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Resumen Ejecutivo

Smart Grower es un negocio que se alinea con las tendencias de salud, bienestar y
autosustentabilidad, que han ido en aumento en los ultimos tiempos.

Es un sistema de fertirrigacion con inteligencia artificial, que tiene por objeto hacer
mantenimiento de cultivos de hortalizas con seguimiento en linea, aumentando las
posibilidades de cosecha exitosa. Todo esto sumado a técnicas de gamificacidon, que permitira
que los usuarios puedan interactuar en una comunidad en linea y competir por el “mejor
granjero” con sus cultivos y sus resultados.

De una investigaciéon de mercado de elaboracion propia se logro verificar la tendencia
de vida saludable y autosustentable, la creciente tendencia de cultivos o huertas en casa y
determinar una intencién de compra mayor al 50% en la regién metropolitana, de productos
de asistencia automatica de cultivos.

La competencia o sustitutos en el mercado, se enfocan en insumos para cuidado de
huertas o servicio personalizado de mantencion como jardineros o agronomos. Smart Growers
es unico en su propuesta y servicio de acompanamiento integral, convirtiéndolo en un juego
de aplicacion movil.

La empresa comenzara ofreciendo sus servicios en el sector oriente de Santiago. Se
estimé un tamafo de mercado de $50.223.000.000 anuales y se espera alcanzar una
participacion del 1% al quinto afo, con una estrategia competitiva de enfoque con
diferenciacion.

El presupuesto inicial sera de $83.981.701 de los cuales $10 MM de capital inicial lo
pondran los socios y unos $73.981.701 se espera de captacion de inversionistas. El negocio
proyecta una TIR del 55,44%.

La marca dentro del mercado tecnoldgico, tiene posibilidades de seguir creciendo,
sumando mejoras y servicios he instalarse como un referente tecnolégico de mantencion de

cultivos hogarefios, lo que le permitira crecer en su participacion de mercado.



l. Oportunidad de negocio

Hoy en dia, cada vez mas personas buscan modificar sus habitos alimenticios,
centrandose en su salud y bienestar, al mismo tiempo que estan dispuestos a pagar por
productos y servicios que les permitan alcanzar estos objetivos. Una creciente tendencia de la
autosustentabilidad ha llevado a las personas a tomar conciencia de su dafo al ambiente
evitando generar mas residuos, e intentando cultivar sus propios alimentos.

Se realizé una encuesta que fue respondida por 366 personas, en la cual un 41% de
los encuestados sefalaron tener un estilo de vida autosustentable y/o que prefiere alimentos
organicos en su mesa y un 53% sefialé que, a pesar de no tener estos habitos, le gustaria
tenerlos, lo que refuerza la idea de la tendencia de autosustentabilidad y la alimentacioén con
productos organicos, que hay en la poblacién (ver anexo 1). Los encuestados también
sefalaron que los factores mas relevantes por los cuales se les dificulta tener un cultivo en
casa son: tiempo, conocimiento y espacio (ver anexo 2). Un 46% sefala haber perdido un
cultivo por mal manejo de riego y/o fertilizacion (ver anexo 3). Usualmente las personas que
tienen cultivos hogarefios, no son especialistas en ellos y la diversidad de hortalizas,
fertilizantes y los diferentes métodos de seguimiento pueden provocar mucha ansiedad y
estrés en los usuarios que recién comienzan con esta actividad (ver anexo 4).

Encuestadas 170 personas de la region metropolitana, 54% de ellas sefiala estar
dispuesta a comprar un sistema de riego y fertilizacion con inteligencia artificial, que asista el
proceso de cultivo de forma automatizada (ver anexo 5).

De las IM realizadas, se estima que hay un escenario auspicioso para este servicio en
cuanto a tendencia, deseabilidad y competencia, para explotar.

La experiencia es valorada de manera mas alta cuando se busca la excelencia en
factores tales como la calidad de los profesionales con relacionamiento al publico, la empatia
y el conocimiento del servicio ofrecido con soluciones simples e intuitivas. Si bien existen
algunas empresas que actualmente ofrecen el servicio de instalacion de huertas a domicilio,
estas no consideran el acompafiamiento hasta la fase de cosecha dentro de su propuesta de
valor, por lo que el enfoque central tendra que estar fundado sobre el “acompanamiento”,
desarrollado por medio de 3 aspectos:

e Profesionales altamente calificados realizando atencién al publico con las
recomendaciones acertadas de acuerdo a los objetivos seleccionados
e Plataforma virtual de seguimiento de tus cultivos

e Foro de comunidad con influencers expertos.



Esta oportunidad es la que Smart Growers pretende explotar. Sumando una estrategia
de gamificacion' que motive el uso/cultivo de mas hortalizas promoviendo una competencia
entre los usuarios, mediante la interaccion con las redes sociales. El cultivo se lleva a cabo
utilizando fertirrigacion, la cual es un tipo de riego tecnificado, que consiste en realizar el riego
por goteo e incorporar la fertilizacién en el agua de riego, permitiendo optimizar el uso del agua
y de los fertilizantes.

Los sistemas comparables que se pueden conseguir en el mercado son aquellos de
riego por goteo (ver anexo 6 para informacion sobre los diferentes tipos de riego), sin embargo,
no consideran los nutrientes que los fertilizantes aportan. Los kits o productos sustitutos estan
mas enfocados en un mercado de DIY, donde el flujo solo esta regulado por el sensor
conectado al tubo, que regularmente esta configurado en un esquema de tiempos variables
(ver anexo 7). No hay retroalimentacidn en el proceso. Existe en la literatura en internet, los
tutoriales necesarios para llegar a un sistema mas complejo con sensores de temperatura
ambiente y la humedad de la tierra, entre otros, pero esta disponible sélo para fines
académicos, ya que se monta usando placas arduino (ver anexo 8).

Otra forma no comparable de atender esta necesidad, como sustitutos, son: Familiares
0 amigos con experiencia en cultivos, que asesoren o se hagan cargo del huerto o la
contratacioén de un jardinero. De la investigacion de mercado de competidores (ver anexo 9),
se puede concluir entonces que el mercado tiene bastante oferta respecto a venta de sistemas
de riego y fertilizantes y que no se encuentra competencia directa respecto al servicio asociado
al sistema de fertirrigacion que se quiere ofrecer, con inteligencia artificial y seguimiento en

linea.

' https://www.educativa.com/blog-articulos/gamificacion-el-aprendizaje-divertido/



1. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria:
La industria en la que se inserta este proyecto, es la de Riego Tecnificado. “El sector

del riego tecnificado abarca un conjunto de diferentes tecnologias y productos y accesorios
caracteristicos de la agricultura moderna de alto rendimiento y que pueden ser aplicados en
diferentes ambitos. Generalmente se reconoce que los principales campos de aplicacién de
dichas técnicas y productos son el ambito agricola, el urbano u ornamental (parques y jardines)
y el deportivo (principalmente riego de campos de golf)”.?

Asi el riego tecnificado ha comenzado a sumar mas adeptos ya que es una alternativa
eficiente a la escasez de agua para riego en las épocas de verano en Paises Andinos.
Implementar sistemas de regadio que combinan estas técnicas permiten ahorrar hasta 40%
de agua®. Esto va de la mano de la concientizacion y el estilo de vida orientado a la
autosustentabilidad.

La industria del riego tecnificado a lo largo del tiempo, ha sido la mejor forma de
encontrar eficiencia y rendimiento, respecto al uso del agua.

“La revolucion tecnoldgica trajo con éxito el riego localizado en los afios 60. Se penso6
que gradualmente seria la técnica de riego universal, sin embargo, no fue asi.

Con la introduccién de los riegos localizados, como lo son el riego por goteo y
microaspersion, mecanizados y presurizados en general, se puso de relieve que efectivamente
estos sistemas permiten el ahorro en el consumo de agua, pero principalmente en la
conduccion del agua desde la fuente hasta la parcela. Lo verdaderamente sustantivo de la
tecnificacion del riego — independientemente del tipo de sistema — es la posibilidad que con
su manejo y gestion se logren incrementos tanto en cantidad como en calidad de la
produccion.™

Tendencias

El futuro del riego y el manejo del agua en los cultivos, estda en que mediante la
aplicacidon de tecnologia no se requiera de intervencion humana para otorgar la justa medida

que proporcione calidad y productividad en los cultivos, siendo tendencia en esta industria: La

2 Tortosa R. Octubre de 2004. “El sector riego tecnificado en Chile”. Oficina Econdmica y Comercial de la Embajada de
Espafia en Santiago de Chile. Pagina 9.

3 http://redalimentaria.net/el-riego-tecnificado-la-nueva-tendencia-en-suramerica/

*  Flores J. Noviembre de 2016. “Avances en la tecnificacion del riego por gravedad”. Hortalizas. www.hortalizas.com.
https://www.hortalizas.com/irrigacion/avances-en-la-tecnificacion-del-riego-por-gravedad/




agricultura 4.0, el riego por goteo subterraneo y el riego con energias renovables y eficiencia
energética para autoconsumo.

e Agricultura 4.0: El mercado apunta hacia el aumento en la implementacion de
tecnologia y digitalizacion de las explotaciones agricolas, acorde con la necesidad de
incorporar herramientas para la toma de decisiones y gestion, de la elevada cantidad
de informacion que aportan sensores en conjunto con distintas variables medibles. El
big data toma un papel relevante en este mercado. El objetivo es la “gestion de la
practica de riego de forma totalmente autonoma en la que la frecuencia, momento de
aplicacion y duracién de cada riego se realiza sin intervencion humana”.®

e Riego por goteo subterraneo: Hacer el sistema de riego subterraneo “disminuye la
mano de obra de mantencién de lineas, elimina el pandeo de las lineas por temperatura,
disminuye el riesgo de obturacion por sales, se elimina el efecto de la evaporacion
directa desde el suelo, el perfil se mantiene humedo por mas tiempo y se logra un perfil
de humedad mas homogéneo”.®

¢ Riego con energias renovables y eficiencia energética para autoconsumo’

o Obras de riego con microcentrales hidroeléctricas: Fuente generadora de
energia eléctrica que utiliza el recurso del agua, cuya capacidad no supera los
300 kW. También son conocidas como microhidros.

o Aplicaciones de riego con sistemas fotovoltaicos: Fuente generadora de energia
eléctrica que utiliza como recurso la irradiacion solar, por lo cual permite obtener
electricidad durante las horas del sol.

o Eficiencia energética en proyectos de riego: Forma inteligente de utilizar la
energia que se emplea en riego, lo cual permite ahorros en electricidad y costos
de operacion.

o Generacion distribuida en proyectos de riego: Oportunidad para los proyectos de
riego de sacar un mayor provecho de los sistemas fotovoltaicos o hidroeléctricos

que se encuentren conectados a la red cuya capacidad no supere los 300 kW.

5 Buitrago J. 12 de Junio 2020. “Evolucién histérica y las nuevas tendencias en la practica del riego”. lagua.
https://www.iagua.es/blogs/jose-maria-buitrago-lopez/evolucion-historica-y-nuevas-tendencias-practica-riego

6 MundoAgro. 6 de Mayo de 2020. “Riego por goteo subterraneo: la nueva tendencia para enfrentar la escasez hidrica”.
MundoAgro.
https://www.mundoagro.cl/riego-por-goteo-subterraneo-la-nueva-tendencia-para-enfrentar-la-escasez-hidrica/

7 Ministerio de Agricultura. “Energias renovables en riego”. CNE, Ministerio de Agricultura. Gobierno de Chile.
https://www.cnr.gob.cl/temas-transversales/energias-renovables-en-riego/



Tamaio de Mercado

En cuanto al tamafo de mercado, dado que la estadistica es escasa y muy poco
actualizada, se hara una aproximacion con los datos demograficos disponibles y la aplicacion
de una encuesta masiva de elaboracion propia (ver anexo 10).

Mercado B2C: Para calcular el tamafio de mercado, se obtendra el numero de hogares

urbanos, habitados en la region metropolitana (ver anexo 11): 2.037.473. De este numero s6lo
considerando hogares urbanos en la Region Metropolitana pertenecientes a los segmentos
AB, C1a, C1b, C28: 770.165°. El porcentaje de encuestados que estaban dispuestos a comprar
el sistema fue de un 54% (ver anexo 5).

e Potenciales compradores considerando hogares urbanos en Santiago pertenecientes a
los segmentos AB, C1a, C1b, C2, considerando la intencion de compra reflejada en los
encuestados: 415.889
Mercado B2B: Para este segmento, se consideran restaurantes y establecimientos

educacionales en Santiago.
e Tamafo de mercado en numero de establecimientos educacionales en Santiago (ver
anexo 12): 3.120'° de los cuales se dispondra de una esperanza de venta del 30% de
ese total, con lo que los potenciales clientes equivaldrian a un total de 936.
e Tamarfio de mercado en nimero de restaurantes en Santiago: 8.500"" de los cuales

solo se estimara un 20% de penetracion lo que equivale a unos 1.700

Con estos datos se pueden aproximar las ventas medias, basado primero en la
facturacion (solo de la Region Metropolitana') para el sector donde pertenece la idea de
negocio que segun la tipificacion del Sl seria “A - Agricultor, ganaderia, silvicultura y pesca”,
dentro de este sector, encontramos la actividad econdmica “Actividades de apoyo a la
agricultura”, el cual cuenta con unas ventas anuales de 43.453.330 UF, lo que da en pesos de

8 Equipo Multimedia EMOL. 19 de Octubre 2018. “El perfil de los siete grupos socioecondémicos de la nueva segmentacion y
cémo se divide la poblacion de Chile”. EMOL.
https://www.emol.com/noticias/Economia/2018/10/19/924437/El-perfil-de-los-siete-grupos-socioeconomicos-de-la-nueva-
segmentacion-y-como-se-divide-la-poblacion-de-Chile.html

% INE. 2018. “Encuesta suplementaria de ingresos 2018”. INE. Slide 32.
https://www.docdroid.net/LzOuCKl/encuesta-suplementaria-de-ingresos-2018-del-ine-pdf#fpage=32

0 Ministerio de Educacion. 2018. “Estadisticas de la Educacion 20177, Centro de Estudios, Unidad de Estadisticas.
https://centroestudios.mineduc.cl/wp-content/uploads/sites/100/2018/12/ANUARIO-MINEDUC_VERSION-BAJA.pdf

" Emol. 06 de Octubre 2015. “ El 48% de los restaurantes en Santiago son de sandwich y comida rapida”. Emol.
https://www.emol.com/noticias/Economia/2015/10/06/753087/El-48-de-los-restaurantes-en-Santiago-son-de-sandwich-y-
comida-rapida.html

12 https://www_sii.cl/sobre_el_sii/estadisticas_de_empresas.html
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$1.288.544.190.221 CLP. Para determinar el mercado micro dentro de este mercado macro,

se estimara utilizando las potenciales ventas basadas en los tamafios de mercado B2C y B2B

respecto a numero de compradores, multiplicandolas por el “precio” deseable del producto
validado por IM, lo que nos da un total de 418.525*120.000 = 50.223.000.000 que representa
un 3,89 % del mercado macro.

Analisis de macroentorno

PESTEL

Dimension

Riesgos

Exigencias

Oportunidades

Politica

Bajo: A raiz de la pandemia de COVID-19, el
gobierno a impulsado iniciativas que
fomentan la creaciéon y mantencion de
PYMES, otorgando créditos y subsidios
especiales, que permitan crear nuevos

puestos de trabajo

Ingresar o mantenerse en
el mercado, con las

condiciones actuales

Apoyarse en los programas y
facilidades que otorga el gobierno
en los programas para PYMES para
acelerar la puesta en marcha de la

empresa y conseguir capital inicial

Econdmica

Alto: Inestabilidad e incertidumbre
econdmica por estallido social y pandemia

Covid-19.

Mantener un negocio

rentable en estos tiempos

Nuevo espacio para servicio
digitales, mayor cantidada de
usuarios que han tenido que

familiarizarse con la tecnologia

Sociocultural

Alto: Hay una mix entre protestas sociales y
la pandemia lo que mantiene a la gente en
sus casas con poca movilidad, en una nueva

cultura que promete seguridad y salud

Se deben cumplir las
normas de cuarentena y
distanciamiento social por

tiempo indeterminado.

Mantenerse en casa ha permitido
que la gente busque desarrollar
nuevos intereses, como por
ejemplo cultivos o huertas que

incluso pueden ser terapéuticas
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Mantenerse a la

vanguardia en tecnologia
Alto: Los servicios mediante app, son de
y en mejora constante de Aprovechar la tecnologia y la
rapida evolucién tecnoldgica, lo que obliga
los elementos digitalizacién para llegar a la mayor
Tecnoldgica |a mantenerse en permanente actualizacién
diferenciadores de  |cantidad de usuarios con un servicio
y ademas son muy faciles de desarrollar y
nuestra propuesta que de calidad.
copiar
hagan dificil la copia por la

competencia

Bajo: No hay mucha conciencia ecolégica
Evitar la generacién
aun en la poblacion, respecto al impacto
excesiva de desechos Reutilizar los dispositivos de
ecologico de las empresas, sin embargo, es
Ecoldgica tecnoldgicos, derivados de| fertirrigacién con IA, para generar
tendencia y bien visto, que las empresas
los dispositivos de IA que un beneficio a la comunidad.
compensen sus externalidades negativas y
se usardn en las huertas
reduzcan su huella de carbono

La falta de reglamentacién
Bajo: Si bien no hay reglamentacién El cumplimiento laboral y
especifica sobre aplicaciones,
especifica que regule aplicaciones méviles, | tributario es clave, se
Legal permite disefiar y definir los limites
hay que cumplir con la regulacion laboral y |arriesgan multas altisimas
del servicio ofrecido, con mayor
tributaria. en su incumplimiento
libertad.

Tabla 1 de elaboracion propia

Del analisis PESTEL se pueden extraer ciertas amenazas como la inestabilidad
econdmica actual, la dificultad de ingresar o mantenerse en el mercado en las condiciones
actuales y la necesidad de generar protocolos COVID y de distanciamiento social para operar;
Y pueden extraerse ciertas oportunidades como programas de financiamiento estatales,
aumento de usuarios digitales y el aumento de preferencias de actividades que pueden

realizarse en casa.
Analisis de Microentorno

Porter
Mediante un analisis Porter se caracterizara a los actores clave de la industria,

evaluando su impacto en el negocio

12



Poder de negociacion de los clientes: Alto, estan atomizados en el segmento B2C y
probablemente puedan influir en el precio, mediante la demanda. Hay una creciente potencial
cantidad de clientes que se interesan en este tipo de iniciativas que se han vuelto tendencia,
y muchos sustitutos disponibles en el mercado.

Se concluye que, si bien el cliente tiene alto poder de negociacion, dada la cantidad de
sustitutos, es necesario abordarlos con una muy buena propuesta de valor, que sea
criticamente diferenciadora.

Poder de negociacion de los proveedores: Media/alta, si bien los insumos de
fertilizantes son altamente sustituibles, no seria tan facil o rapido sustituir al fabricante del
sistema de fertirrigacion con inteligencia artificial, puesto que estarian realizando un producto
a medida.

Se concluye que, respecto de los fertilizantes y la plataforma tecnoldgica, no hay mucho
poder de negociacion de los proveedores, por la alta competencia y poca diferenciacion que
hay entre ella. Sin embargo, respecto del proveedor que fabricara el dispositivo de
fertirrigacidn con sensores e |A, el poder de negociacion sera alto dado que estara fabricando
un producto a medida.

Amenaza de nuevos competidores: Media. Lo que se ofrece es altamente imitable,
sin embargo, se busca la diferenciacién en el servicio ofrecido con seguimiento en linea y
comunidad virtual, no hay competidores directos o iguales en este servicio.

Se concluye que, si bien el servicio es altamente imitable y la inversion inicial como
barrera de entrada es baja, la propuesta de valor es clave para mantener el posicionamiento.

Amenaza de productos sustitutos: Alta. Actualmente ya hay varios sustitutos como
jardineros y agronomos que se dedican a dar un servicio de mantencién de cultivos o huertos
y macetas autorregantes.

Se concluye que ya hay una alta cantidad de sustitutos en el mercado, por lo que la
diferenciacién, mediante una propuesta innovadora y tecnoldgica, permitira entrar al mercado
y mantenerse en él.

Rivalidad entre competidores: Media. En razén de la alta competencia y altos
sustitutos, sin embargo, se contrarresta con la estrategia de servicio que se ofrece, donde se
busca ser pioneros e innovadores.

Se concluye que la mayoria de los competidores con servicio personalizado como
jardineros y agronomos, por la forma en que prestan su servicio, no pueden hacerlo con
economia de escala, esta solo se aplica a grandes y medianos comercios que ofrecen venta

13



de insumos de jardineria, por lo tanto, no todos podran influir de manera significativa en la
fijacion de precios de este servicio.

Posibilidad de entrada en nuevos sectores: Alta. Dado que se ingresara en el
mercado del riego tecnificado, pero incorporando un servicio de seguimiento en linea con
aplicaciéon movil o via web, seria posible incorporarse en el mercado tecnoldgico con otro tipo
de aplicaciones relacionadas o no, con cultivo de hortalizas.

Se concluye que, dado el conocimiento en servicios tecnoldgicos de uno de los socios,
es factible ir al mercado de la tecnologia sin mayores esfuerzos y con la experiencia de este

modelo de negocios.

2.2 Competidores

Si bien, el mercado de sistemas de riego y fertilizantes para hortalizas, tiene bastante
oferta, no se encuentra competencia directa respecto del servicio que se busca ofrecer, es
mas, en el mercado nacional incluso, se encuentran muy pocos competidores que ofrecen

sistemas de riego o fertirrigacion para huertas hogarenas.

De la realizacion de una IM de competencia (ver anexo 9) se concluye lo siguiente:

e El mercado tiene bastante oferta respecto a venta de sistemas de riego y
fertilizantes.

e En el mercado nacional se encuentran muy pocos competidores que ofrecen
sistemas de fertirrigacion para huertas hogarefas, solo 2 de 10.

e No se encuentra competencia directa respecto al servicio asociado al sistema de
fertirrigacidon que se quiere ofrecer, con inteligencia artificial y seguimiento en
linea.

e Como sustituto estan las huertas con sistemas de riego programable y una
enorme cantidad de jardineros e ingenieros agronomos que ofrecen sus servicios

para cuidado de huertas.
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Cuadro comparativo de la competencia

Productos
Productos |Productos de Especialidad Atencién Tips para
Nombre Fertirrigacion para huertas
de riego | fertilizacién en huertas personalizada | huertas
urbanas
1 si si no si si si si
La mano verde
2 si si no no si si no
Homevan
3 si si no si si no si
Anasac jardin
4 si si no si si no si
Sodimac
5 si si si si no si no
Irritec
6 no si no si si si si
Chile huertas
7 no si no si si si si
Auto huerto
8 si no si si si no no
Minigarden
9 si no no si si no no
Marienberg
10 si si no si si no no
Huerti

Tabla 2 de elaboracion propia
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Mapa de posicionamiento
Se presenta un mapa de posicionamiento de la competencia, donde se evalla en sus
ejes precio y rendimiento, evaluados en cada item con una escala del 1 al 10, siendo 1 el mas

barato/menor rendimiento y 10 el mas caro/mayor rendimiento. El tamafio de las burbujas

representa el tamano de mercado de cada marca.

Minigarden Jardineros
8 Agrénomos

Marienberg

4
o]
e
o
g Sodimac
B B B
=}
Y]
o

Precio

Tabla 3 de elaboracion propia
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2.3 Clientes

Cliente B2C: Personas naturales con capacidad de pago, que compran productos para
mejorar el rendimiento de sus cultivos.

Hay clientes con expertise, que saben del manejo de los productos para huertas y por
lo general, hacen compras eficientes.

Hay clientes que son novatos en huertas y compran por recomendacion, pequefias
investigaciones personales o intuicion, no siempre aciertan con los productos correctos para

las necesidades de su huerta.

Cliente B2B: Son clientes que tienen huertas con fines comerciales o dentro de su
modelo de negocio, este cliente por lo general invierte y se asesora en la compra y
mantenimiento de sus huertas o tiene un conocimiento promedio mayor, sobre el cuidado de
huertas.

Habitualmente compran sistemas de mantencion automatizados o contratan un

jardinero o agronomo que se haga cargo de la mantencion con visitas periddicas.
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Il. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

3.1 Modelo de negocios CANVAS (ver anexo 13)

Business Model Canvas

Asociados Clave

Actividades Clave

- Disefiar el prototipo de fertirrigacion
- Generar la plataforma digital; la
campana publicitaria; y eventos sobre

Propuesta de Valor

Servicio personalizado, segun las

Relacién con los Clientes

- Contratacion Inicial

CU'}lVOF ) . necesidades del cultivo - Seguimiento y

- Fidelizar e interactuar con clientes Optimizacion de tiempo, | retroalimentacion
- Proveedor de - Crear, actualizar y patentar el | .onodidad - Fidelizacién
fertilizantes sistema ) Optimizacion del agua y buen uso | - Sistema de niveles asociado a
- Empresas - Mantencion y Operacion de la App de fertilizantes las compras y “expertise”

dedicadas a la
confeccion de
huertos a medida
y/o huertos para
espacios reducidos
- Municipalidades

evaluacion
plataforma.

- Community Management

- Generar protocolos de cultivo y de
y continuidad la
- Generar esquema de seguimiento
post venta y gestionar reclamos.

Optimizacién de la cosecha
Servicio post venta

Comunidad en plataforma web
Retroalimentacion con
informacién sobre el estado del
cultivo

Seguimiento virtual del proceso

- Proveedor de Tl
- Influencers de
Centros de Vida

Recursos Clave

de germinacién/cultivo con
gamification a los usuarios,
educando sobre el proceso y

- Redes Sociales

- Eventos

- Descuentos y promociones
mediante la comunidad web

Canales

Segmento de
Clientes

B2C individual: Hombres y
muijeres solos o con familia
de entre 25 y 70 anos, que
tengan o quieran tener un
cultivo de hortalizas en sus
hogares y cuenten con
capacidad de pago,
ingresos medios altos.

- Early Adopters: Hombres
y mujeres solos © con
familia con un estilo de vida
autosustentable.

B2C colectivo:
Comunidades,
agrupaciones o juntas de
vecinos, que gusten de las

Fisicos: recompensando a los usuarios iniciativas _ colectivas, que
Sana - Tienda propia, inventario, servicio de | por el uso diario. tengan o quieran tener una
- Escuelas, la nube. B2C geﬂu?na guerta . ge
establecimientos Humanos: Seguimiento virtual del proceso oralizas, — de . cuidado
educativos - Profesional encargado del desarrollo | de  germinacion/cultivo  con . . comun y cuenten con
del software; Asesor de protocolos; | gamification a los usuarios Propios y Directos capacidad de pago de
- Productoras de ’ ) ! ' algun fondo colectivo.
Vendedor de la tienda; Community | educando sobre el proceso y cole
eventos saludables ) - Pagina web, APP y RRSS B2B: Instituciones que
Manager recompensando a los usuarios 9 ! Y i
- Proveedores Intelectuales: por el uso diario - Tienda propia trabajen con huertas para
ecofriendlys - Patente del Sistema; Sistema de | B2B fines educativos,
Inteligencia  Artificial; Sistema de | Analisis individual de cada una de terapéuticos o comerciales,
Seguimiento de Clientes; Protocolos | jas cuentas asociadas dentro del como restaurantes,
de cultivo; Protocolo de evaluacion y | sistema y vista como conjunto. colegios, fundaciones y
seguimiento post venta; Esquema de hospitales.

seguimiento post venta

Estructura de Costos

- Creacion, mantenimiento y soporte
de la plataforma tecnolégica

- Personal de Staffing

- Costos de Publicidad

- Hardware especificd

- Arriendo del Local

- Amoblado del local (costo inicial)

- Costo de comercializacion

- Desarrollo, soporte y mantenimiento
de los canales digitales

- Organizaciéon dedicada a la
supervision y control de la calidad del
servicio

Vias de Ingreso

- Pago del servicio con concesion del producto y acceso a la
plataforma

- Entradas de Posibles eventos relacionados al cultivo

- Venta del suministro constante, productos fertilizantes y aditivos
(sustrato) etc

Tabla 4 de elaboracion propia

3.2 Descripcion de la empresa

Identificada la necesidad, la oportunidad, la competencia y las tendencias de la

industria, nace Smart Growers, una empresa que esta especialmente desarrollada para

hombres y mujeres, que buscan mantenerse saludables y activas durante el dia, sin perder la

posibilidad de alimentarse sin quimicos, consumiendo de su propio huerto, sin sacrificar tiempo

familiar ni personal, ya que el servicio implica la instalacién de un dispositivo que se entrega

en la comodidad del hogar y por medio de Inteligencia Artificial y tecnologia de control a
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distancia asistida desde la nube, la inteligencia artificial de Smart Growers administra
remotamente el huerto teniendo en cuenta la informacién proporcionada por los diferentes
sensores que posee.

Smart Growers busca por medio de la oferta de su servicio, acompafiar eficientemente
a quienes quieran iniciarse en el cultivo de hortalizas en casa, con pequefias huertas, en
espacios reducidos, ya sea como hobby, con fines educativos, como terapia o para hacer su
consumo de hortalizas autosustentable, divertido y rendidor. Pensada como la solucién para
personas que trabajan o tienen actividades durante el dia, con poco tiempo y/o poco
conocimiento, este servicio busca optimizar el tiempo y los recursos del usuario.

Fertirrigacion hogarena “Smart Growers” es un servicio de seguimiento vy
acompanamiento de desarrollo de cultivos de hortalizas, por medio de un sistema de
fertirrigacion, que comprende la aplicacion de fertilizantes mediante el agua de riego, en un
sistema de riego por goteo.

Este sistema ira acompafnado de una plataforma tecnologica, que mediante inteligencia
artificial permitira la retroalimentacién del sistema, con seguimiento en linea.

Smart Growers contara, ademas, con una comunidad virtual, donde los growers podran
ver en linea el estado de sus cultivos, compartir tips, experiencia y competir por el puesto del
‘mejor grower”. Convirtiendo la experiencia de cultivo en un juego competitivo, mediante la
interaccion de los usuarios en la comunidad. Se podran fijar metas personales para alcanzar
objetivos “a tu ritmo” y habra metas colectivas, para competir con los otros usuarios.

Se podra ver en linea, con imagenes ilustrativas, el proceso de crecimiento de las
hortalizas, incluyendo informacién relevante de cada etapa, lo que permitira a los growers ir

educandose y perfeccionandose en el proceso.
Para la implementacion de esta idea se necesitara como minimo los siguientes Roles:

e Administracion/Management del Proyecto: Provisto por los socios iniciales.

e Conocimiento Juridico/Legal: Provisto por uno de los integrantes de la sociedad.

e Conocimiento de Tecnologia: Provisto por uno de los integrantes de la sociedad

e Conocimientos Contables/Impositivos: Servicio externalizado.

e Conocimientos Agricolas/Huerto: Se tendra que sumar un experto idoneo o Ingeniero
Agrénomo con el perfil deseado (ver anexo 14)

e Logistica de envios: Se subcontratara una empresa que hara el servicio de envios.
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e Sistema de Atencion al Publico: Provisto por los socios, en la fase inicial.

e Community Management: Externalizado en una agencia especializada

e Disefio de Marca/Branding: Externalizado en una agencia especializada

e Localizacion del Store: No se cuenta con local propio por lo que se debera arrendar uno
en el sector oriente

e Sistema de Atencion Post/venta: Provisto por los socios, en la fase inicial.

Manufactura del prototipo: A definir con empresa externa.

Misidn, Vision y Valores

Misiéon: Fomentar la venta de sistemas de fertirrigacion, para cultivos urbanos, con
seguimiento en linea.

Vision: Ser un referente tecnoldgico de fertirrigacion, para la mantencion de cultivos.

Valores:

e Innovacion: Aplicacidn de nuevas tecnologias, mejora continua, soluciones inteligentes

e Foco en el cliente: El cliente en el centro de nuestra gestion, con un servicio
personalizado de seguimiento y acompafiamiento continuo.

e Fidelizacién: Se busca formar parte de la vida del cliente, ser su socio/compariero y
trabajar en equipo, para obtener los mejores resultados.

e Honestidad: Transparencia y sinceridad, afianzando la credibilidad con los clientes

e Responsabilidad social: Se busca mejorar la calidad de vida de los clientes y hay un
compromiso con el medio ambiente y la autosustentabilidad.

Estrategia:

De un analisis FODA (ver anexo 15) se puede concluir que las principales fortalezas de
la empresa son el servicio personalizado e innovador, dado que existen muchos sustitutos y
el servicio, respecto a la plataforma tecnoldgica es altamente imitable. Esto permite concluir
que la estrategia necesaria es la del Enfoque con Diferenciacion, con foco en el segmento
elegido y con base en la diferenciacion que se entregara y que es parte de la ventaja

competitiva.
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La diferenciacién se logra manteniendo el factor innovador, mediante la aplicacion de
constantes actualizaciones y mejoras del sistema; Con un servicio personalizado acorde a las
necesidades de cada cultivo; La real optimizacion del tiempo, agua vy fertilizantes para cada
usuario; y la comunidad virtual con interaccion, seguimiento en linea y técnicas de
gamificacion.

Un usuario del sistema debe sentirse feliz y motivado con el sistema, su huerta sera
exitosa, no habra frustracién con plantas que mueren antes de la cosecha, tendra nuevos tips
y aprendizaje constante del proceso, querra compartir su experiencia con otros usuarios y

recomendar el servicio.
VRIO

Para analizar los recursos y competencias valiosas y sus incidencias en la ventaja

competitiva, se realiza el siguiente analisis VRIO

Valioso  Raro Dificil de imitar  Organizacion

Recursos y competencias Ventaja competitiva
\' R (0]
Servicio personalizado e Ventaja competitiva
innovador sostenible
Optimizacion del tiempo, S| S| S| S| Ventaja competitiva
agua vy uso de fertilizantes sostenible
Optimizacién de cosecha Sl NO NO Sl Competencia similar
Seguimiento en linea Sl Sl NO Sl Competencia similar
Comunidad virtual Sl Sl NO Sl Competencia similar
Ventaja competitiva
Servicio postventa Sl Sl Sl Sl ' ‘p
sostenible

Tabla 5 de elaboracion propia
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Sin duda, la ventaja competitiva esta en el servicio personalizado e innovador, la
optimizacion del tiempo agua y uso de fertilizantes y el servicio post venta.

Todo lo relacionado con la plataforma digital es altamente imitable, sin embargo, eso
se puede controlar, con constantes mejoras y actualizaciones, ir tres pasos adelante, para
estar siempre a la vanguardia tecnolégica, fidelizando primero y manteniendo a los clientes

con expectativas en las nuevas mejoras.

3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision Global.

Se identifica que el crecimiento de negocio asociado a un mayor numero de ingresos
se puede lograr en el siguiente orden:

Primera Fase - 1 afio Se inicia con un local, con la cual se espera obtener un buen
retorno dentro de 1 afio. Posteriormente se abrira un local mas. Las operaciones iniciales
tendran como base la Region Metropolitana de Santiago. Con un foco mas fuerte en el sector
oriente de la misma, en un principio con fines de expansion durante el primer afio a las demas
comunas. Los leads'® se van a pasar a agentes de terreno externos quienes actuaran como
vendedores representando a la marca, quienes se llevaran un porcentaje de la venta realizada.
Organicamente se deberian generar unos 15 a 20 leads mensuales de campafias de redes

sociales, entre otros, esperando tener una conversion de al menos un 45% de los mismos.

Segunda Fase - 2 a 3 afios Operan a fin del 3er afio 3 locales, ubicados en sector
oriente, lugares de alta afluencia de publico aumentando cuota de mercado. En esta fase
existe mayor conocimiento del negocio y comportamiento de compra del cliente, y se impulsan

ventas de tipo cruzada, mayor fuerza publicitaria y mejores paquetes promocionales.

Tercera Fase - 4 a 5 afos Entran en operacion 3 nuevos locales, mas los primeros
locales, se habla ya de una cadena de 6 locales, ubicados en otras comunas de la zona oriente
o cercanos al centro de la ciudad de Santiago.

Una vez constituida la marca en la RM, el negocio puede escalar tanto vertical como

horizontalmente:

e Escalabilidad Vertical

13 Un lead es un usuario que ha entregado sus datos a una empresa y que, como consecuencia, pasa a ser un registro de su
base de datos con el que la organizacién puede interactuar. Este registro puede realizarse de forma fisica, con papel y boli,
o de manera online, a través de un formulario.
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o

En la medida que el negocio demuestre ser competitivo se podria mandar a crear
los mecanismos en otros paises mas competitivos e importarlos.

Los costos del software de nube seran mucho mas competitivos en la medida
que los clientes crezcan y la escalabilidad por parte del software es
autoadministrada por lo que no se debe realizar ninguna accién para hacerlo y
se haria a demanda.

e Escalabilidad Horizontal

o

El negocio puede internacionalizarse facilmente, sin mayores cambios a
cualquier pais que no pertenezca a Europa. Para ciudadanos europeos se
debera tener en cuenta lo establecido en las normas de privacidad del GPDR",
el modelo mas facil para realizarlo seria un modelo de franquicias, que permita
tener expertos locales que puedan abrir una tienda Smart recibiendo los
productos. Se podrian establecer tematicas acordes a los productos referentes
de cada pais donde se pueda desembarcar.

Dado que el trabajo es en un sector de mercado que aun no se ha explorado en
profundidad existe la posibilidad de generar nuevos servicios que se pueden
incorporar a la oferta inicial, haciéndola mas customizable, permitiendo ademas
rebajar el costo del producto base. (Productos con base de energias renovables
0 con conexion a internet propia por medio de chips GSM/4G/5G).

Se puede ademas por medio de la popularidad y con base en I+D propia, llegar

a ofrecer productos propios de fertilizantes cerrando el ecosistema completo.

RSE y sustentabilidad
En cuanto a Responsabilidad Social Empresarial Smart Growers quiere ser un aporte

para los distintos actores de la comunidad con un impacto positivo en la calidad de vida de sus

usuarios y el medio ambiente.

Ya que el dispositivo de fertirrigacion con IA que se implementara en cada cultivo, sera

entregado en comodato, se considera la reutilizacion de los sistemas para proyectos
sociales/educacionales con escuelas de escasos recursos o similares, que quieran
implementar el servicio de la plataforma Smart Growers en sus huertas, para el seguimiento y

aprendizaje de sus alumnos.

14 https://gdpr-info.eu/
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Matriz de RSE

Objetivos o resultados

Nivel de
interés

Nivel de
influencia

Estrategia

Colaboradores

Que el equipo de identifique
con los valores de la empresa,
creando sentido de
pertenencia, alinedndose con
las metas de ventas

Alto Interés

Alta influencia

Renta fija + Renta
variable acorde con las
metas de ventas

Sociedad

Promocion y sustento para un
estilo de vida mas amigable
con el medio ambiente

Alto Interés

Alta influencia

Promover el uso del
servicio y sus beneficios
en educacion y
alimentacion

Proveedores

Alianzas estratégicas con
proveedores ecofriendlys, con
buenas practicas de trabajo,
calidad y cumplimiento

Alto Interés

Alta influencia

Asociarnos con
proveedores amigables
con el medio ambiente,
que compartan nuestros

valores, con altos
estandares de servicio y
calidad

Clientes

Motivar y dar soporte a todos
quienes quieran iniciarse en el
cultivo de hortalizas, aun sin
conocimiento y experiencia, de
una manera facil y entretenida

Alto Interés

Alta influencia

Tips e instrucciones
claras de cuidado y
mantenimiento de
cultivos y fidelizacion
mediante una
comunidad en linea de
growers

Tabla 6 de elaboracion propia
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\YA Plan de Marketing

4.1 Objetivos de marketing

El objetivo general es posicionar la marca, como un servicio de mantencion de cultivos
y comunidad virtual de growers destacando por su innovacion y contribucién al estilo de vida
autosustentable, entre el mercado objetivo de clientes de la zona oriente de la region

metropolitana, inicialmente.

Los objetivos especificos de marketing, en linea con el objetivo general son:

e VVender el total de suscripciones proyectadas, con un margen de utilidad aproximado
por encima del 50% - Métrica: numero de suscripciones vendidas al afio, a un valor de
la compra promedio del mercado. KPI: Total venta anual Proyectada / N° de
suscripciones vendidas x afio.

e | ograr reconocimiento de marca Smart Growers dentro del primer afio de operacion
- Métrica: volumen de descargas de la App y visitas a la web y redes sociales - KPI:
Lograr al menos 100.000 seguidores en redes sociales al primer afo.

e Fidelizar mediante la comunidad de growers durante el primer y segundo afo en
operacion. Métrica: numero de clientes suscritos al programa durante el primer y

segundo afo - KPI: 2.000 clientes fidelizados el primer afio y 4.000 el segundo afo.

4.2 Estrategia de segmentacion (ver segmentaciéon en anexo 16)

El mercado objetivo se compondra por empresas y personas naturales que habiten en
la regidn metropolitana, inicialmente y que requieran mantencion para sus cultivos, con un

nivel de ingresos medio/alto que le permita costear el servicio.

La estrategia de segmentacion es de nicho y no al publico masivo, dado que el grupo
objetivo comparte ciertas caracteristicas como el estilo de vida saludable y estan dispuestos a

invertir en un servicio de este tipo.
B2C

Variables demograficas: Hombres o mujeres de entre 26 a 45 afos y nivel de rentas

medio/alto
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Variables geograficas: Que vivan en el sector oriente de la region metropolitana
inicialmente.

Variables psicograficas: Que tengan una actitud activa, motivada y de aprendizaje
constante, con un estilo de vida autosustentable, que gusten de la alimentacion saludable y
gue se sientan conectados con la naturaleza.

Variables de comportamiento de uso/compra: Se espera que el uso del servicio sea
constante, respecto de huertas de hortalizas, de patio o balcon, en tierra, cajones o macetas.
El servicio funciona mediante el pago de una suscripcion anual, que puede ser de pago

mensual.
B2B

Identificacion de la Empresa: Empresas del rubro de Educacién, Servicio de Salud,
Servicios Terapéuticos o Restaurantes

Variables Geograficas: Que estén en la region metropolitana

Variables Culturales de las Empresas: Empresas que trabajan directamente con la
salud o educacion de sus clientes o que trabajen directamente con alimentos, con una buena
reputacion corporativa y alto nivel ético.

Variables de comportamiento de uso/compra: Se espera que el uso del servicio sea
constante, respecto de huertas de hortalizas, de patio, en tierra. El servicio funciona mediante
el pago de una suscripcion anual, que puede ser de pago mensual.

El segmento B2B, involucra empresas que, por sus rubros, incorporen huertas, ya sea
para fines educativos, terapéuticos o comerciales. Inicialmente deben ser empresas ubicadas
en la RM, con altos estandares éticos y buena reputacion corporativa dado que, como marca,
Smart Growers no quiere verse involucrado con empresas puedan dafar su imagen y

reputacion.
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Mapa de empatia del cliente ideal

Mapa de Empatia Cliente B2C

Tiene poco tiempo

. Se motiva Quiere
Le interesa Ia aprendiendo y alimentarse Yy conocimiento
autosustentabilida haciendo sus . para invertir en
d en todo i ik royectos
Quiere formar propios productos by Es de clase
productos organicos autosustentables ) :
parte de los media/alta vive
proyectos de en un barrio
CO::CICIaJe ¢ Utiliza ¢Qué es lo que él o ella? residencialy
poster.a de frecuentemente su PIENSA Y SIENTE charla a
su comunidad smartphone para P Sugle practicar mensggi:gg sus
organizar todas :Qué es RS algun deporte o
sus actividades del lo q‘l‘le o ella? tiene algun
No le atraen dia, aprende tips o ene VE hobby con sus De camino a
mucho las de sus temas de OYE amigos su casa
cosas interés en ¢Quées lo que él o observa los
demasiado diferentes apps DICEe ';a:' ACE balcones con
procesadas cultivos de sus
vecinos
Ante el estimulo Es muy critico con
correcto es capaz respecto a los servicios
Es fanatico de  denerar acciones que utiliza y es el Le gusta el
los DIY para obtener primero en difundir deP‘_’“e y las
recompensas cuando estos son actividades al
buenos o malos aire libre
¢Qué es lo que a él o ella le? ¢Qué es lo que él o ella?
DUELE Fracasar en Gastar de mas o ASPIRA
los proyectos en alimentos Desaprobacion Consenso y Reconocimient Apoyar a su
que se de mala de sus pares aprobacién o en las redes entorno de
propone calidad sociales alguna forma

Tabla 7 de elaboracion propia

El cliente B2C, es un cliente exigente, comprometido, tecnolégico, conectado con su

entorno, responsable socialmente y dispuesto a generar cambios o ser parte de ellos.
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Mapa de posicionamiento

Esta es la posicion en el mercado que se espera alcanzar en las variables de precio y

rendimiento.
1 Smartgrowers
lo .............................................................................................
8 Minigarden Jardineros/Agrénomos
. AutoHuerto
6 ..................................................................................................................................
‘ Chile Huertas Anasac Jardin
R R 1, R
o}
il
a
E Sodimac
_;6‘ 2 ..............................................................................................................
o
W
[
0O
2 4 6 8 10
Precio

Tabla 8 de elaboracion propia
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4.3 Estrategia de producto/servicio

El servicio que ofrece Smart Growers, tiene asociado un dispositivo de fertirrigacion con
IA, mediante el cual se hace el seguimiento al cultivo en una plataforma web/app.

La distincion de este servicio esta en la personalizacion, seguimiento continuo y la
posibilidad de formar parte de una comunidad en linea de growers.

Dentro de la comunidad los growers podran alcanzar distintos niveles de
profesionalizacion en razon de sus interacciones y resultado de sus cultivos, haciendo de la
comunidad un espacio de sana competencia y aprendizaje.

El servicio operara mediante una suscripcion anual y el dispositivo de fertirrigacion sera
entregado en comodato, mientras dure la suscripcion contratada.

El cliente recibira un sistema de riego y fertilizacién integrado y programable para que
funcione de acuerdo a las necesidades de su cultivo y acompafiamiento durante el proceso
cultivo de la hortaliza seleccionada, por medio de una plataforma web y mobile, disminuyendo
la posibilidad de muerte de la planta en el proceso y generando un ahorro en tiempo y en agua.

Los planes de contratacién seran:

= E] Crecimiento Cosecha

Principiantes en cultivo|Granjero con experiencia| Master de la huerta

1 dispositivos para 1 macetas 3 dispositivos para 3 macetas |6 dispositivos para 6 macetas

Seguimiento en linea del
estado del cultivo y sus
necesidades

Seguimiento en linea del
estado del cultivo y sus
necesidades

Seguimiento en linea del estado
del cultivo y sus necesidades

Acceso a la comunidad virtual, |Acceso ala comunidad virtual,
con interaccion limitada con interaccion ilimitada

Acceso a la comunidad
virtual, con interaccién
limitada

Acceso a promociones con

] ] aliados estratégicos
Acceso a promociones con aliados

estratégicos

Acceso gratuito a eventos
promocionales

Tabla 9 de elaboracion propia
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4.4 Estrategia de Precio

La estrategia de precios aplicada a este servicio debera considerar el valor que los
consumidores le otorguen, costos, margen de utilidades y disposicion de pago en el segmento
objetivo.

El precio mensual de la suscripcion es en razon de una suscripcién anual dado que el
servicio tiene que dar soporte para el proceso de cultivo completo, desde la siembra, hasta la
cosecha.

En virtud de la IM realizada de disposicién de pago, se encuestaron 67 personas de la
Region Metropolitana, la cual arrojo que un 37% de los encuestados pagaria por la suscripcion,
un valor mensual entre $10.000 y $15.000 y un 10% de los encuestados, estaria dispuesto a
pagar entre $15.000 y $25.000 (ver anexo 17).

En la misma encuesta, filtrando solo las respuestas del sector oriente, arroja que un
46% de los encuestados pagaria entre $10.000 y $15.000 y un 5% de los encuestados, estaria
dispuesto a pagar entre $15.000 y $20.000 (ver anexo 18).

Del resultado de IM sefialada se fija un precio minimo mensual del plan semilla 'y el de
los demas planes de forma proporcional a la cantidad de dispositivos, quedando de la siguiente
manera

e Plan Semilla $10.000 mensual/$120.000 anual
e Plan Crecimiento $25.000 mensual/$300.000 anual
e Plan Cosecha $41.600 mensual/$500.000 anual

4.5 Estrategia de Distribucion

Para la estrategia de distribucion del servicio, esta tendra foco en la atencion y
profesionalizacion de los growers, quienes marcaran la diferencia frente a los competidores,
por lo que, el foco de distribucion estara centrado en la tienda fisica para ir rotando a una
estrategia de distribucion on-line previo trabajo de establecimiento de marca por medio de
Webinars y eventos on-line de networking para llegar a una conversion de leads capturados
por las diferentes RRSS. La Tienda fisica estara ubicada en sector cerca a estacion de metro
Manquehue, que permite comprar en el local y también brinda el servicio para el retiro de los
insumos solicitados con anterioridad por la App de la tienda (Click and collect). Para clientes
establecidos, se ofrecera el despacho al lugar solicitado a través de alianzas estratégicas con
los deliverys mas importantes como Uber, Rappi y Pedidos Ya o incluso Justo.
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4.6 Estrategia de Comunicaciéon y ventas

El primer item para llegar a los futuros clientes es la marca y el logo, los cuales reflejaran
durante los primeros segundos al consumidor, los siguientes conceptos: inteligencia,
sustentabilidad, ecologico, saludable. Para ello se ha definido como nombre y futura marca
“Smart Growers”. La palabra SMART hace referencia a la inteligencia, y la autonomia del
producto mientras que GROWERS hace alusion al perfil de las personas que tienen una huerta
para generar un sentido de comunidad que luego identifique a los clientes dentro de la misma.
Por ello se han unido ambos conceptos, con el objetivo de concluir con un servicio que inspire
seguridad, confianza e inteligencia. El logo se construye con colores pertenecientes a la tierra,
con tonos verdes haciendo alusion a la naturaleza y los vegetales. Desde la letra G se puede
observar el crecimiento de una hoja, entregando de manera efectiva nuestro propdsito de

manera visual.

smart

growers
EENEEEE

gama de colores tierra / tipografia limpia y espaciada

La propuesta de valor estara presente en todo momento, vale decir, en la percepcion
del cliente dentro y fuera del local, en el nivel de atencion a este, en la rapidez de las 6rdenes,
en la ubicacion privilegiada, y la sensacion de profesionalismo puesta en el servicio post venta.
Esto por defecto generara el boca a boca, haciendo conocida la marca sin una mayor inversion
en marketing.

Se utilizaran otros canales de comunicacion, redes sociales tales como Facebook o
Instagram y TikTok haciendo mas énfasis en esta ultima, donde se jugara bastante con la
imagen de los productos y se dara a conocer un lugar con contenido, storytelling, a través de
tips de cosechas y de huertos caseros, con procedimientos definidos, ajustando a las ultimas

tendencias para lograr un mensaje integral del negocio.
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La ambientacién del local es clave, tendra un disefio impactante similar a su logo, la
idea es generar un ambiente en donde la gente sienta que, si bien todo se puede “automatizar
con la Inteligencia Atrtificial”, también cuentan con un espacio donde aprender como hacerlo
ellos, potenciando con su producto sus cosechas.

La decoracién sera simple y atractiva ante los ojos del cliente. Se contara con un sitio
web y/o app propia del local a través de la cual se podran realizar ordenes con retiro en local,
y a su vez estas redes se difundiran en el mundo de las redes sociales, para ello se contara
con asesores de redes que cumplan el rol de dar vida a la red. Se tendra un foro con niveles
de expertise en el ambito de huertos y cosechas de manera tal que usuarios mas
experimentados puedan tener beneficios dentro de la empresa (como descuentos o bien
membresias gratuitas) a cambio de que estos puedan oficiar como expertos respondiendo las
consultas de los miembros de la comunidad.

Se considera imprescindible contar con influencers, con el fin de persuadir tanto a
clientes como usuarios, comunicando a traves de ellos el mensaje, en el momento oportuno y
al publico apropiado. El influenciador seria una persona que promueva estilos de vida auto-
sustentables, amantes de la naturaleza y el consumo de alimentos organicos. Personas que
ya cuentan con huertas y tengan resultados de optimizacion con el sistema de fertirrigacion
hogarefia. También se podria considerar a los rostros de instituciones o fundaciones que
trabajan habitos, salud y/o educacion de sus clientes a través de cultivos o bien duefos de
Restaurantes que cultiven sus propios ingredientes y tengan resultados de optimizacion con
el sistema de fertirrigacion hogarefia.

Uno de los aspectos mas relevantes de la propuesta de valor es convertir el proceso de
cultivo en un juego competitivo y educativo, a través de la app, mezclando el proceso del
cultivo real, con la vista de seguimiento en linea, con la cual se pueden presumir los resultados
obtenidos con otros growers y en RRSS. La estrategia comunicacional también ira enfocada
“al juego” a divertirse en el proceso y se contara con gamer-influencers, que prueben vy
muestren el uso del servicio en linea.

Mensaje — Cultivar es divertido, juega, aprende, compite, conviértete en el mejor

granjero y consume tus propios vegetales jDisfrutamos y nos sumamos a autosustentabilidad!

4.7 Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual.
Considerando que el tamafio de mercado calculado es de $50.223.000.000 se plantea
posicionar a Smart Growers como la empresa referente en la combinacion de huertas e
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inteligencia artificial, posicionandose el primer afo, como la lider indiscutida en el sector,
proyectando crecimientos constantes de un 30% anual hasta alcanzar al quinto afio. El mayor
foco estara puesto en las ventas del plan semilla al mercado B2C, dado que el mayor coste
dentro del plan de marketing esta destinado a cubrir este sector. Esta estimacion se realiza
tomando como base los recursos claves (Ver Anexo 13) los cuales generan diferenciacion

sumado al CRM que se podra llevar al dia, los potenciales leads que habra y efectivizar la tasa

de conversion. Se toma como base una inflacion del 3% para la proyeccion.

1 ;aer:::;%de $50.223.000.000( $51.729.690.000| $53.281.580.700| $54.880.028.121| $56.526.428.965
Producto 1 $119.776.032 $160.380.107 $214.748.963| $287.548.862 $385.027.926
Producto 2 $75.334.500 $100.872.896 $135.068.807| $180.857.133 $242.167.701
Producto 3 $3.163.200 $4.235.525 $5.671.368 $7.593.961 $10.168.314

2|Ventas Totales $198.273.732 $265.488.527 $355.489.138|  $475.999.956 $637.363.941

3|Crecimiento - 30,00% 30,00% 30,00% 30,00%

Observaciones

—_—

Proyeccion realizada en célculo de tamafo de mercado

2|De acuerdo a lo establecido en objetivos de marketing

3|Ventas / Tamafio de Mercado

Tabla 10 de elaboracion propia
4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

El gasto en marketing es relevante los primeros afios, donde fundamentalmente en el
presupuesto asignado a Redes Sociales es el que se llevara la mayor parte. Los items que
componen el presupuesto de marketing son:

e Pago influencers: Se estima contar con entre 3 a 4 influencers por afno, que suban
contenido referente a cultivo de hortalizas utilizando nuestro sistema, siendo la
generacion de contenido en promedio de 2 a 3 videos por mes. Estos influencers de
preferencia deberan seguir los mismos lineamientos descritos en las secciones

anteriores.
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e Publicidad en redes sociales: Corresponde al pago de sesiones gratuitas, descuentos

y premios para aquellos seguidores que compartan contenido de Smart Growers y que

referencien a nuevos clientes. Entre otras promociones que se realicen en el momento.

e Community Manager: Corresponde al gasto anual en contratar una persona que se

encargue del manejo de los contenidos de las redes sociales de Smart Growers.

Para el evento de lanzamiento se proyectan unos costos particulares que triplican el

normal asignado por afio, dado que se quiere generar contenido especifico y pagar por su

distribucion en los medios o canales mas usados por el publico del contenido generado con

un foco particular durante los primeros 3 meses. Luego afo a afo se asigna un presupuesto

con el cual mantener una constancia y dar soporte a la comunidad armada.

A continuacion, se presenta en una tabla, los gastos de cada item descrito

anteriormente y el gasto total en marketing para los primeros 5 afios de funcionamiento de

Smart Growers.

ANO
0 O A O A O A O A O 4 A O

1 Influencer $6.000.000( $12.360.000| $12.730.800| $13.112.724| $13.506.106
Merchandising/Mkt

2| |General $6.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000

3| [Publicidad RRSS $6.100.000 $2.163.000 $2.227.890 $2.294.727 $2.363.569
Total, gasto

4| |marketing $18.100.000| $16.523.000| $16.958.690| $17.407.451| $17.869.675

5| [Ventas Totales $198.273.732| $265.488.527| $355.489.138| $475.999.956| $637.363.941
% Gastos Totales

6| |respecto de ventas 9,13% 6,22% 4.77% 3,66% 2,80%

Observaciones

mensual por el

Se considera la contratacion de un Influencer quien percibira honorarios por $500.000 bruto

primer afio. Al segundo afio se contrata un segundo influencer por el mismo honorario. (los
1 honorarios son reajustados por IPC)

3| [Se considera gastos en publicidad en redes sociales (ver Anexo N°19)

Tabla 11 de elaboracion propia
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V. Plan de Operaciones (Resumen)

Este capitulo aborda la parte operacional del negocio, mediante detalle y flujos de los
procesos relevantes como: la contratacion; la implementacion del dispositivo de fertirrigacion
con sensores; el funcionamiento y distribucion de fertilizantes y del riego; el seguimiento del
cultivo mediante una app; la interaccion de growers mediante una comunidad en la app; y la
integracion de todos los sistemas que van a interactuar entre si.

Se describe el dispositivo que sera instalado en cada maceta y las especificaciones
técnicas para darle el soporte y la funcionalidad esperada.

Se muestra el disefio prototipo de las pantallas de la aplicacion y de la pagina web de
Smart Growers dando una idea de la experiencia que tendra el usuario.

Se sefialan y describen actividades y recursos claves como: Infraestructura fisica,
Infraestructura tecnoldgica, Abastecimiento interno y Mantenimiento de la app de seguimiento.

El capitulo incluye el plan de implementacion y desarrollo, ilustrado con una carta Gantt
con las actividades de los primeros meses, que van desde la creacion de la empresa, hasta la
puesta en marcha de los servicios e incluye el desarrollo de la APP y la pagina web,
adquisiciones, contrataciones, implementacion de la tienda fisica y la campafia publicitaria.

Se estima también la dotacion que se requerira al afio 1 y su aumento proyectado en
los siguientes 5 afios.

El desarrollo completo de lo sefialado en este capitulo, se encuentra en el “Plan de
Operaciones”, del Plan de Negocios Smart Growers, parte Il.
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VI. Equipo del proyecto (Resumen)

Definida la dotacidn en el capitulo anterior, este capitulo ahonda en el equipo gestor
compuesto por los socios participantes, la estructura organizacional y los incentivos vy
compensaciones.

Los socios participantes:

Justo Miguel Vargas: Profesional con mas de 13 afnos de experiencia en la industria
del desarrollo de software, enfocado principalmente en construir asociaciones solidas vy
duraderas con los clientes, ayudando a guiar a las organizaciones en un ambiente VUCA, para
concretar con éxito una Estrategia Digital. MBA en curso de la Universidad de Chile.

Gabriela Raute Henriquez: Abogada. Profesional con experiencia en direccién, control
y administracion de areas de cobranza judicial en empresas privadas, mediante el manejo de
equipos de trabajo internos y externos. Gestidn con orientacion al cumplimiento de metas y
atencion de calidad al cliente interno. MBA en curso de la Universidad de Chile.

La estructura organizacional se ilustra con un organigrama y se definen las
contrataciones directas de la empresa y los servicios que seran externalizados, como, por
ejemplo: el desarrollo de plataforma, los leads de ventas, el call center y lo relacionado con
contabilidad, RRHH y Payroll.

En cuanto a incentivos y compensaciones, se acompafa una tabla de estructura de
sueldos, tipo de contrato, salario bruto mensual e incentivos. Compensaciones y otros
beneficios, se proyectan solo para trabajadores con contrato indefinido.

El desarrollo completo de lo sefalado en este capitulo, se encuentra en el “Equipo del
Proyecto”, del Plan de Negocios Smart Growers, parte |l.
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VII. Plan Financiero (Resumen)

El plan financiero, considera la estimacién de ingresos sobre la venta del servicio
principal que es la suscripcién anual, haciendo una proyeccion de ventas para cada plan
ofrecido y se proyecta a 5 afios.

Se estima una inversion inicial de $35.900.000 y la inversion en capital de trabajo se
proyecta mes a mes en el periodo de un afno. El capital requerido para la puesta en marcha
es de $83.981.701 que se aportara por los socios e inversores externos.

Se incorporan los EERR, flujo de caja, flujo de caja a perpetuidad y balance,
proyectados a 5 afos. La tasa de descuento a 5 afios se calcula en 14,04%.

De la evaluacion financiera, se determina que el proyecto obtendra un VAN de
$175.757.198, una TIR de 55,44% y un Payback de 2,88 afios.

El balance presenta utilidades desde el afio 1, las cuales se van incrementando en los
4 anos siguientes, lo que permite retiros para los socios desde el afio 3 en adelante.

El EBITDA es positivo en todos los afos, el ROE es mayor que el ROA, la eficiencia de
la empresa es alta en torno a su conversidn de activos. Todo apunta a que el proyecto resulta
atractivo para los socios y los inversionistas. El margen de utilidad neta va por encima del 65%
en todos los afos.

El analisis de sensibilizacion se hizo en base a la disminucion de ventas, donde con
una disminucion del 23,5% en las ventas anuales, manteniendo los mismos gastos, el proyecto
ya no sera rentable. La disminucion de ventas puede deberse a quiebres de stock, riegos de
reputacién, entrada de nuevos competidoreso incluso a la inestabilidad e incertidumbre
economica por estallido social y pandemia COVID-19.

El desarrollo completo de lo sefalado en este capitulo, se encuentra en el “Plan

Financiero”, del Plan de Negocios Smart Growers, parte Il.
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VIIL.

Riesgos criticos (Resumen)

Este capitulo identifica algunos de los riesgos criticos que pueden amenazar el proyecto y

sus respectivos planes de mitigacion.

Los riesgos se distinguen entre internos y externos:

Internos

1.
2.

Quiebre de stock

Problemas con la app o con la web de compra

Se espera mitigar estos riesgos con planificacion y flexibilidad con los proveedores y la

incorporacion SLA en los contratos de proveedores que establezcan minimos de servicios con

multas asociadas a las faltas, respectivamente.

Externos

1.
2.

5.
6.

Riesgo de reputacion

Entrada de nuevos competidores y/o copia

Economia nacional. Inestabilidad e incertidumbre econdmica por estallido social y
pandemia COVID-19.

Iniciativas de gobierno impulsando la creacion y mantencion de PYMES

Escasa movilidad de los clientes por pandemia

Multas por incumplimiento de la normativa

Se espera mitigar estos riesgos mayoritariamente con una buena relacion con los clientes,

fidelizacidn y posicionamiento de marca, respecto a los riesgos relacionados con la pandemia,

se espera mantener clientes con promociones y establecer protocolos COVID de seguridad,

respecto a los incumplimientos de normativa, se pretende externalizar estos servicios con

personal idoneo.

El desarrollo completo de lo sefialado en este capitulo, se encuentra en “Riesgos

Criticos”, del Plan de Negocios Smart Growers, parte |l
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IX. Propuesta Inversionista (Resumen)

La propuesta al inversionista se enfoca en los resultados de la evaluacién financiera,
donde se determind que el proyecto obtendra:
e VAN de $175.757.198
e TIR de 55,44%
e Payback de 2,88 anos.

Se les ofrecera ser parte de la participacion del 40% del proyecto por medio de aporte
de capital, donde se requiere una inversion externa de $73.981.70, con opcién a colaborar
también con la gestion y direccion de la empresa o en la recomendacion o consultoria que sea
necesaria.

Es una propuesta atractiva que contempla retiros proyectados para los socios
inversores desde el afio 3, inicialmente $26.800.000, en el afio 4 $40.000.000 y en el 5 de
$20.000.000.

El desarrollo completo de lo sefialado en este capitulo, se encuentra en “Propuesta

Inversionista”, del Plan de Negocios Smart Growers, parte Il.
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X. Conclusiones (Resumen)

Las principales conclusiones en este capitulo son:

e Hay un mercado atractivo para cualquier proyecto que se enmarque en la tendencia de
salud, bienestar y autosustentabilidad, sumado a la tendencia mundial de tecnologia y
digitalizacion.

e La estrategia de enfoque con diferenciacion es clave para el posicionamiento de la
marca dentro del primer aflo y empezar a cumplir los objetivos del proyecto.

e El modelo de negocio es muy parecido al que usan los negocios de servicios por app,
lo que permite que el modelo de ingresos sea de flujo constante, generando suficiente
utilidad para hacerlo un proyecto rentable para inversionistas.

e El proyecto cuenta con un VAN de $175.757.198, y una TIR de 55,44% a una tasa de
descuento del 14%, mostrando un negocio con un riesgo medio-bajo y una buena

rentabilidad.

El desarrollo completo de lo sefalado en este capitulo, se encuentra en “Conclusiones’,
del Plan de Negocios Smart Growers, parte Il.
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ANEXOS

Anexo 1

¢Tiene un estilo de vida saludable y/o autosustentable y prefiere alimentos

organicos en su mesa?

Respondidas: 364  Omitidas: 2
No, no me
interesa
No, pero me
gustaria

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS
v Si 40,93 %
« No, no me interesa 6,32 %
~ No, pero me gustaria 52,75 %
TOTAL

Anexo 2

¢Qué factores le dificultan tener un cultivo en casa?

Respondidas: 365  Omitidas: 1

Tiempo

Expertise
(Conocimient...

Espacio

Falta de
interés

Otro (por
favor...

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS
v Tiempo 50,68 %

v Expertise (Conocimiento sobre el tema) 40,27 %

v Espacio 57,26 %

~ Falta de interés 1M.51%

~ Otro (por favor especificar) Respuestas 6,85 %

Total de encuestados: 365

149

23

192
364 A

185
147
209

42 A~

25
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Anexo 3

¢Alguna vez perdid un cultivo por mal manejo de riego y/o fertilizacion?

Respondidas: 366 ~ Omitidas: 0
]

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS

v Si 46,17 % 169
v No 16,39 % 60
v No aplica 3743 % 137

TOTAL 366



Anexo 4

¢ Tienes huerta
o has tenido?

Sujeto 1 Sujeto 2 Sujeto 3
Si, ciboulette, cilantro,
perejil, duraznos, frutillas, |[Si, zanahoria, rabanitos,|Si, porotos,

orégano, palto, ciruelo,
cerezo, zapallo italiano,
acelga y papas

pepinos, tomates,
zapallo, porotos

frambuesas, frutales,
citricos, papas

Necesidades

Higiene, economia,
autosustentabilidad,
ornamento, complementar
la educacién de mi hija

Alimentarse de mi
propio huerto

Tener alimentos sanos
y organicos

Plagas, falta de tierra, falta

Huerta en i
de tiempo para regar, mala , Plagas, pestes,
Probl - ) Plagas, frio (heladas :
general roblemas eleccion de planta segun el 9 ( ) insectos
clima
., . har al
. Cosechar, educaciéon de mi Poder cosoec ara Cosecha sana'y
Expectativas N menos 60% de lo que
hija . abundante
sembré
. . No t laro |
Plantado en tierra y otros  |La falta de espacio es . ©tengo © af" 08
\ fo tiempos de siembra
en maceta. Me gustaria problematica, sobre .
Otro : segun la planta y
saber agrupar mis plantas [todo para poder tener .
. . . tampoco los tiempos de
segun sus necesidades buena productividad
cosecha
Tiempo, conocimiento
Necesidades |Tiempo, cultivo éptimo Tiempo de cantidad de riego
segun la planta
Se me pudre la planta,
no conozco la cantidad
A veces se me olvida |justa de fertilizante,
Falta de tiempo para regar, [regar, los fertilizantes para que la planta
Problemas desconocimiento de son caros, a veces no |produzca y no se
fertilizantes para aplicar hay stock del fertilizante [muera. Me complica
Riegoy que necesito preparar las mezclas de
fertilizacion fertilizante, por lo
general las pierdo
Las plantas crezcan sanas, |Sistema de riego Plantas grandes,
Expectativas el cultivo sea productivo, automatico que se saludables y
calidad y sabor del fruto programe productivas
Me falta hacer un
Otro invernadero, para que mis

plantas no mueran por el
frio
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Anexo 5

Respuestas 170

Ante la posibilidad de tener un sistema de riego y fertilizacién con
inteligencia artificial que te asista el proceso de cultivo de
hortalizas de forma autbnoma, aprovechando al maximo tu
tiempo, y generando los resultados en tus cultivos de manera
automatizada, ¢Estarias dispuesto a comprarlo?

Necesito masinformadén

No estoy interesado en el cultivo de hortalizas

No

Si

o

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Opciones de respuesta Respuestas

Si 54% 91
No 11% 18
No estoy interesado en el cultivo de hortalizas 8% 13
Necesito mas informacién 28% 48
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Anexo 6

Cada riego tiene una eficiencia particular, variando en cada uno de ellos la eficiencia
con la que se utiliza el agua. La eficiencia podemos definirla como la razon de la cantidad de
agua que las plantas reciben en relacion con la cantidad de agua que se aplica en el sistema
de riego. Este es un valor porcentual.

Aguarecibida por la planta

Eficiencia — 0
fictencia Agua aplicada i

Actualmente los sistemas para riego hogarefio que pueden ser adquiridos son:

e Riego por Aspersion

o Eficiencia: 80%

o Simula la lluvia, moja toda la planta
e Riego por surcos

o Eficiencia: 70%

o Se crean canales al costado de la planta
e Riego por goteo

o Eficiencia: 95%

o Se aplica directamente al suelo de la raiz
e Riego por inundacion

o Eficiencia: 60%

o Se inunda el suelo con agua

Analisis de los tipos de riego, ventajas y desventajas.

Requiere usar agua filtrada; de lo
contrario los agujeros se tapan con
frecuencia

Riego por goteo Permite el uso de

fertilizantes

Riego especifico que
permite llegar de forma Inversion inicial alta
mas directa a las raices de
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Riego por
aspersioén

las plantas de interés

Nivel de humedad
homogéneo en la planta

Se puede utilizar en

lugares abiertos y cerrados

(hidroponia e
invernaderos)

Se pueden realizar otras
labores de cultivo en
paralelo mientras se esta
regando

Reduce la posibilidad de
maleza

Menor gasto de agua

Se adapta a terrenos
rocosos o con pendientes

Requiere mayor preparacion
técnica para su disefio e
instalacion

Alta adaptabilidad a
diferentes tipos de zonas y
terrenos

Cubren gran superficie de
terreno

Permiten automatizar el
riego

Inconvenientes

El viento es limitante para su
eficacia (se recomienda su uso en
superficies con un viento < 15
Km/h en hortalizas)

Podrian incrementar el crecimiento
de maleza

Requiere tener la presion de agua
adecuada para su funcionamiento

Requiere tener sistema de
mangueras idoneo para conservar
la presion necesaria
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Riego por
Inundacion (de
superficie)

Riego por surcos

Ventajas Inconvenientes

Infraestructura simple y
economica

No tiene requerimientos
energéticos para su
funcionamiento

El viento no es limitante

Se debe tener conocer el punto de
saturacion del suelo (infiltracion)

El suelo debe estar nivelado

Puede estimular el crecimiento de
maleza y el desarrollo de
enfermedades de tipo fungicas

Alta erosion del terreno

Consumo de agua elevado

Ventajas Inconvenientes

Facil instalacion

Se puede usar con
presiones de agua bajas

El material dura mas al
estar bajo tierra

Si la cambia el cultivo, no
es necesario re acomodar
el sistema

Presion no adecuada para todo
tipo de cultivos

Se pueden atascar por formacion
de algas

Requieren manutencion
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Anexo 7'°

Programador En tiestos pequerios, En jardineras,
conectado al grifo un solo gotero un gotero cada 25 cm

Regulador de presién Tubo principal Tapén al final
(si es superior a 3 bares) y empalmes de la linea
Anexo 8'°

(Modulo Step UP) '

= =

. .
(Electrovilvula de 12V)

[Fuente Yu Robot V2)

(Modulo Relay) I

W
(DHT 11)

(LCD 16x2)

(Sensor de humedad de tierra FC28)

Modulo Bluetooth hc0S| °

(Arduino UNO)

15 Riego por Goteo. 24 de Septiembre de 2018. “Riego por goteo para el hogar”. Riego por goteo.
https://www.riegoporgoteo.online/para-el-hogar/

16 Guijarro-Rodriguez A., Cevallos L., Preciado-Maila D. & Zambrano B. 04 de Abril de 2018. “Sistema de riego
automatizado con arduino”. Revista Espacios. Vol. 39 (N° 37) Afio 2018. Pag. 27
https://www.revistaespacios.com/a18v39n37/a18v39n37p27.pdf
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Anexo 9

Investigacion de mercado de los competidores

- Compartetujardin.cl'’

Es una pagina, que contacta personas con terreno disponible para cultivo, con personas

dispuestas a hacer una huerta en ellos.

Particulares anuncian sistemas de riego por goteo, con despacho a domicilio (de 100,
200 y 400 metros), se puede pagar con tarjeta mediante webpay y la instalacion debe hacerla
el cliente cuando recibe el producto.

- Lamanoverde.cl'®

Esta empresa vende insumos para huertas, construye huertas y hasta puede

encargarse de la mantencion y arreglo de huertas.

Tiene una tienda fisica en Las Condes y también realizan venta online de productos
para riego Yy fertilizacion

-  Homevan.cl'®

Esta empresa se dedica a la construccion y mantencion de areas verdes de empresas
o municipios (no tiene especialidad en huertas), tiene venta de productos para riego y

fertilizacion.

Tiene una tienda fisica en Lo Barnechea y también realizan venta online de productos

para riego Yy fertilizacion

- Anasacjardin.cl?®

7 https://www.compartetujardin.com/
18 https://www.lamanoverde.cl/

1® https://www.homevan.cl/

20 https://www.anasacjardin.cl/
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Empresa dedicada a buscar soluciones, mediante productos en las areas de Proteccion
de Cultivos, Semillas, Mecanizacion Agricola, Veterinaria, Jardin y Hogar, Sanidad Ambiental,

Mascotas, Higiene y Desinfeccion.

Tienen 6 tiendas fisicas en Santiago y también realizan venta online de productos para
riego y fertilizacion

- Sodimac.cl?

Empresa con productos de mejoramiento de hogar, también trabaja una linea de

productos para jardin.

Tienen tiendas fisicas a nivel nacional y también realizan venta online de productos

para riego Yy fertilizacion
- lrritec.cl??

Empresa que se especializa en sistemas de riego tecnificado, con atencidn
personalizada.

Trabajan con cultivos de campo, no apuntan al segmento de huertas urbanas

- Chilehuerta®

Emprendedores que buscan apoyar el proceso de huerta y mantencién, con productos
y talleres de especializacion para la venta.

Sin tienda fisica, soélo venta online
- Autohuerto®

Tienda de productos para huertos de hortalizas, talleres y actividades, con un marcado

compromiso con el medio ambiente, naturaleza y reciclaje.

2 https://www.sodimac.cl/
2 https://www.irritec.cl/

3 https://chilehuerta.cl/
24 https://autohuerto.cl/
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Tiene una tienda fisica en Macul y también realizan venta online de productos para

fertilizacion. Su fuerte son las huertas de madera.
- Minigarden?®

Se especializan en jardines/huertas verticales, con la posibilidad de integrar sistemas

de riego automatizados con diferentes niveles de automatizacion.

Trabajan con sistemas de riego por goteo y fertirrigacién, haciendo cultivos semi-
hidropodnicos.

Tienen venta directa online, pero también trabajan a través de tiendas distribuidoras.
- Paivert?®

Firma espafola con sede en Santiago, especializada en jardines verticales,

especialistas en paisajismo e innovacion.

Pueden encargarse del disefio, construccion y mantenimiento, con sistemas de riego

integrados.

No venden productos individuales, venden el proyecto, no tienen especialidad en
huertas urbanas, pero ofrecen cursos y talleres de hidroponia urbana.

- Marienberg?’

Cuenta con una linea “treetop” de huertas urbanas autorregantes, con opcion de

hacerlas invernadero para proteger las hortalizas de las inclemencias del tiempo.
Tienen una tienda fisica en Maipu y también realizan venta de productos online
- Huerti®®

Empresa Chilena, con venta de sistemas de cultivos hidroponicos al interior del hogar.

%5 https://cl.minigarden.net/
% http://www.paivert.com/

2 https://www.marienberg.cl/
2 https://www.huerti.cl/
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Vanden la maceta con luz y las esponjas como pack, pero también se pueden comparar

accesorios por separado, como los canastillos, las esponjas y semillas para germinar.

La venta es a través de su pagina web, con despacho a todo Chile.

Cuadro comparativo de la competencia

Productos
Productos |Productos de Especialidad Atencién Tips para
Nombre Fertirrigacion para huertas
de riego | fertilizacién en huertas personalizada | huertas
urbanas
si si no si si si si
La mano verde
si si no no si si no
Homevan
si si no si si no si
Anasac jardin
si si no si si no si
Sodimac
si si si si no si no
Irritec
no si no si si si si
Chile huertas
no si no si si si si
Auto huerto
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8 si no si si si no no
Minigarden
9 si no no si si no no
Marienberg
10 si si no si si no no
Huerti

Anexo 10
Analisis para determinar el tamaino del mercado en cantidad de consumidores

En 2012 la Red de Agricultura Urbana (RAU) realizé un conteo de huertos en Santiago,
algunos particulares, otros patrocinados por ONGs o municipalidades. “En total, fueron 39 los
contabilizados en la capital, cada uno con un distinto uso: un 36% esta destinado al
autoconsumo; un 24%, a la educacidon (colegios y universidades que van a chacras
municipales, entre otras, a estudiar como se hacen y cuidan); un 15%, a plantas terapéuticas

(con propiedades medicinales) y un 14%, de caracter sélo estético y paisajistico”.?

Sin perjuicio de este conteo, ya han pasado 8 afos y se mantiene la tendencia de
sustentabilidad y han nacido nuevas formas formas de cultivos en espacios reducidos, como
huertas de maceta o balcén, es por esto que no seria real enmarcar nuestro mercado solo en
hogares con huertas ya establecidas e incluiremos también hogares que eventualmente

quisieran tener una huerta.

Mercado B2C

Dado que actualmente no existe data de huertas urbanas hogarefias en Santiago que

pudieran requerir de un sistema de riego y considerando que nuestro segmento comprende a

29 paz R. 06 de Diciembre 2012. “Primer estudio de huertos urbanos contabiliza 39 en Santiago”. La Tercera.
https://www.latercera.com/noticia/primer-estudio-de-huertos-urbanos-contabiliza-39-en-santiago/
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quienes tienen huertas 0 quienes quisieran tenerlas, consideraremos como mercado lo

siguiente:

e Tamafo de mercado en numero de hogares urbanos, habitados en la region
metropolitana (ver anexo 1): 2.037.473

e Tamafo del mercado considerando hogares urbanos en la Regidn Metropolitana
pertenecientes a los segmentos AB, C1a, C1b, C23%0: 770.165%

Ajustaremos el tamaro del mercado, aplicando el porcentaje de de deseabilidad del
producto obtenido en la encuesta masiva de elaboracién propia, considerando solo personas
que viven en Santiago y pertenecen a los segmentos AB, C1a, C1b, C2. El porcentaje de
quienes estaban dispuestos a comprar el sistema fue de un 54% (ver anexo 13).

e Tamafo del mercado considerando hogares urbanos en Santiago pertenecientes a los
segmentos AB, C1a, C1b, C2, considerando la intencion de compra reflejada en los
encuestados: 415.889

Mercado B2B

Para este segmento, consideraremos restaurantes y establecimientos educacionales

en Santiago.

e Tamafo de mercado en numero de establecimientos educacionales en Santiago (ver
anexo 13): 3.120%, de los cuales dispondremos de una esperanza de venta del 30% de
ese total, con lo que nuestros potenciales clientes equivaldrian a un total de 936.

e Tamarfio de mercado en nimero de restaurantes en Santiago: 8.500%, de los cuales

solo estimamos un 20% de penetracién lo que equivale a unos 1.700

3 Equipo Multimedia EMOL. 19 de Octubre 2018. “El perfil de los siete grupos socioeconémicos de la nueva segmentacion
y cémo se divide la poblacion de Chile”. EMOL.
https://www.emol.com/noticias/Economia/2018/10/19/924437/El-perfil-de-los-siete-grupos-socioeconomicos-de-la-nueva-
segmentacion-y-como-se-divide-la-poblacion-de-Chile.html

31 INE. 2018. “Encuesta suplementaria de ingresos 2018”. INE. Slide 32.
https://www.docdroid.net/LzOuCKl/encuesta-suplementaria-de-ingresos-2018-del-ine-pdf#page=32

32 Ministerio de Educacion. 2018. “Estadisticas de la Educacion 20177, Centro de Estudios, Unidad de Estadisticas.
https://centroestudios.mineduc.cl/wp-content/uploads/sites/100/2018/12/ANUARIO-MINEDUC_VERSION-BAJA.pdf

33 Emol. 06 de Octubre 2015. “ El 48% de los restaurantes en Santiago son de sandwich y comida rapida”. Emol.

https://www.emol.com/noticias/Economia/2015/10/06/753087/El-48-de-los-restaurantes-en-Santiago-son-de-sandwich-y-
comida-rapida.html
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Censo 2017

Area Geografica
METROPOLITANA DE SANTIAGO
Universo

Viviendas Particulares

Filtro

AREA.AREA=1

Crosstab

de Tipo de Vivienda

por Ocupacion de la Vivienda

AREA # 13 METROPOLITANA DE
SANTIAGO

Casa 1412 981

Departamento en edificio 624 492
Vivienda tradicional indigena (ruka, pae pae u 272
otras)

Pieza en casa antigua o en conventilio 28 131
Mediagua, mejora, rancho o choza 15 519
Mévil (carpa, casa rodante o similar) 194
Otro tipo de vivienda particular 6208

Anexo 11

50 708 5230 1513
492

45 562 3768 715462
19 = 300
436 30 29755
354 36 16249

6 1 208
1270 264 8486
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Anexo 12

A. ESTABLECIMIENTOS E INSTITUCIONES EDUCACIONALES
Alll. EDUCACION PARVULARIA, BASICA Y MEDIA EN ESTABLECIMIENTOS RECONOCIDOS OFICIALMENTE POR EL ESTADO

Dependencia administrativa

Particular Parth
m subvencionado administracidn delegada
15 1 172

30 126
41 6 0 0 47
n 132 15 1 219
106 88 42 0 236
1 0 0 0 18
124 E8 42 0 254
78 49 11 0 138
7 1 0 0 38
115 50 11 0 176
132 P2 Fe 1 438
a2 62 0 o 334
404 340 2z 1 m
27 685 a7 3 1116
129 4 0 0 133
456 €90 o7 3 1249
149 63 21 & 438
248 12 0 0 260
397 s 21 & 699
168 58 13 5 444
381 2 Q 0 410
49 27 13 5 854
- 571 30 12 997
479 62 0 0 541
83 633 3 12 1538
181 278 1 4 474
310 L) 0 0 659
491 627 11 4 1133
155 272 23 1 451
443 119 g 0 568
604 391 23 1 1.019
23 23 Q 1 55
23 2 Q 0 n
54 3 Q 1 86
41 31 6 0 78
13 Q Q 0 13
54 31 6 0 n
611 1931 303 33 2.878
112 25 3 0 141
73 1957 305 33 3019
n 15 1 0 197
156 133 Q 0 295
227 254 1 0 492
ki 78 4 0 112
34 2 a 0 36
64 80 4 0 148
2.488 5.053 614 70 8.225
2.708 813 3 0 3524
5.196 5.866 617 70 11.749

A. ESTABLECIMIENTOS E INSTITUCIONES EDUCACIONALES
Allll. EDUCACION SUPERIOR

PRESENCIA INSTITUCIONES DE EDUCACION SUPERIOR, SEGON REGION. PERIODO 2007-2017 2 2215

Aho
Res®" “2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 |

B 10 1 1 10 1 12 1 11 1 1
B 18 21 2 0 2 n 21 7 17 18
E s 13 14 14 14 13 13 13 12 1 12
| v Py 27 2 b2d 2 Py 2 2 23 2
| v 4 43 a 4 25 46 2 a1 £ 39
B s 15 20 2 20 24 ) 21 18 17 17
B 2 2 % 2 = 2% % 2 2 2 2
B « a2 e 4 43 @ 5 & . 7 5
| x 2 5 % s k") 9 2 bl 27 27
B n 2 n b} 2 n 20 1 17 16
B 4 7 [ 7 3 7 7 7 7 8

B [ 9 10 9 9 8 8 g 6 6

BT s 119 121 118 18 114 112 m 107 103 101
| xiv IRV 14 15 14 12 17 15 15 14 15 14
B ) 12 1 10 10 10 1 1 1 1



Business Model Canvas

Anexo 13
CANVAS

Asociados Clave

- Proveedor de
fertilizantes

- Empresas
dedicadas a la
confeccion de
huertos a medida
y/o huertos para
espacios reducidos
- Municipalidades

- Proveedor de Tl

- Influencers de
Centros de Vida
Sana

- Escuelas,
establecimientos
educativos

- Productoras de
eventos saludables
- Proveedores
ecofriendlys

Actividades Clave

- Disefiar el prototipo de fertirrigacion

- Generar la plataforma digital; la
campaiia publicitaria; y eventos sobre
cultivos

- Fidelizar e interactuar con clientes

- Crear, actualizar y patentar el
sistema

- Mantencion y Operacién de la App

- Community Management

- Generar protocolos de cultivo y de
evaluacion y continuidad en la
plataforma.

- Generar esquema de seguimiento
post venta y gestionar reclamos.

Propuesta de Valor

Servicio personalizado, segun las
necesidades del cultivo
Optimizacion de
comodidad
Optimizacién del agua y buen uso
de fertilizantes

Optimizacion de la cosecha
Servicio post venta

Comunidad en plataforma web
Retroalimentaciéon con
informacién sobre el estado del
cultivo

Seguimiento virtual del proceso

tiempo,

Recursos Clave

Fisicos:

- Tienda propia, inventario, servicio de
la nube.

Humanos:

- Profesional encargado del desarrollo
del software; Asesor de protocolos;
Vendedor de la tienda; Community
Manager

Intelectuales:

- Patente del Sistema; Sistema de
Inteligencia  Artificial; Sistema de
Seguimiento de Clientes; Protocolos
de cultivo; Protocolo de evaluacion y
seguimiento post venta; Esquema de
seguimiento post venta

de  germinacion/cultivo con
gamification a los usuarios,
educando sobre el proceso y
recompensando a los usuarios
por el uso diario.

B2C

Seguimiento virtual del proceso
de  germinacion/cultivo  con
gamification a los usuarios,
educando sobre el proceso y
recompensando a los usuarios
por el uso diario.

B2B

Analisis individual de cada una de
las cuentas asociadas dentro del
sistema y vista como conjunto.

Relacion con los Clientes

- Contratacién Inicial

- Seguimiento y
retroalimentacion

- Fidelizacion

- Sistema de niveles asociado a
las compras y “expertise”

- Redes Sociales

- Eventos

- Descuentos y promociones
mediante la comunidad web

Canales

Propios y Directos

- Pagina web, APP y RRSS
- Tienda propia

Segmento de
Clientes

B2C individual: Hombres y
mujeres solos o con familia
de entre 25 y 70 afos, que
tengan o quieran tener un
cultivo de hortalizas en sus
hogares y cuenten con
capacidad de pago,
ingresos medios altos.

- Early Adopters: Hombres
y mujeres solos o con
familia con un estilo de vida
autosustentable.
B2C
Comunidades,
agrupaciones o juntas de
vecinos, que gusten de las
iniciativas colectivas, que
tengan o quieran tener una

colectivo:

pequena huerta de
hortalizas, de cuidado
comun y cuenten con

capacidad de pago de
algun fondo colectivo.

B2B: Instituciones que
trabajen con huertas para
fines educativos,
terapéuticos o comerciales,
como restaurantes,
colegios, fundaciones y
hospitales.

Estructura de Costos

- Creacién, mantenimiento y soporte
de la plataforma tecnolégica

- Personal de Staffing

- Costos de Publicidad

- Hardware especificd

- Arriendo del Local

Vias de Ingreso

- Amoblado del local (costo inicial)

- Costo de comercializacion

- Desarrollo, soporte y mantenimiento
de los canales digitales

- Organizaciéon dedicada a la
supervision y control de la calidad del
servicio

- Pago del servicio con concesion del producto y acceso a la
plataforma

- Entradas de Posibles eventos relacionados al cultivo

- Venta del suministro constante, productos fertilizantes y aditivos
(sustrato) etc

Aliados Claves:

CANVAS en detalle

e Proveedor de fertilizantes

e Empresas dedicadas a la confeccion de huertos a medida y/o huertos para espacios

reducidos

e Municipalidades

e Proveedorde TI

e Influencers de Centros de Vida Sana

e FEscuelas, establecimientos educativos

e Productoras de eventos saludables
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Proveedores ecofriendlys

Actividades claves

Disefar el prototipo del sistema de fertirrigacion

Generar una plataforma digital de seguimiento y retroalimentacion.

Generar campafa publicitaria, para dar a conocer el producto/servicio.

Fidelizar clientes, mediante la comunidad que se genere por la aplicacion.

Patentar el sistema (revisar si hay algun sistema similar patentado)

Generacion de eventos sobre cultivos.

Interacciones con clientes.

Creacion y actualizacion constante del sistema de aprendizaje continuo de Inteligencia
Artificial de Hortalizas

Mantenimiento y Operacion de la App

Community Management

Generar protocolos de cultivo y tratamiento de las hortalizas

Generar protocolo de evaluacion y continuidad en la plataforma, de acuerdo al nivel de
Grower®* para su posterior seguimiento post-venta.

Dar respuesta a reclamos sobre el uso del producto.

Generar esquema de seguimiento post venta de acuerdo al nivel de adopcion del

producto.

Recursos claves

Fisicos:

Tienda propia ubicada en estratégicamente en el sector oriente, con gran afluencia de
publico potencial
Inventario del sistema y abastecimiento de suministro

Servicio de la Nube que alojara el sistema de seguimiento de Growers

Humanos:

Profesional encargado del desarrollo del software necesario para la aplicacion.
Asesor idoneo para la generacion de protocolos de cultivo y tratamiento de hortalizas
Vendedor de la tienda

34 Grower: nombre de fantasia con el que denominaremos a nuestros usuarios
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Community Manager enfocado a la produccion de contenido viral

Intelectuales:

Patente del Sistema de Inteligencia Artificial que ayuda al grower

Sistema de Inteligencia Artificial (patentado) que detecta el estado del producto a
fertilizar y deduce sus requerimientos en la app.

Sistema de Seguimiento de Clientes (CRM) acorde a su nivel de grower

Protocolos de cultivo y tratamiento de las hortalizas

Protocolo de evaluacién y continuidad en la plataforma, de acuerdo al nivel de Grower3®
para su posterior seguimiento post-venta.

Esquema de seguimiento post venta de acuerdo al nivel de adopcion del producto.

Propuesta de Valor

B2B

Servicio personalizado, segun las necesidades del cultivo

Optimizacion de tiempo, comodidad

Optimizacion del agua y buen uso de fertilizantes

Optimizacion de la cosecha

Servicio post venta

Comunidad en plataforma web

Retroalimentacién con informacién sobre el estado del cultivo

Seguimiento virtual del proceso de germinacién/cultivo con gamification a los usuarios,
educando sobre el proceso y recompensando a los usuarios por el uso diario.
Propuesta de valor exclusiva para el segmento: Analisis individual de cada una de
las cuentas asociadas dentro del sistema y vista como conjunto. (Esta es la unica
diferencia que se tendria con el mercado B2C, ya que los clientes B2B podrian tener
un analisis individual de cada una de las cuentas de usuario compradas de manera
grupal, viendo como un todo, la inversion que realiza a su vez cada usuario final en la
misma vista que un B2C)

Por ejemplo: En el caso de una huerta en un colegio, respecto de un curso. El profesor
tendra la vista general en la app de todos los cultivos asociados a sus alumnos y
también, podra tener la vista individual, de cada uno de ellos. Respecto de los alumnos,

35 Grower: nombre de fantasia con el que denominaremos a nuestros usuarios
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B2C

podran tener en la app, la vista del cultivo asignado y podran interactuar y competir con
sus comparieros en el ambiente de una comunidad cerrada compuesta por su curso.
Este mismo modelo puede aplicarse en hospitales, cuando la huerta tiene fines
terapéuticos.

Servicio personalizado, segun las necesidades del cultivo

Optimizacion de tiempo, comodidad

Optimizacion del agua y buen uso de fertilizantes

Optimizacion de la cosecha

Servicio post venta

Comunidad en plataforma web

Retroalimentacién con informacién sobre el estado del cultivo

Seguimiento virtual del proceso de germinacion/cultivo con gamification a los usuarios,

educando sobre el proceso y recompensando a los usuarios por el uso diario.

Relacion con los clientes

Venta Inicial: Atencion personalizada, asesoramiento gratuito

Seguimiento y retroalimentacion: Servicio automatico por la aplicacion. Asistencia
telefénica o por videollamada.

Fidelizacion: Comunidad generada en la plataforma

Sistema de niveles asociado a las compras y “expertise” en el uso de los productos,
validados por una serie de acciones definidas, con descuentos y ofertas especiales
acorde al nivel.

Redes Sociales: Destinadas a promover el sistema de riego y fertilizacion, combinando
con la promocion de las huertas y el estilo de vida autosustentable.

Eventos: Participacién/Patrocinio en eventos de vida saludable/autosustentable
Descuentos y promociones mediante la comunidad web: De acuerdo a la participacion

y nivel alcanzado dentro de la app

Canales de Distribucion

Propios y Directos

Pagina web, APP y RRSS: Sitio web informativo, con la presentacion de la empresa,
donde se describe el servicio ofrecido, la informacién de contacto, correo electrénico y
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teléfono. Es una invitacion a potenciales clientes a tomar contacto para conocer y
adquirir el servicio, comprarlo en el momento o pedir para ser contactado.

e Tienda propia: Tienda especializada donde se vende y orienta respecto del sistema
ofrecido y las necesidades de cada cultivo

Segmentos de mercado:

e B2C individual: Hombres y mujeres solos o con familia de entre 25 y 70 afos, que
tengan o quieran tener un cultivo de hortalizas en sus hogares y cuenten con capacidad
de pago, ingresos medios altos.

o Early Adopters: Hombres y mujeres solos o con familia con un estilo de vida
autosustentable.

e B2C colectivo: Comunidades, organizaciones, agrupaciones o juntas de vecinos, que
gusten de las iniciativas colectivas, que tengan o quieran tener una pequena huerta de
hortalizas, de cuidado comun y cuenten con capacidad de pago de algun fondo
colectivo.

e B2B: Instituciones que trabajen con huertas para fines educativos, terapéuticos o

comerciales, como restaurantes, colegios, fundaciones y hospitales.

Modelo de flujos de ingresos
e Pago del Producto one time + acceso a la plataforma
e Entradas de Posibles eventos relacionados al cultivo
e Venta del suministro constante, productos fertilizantes y aditivos (sustrato) etc

Estructura de costos
1. Creacidn, mantenimiento y soporte de la plataforma tecnolégica
Personal de Staffing
Costos de Publicidad
Hardware especifico
Arriendo del Local
Amoblado del local (costo inicial)
Costo de comercializacion

Desarrollo, soporte y mantenimiento de los canales digitales

© 0O N OO Db

Organizacién dedicada a la supervision y control de la calidad del servicio
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Anexo 14

PERFIL DEL AGRONOMO REQUERIDO

1. DESCRIPCION DE PUESTO DE TRABAJO

DENOMINACION DEL PUESTO CONSULTOR AGRONOMO

PUESTO EL SUPERIOR JERARQUICO |PRODUCT MANAGER

DIRECCION O DEPARTAMENTO DIVISION AGRONOMA

PUESTO SUSTITUTO EN AUSENCIA  [CONSULTOR AGRONOMO

CONFIDENCIALIDAD Si

2. Misiéon

Ejecuta las estrategias y metodologias con el objetivo de que los productores cumplan todos los
estandares de calidad esperados, ademas de la fidelizacion de estos, siempre cumpliendo con las
expectativas en cuanto a volumen, calidad y trazabilidad, respetando las certificaciones y pedidos de
cada productor.

3. Perfil del Puesto

GRADO DE
INSTRUCCION SUPERIOR UNIVERSITARIO
PROFESION INGENIERO AGRONOMO TITULADO SI

SE VALORA LA EXPERIENCIA EN HORTALIZAS Y EN MANEJO
EXPERIENCIA DE FERTILIZANTES. SE VALORA LA EXPERIENCIA EN
EMPRESAS Y SEGUIMIENTO A CLIENTES EN TERRENO

INFORMATICA AVANZADO Y COMPROBADO

IDIOMA ESPANOL

INTERPRETACION DE ANALISIS DE SUELO

CONOCIMIENTOS
TECNICOS
ESPECIFICOS
DESEADOS

MANEJO DE PROGRAMAS DE RIEGO

MANEJO NUTRICIONAL DE PLANTAS
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MANEJO DE PLANTAS

MANEJO DE PLAGAS Y ENFERMEDADES BAJO CONDICIONES
DE PRODUCCION ORGANICA

4. Competencias

COMPETENCIA DEFINICION
CAPACIDAD DE VINCULARSE CON LOS
LIDERAZGO PRODUCTORES Y ORIENTAR LAS ACTIVIDADES

HACIA LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA

COMUNICACION

HABILIDADES QUE PERMITAN AL AGRICULTOR LA
COMPRENSION Y EL DESARROLLO DE ACTIVIDADES
DE CAMPO

USO DE LENGUAJE DE COMUNICACION LOCAL. USO
DE TECNICAS DE EXTENSION PARA EL LOGRO DE
ACTIVIDADES

ORIENTACION A
RESULTADOS

CAPACIDAD DE TRABAJAR CON CUMPLIMIENTO DE
OBJETIVOS

PLANIFICACION Y
ORGANIZACION

REQUERIDA

FLEXIBILIDAD

EN HORARIOS, DESPLAZAMIENTOS Y DE DIAS
LABORALES EN LA SEMANA
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Anexo 15

FODA

Fortalezas

Oportunidades

Servicio innovador

Mercado en expansion

Servicio personalizado

Existencia de agronomos con conocimientos
informaticos que pudieran tener interés de

sumarse al proyecto

Facilmente escalable

Alta necesidad de servicio digitales para todo,
debido a la pandemia COVID 19

Servicio de uso y pago constante

Potenciales usuarios que no eran nativos
digitales, han aprendido a familiarizarse con la

tecnologia, dada la necesidad actual

Facilidad de generar subproductos

Tendencia mundial de estilos de vida saludable

Debilidades

Amenazas

Alta dependencia del servidor de cloud

Alto nivel de competencia/sustitutos

Necesidad de conexion a internet

Alta incertidumbre econémica debido a la

pandemia

Servicio facilmente imitable

Bajas barreras de entrada

Poco conocimiento de cultivo de hortalizas entre

los socios

Ingresar o mantenerse en el mercado con las

condiciones actuales

Necesidad de coneccion eléctrica

Necesidad de mantener protocoles COVID y

distanciamiento social
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Anexo 16

Fase 1: Dividir el mercado

B2C
Variables Demograficas

e Edad, Sexo: Hombres o mujeres de entre 26 a 45 afios®®

e Renta: Nivel de renta medio/alto en caso de iniciativas individuales o familiares. Nivel
de renta Bajo/medio/alto en caso de iniciativas colectivas municipales, juntas de
vecinos, barrios, agrupaciones.

e Estado civil: Indiferente

e Educacion: Indiferente
Variables Geograficas

e Pais, region: Chile

e Ciudad: Empezando en el sector Oriente de la RM, con posibilidad de expandirse a toda
la RM y regiones.

e Clima: Todos, hay hortalizas para cada tipo de clima.

B2B
Identificacion de la Empresa

e Antigledad: Indiferente

e Rubro: Educacién, Servicio de Salud, Servicios Terapéuticos, Restaurantes
Variables Geograficas

e Pais, region: Chile
e (Ciudad: Empezando en Santiago, con posibilidad de expandirse a regiones.
e Clima: Todos, hay hortalizas para cada tipo de clima.

36 Rango etario definido con la IM masiva, respecto al grupo con mayor intensioén de compra
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Fase 2: Perfilar el Segmento

B2C

Variables Psicograficas

Actitudes: Activa, motivada, aprendizaje constante.
Estilos de vida: Autosustentable, alimentacion saludable, conectada con la naturaleza.
Personalidad: Responsable, entusiasta, metddica.

Actividades: Todo tipo de actividades al aire libre (deportes, caminatas)

Variables de comportamiento de uso/compra

B2B

Beneficios esperados:
o Optimizacion del cultivo, maximizar el éxito a la hora de la cosecha
o Aprendizaje empirico, aplicando la teoria del learning-by-doing®’
Tiempo de uso: Constante
Situacion de uso: En huertas de hortalizas, de patio o balcdn, en tierra, cajones o
macetas.
Cantidad y frecuencia: Servicio contratado por plan de pago mensual y abastecimiento
de insumos constante
Monto de compra: Por definir
Tiempo de compra:
o Medio/Lento, dependiendo de la expertise del cliente, por la evaluacién inicial del
cultivo
o Rapido, respecto al abastecimiento.
Formas de pago: Efectivo, tarjetas débito o crédito.

Variables Culturales de la Empresa

37 Bot L. 19 de Enero de 2007. “ ‘Learning by doing’: a teaching method for active learning in scientific graduate education”.
European Journaucl of Engineering Edation.Volume 30, 2005.
https://www.tandfonline.com/doi/abs/10.1080/03043790512331313868
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e Sofisticacion del negocio: Empresas que trabajan directamente con la salud o
educacion de sus clientes o con alimentacion.
e Orientado a: Usuarios finales (usuario del servicio que provee nuestro cliente).
e Reputacion corporativa: Buena percepcion de los grupos de interés hacia la empresa.
o Nivel ético Empresarial: Alto nivel ético, empresas con compromiso social o con Areas
de Responsabilidad Social establecidas.
e Beneficios buscados:
o Optimizacion del cultivo, maximizar el éxito a la hora de la cosecha
o Vinculo emocional de los usuarios con el trabajo de huerto cumpliendo con sus
expectativas de crecimiento y cosecha.

o Aprendizaje empirico, aplicando la teoria del learning-by-doing3®
Variables de comportamiento de uso/compra
Comportamiento de uso:

o Aplicacion (usos): En huertas de hortalizas, de patio, en tierra.

o Frecuencia de uso: De uso constante

o Motivos o importancia de uso: Optimizacién del tiempo, reduce problemas de
abastecimiento de insumos adecuados y en la frecuencia correcta, del cultivo.
Maximiza las probabilidades de éxito en la cosecha.

o Beneficios esperados (Objetivo es determinar el grado de fidelizacion): Cultivos

sanos, fuertes y con buenas cosechas.

Comportamiento de compra:

o Cantidad y frecuencia: Servicio contratado por plan de pago mensual y
abastecimiento de insumos constante
o Comportamiento de pago: Pago mensual a 90 dias.

o Grado de satisfaccion, fidelizacion: Fuerte grado de fidelizacion del servicio

38 Bot L. 19 de Enero de 2007. ‘Learning by doing’: a teaching method for active learning in scientific graduate education”.
European Journaucl of Engineering Edation.Volume 30, 2005.
https://www.tandfonline.com/doi/abs/10.1080/03043790512331313868
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Perfil del cliente

B2C

En B2C, identificamos 3 perfiles, 2 de iniciativas individuales y 1 de iniciativas colectivas.

Carmen Gloria
Persona mayor que disfruta de la vida autosustentable

+ 57 afios

+ Separada, con hijos grandes

* Mujer con trabajo de oficina, cerca de jubilarse

+ Gusta de actividades al aire libre

+ Muy conectada con la naturaleza

« Necesita actividades que ocupen su tiempo de forma productiva y ademas
encuentre satisfaccion en su proceso y resultado.

Uso de Tecnologia

Limitada Siempre Conectados

Preocupacion sobre la salud

Poca/Nula Alta

Familia Vargas
Familia DIY

+ Lucia 40 afios y Mario 45 afios, padres de 3 hijos de 10, 11y 17 afios

Familia moderna, con ambos padres trabajando

+ Amantes del “Hagalo usted mismo”

« Con habitos de reciclaje

« Privilegian experiencias educativas

Intentan llevar una vida autosustentable y ensefarsela a sus hijos

« Necesitan instancias para compartir todos juntos, donde todos puedan
aportar en el proceso y compartir juntos los resultados.

Actividades compartidas

Nulas Frecuentes

Uso de Tecnologia

Limitada Siempre Conectados
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Junta de Vecinos, Condominio Los Andes
Comunidad de vecinos motivados

« Vecinos del condominio mayoritariamente personas solas, parejas y
adultos mayores

Todos muy conectados con su comunidad y entorno

Hacen buen equipo trabajando juntos por objetivos colectivos

Tienen una compostera comunitaria

Buscan darle utilidad practica a espacios muertos del condominio,
sumando dreas verdes

Buscan nuevas iniciativas para trabajar juntos y sacarle provecho a la
comunidad, utilizando los recursos con los que ya cuentan, con miras de
repartir los resultados entre todos.

Actividades compartidas

Nulas Frecuentes
Uso de Tecnologia
Limitada Siempre Conectados

B2B

En B2B, identificamos el perfil del tomador de decision

Marco Antonio
Director con foco en aprendizaje por experiencias

- 47 afos
Hombre de familia

- Director de colegio
Gusta de actividades al aire libre

- Preocupado por el medio ambiente
Prioriza su salud y alimentacién por encima de otras cosas

- Necesita actividades que representen un aprendizaje en el proceso de
su realizacion para los alumnos de su colegio. Su lema es “Aprender
haciendo”

Actividades compartidas

- F

Nulas Frecuentes

Uso de Tecnologia

Limitada Siempre Conectados
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Anexo 17

Suponiendo que existe un servicio que involucra un dispositivo que se inserta en tu huerta
(de balcon, maceta o de casa) y que por medio de Inteligencia Artificial administra un
sistema de riego y fertilizacidon para la misma. Al mismo tiempo que te asiste en el proceso
de cultivo de tus hortalizas de forma auténoma, con seguimiento en linea mediante una app,
permitiendote ser parte de una comunidad de cultivadores urbanos, aprovechando al
maximo tu tiempo y generando resultados en tu cultivo de forma automatizada. ; Cuanto
pagarias/estarias dispuesto a pagar por una suscripcion mensual?

67 PERSONAS ENCUESTADAS DE LARM

ENTRE $20.000 Y $25.000 MENSUAL
ENTRE $15.000 ¥ $20.000 MENSUAL

ENTRE $10.000 ¥ $15.000 MENSUAL

SUSCRIBIRIA

Mk esvalbdntal 00 |

NO ME INTERESAN LAS HUERTAS

0 5 10 15 20 25 30

RESPUESTAS Ne PORCENTAJE

NO ME INTERESAN LAS HUERTAS 10 15%
ME INTERESAN LAS HUERTAS PERO NO ME SUSCRIBIRIA 25 37%
ENTRE $10.000 Y $15.000 MENSUAL 25 37%
ENTRE $15.000 Y $20.000 MENSUAL 6 9%
ENTRE $20.000 Y $25.000 MENSUAL 1 1%
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Anexo 18

Suponiendo que existe un servicio que involucra un dispositivo que se inserta en tu huerta
(de balcon, maceta o de casa) y que por medio de Inteligencia Artificial administra un
sistema de riego y fertilizacion para la misma. Al mismo tiempo que te asiste en el proceso
de cultivo de tus hortalizas de forma auténoma, con seguimiento en linea mediante una app,
permitiendote ser parte de una comunidad de cultivadores urbanos, aprovechando al
maximo tu tiempo y generando resultados en tu cultivo de forma automatizada. ; Cuanto
pagarias/estarias dispuesto a pagar por una suscripcion mensual?

37 PERSONAS ENCUESTADAS DEL SECTOR ORIENTE
ENTRE $20.000 Y $25.000 MENSUAL

ENTRE $15.000 Y $20.000 MENSUAL -

enTRe $ 10000 v $15.000 MensuaL |
ME INTERESAN LAS HUERTAS PERO NO ME SUSCRIBIRIA _
NO ME INTERESAN LAS HUERTAS _

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18

RESPUESTAS Ne PORCENTAJE
NO ME INTERESAN LAS HUERTAS 7 19%
ME INTERESAN LAS HUERTAS PERO NO ME SUSCRIBIRIA 11 30%
ENTRE $10.000 Y $15.000 MENSUAL 17 46%
ENTRE $15.000 Y $20.000 MENSUAL 2 5%

ENTRE $20.000 Y $25.000 MENSUAL 0 0%
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Anexo 19

Pack Emprende

Publicidad en Facebook o Instagram

75.00

Por mes

Tu publicidad sera vista por 15.000

a 65.000 mil personas

Asesoria para ayudar a definir tu

estrategia en Redes Sociales

Disefio y Configuracion de 1

campaia con 3 anuncios

Valor incluye inversion pagada a

Facebook de $80.000 al mes

iSolicitar Cotizacion!
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