Seminvolumen  El precio depende de la cantidad adquirida Subastas  El precio se determina en una licitacién

Nota: Tomado de Osterwalder y Pigneur, 2011
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3.6.6 Recursos clave

Es indispensable para que la organizacién pueda crear, ofrecer y llegar con la propuesta de
valor a los clientes del uso de recursos, que son claves debido al impacto que tienen en el

desarrollo de la propuesta de valor.

Estos recursos claves pueden ser fisicos, econdmicos, intelectuales o humanos, ademas de

tenerlos en propiedad, alquilarlos u obtenerlos de socios.

3.6.7 Actividades clave

La definicién de las actividades claves, permiten a la empresa crear y ofrecer la propuesta de

valor que permite generar los ingresos, son las acciones mas importantes para asegurar el éxito.

Por lo general, se categorizan por produccion, resolucion de problemas y plataforma/red.

3.6.8 Asociaciones clave

Con lo versatil y competitivo que es el mercado hoy por hoy, las alianzas o asociaciones
toman un rol protagénico en términos del modelo de negocios, dado que lo optimiza reduciendo

riesgos o adquiriendo recursos.

Las principales motivaciones para realizar alianzas son la optimizacién y economia de
escala, reduccién de riesgos e incertidumbre y la compra de determinados recursos y actividades,
muchas veces son complementarias unas de otras, la compra de ciertos recursos pueden ser

implicancia de la reduccion de riesgo, por ejemplo.
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Los tipos de asociaciones son:

a. Alianzas estratégicas entre no competidores

b. Coopeticidn: asociaciones estratégicas entre competidores

c. Joint Ventures: para la creacién de otros negocios.

d. Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los

suministros.

3.6.9 Estructura de costes

Todo el desarrollo de las otras etapas ayuda a decantar en la confeccidon de la estructura de
costos, la que corresponde a los principales costos que permiten la creacién y entrega de la

propuesta de valor y de la generacién de ingresos.

Existen 2 clases de estructuras de costos: segun costes y segun valor, que pese a que ambas
deben anhelar la minimizacién de costos, segun la propuesta y el modelo de negocios, determina

muchas veces las estructura de los costos.

Por otra parte, las principales caracteristicas de la estructura de costos son: costos fijos,

costos variables, economias de escala y economias de campo.
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3.7 Modelo de Negocios Ecocanvas

Pese a que la estructura del Modelo de Negocios Canvas, esta centrada en la creacion de valor
sin considerar una cuota de sustentabilidad, hay un factor social implicito generado por el

bienestar producido por la organizaciéon que aplica la propuesta de valor.

AUn asi, es imperativo para una organizacién como Algramo, incluir valor mas alla de sélo la
imagen de sustentabilidad, sino que integrar en la totalidad de su produccién en todas las lineas
de productos, un modelo de negocios que integre herramientas, metodologias y técnicas que
permitan que sea mas dindmico, agregando aspectos sociales y ecolégicos que permitan no caer
como la mayoria de los modelos de negocios, en la falta de integracién e innovacién y presentar

la creacion de valor circular (Daou et Al, 2020).

Es por este motivo, que el Ecocanvas se define como una actualizacién circular al modelo
canvas original, agregando nuevos elementos al lienzo y entregando una perspectiva triple:
econdmica y legal, medioambiental y de fuerzas sociales. Estos elementos en pos de la creacion

de valor circular integrada.

3.7.1 Perspectiva econémica y legal

Para el disefio del modelo de negocios, se vuelve vital considerar regulaciones, innovaciones
del mercado y shocks macroeconémicos que puedan presentar un riesgo para la empresa (Daou
et Al, 2020). Dada la influencia que existe en la estructura de costos, principalmente en el factor
de produccién, es necesario presentar todos los riesgos asociados a la implementacion de

innovacion tecnoldgica que permita llevar un proceso mas sustentable, en donde los desperdicios
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vuelvan a la cadena de valor, distintas regulaciones de parte de los gobiernos y/o instituciones
publicas también tienen un factor de incidencia, el ejemplo mas claro puede ser la nueva Ley de
Responsabilidad Extendida del Productor (REP), la cual brinda una desventaja a Algramo frente a
competencia que esta forzada a incluir elementos sustentables en su produccién, aumentando el

valor de la competencia y disminuyendo el factor diferenciador.

3.7.2 Perspectiva Medioambiental

El estado actual y los diferentes desafios medioambientales que se presenten a futuro es un
factor incidente en la cadena de valor del negocio, en su logistica y actividades de produccién.
Estos eventos como el cambio climatico, plastico en mares, polusién, entre muchos otros,

provocan la reformulacion de los recursos claves y socios claves.

3.7.3 Perspectiva Social

Las tendencias sociales toman un rol importantisimo en el desarrollo del modelo de negocios,
dado que son altamente cambiantes y poco predecibles, pero el modelo de negocios puede estar
preparado para estos cambios cuando considera la linea en el avance tecnolégico, por ejemplo,
para apaciguar las cambiantes formas del valor que perciben los clientes y su comportamiento

en el tiempo.

Asi, este factor toma un rol importante en términos de la relacién con los Stakeholders,

canales y ventas, dado que las actividades de empresas ecoamigables estan constantemente bajo
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una rigurosa presion externa e interna, buscando la congruencia entre el mensaje y las acciones

de la organizacion.

Presentados los 3 factores que inciden y modifican la estructura del lienzo del modelo de

negocios canvas original, en la siguiente figura, se presenta el lienzo del modelo Ecocanvas:

Figura 15

Lienzo de Trabajo Modelo Ecocanvas

AVTCPACEN & BT AN JE VRLOR CROAAR POBLEM / RORETA ONGA JE WALOR || RELAGEN (00 (LENTES ENENTOS JE ANICRACON & DFACTD SOGAL
HBENTL 4 ol NEESORD 10 CROLK - P STAEHUERS - Bl QNS (1 A
RECRSDS (AR TEC COMNATEN  VENTA - O
ESTRUCTUEA JE COSTES - (of fLulo JE NGRESOS - Mg

MOPELOS PE HEGOCID £ MNOVACION ((ROULAD - (RC

Nota: Tomado de Cerantola, 2020

3.8 Indicadores de control

Por ultimo, para gestionar la implementacion y resultados de las estrategias, la herramienta

a utilizar es el Balanced Scorecard, que por definiciéon, complementa las mediciones financieras
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tradicionales con criterios que miden el desempefio desde tres perspectivas adicionales: las de

los clientes, los procesos internos de negocios y el aprendizaje y crecimiento (Kaplan, 2007).

Figura 15

Tablas del Balanced Scorecard

“Para tener

P 5
ito Objetivos _Indicadores  Metas Iniciativas

financiero,
icémo
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vermos 0 -

nuestros [RRpRRS SRR [ P ——
accionistas?” g
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nuestra Objetivos_ Indicadores  Metas __Iniciativas P Objetivos_ Indicadores  Metas __Iniciativas
vision, : ! : accionistas y ! ] !
icomo clientes, jen
deberian Qué procesos
vernas de negocios
nuestros debemos
dlientes?” : i sobresalir?” ' ' '

p je y
Objetvos  Indicadores  Metas  Iniciathvas

Nota: Tomado de Kaplan, 2007

Como sefala la figura 19, la estrategia esta dirigida a agregar componentes que
complementan a los resultados financieros, a todos los niveles de operacion de una empresa.
Con la incorporacién de esta carta, el feedback es continuo y actualizable, al igual que los
diferentes KPI definidos por las altas direcciones, lo que permite redefinir las estrategias cuando
no estan dando los resultados esperados, todo esto forma parte de un proceso que permite

alcanzar las metas propuestas por la estrategia inicial.
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Figura 16

Flujo de Informacion Balanced Scorecard

Traducir la vision
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Planificacion de negocios

Nota: Tomado de Kaplan, 2007

39



4. Metodologia

En primer lugar, el desarrollo de este escrito esta centrado en la presentacion de la critica
situacion ambiental a nivel mundial, y cdmo el desarrollo y los modelos econémicos en los
cuales se ha fundamentado este mismo han sido los detonantes de las consecuencias que se
viven hoy mismo, plasmado en estadisticas e informacion. A partir de eso, la introduccion del
concepto de economia circular y su avance a lo largo de los afos, y una investigacion
exploratoria sobre el potencial mercado en donde se puede desenvolver el modelo de
hegocios propuesto, destacando las preferencias de los consumidores a nivel de uso de la

tecnologia, productos ecoamigables y segmentacién demografica.

Posteriormente, a partir de este levantamiento de informacién, la presentacion de la
situacion actual de la empresa chilena Algramo, y cédmo ha encontrado un espacio de

desarrollo, pese a las ineficiencias presentadas en su linea de productos Purina Dog Chow.

Con los datos obtenidos a través de las bases de datos propias de la empresa, se realiza
también un perfilamiento de sus clientes en esta linea de productos, para tener en cuenta una

estrategia segmentada en la confeccion del modelo de negocios.

A continuacién, se procede a desarrollar el modelo de negocios a través de la herramienta
Ecocanvas, la cual consiste en una modificacién del lienzo para el modelo canvas, pero
incluyendo consideraciones en términos sociales, ambientales y econémicas-legales, que

adhieren un mayor valor en la propuesta.
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Finalmente, se valida el modelo con extraccion de datos con una puesta en marcha piloto,
a través de métodos cuantitativos representados por indicadores de performance y
controlados a través de un balanced scoreboard, herramienta imprescindible en el desarrollo

estratégico de una organizacion.

Se incluiran de forma complementaria al levantamiento de informacion, metodologias
como analisis interno y externo, a través de herramientas como la matriz FODA, orientacion

en el cliente como Customer Journey Map.
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5. Resultados

Para el desarrollo de este proyecto de titulo, se siguen los lineamientos propuestos por Nicola

Centola en Ecologing (2012) y actualizado para el proyecto Green Mentor en 2016.

En primer lugar se comienza con completar el lienzo de trabajo Ecocanvas, a través de las
distintas herramientas que ofrece para desarrollar cada seccién, tal y como se presenta a

continuacion en la siguiente figura:

Figura 17

Metodologia de trabajo Ecocanvas. herramientas y pasos

A e deni Ecocanvas: las herramientas y pasos

Analizar el sistema actual para Del papel a la
detectar oportunidad accién
MAPEO MAPEO

STAKEHOLDERSIIN ULAR
ECOCANVAS PAS
VERSION 1

HOJA DE RUTA f::
A

CIRCULAR

A

ECOCANVAS
VERSION 2

F2

EVALUACION
PROPUESTA
F1 CIRCULAR

DEFINIENDO LA

SELECCION. PROPUESTA
PRODUCTO /™ CIRCULAR
SISTEMA
Revisar el propésito y la Declarar, gestionar y Inspirate hacia nuevas
propuesta de valor validar hipétesis soluciones
La Metodologia Ecocanvas (ver licencia individual de cada herramienta) esta bajo licencia Creative Commons Attribution-ShareAlike 4.0 International by Nicola Cerantola, 2 [3]0]6)]

Nota: Tomado de Cerantola, 2020
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5.1 Necesidades / Problema

Se deben enumerar las necesidades y desafios que presenta la organizacién para redefinir el

modelo de negocios a partir de 4 topicos.

5.1.1 Ambiental

Disminucion de la circulacién de plasticos de un solo uso.

Reduccidn de emisiones de gases efecto invernadero y huella de carbono, producidos

por el transporte y la logistica.

Reduccién del impacto ambiental de los mayores productores de plasticos de un solo

uso en el mercado Petcare.

5.1.2 Social

Reeducacién de los patrones de consumo lineal descritos por el usar-botar en plasticos

de un solo uso, por uno circular en donde se entregue valor al empaque y su reutilizacion.

Combatir el impuesto a /a pobreza o castigo al precio por formatos pequefios pagando

de mas por el envase mas que por el producto.

5.1.3 Cliente / Mercado

Aumentar el porcentaje de participacion de ingresos de la compafia de la linea de

productos Purina.

Reduccidn de costos de transporte en el formato de entrega home delivery.
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Mejorar el nivel de servicio y satisfaccién en la experiencia de compra del usuario.

Controlar y monitorear el uso de promociones de descuentos y su retorno sobre la

inversion.

5.1.4 Personal / Motivacional

Generar igualdad de condiciones en el sistema de incentivos en los salarios de los

vendedores independiente de la linea de producto.

Fomentar la colaboracién como equipo por sobre las metas personales.

Consolidar la mision y vision estratégica de Algramo en todos los niveles jerarquicos de

la organizacion.

Finalmente, a partir del uso de la herramienta de Necesidades y Problemas, se puede
identificar como el principal problema, la baja cuota de participacion de los ingresos de la
organizaciéon producidos por la linea de producto Purina, considerando que existe una gran
oportunidad de mejora ante la nula planificacién existente posterior a su lanzamiento en
comunicacion, experiencia del usuario y logistica de entrega, relacionadas directamente entre

las 3 tematicas.

Se concluye, por lo tanto, que se pretende resolver la necesidad de aumentar los ingresos

generados por la venta de Purina.
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Figura 18

Bloque Problema/Necesidad: Modelo Ecocanvas

La gran cantidad
de plastico de un
solo uso
generado en el
mercado Petcare.

Bajo porcentaje
de participacién
de los ingresos de
Algramo por
producto Purina.

e ———

Nota. Tomado de Confeccion propia (s.f)

5.2 Misién, Vision y Valores de la Organizacidn.

El Brand Positioning de Algramo, tiene ya definido su misién, vision y valores, por lo que se
presentan a continuacion sin animos de modificarlos, dado que son definiciones estratégicas de
las gerencias y los altos mandos jerarquicos, ademas, estan bien alineados con la propuesta de

modelo de negocios que se conforma a lo largo de este trabajo de titulo.

5.2.1 Vision

Impulsar y convocar a todos y todas a generar un cambio radical en nuestros habitos de

consumo para salvar el planeta a tiempo.

5.2.2 Mision
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Core Positioning Idea. A través de la innovacidn te acercamos los mejores productos en

formatos inteligentes y sustentables, para que puedas ayudar al planeta sin pagar de mas.

ZPorqué existe Algramo? Para impulsar y convocar a todos y a todas a generar un

cambio radical en nuestros habitos de consumo.

ZComo lo hace Algramo? Facilitando que puedas comprar lo que usas y no su desecho,

manteniendo el plastico en la economia y fuera del medio ambiente.

/Qué hace Algramo? Creamos una plataforma circular (envases inteligentes + app +
dispensadores/triciclos) que te permite comprar tus productos favoritos de manera

sustentable. (Algramo, 2021)

5.2.3 Valores

Optimismo. A pesar de un contexto adverso, miramos el futuro con optimismo. Nos
hacemos carga y avanzamos hacia el futuro transmitiendo una actitud positiva y confiando

que podemos generar un impacto positivo.

Colaboracion. No podemos hacer un cambio radical solos. Es critico que podamos

convocar, sumar fuerzas, trabajar en equipo y generar vinculos basados en la confianza.

Excelencia. Lo que hacemos, lo hacemos bien. Creemos en la importancia de la

excelencia para lograr el impacto que queremos.

Innovacion. Siempre vamos mas alld, buscando y creando soluciones disruptivas que

rompen con los paradigmas tradicionales.
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Respeto. Si queremos llegar a todos y todas, tenemos que incluir a todos y todas.
Valoramos la diversidad y nuestra propuesta es inclusiva, valorando, entendiendo y

acogiendo con empatia distintas realidades.

5.3 Seleccion de Producto o Sistema.

La herramienta presentada por la metodologia para la seleccién del producto y/o

sistema a utilizar busca la determinacion de la importancia y priorizacion.

Figura 20

Herramienta de Seleccion de Producto/Sistema Ecocanvas
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Nota. Tomado de Confeccion Propia s.f.
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Dado el uso de la herramienta, se determina como elemento mds urgente e importante a

circularizar el sistema de retornabilidad ofrecido, el cual nace ante la necesidad de cubrir

demanda en sectores en donde el triciclo no es capaz de llegar para realizar la dispensacion

in situ, producto de la baja autonomia del vehiculo eléctrico, por lo que se optd por hacer

entregas a través de autos arrendados al minuto a la empresa awto, y entregando el producto

ya dispensado en un envase nuevo y retirando el envase usado anteriormente, lo que significa

no sélo una pérdida de eficiencia enorme en términos de costos, sino, en la experiencia del

cliente y la pérdida del sentido de pertenencia en el combate con el cambio climatico que

ofrece Algramo a través de la dispensacién in situ.

5.4 Objetivos y KPIs

Para la definicion de los indicadores de performance que permitan llevar un mayor control

sobre el negocio en la linea de producto, y en especifico, generar insights importantes para

la toma de decisiones con respecto al publico objetivo, se utiliza el lienzo propuesto por la

metodologia del Ecocanvas, y se desarrolla en la siguiente figura.
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Figura 22

Ecocanvas: Objetivos y KPIs
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Nota: Tomado de Confeccion propia s.f

Cabe destacar, que el monitoreo de estos indicadores de performance propuestos es en
periodos semanales dado el formato de trabajo de la organizacion, en donde se realizan
reuniones de checkpoint semanales entre los equipos de ventas, marketing y finanzas. De
forma adicional, la periodicidad presentada por el patron de demanda de esta linea de
productos se ve manifestada de forma semanal, siendo este periodo de agregacion de tiempo,

el indicado para tener altura de miras de los diferentes insights a observar.

5.5 Propuesta Unica de valor circular
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En busca de definir la propuesta Unica de valor circular, se utiliza la herramienta ofrecida
por la metodologia Ecocanvas, en donde a través del mapeo y recorrido de los diferentes
puntos descritos a continuacién, se obtiene una mirada certera desde la perspectiva de la
organizacién y del segmento de cliente para determinar con creces cuales son las
experiencias y/o servicio ofrecido, en conjunto con el producto con todas sus directrices

fisicas.

5.5.1 Sobre el Cliente

5.5.1.1Problema / Necesidad

El principal problema en el que se ve envuelto el cliente es la necesidad de abastecerse de
alimento para mascotas de forma sustentable, en el momento que sea requerido y a un precio

conveniente.

5.5.1.2 Soluciones alternativas existentes

De las soluciones que ofrece en la actualidad el mercado, destacan la posibilidad
de adquirir los productos en supermercados, tiendas especializadas de mascotas y
ferias libres. En términos de almacenamiento, se utilizan distintos envases,

principalmente de plastico, o simplemente la misma bolsa de plastico en el cudl viene.

De forma adicional, el cliente paga por un servicio de delivery o debe cargar con

el alimento hasta su hogar y comprar en los formatos ofrecidos por el mercado.
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5.5.1.3 Prestacion emocional deseada

Dentro de las principales necesidades emocionales del cliente de Algramo, destaca

esa urgencia por hacerse cargo contra el impacto medioambiental, hacer un sacrificio,

incomodarse con algo que considera normal dentro de sus patrones de consumo. Al

mismo tiempo, se siente inspirado al ver otros como él o ella que buscan marcar una

diferencia.

El cliente le gusta sentirse empoderado de sus decisiones, en la definicién de

cuando y cudnto comprar y no obligarse a comprar en los formatos ofrecidos por el

mercado.

Adicionalmente, se siente agobiado por la cantidad de basura generada por si

mismo y donde llegan sus residuos, por lo que se siente responsable de lo malo que

sucede en el planeta y se inspira para ser un agente de cambio.

5.5.1.4 Prestacién funcional / fisica requerida

A nivel de los requerimientos funcionales que espera y necesita el cliente, requiere

abastecerse de alimento para su mascota en el menor tiempo posible desde que

levanta la solicitud, o bien, en el instante que ellos deseen recibirlo y en la cantidad

que él o ella desee. Es vital en este tipo de productos evitar el quiebre de stock (a nivel

de cliente) e indisponibilizar a su mascota de alimento.
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Para responder a estos requerimientos, el cliente necesita de un sistema de refill
en envases reutilizables, con su producto favorito que sea confiable y seguro con un
alto nivel de respuesta y que sea una experiencia positiva en todas sus aristas, desde

el inicio del pedido hasta el servicio de post-venta.

5.5.2 Sobre la Organizacion.

5.5.2.1Soluciéon emocional ofrecida

Las necesidades planteadas anteriormente, son satisfechas a través de entregar
una experiencia que otorga un sentido de pertenencia en la lucha con el cambio
climatico por medio de la tecnologia. Al consumir productos distribuidos por Algramo,
el cliente se siente empoderado en el aporte a la reduccidon de plasticos de un solo
uso y alivia esa angustia por el uso indiscriminado de plasticos y la cultura del usar-

botar de la que también forma parte.

5.5.2.2 Valor diferencial

A diferencia de lo que ofrece el mercado actualmente, la diferenciacidon que ofrece

la organizacion puede ser descrita en los siguientes puntos:

¢ Dispensaciones de alimento a domicilio a través de tecnologia RFID

e Uso de un unico envase reutilizable y funcional, con cierre hermético, que

permite conservar el alimento en sus mejores condiciones.
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e Agendamiento a través de aplicacién mévil u otro canal virtual (Llamado

telefénico y WhatsApp)

e Todo un equipo multidisciplinario de 1+D dispuesto en mejorar la experiencia

del usuario en todas las direcciones posibles.

¢ Informacién de impacto ambiental en tiempo real

5.5.2.3 Solucidn funcional / fisica requerida

La solucion funcional ofrecida por la organizacién es que, a través de vehiculos

motorizados eléctricos que funcionan como puntos de dispensacion modviles de

alimento para perros, permiten recargar en el hogar de cada uno de los clientes y/o

en el punto de referencia que mas acomode, como mercados y ferias, la cantidad que

ellos deseen, por venta a granel.

Esta solucién evita que el cliente deba moverse para comprar el alimento para su

mascota, cargar con el peso y/o buscar la tienda mds conveniente

5.5.3 Servicio / Valor Intangible / Experiencia

Finalmente, el valor intangible generado por la solucién, entrega un sentido de

pertenencia en la lucha con el cambio climatico y genera en el cliente un cambio de

perspectiva y reeducacioén en el perfil de consumo para ser extrapolado en otro
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5.5.4

comportamiento y ambitos de la vida del cliente. Invita a ser parte de una comunidad

con valores similares y con prioridad en el medioambiente.

Producto / Soporte Fisico / Infraestructura

A nivel de los aspectos fisicos que permiten proveer la solucién de forma util, a

través de una alianza con Nestlé y su linea de productos Purina Dog Chow, el producto

mas consumido en el pais, se busca sacar de circulaciéon a cientos de bolsas plasticas

de un solo uso por medio de la dispensacion del producto en formato home delivery

y puntos fijos moviles programables. Ademas, permite al usuario comprar el producto

en la cantidad que deseé sin pagar de mas por formatos mas pequefios.

El resumen de la aplicacién de esta herramienta se presenta en la siguiente figura:
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Figura 23

Ecocanvas. Propuesta Unica de Valor Circular
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Nota.: Tomado de Confeccion propia s.f

Finalmente, con la aplicacion de esta herramienta, se puede determinar cual es el segmento

de clientes a satisfacer y la propuesta Unica de valor circular para cada segmento en el lienzo del
Ecocanvas.

5.6 Analisis PESTAL

Por medio de esta herramienta, se logra identificar y mapear el impacto posiblemente
producido por

las diferentes fuerzas, Politicas, Econdmicas,

Sociales,
Ambientales y Legales

Tecnolégicas,

lo que permite anticipar y preveer decisiones vitales para el
funcionamiento de la compaiiia
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De este analisis, se presenta en la siguiente figura todo el detalle del trabajo descrito.

Figura 24

Ecocanvas. Andlisis P.E.S.T.A.L
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Nota: Tomado de Confeccion propia s.f

De estos resultados presentados, permite da el pie para completar en el lienzo del Ecocanvas

los bloques de Anticipacion e Impacto Ambiental (AlA) y Anticipacién e Impacto Social (AIS).

5.7 Mapeo de Stakeholders: Influencia e Impacto

La identificacién de los principales actores involucrados en el desarrollo de la actividad

productiva de la organizacién permite entender la influencia y el impacto de grado positivo

0 negativo, que puede llegar a tener la propuesta de valor sobre los interesados relevantes.
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De esta manera, se presenta en la siguiente figura el listado, de forma grafica, de los

stakeholders involucrados en la venta del producto Purina Dog Chow por parte de Algramo.
Figura 25

Ecocanvas.: Mapeo de Stakeholders
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Nota: Tomado de confeccion propia (s.f)

De este analisis, se pueden desprender los principales stakeholders que son impactados

positivamente por parte de la propuesta de valor, destacando:

Potenciales nuevos clientes. De entre ellos, destacan aquellos clientes de Algramo que

consumen otras lineas de productos y ya conocen el sistema y tienen patrones de

consumo asociados a la sustentabilidad, por lo que al pertenecer al target con la

tenencia de mascotas, en especifico, de perros, son potenciales clientes fieles. Se
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adicionan a este grupo, pero con menor nivel de incidencia, duefios de perros con

patrones de consumo sostenibles pero que no son clientes de Algramo, ademas de

consumidores en grandes volimenes de alimento, como Criaderos para perros de

raza y hoteles para perros, en una modalidad de venta B2B, a través de una propuesta

comercial mds atractiva de lo que ofrece el mercado, no sélo a nivel de precio, si no

que a nivel de poder de marca y de alianza estratégica.

Proveedor. Nestlé Purina Pet Care como gran benefactor, considerando que fue

elegido como el proveedor y el producto a comercializar, en respuesta a ser el

producto mas consumido, y por consecuencia, el que mas plastico pone en

circulacion, el impacto es positivo al seguir liderando en la participacién de mercado

y tener una limpieza de imagen como valor adicional.

Inversionistas. Con impacto positivo, al presentar otra linea de productos con una

buena rentabilidad, considerando que los margenes generados por la venta de este

producto son cercanos al 30% y una muestra de diversificaciéon y expansiéon del

negocio.

Redes Sociales propias de la organizacion. Considerando a los seguidores, clientes y

usuarios como una comunidad digital, el impacto generado por la propuesta de valor

conversa con una diversificacién y apertura a nuevas lineas de productos diferentes a

las que son y habian sido vistas por esta comunidad digital.
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Por otra parte, existen otros stakeholders que impactan negativamente a la propuesta
de valor, como la competencia, ya sea por precio o competitividad asociada a los
formatos, o incluso otras marcas. Se suma a este analisis, el equipo de innovacion
tecnoldgica interno de Algramo, dado a la asignacién de recursos para el desarrollo de la
tecnologia que permita mejorar el nivel de servicio de este producto, distrayendo de las
funciones ordinarias y de los esfuerzos colocados en otras lineas, principalmente a las

marcas asociadas a Unilever.

5.8 Mapeo Circular: Flujos y Etapas

Dentro del proceso de mapeo circular, se presenta a continuacion los flujos asociados al
proceso de venta del producto, en él, se pueden identificar las mayores falencias vy
contradicciones con relacion al nivel de servicio ofrecido y de la experiencia del usuario, al

funcionar bajo el sistema de retornabilidad, en lugar del de recargas o refill.
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Figura 26

Ecocanvas: Mapeo Circular: Flujos y Etapas
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Con lo presentado anteriormente, se puede comenzar a visibilizar los puntos a mejorar

dentro de la propuesta de valor en términos de economia circular, para lograr un mensaje

consecuente sobre los consumidores y usuarios de la tecnologia ofrecida.

5.9 Mapeo Circular: Entradas y Salidas

Con la definicion del proceso del sistema actual, se identifican 4 principales etapas en el

ciclo de vida del servicio: Abastecimiento de los Productos, Carga de Producto en el

triciclo/dispensador, Dispensacién del producto y Despacho con todas las

responsabilidades asociadas.
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A continuacion, se presenta en la siguiente figura la entrada y salida de los diferentes

recursos, centrados en el impacto ambiental y de costos durante el proceso.

Figura 27

Ecocanvas: Mapeo Circular: Entradas y Salidas
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Nota. Tomado de Confeccion propia (s.f)

Con la definicién de los recursos utilizados durante el proceso y la visibilidad de los

costos asociados en el ingreso y salida de estos recursos, se identifican oportunidades de

mejora asociadas al uso y valor que se le estd entregando al envase, y la inconsistencia con

las otras lineas de producto con el concepto de packaging as a wallet.

5.10 Identificacién de Oportunidades Circulares
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En busca de revertir esta inconsistencia en uno los mayores eslogan estratégicos e

innovadores de la empresa, a través de la siguiente figura, se busca encontrar

oportunidades que aporten en el valor de la marca y del servicio en general, y la

identificacion de los recursos y ciclos mal aprovechados.

Figura 28

Ecocanvas: Identificando Oportunidades Circulares
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Los envases recargables no son utilizados en su maxime potencial, se
ilizan como retornables y existen pérdidas de eficiencias notables en
érminos de costos por este sistema
No existe claridad de la responsabilidad que toma Algramo con el
plastico recibido de parte de los proveedores]

Nota: Tomado de Confeccion propia (s.f)

—
E—
b
[ —3

de una alianza
-
comunicacional, un
partner que triture
&l pléstica generado

Utilizacién del
triciclo como
punto fijo de
promecién y
captacién de
nuevos clientes

Use de tricicdlo como
dispensador en
hame delivery que
mejore la
experiencia del
usuario yla
reutilizacién.

—

En general, existe claridad y ya ha sido planteado el valor anadido desaprovechado,

centrado principalmente en el formato de retornabilidad ofrecido para esta linea de
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producto, pero a través de esta herramienta, se encuentra una nueva oportunidad para
entregarle valor y solucién al plastico generado por el proveedor, y es la posibilidad de una
alianza con empresas del rubro de la construccion que puedan utilizar el plastico para la
creacion de ladrillos u otros, debido al tipo de plastico utilizado para el traslado de este

producto.

5.11 Definicién de la Propuesta Circular

Con estos nuevos Insights generados al identificar nuevas oportunidades circulares

dentro del proceso, se redisefia la solucion circular a través de la siguiente figura.
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Figura 29

Ecocanvas: Definiendo la Propuesta Circular

1. Dibuja tu solucién circular 2. Ahora, describelo!

Cambiar el hdbito de consumo por
uno circular en el mercado del
PetCare a través de envases
recargables que permitan disminuir
la cantidad de plastico de un sélo uso
ly con bajas posibilidades de ser

en Centro de Operaciones - Sucre
Operaciones carga el producto en
3. Hipotésis

——

Nota. Tomado de Confeccion propia (s.f)

5.12 Evaluacién de la Propuesta Circular.

Finalmente, para evaluar la propuesta circular, es necesaria la definicién de la estrategia

que se desea aplicar, y ver sus implicancias a nivel de la empresa y del usuario.

A través de esta metodologia de puntuacién, se puede determinar la factibilidad de la

estrategia, pero aun sin un horizonte de evaluacion.

A continuacion se presenta la figura en donde se puntua cada uno de los parametros

segun su correspondencia.



Figura 30
Ecocanvas: Evaluacion de Propuesta Circular

ﬁ:.j‘ 1. Define a la derecha la gia que p aplicar: s
&84 =
2. Escribe los parametros de viabilidad que son importantes.

NO (0) QUIZAS (5) Sl (10 Sl (100 QUIZAS (5 NO (0) o~
il W PRAVETRD / PEOR / IGUAL / MEJOR / MEJOR 7 IGUAL / PEOR EL PAEAVETRO BEL
a3 (| V‘
= (% b ) TN SN A TN P o b -
Mejora en
Viabilidad la
técnica Experiencia
del Usuario
Capacidad Mayores
de Ocasiones
Personal de compra
s Conveniencia
Factibilidad Versus iz
financiera competencia

Consecuencia
de la Marca

Nota. Tomado de Confeccion propia (s.f)

5.12.1 Parametros como Empresa

Viabilidad Técnica. Es puntuada con 4, dado que, si bien no es dificil, en el corto
plazo es dificil de implementar modificaciones técnicas que permitan a los triciclos

llegar a toda la demanda a través del formato Home Delivery.

Capacidad de Personal. Es requerido la contrataciéon de mas vendedores
especializados en esta linea de productos y que estén capacitados para responder
en terreno a todos los requerimientos de los usuarios. Su puntuacién es de 7, dado

que es sumamente factible y mejora con creces la situacion de la empresa.
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5.12.2

Factibilidad Financiera. Es la mayor barrera, implementar cambios sobre los
triciclos, o incluso comprar nuevos vehiculos que permitan llegar a mas sitios para
realizar las dispensaciones, o tener mayor capacidad para evitar quiebres de stock.
El dinero es un recurso limitado como en toda empresa y es la principal barrera

para la implementacién de la estrategia.

Consecuencia de la Marca. Se puntia con la nota maxima (10), la estrategia tiene un
impacto sumamente positivo en la percepcién de la marca y su consecuencia con la

misién y visidon planteadas en el inicio de la metodologia del Ecocanvas.

Parametros del Cliente/Usuario

Mejora en la Experiencia del Usuario. Obtiene el maximo puntaje, dado que es el
parametro mas afectado ante la aplicacion de la estrategia y uno de los principales

motivos que se busca potenciar.

Mayores Ocasiones de Compra. Al aumentar la disponibilidad de los triciclos por el
sistema de recargas, permite generar mayores ocasiones de consumo en terreno
para los usuarios no familiarizados con la Aplicacién movil y la captacién de clientes

nuevos.

Conveniencia versus la competencia. La principal barrera a nivel del cliente, si bien
es capaz de pagar un mismo precio independiente si compra 1 kilo o 40 kilos de

alimento, el aumento en el costo por el envase recargable y el despacho a domicilio,
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tiende a encarecer el precio y desincentivar a los clientes que buscan el producto

por el precio conveniente.

5.13 Hoja de Ruta Circular

Con la nueva propuesta circular ya definida, la hoja de ruta permite definir los principales
objetivos y clasificarlos segiin su complejidad de realizacion al enumerar las tareas necesarias
para el cumplimiento de cada objetivo segln el plazo necesario para la realizacién de estas

tareas y priorizacion.

A continuacidn, se presenta en la siguiente figura, los principales objetivos y tareas
designadas para el modelo de negocios a implementar en la linea de productos Purina de

Algramo:
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Figura 31

Ecocanvas: Hoja de Ruta Circular

MR DRLEW / A
JE Lot

Monitorear
continuamente
lasventasy los

slementos
asociados a ella

Aumentar la
en los ingresos
de Algramo

Digminuir

paulatinamente
hasta0la
cantidad de
dieres alendidos

por retarmabilicad

Recircularizar el
pléstico
gereradoen s
cadena de valor
del producto

AT (LB /
L . Losew

Nota. Tomado de Confeccion Propia (s.f)

Del desarrollo de esta metodologia, algunas de las tareas que tienen un desarrollo mas
complejo, no por dificultad o por el plazo estipulado para su realizacién, sino que por que

requieren de otras pequefias tareas mas simples dentro de si, para completarse. Entre ellas

se encuentran:

Evaluacion de Otros Proyectos para generacion de ingresos: Cartera de Clientes B2B. Esta
tarea en especifico requiere de todo un estudio de prefactibilidad, considerando factores

internos como capacidad de entrega y cumplimiento de pedidos y gestién comercial, para
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buscar, negociar y generar redes de contactos de estos potenciales clientes con otro perfil

de consumo: volumen y precio.

Manejo de la demanda a través del blogueo de comunas por dias. En busca de
implementar acciones escalables que permitan atender a la mayor cantidad de clientes por
sistema de recargas en lugar de retornabilidad, se propone esta tarea que busca acumular
demanda de las comunas a las cuales se puede acceder con los triciclos eléctricos, para
utilizarlos como dispensadores en formato home delivery, y segin un analisis de datos, del
comportamiento de la demanda en ciclos semanales, determinar que dias son mas
demandados los pedidos por sobre la captacion de clientes, para utilizar los vehiculos esos

dias en especifico como dias de recargas.

5.14 Econcanvas Version Final

Para finalizar el desarrollo de este modelo de negocios, en base a todo lo descrito a
través de las diferentes herramientas ofrecidas por la metodologia, se presenta a

continuacion el resultado del lienzo en su version final.

De esta version final, se desprende la Propuesta de Valor Unica Circular definida por la
esencia, el producto en si y su formato de comercializacién y el valor intangible

acompanado de una experiencia de servicio, todo esto descrito por:
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“Cambiar el habito de consumo, por uno circular, en el mercado del PetCare a través de
envases recargables que permitan disminuir la cantidad de plastico de un solo uso y con

bajas posibilidades de ser reciclado.

La solucién entrega un sentido de pertenencia en la lucha con el cambio climatico,
genera en el cliente un cambio de perspectiva y reeducacién en el perfil de consumo para
ser extrapolado en otros comportamientos y ambitos de la vida del cliente. Invita a ser parte

de una comunidad con valores similares y con prioridad en el medioambiente.

A través de una alianza con Nestlé y su linea de productos Purina Dog Chow, el producto
mas consumido en el pais, se busca sacar de circulacion cientos de bolsas plasticas de un
solo uso a través de dispensacion del producto en formato home delivery y puntos fijos
moéviles programables. Ademas, permite al usuario comprar el producto en la cantidad que

deseé sin pagar de mas por formatos mas pequefios”.
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Figura 32

Ecocanvas Version Final

Anticipacién e
Impacto Ambiental

Cadena de Valor Circular]
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en el mercado del PetCare a través de envases
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de pléstica de un sdlo usoy con bajas
posibilidades de ser reciclado.

La solucién entrega un sentido de
pertenenda en la lucha con el cambio
climatico
genera en el cliente un cambio de
perspectiva y reeducacion en el perfil
de consumo para ser extrapolado en

Vehiculares.
« Islas de plastico.
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impactan en la calidad de vida
de un perro, siendo més
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vida del cliente. Invita a ser parte de.
na comunidad con valores similaresy
‘con prioridad en el medicambiente

Através de una alianza con Nestié y su linea di
productos Purina Dag Chow, el producto mis
consumido en el pais. se busca sacar de

comprar el producto en [ cantidad que deseé
sin pagar de més por formatos més pequefios.

probable un golpe de calor,
ppor ejemplo. Disminucién de
la cantidad de perros como
mascotas.
- Menor disponibilidad de agua
implica mayor precio de este
n vital, desincentivando la
inclusién de una mascota en
el hogar por el gasto.
+ Restricciones vehiculares
praoducto de la contaminacion
generada, dificulta la

bilateral funcional en donde las
nan poder de marca

jde RRSS, M
bailing y Llamadas
[telefénica

nas de Santiago.)

Segmentos de clientes)

Algramo pero de la
linea Unilever que
engan perros.
Duefios de perros
con habitos
Isustentables)
Criaderos de perros

Hoteles para perros|
Duefios de perros de
las comunas
aledafias a Nufioa,
incluida, que
a Ferias

Ingresos por Ventas,
Ingresos por Venta de plastico desechado
alorizacion de la marca // Inversionistas y
Stakerholders|

posibilidad de distribuir los
pedidos a tiempo y tener
mayor cobertura.

- La situacién con islas de
plastico incentiva a los
consumidores a cambiar sus
habitos por mas sostenibles

Reintroduccion a la
leconomia del plastico
generado por el proveedor
len material de construccion

Utilizacion de triciclos

captacion fijos maviles,

Utilizacion de triciclos
como vehiculos de
recarga en formato home

Nota: Tomado de Confeccion Propia (s.f)

5.15 Cuadro de Mando Integral

Impacto Social

Consciencia
ambiental
Bajas tasas

de natalidad

Preferencia
por Perros
sobre otras

mascotas

- Estarinformados y
conscientes de la situacién
ambiental del planeta
incentiva a aportar a través
del consumo sostenible.

- El deseo de compartir
vivencias y otros fenémenos
sociolégicos, pero el no
deseo de tener hijos
converge en un aumento en
la adopcién y compra de
mascotas para suplir ese rol,
mayor cantidad de perros
como preferencia en ese
reemplazo de roles, implica
un mercado méas grande en
el cual participar.

Como fue introducido en el marco tedrico de este documento, se utiliza la herramienta

del Cuadro de Mando Integral, para definir objetivos estratégicos que permitan ser medibles

y controlados a través de indicadores de performance acorde a las necesidades del modelo

de negocios desarrollado anteriormente.

La definicién de las 4 principales perspectivas del mapa estratégico, colabora en la

vinculacién de los objetivos y da soporte y credibilidad a la implementacién del modelo de

negocios.

71



A continuacion, se presenta en la siguiente figura, el mapa estratégico de la linea de

negocios de Purina:

Figura 33

Mapa Estratégico - Purina Algramo

Mapa Estratégico - Purina Algramo

Aumentar la captacion
de clientes nuevos

Financiera

Optimizar el use de
codigos promocionales

Reducir costos de
ineficiencia en

Mejorar |a experiencia de usuaric
en compras de Purina

[ Disminuir los reagendamientos
de pedidos home delivery

(NCS) (RO transporte y mantencion
— /)‘
/

(KVTPC) \ (RA)
- = o
Procesos Garantizar el correcto dAumEI;tarcapt»acidaq d; Disminuir 12 fallas
i lespacho y autonomia de técnicas en el proceso de
— 5 —
Internos TR ala e vehiculos dispensacién
(RBC) (RTT) (FO)
s S— . . —

-

Contratar personal

capacitado para el drea de
ventas de Purina

Aprendizaje y
Crecimiento

Disminuir la rotacién del
personal

Entregar el espacio para
que el personal pueda
desarrollar su carrera

(MPP)

(IRP)

Optimizar tecnologia
de dispensacién

Nota: Tomado de Confeccion Propia (s.f)

5.16 Tablero de Indicadores de Performance

Listados de KPI's

NCS: New Customers Score

ROL: Retorna por Inversion por Cédigo
KVTPC: Kilos Vendidos totales por Compras
RA: Reagendamientos de Pedidos de Purina.
RBC: Rebuy Customers Purina

RTT: Tasa de Retornabilidad Total

FO: Falla Técnica por Operacién

IRP: Indice de Rotacion del Personal

MPP: Movimientos de Puesto por Personal

Finalmente, tal y como fue presentado en la figura 33, se confeccionaron una serie de

Indicadores de Performance que permite llevar seguimiento a los distintos objetivos

especificos planteados, los cuales se describen en la siguiente tabla, con la notacién de que

existen algunos con su Valor Actual (VA) y todos con su Valor Deseado (VD) del KPI.
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Tabla 1

Cuadro de Mando Integral: Indicadores de Performance - Perspectiva Financiera

Objetivo
Estratégico

Abreviacion

Descripcién

KPI

Acciones
Estratégicas

# de nuevos clientes

cédigos
promocionales

inversion
realizada en
cédigos
promocionales

Beneficios por Recompras — Monto

Codigo

Monto Cédigo

VD > 1

Aumentar la NCS Tasa de nuevos Total clientes atendidos mensual | Creacion
captacion de clientes sobre el puntos de
clientes nuevos total de clientes activaciones en
atendidos Ferias.
mensualmente.
VA= 0.207 Activacién
comunicacional
a través de
RRSS y Mailing.
VD= 0,45
Optimizar el uso de ROI Retorno sobre la Seguimiento y

gestion de
mensajeria a
clientes
captados con
codigos.

Nota: Tomado de Confeccion Propia (s.f)
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Tabla 2

Cuadro de Mando Integral: Indicadores de Performance - Perspectiva de Clientes

Total Kg vendidos
Mejorar la KVTPC Total de kilos ¥ de Ventas mensual Disefio y
experiencia de vendidos sobre el actualizacién
usuario en compras numero de ventas de Dashboard
de Purina realizados de
seguimiento.
VA= 6,9 [kg/vental]
Sistema de
incentivo en
compras por
VD= 8,8 [kg/venta] volumen.
# de Reagendamientos
Disminuir los RA Numero de mes Implementacion
reagendamientos reagendamientos de sistema de
de pedidos home de pedidos de programacion
delivery Purina en un de rutas
periodo mensual
VA= 0,115
VD= 0,02

Nota: Tomado de Confeccion Propia (s.f)
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Tabla 3

Cuadro de Mando Integral: Indicadores de Performance - Perspectiva de Procesos Internos

# de clientes tipo Recompra

técnicas en el
proceso de
dispensacion

técnicas e
intervenciones
operativas en un
mes

VA= 28 [intervencion]

VD= 12 [intervencion]

Garantizar el RBC Nimero de mes Capacitacién y
correcto mensaje clientes potenciar el
de marca atendidos para VA= 145 [cliente] pitch del
pedidos de . vendedor en la
VD= 400 [cliente] N
recompra captacion.
Aumentar RTT Tasa de clientes Evaluacién de
capacidad de atendidos por factibilidad de
. # de clientes atendidos por Retornabilidad L,
despacho y sistema de Total Clientes atendidos adquisicion
autonomia de retornabilidad nuevos
vehiculos sobre el total de vehiculos.
clientes del VD < 0,1 Admmin 5
Producto Purina ministracion
de demanda a
través de
clusters de
comunas por
dias
# fallas técnicas + # de intervenciones
Disminuir las fallas FO Nimero de fallas mes Programacién

de
intervenciones

preventivas.

Redisefio de
protocolo de
recarga de
vehiculos.

Nota. Tomado de Confeccion Propia (s.f)
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Tabla 4

Cuadro de Mando Integral: Indicadores de Performance - Perspectiva de Aprendizajes y

Conocimientos
Disminuir la IRP Cantidad de Planificacion de
rotacion del colaboradores incentivos.
personal que renuncian - t#zd; rzezum;as
ota otaboraaores H H
sobre el total de Continua bajada
empleados en un de informacion a
mes través de
EndoMarketing
VD < 0,02
Entregar el espacio MPP Total de Implementar

para que el
personal pueda
desarrollar su
carrera

movimientos en
la organizacion
sobre el total de
empleados en un

ano.

# de Movimientos de posiciones

Total Colaboradores

VD > 0,06

Programa de
Graduados.

Evaluacién y
Retroalimentacion
continua por
Cada lider.

Nota. Tomado de Confeccion Propia (s.f)

En base a estos indicadores de performance, a través de las diferentes periodicidades,

en especifico, los indicadores medidos de forma mensual, para contener un volumen

considerable de eventos que permitan realizar un analisis sobre esos resultados, permitan

sostener desde las cuatro perspectivas, las diferentes propuestas estratégicas que buscan

potenciar la propuesta de valor Unica circular, generada por la aplicacién de la metodologia

Ecocanvas.
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6. Conclusiones

El progreso continuo del concepto de la economia circular ha permitido los

consumidores comiencen a valorar las diferentes acciones en la cadena de valor que pueden

producir las organizaciones, esto indica que existen grandes oportunidades para explotar

propuestas circulares, en especifico en el rubro de las mascotas, con el continuo crecimiento

de este mercado, representado en el aumento de 29% en compras de e-commerce en

elementos para mascotas, y con las variaciones conductuales humanas, asociadas a la tenencia

de mascotas por sobre la reproduccion.

En especifico, la generacion del modelo de negocios que busca diferenciar la propuesta

de valor de la linea de productos Purina en conjunto con la aplicacion de la metodologia

Ecocanvas logra identificar que la organizacién tiene bien definidas las estrategias asociadas

a la economia circular, pero en la practica no eran bien aplicadas a lo largo de su cadena de

valor y generaba incongruencias en la imagen que reciben los clientes de esta linea de

producto, ademas de una deficiente experiencia de usuario. Producto de esto, se concluye que

la estrategia correcta para la captacion continua de clientes en esta linea de productos esta

dirigida en el uso de los triciclos eléctricos dispensadores como elemento central en puntos

fijos estratégicos de activacion y del uso de los mismos como vehiculos despachadores in situ,

que permitan visibilizar la marca y el propdsito en los consumidores.

Con respecto a los consumidores objetivo, la metodologia utilizada para diagnosticar

el perfil de consumo de los potenciales nuevos clientes, sefiala que el grueso de los esfuerzos
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en la captacién apunta a 4 grandes grupos: Usuarios ya frecuentes del sistema pero de otras
lineas de producto, Duerios de perros con otros tipos de hdbitos sustentables, Segmento de
negocios con consumo por volumen (Criaderos de perros de raza, Hoteles para perros y
Refugios) y Duerios de perros de las comunas aledafias a Nufioa, en especifico sectores

socioeconomicos C1-C2-C3, con asistencia frecuente a ferias libres.

Para la determinacién de las estrategias que permitan la captacion de clientes de forma
sostenida, existen variadas tareas y proyectos que deben ser implementados por parte de la
organizacién de forma interna y que son visibilizadas gracias a la estructuracién del mapa
estratégico y el cuadro de mando integral, entre ellas, la integracion de capacitacion continuas
para los vendedores de esta linea de productos y al equipo operacional, la factibilidad de
adquisicion de nuevos vehiculos y adaptacion de estos para dispensar el producto en los
hogares de los clientes, la potencial alianza estratégica con empresas del rubro de
construccion que logren reutilizar el plastico generado en el abastecimiento del producto,

dentro de muchos otros.

Finalmente, se concluye que se logra construir el modelo de negocios, el concepto y
las herramientas de medicion estratégicas que apalancaran la captacion de clientes de Algramo
en su linea Purina, aun asi, existen varias recomendaciones sobre el alcance real y la
implementacién en su totalidad de esta memoria que requieren de una evaluacidon de
factibilidad técnica-financiera mas profunda para otros trabajos, entre ellas, nuevas
oportunidades mas alla de la circularizacién del negocio como la venta a consumidores de
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grandes voliumenes, a modo de distribuidora, en formato B2B, o el desarrollo a través de |+D

de un nuevo vehiculo dispensador con mayor autonomia, entre otros comentados a lo largo

de esta memoria.
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8. Anexo
Figura 34

Distribucion Ingresos por producto Algramo

Ventas por Productos

15 chart by amCharts 0.95%
0.86%
7.61%
0.65% 0.10%
3.04%
5.36%
17.10%
64.34%

@ omo Liquide 59,374,060 0 Quix Pureza Esencial  § 2,490,550 @ Raza Grande Adulto

. Raza Pequefia Adulto s 442,240 . Suavizante Clasico 94,573 . Detergente Matic

. Lavalozas limdn £ 125,500 . Limpiador multiusos Liders 139,608 '. Quinoa

. Cereal Quinoa Chocolate s0

Nota: Tomado de confeccion propia, s.f
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Figura 35

Mapa Cobertura Algramo
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