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INTRODUCCION



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



ODS Objetivos especificos

* Apoyar a un grupo de empresas en la definicion de desafios de

8
Trabajo decente y crecimiento Innovacion abierta
econdmico. y busqueda de aliados externos para resolverlos
* Promocionar las metodologias de innovacidn abierta como
9 estrategias para el cambio.
Industria, innovacion e * Acompaniar el andlisis de problematicas empresariales y la resolucion
infraestructura de problemas.
= Visualizar oportunidades de cambio y transformacién a partir de la
incorporacion de nuevos desafios tecnologicos
Zfianzas para lograr los * Detectar actores proveedores de nuevas soluciones tecnoldgicas y
objetivos organizacionales necesarias para el cambio (startups, Pymes,

centros de investigacion, etc.)
= Facilitar el proceso de articulacidn entre actores complementarios
* Definir una hoja de ruta para la implementacion de los cambios en
cada empresa tractora
= Realizar recomendaciones para implementar las potenciales

sinergias detectadas




Las empresas:
Carolina Okulovich (Ruta del Té)
Hugo Saldivia. Cluster AVU

Alex Petri. Grupo Petri
Diego Bruno. Bruno Hnos.

Dario Cordes. Simacon

Contraparte:
Joaquin Adolfo Jesis Montenegro Niveyro,
Subsecretario de PyMEs y Emprendedurismo

de la provincia de Misiones.
Coordinacion:
Jorge Ojeda

Equipo de Consultores:
Adrian L. Lebendiker
Analia Cervini
Emiliano Zanetta



La Innovaciodn Abierta, término acuinado por Henry Chesbrough,
se refiere a un tipo de innovacion que hace un uso intencionado
de los flujos de entrada y salida de conocimiento para acelerar
la innovacion interna de una empresa, asi como para expandir
el mercado con el uso externo de la misma.

Este tipo de abordaje permite a la empresa, desarrollar o
mejorar nuevos productos, servicios y/o procesos, y al mismo
tiempo modificar su cultura organizacional, enfocandose en los
clientes e impulsando capacidades para absorber nuevos
conocimientos y tecnologias.



Proceso
Outside-in Proceso

", Inside-out

Desarrollo —* Producto

| 4
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mixto




6/12-6/01 6/01-6/02  6/02-6/03 6/03-6/04 6/04-6/05 6/05-6/06
MESES
TAREAS 1 2 3 4 5 6
1
2
3
4
IP IF
Tarea 1l Tarea 2 Tarea 3 Tarea 4
Seleccion de empresas Acompaiamiento definicion Vinculacién con actores del Elaboracion de hojas de rutas
participantes desafios de innovacion ecosistema emprendedor personalizadas

Analisis de formularios y ranking.

. 16 al 31/12. Taller conjunto. Kick-off.

Intro Innovacion Abierta.
Alineamiento de objetivos.
Cronograma

Talleres individuales con las empresas
seleccionadas. Informes de los talleres y
definicidn final de los desafios acordados
con las empresas.

. 01/01 al 07/02. Virtual.

1° taller individual/ virtual (2 horas x
empresa)/ 1 por semana.

. 17/2 al 28/2 Presencial.

Visita a empresas. 2° encuentro. Definicién
del desafio.

. Mapa de actores de Misiones
(incubadoras, aceleradoras, startup, centros
de I4+D, etc.). Criterios y formularios de
evaluacion de startups. . Taller de induccién
para startups. Durante un mes se
acompafiard a las empresas/startups con 4
reuniones/talleres asincronicos.
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DIT, autores Analia Cervini con Adridn Lebendiker (2021) para EMPRETEC,
basado en el DDI- Dispositivo de Disefio e Innovacién- de A. Cervini (2020)

— DIT es una metodologia
original, que se presenta como
un camino de innovacion de
caracteristicas secuenciales,
modulares y alternadas en 9
pasos.

— Facilita la implementacion de
procesos de innovacion en
PyMEs, emprendimientos e
instituciones.

— Transfiere conceptos,
objetivos, estrategias
y herramientas.

—  Promueven el trabajo
colaborativo y el consenso
participativo en grupos
multidisciplinarios.
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MAPA DE GRUPOS DEINTERES | IDENTIFICACION

DESAFiOS DE INNOVACION

EMPRESA:

« Beseficiarios
. Influenciadores Indirectos
- Influencadores directos 2

- Influenciadores directos |

Decisores

ESTETI CA ENTRETENIMIENTO

Exploracion:

Mapa de actores
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INNOVACION ABIERTA
IMPULSADA POR DESAFIOS



» Ventajas

1. Se centra en resolver problemas inmediatos y existentes

2. Se enfoca en objetivos estratégicos claves que no se pueden
resolver de una sola vez.

3. Considera explorar oportunidades vinculadas a tendencias
emergentes y tecnologias transformadoras.




Empresas ya
seleccionadas

Identificar la Definir el

oportunidad

Reuniones de trabajo virtuales

_____________

Implementacion
de las soluciones
aprobadas

Seleccionar las  Evaluar Integrar las Hojas de
contrapartes  soluciones soluciones Ruta
Abril Abril Abril Mayo
Mayo Mayo Junio

Junio en
adelante

Cierre




» Pasos

1. ldentificar el objetivo o la oportunidad. Se busca un objetivo que
genere impacto en el negocio. Ineficiencia operativa, objetivo
estratégico o tendencia emergente
Definir el desafio. Romper el objetivo amplio en problemas manejables.

3. Seleccionar las contrapartes. Determinar atributos que permitan una
alineacion tecnoldgica, cultural y de escala.

4. Evaluar soluciones. Segun criterios acordados con la empresa se buscan
soluciones viables y que generen impacto.

5. Integrar soluciones. Colaborar con los proveedores para integrar las
soluciones a la organizacion.

Hoja de ruta. Disenar el plan de implementacion
Ejecucion. Implementar las soluciones , enfocandose en resultados
medibles




» Atributos de los desafios

Alcance limitado. Los desafios especificos generan mejores soluciones.
Accionable. Los desafios deben estar alineados con las capacidades y
recursos de la organizacion.

3. Especifico. Ambas partes deben saber de forma precisa lo que se
espera de ellos teniendo suficiente informacidon de contexto.

4. Con apoyo. Los desafios deben estar conectados a los objetivos
estratégicos. Los desafios desconectados corren el riesgo de perder
impulso y aceptacion.

5. Resultados. Los desafios sin sentido de responsabilidad rara vez se
traducen en accion.
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ELABORACION DE
LOS DESAFIOS



DESAFiOS DE INNOVACION

EMPRESA:
Grupo Petri

Problematica explorada:
Gran diversidad de productos, pocos clientes.

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

Estrategias exploradas:

Implementacidon de una plataforma web y movil que ofrezca beneficios exclusivos a los clientes de
sus diferentes unidades de Negocios, para ficelizarlos e incrementar las ventas.

Posibilidad de expandir servicios y colaborar con proveedores externos de otros ecosistemas de
fidelizacion.

Atributos especificos para la busqueda de proveedores con capacidad de resolver:

. Un sistema que permita la recoleccion de datos de clientes

. Un sistema que permita fidelizar al cliente a través de herramientas como promociones, clubes,
niveles, gamificacion, etc.




DESAFiOS DE INNOVACION

EMPRESA:
Intacto/Cluster AVU

Problematica explorada:
Implementacién de un proceso de gestion integral de aceites vegetales usados en Misiones,
Argentina, con el objetivo de producir biocombustible a escala local.

Objetivo:
Explorar estrategias posibles de recoleccidon hacia la mejora de la logistica.

Estrategias exploradas:
Optimizacion de sistemas de recoleccion.
Asociatividad con partners estratégicos para escalar el modelo a otras provincias.

Atributos especificos para la busqueda de proveedores con capacidad de resolver:

. Sistemas que impacten en 3 areas vinculadas a la logistica de recoleccion: atencion al cliente,
seguimiento del cliente, gestion de la flota

. Integracion de los sistemas

. Sistema que funcione como soporte para escalar el negocio en otras provincias




DESAFiOS DE INNOVACION

EMPRESA:
Bruno Hnos.

Problematica explorada:
Incrementar la competitividad de la linea de alimentos congelados y ultracongelados optimizando
costos.

Objetivo:
Mejorar algunos de los procesos priorizados (logistica, procesos, consumo de energia, gestion
comercial)

Estrategias exploradas:
Optimizar los procesos de produccidn de la linea de alimentos congelados y ultracongelados.
Analizar el posicionamiento de esta linea en los canales de supermercados, hoteles, restaurantes de

terceros, catering, mayoristas, etc.

Atributos especificos para la busqueda de proveedores con capacidad de resolver:

Consultora con experiencia en industria alimenticia para diagndsticar y proveer soluciones en los
siguientes procesos

. Logistica

. Procesos de produccion

. Capacitacion de RRHH

. Consumo eficiente de la energia

. Gestion commercial y canales




DESAFiOS DE INNOVACION

EMPRESA:
La Ruta del Té

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

Objetivo:

Disenar y desarrollar uno o mas “flag ship store” para emplazarlo/s en grandes ciudades del pais, y
establecer un sistema de venta que combine negocios propios, franquiciados, alianzas y desarrollo
del canal HORECA

Estrategias exploradas:

Estrategia de expansion commercial a través de locales propios y/o franquiciados.

Disefio de un local insignia. Disefio de un sistema de exhibicion alineado con la identidad del local, la
marca, los productos y los packaging.

Atributos especificos para la busqueda de proveedores con capacidad de resolver:

Agencia con capacidad para resolver:

. Estrategias para el desarrollo de diferentes puntos de ventas propios y/o franquicias

. Diseiio del flag ship store

. Disefio de un sistema de exhibicion que incluya diferentes tipologias: exhibidores, gondolas,
locales en centros comerciales, locales a la calle, etc.

. Experiencia en el sector de alimentos y en retail




DESAFiOS DE INNOVACION

EMPRESA:
SIMACON

Problematica explorada:

La empresa comercializa sus productos por medio de una venta consultiva, a través del canal
institucional que exige una gran cantidad de informacion, documentacién y conocimiento técnico.Tiene
la oportunidad de sumar el canal de corralones pero no sabe cdmo poder atender esa demanda
potencia y preserver los diferenciales de su producto.

Objetivo:

Automatizar las consultas técnicas sobre el producto, permitiendo evacuar una parte sustancial con
alguna tecnologia y al mismo tiempo contar con un asistente interno para consultas comerciales para
el canal institucional.

Estrategias exploradas:

Mayor comprension de las necesidades del canal de corralones. Encontrar una solucion que optimice
los tiempos, la cantidad y variedad de consultas para dicho canal. Aprovechar esa solucidn para las
ventas por proyectos en el canal institucional y visceversa.

Atributos especificos para la busqueda de proveedores con capacidad de resolver:

. Desarrollo de un sistema automatico de atencidn al cliente del canal de corralén

. Diseno de alguna alternativa que le permita al cliente del corralon poder realizar consultas de
manera directa sobre los productos de Simacon (ladrillos HFM)
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Emprendedurismo de la
provincia de Misiones

CFI
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Misiones

Agencia Misionera
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https://miro.com/app/board/uXjVIUHcNek=/
https://miro.com/app/board/uXjVIUHcNek=/
https://miro.com/app/board/uXjVIUHcNek=/
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REUNIONES
DE VINCULACION



PAUTAS DE SELECCION

* Tipo de organizacion (startup, empresa madura, etc.)

e Ubicacién geografica.

* Tipos de clientes qué tienen

» Si participd en algun programa de asistencia del sector publico
* Tipos de actividades de innovacién

* Grado de digitalizacién/tecnologias 4.0

* Sistemas de gestion de calidad

* Si participaron de alguna iniciativa de innovacion abierta

* Grado de compromiso para con el programa

* Qué otros desafios les interesaria abordar.

» Siestan en condiciones de entregar una propuesta y un presupuesto




AGENDA DE REUNIONES ENTRE EMPRESAS Y

CONTRAPARTES

MARZO ABRIL MAYO JUNIO|

EMPRESA CONTRAPARTE 17 24 31 71 14 21| 28 5| 12| 19| 26 2
Intacto/Clister AVU |2k
Vises
Grupo Petri Qurable
RutadelTe Total Tool
Simacon Sigma$S
Racky.lA

Bruno Hnos. AY

Sigmas
VesicaBiz
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PROCESO DE VINCULACION
Y HOJAS DE RUTA



OBJETIVO. Expandirse por fuera de
Misiones abriendo un punto de venta
fisico en locacion estratégica y cerca
de consumidores target como local
bandera que:

* posicione marca hacia

franquicias

* espacio de degustacién

* stock, depdsito y distribucion

* reduccion de costos logistica

\

Medios de verificacion. KPIs hoy.
Obtencion de proyecto Ubicacion de
identitario. posibles partners.

KPlIs hoy.

Interaccién con
posibles partners.
KPIs hoy.

’ Aprobacién

de proyecto.

Medios de verificacion.
2 reuniones de

exploracién con posible
partner.

TECNICAS. ADOPCION.
ETAPAS. PRESUPUESTO.

y

Etapa 1 - Andlisis y lineamientos
estratégicos.

Etapa 2. Disefio de cocept.
Etapa 3. Proyecto ejecutivo.
Etapa 4. Desarrollo técnico y proyecto.
documentacion.

Etapa 5. Direccion de obra e

implementacion.

Medios de
verificacion.
OBJETIVO. Exploracién de distintas Aceptacion de
alternativas de escalas y perfiles de proveedores
que cuenten con:
» Agencia de disefio e innovacion, diseno
estratégico, disefo ejecutivo
» Experiencia en desarrollo de marcas para
Retail/ Cadena/ Corpo + PyME.
* 2 0 mas proyectos en el sector de
alimentos, gastronémico y cadena.
» +de 10 afos de experiencia
* experiencia en acompafiamiento en
busqueda de ubicacion de espacios

Presupuesto Etapas 1 a 4:
$ 11.800.000



OBJETIVO. La empresa debera participar
de reuniones con la agencia hacia el brief
de trabajo y definir el tipo de experiencia
commercial, el espacio y otros deseos de
la experiencia y necesidades técnicas.

KPls. Material
elaborado por
parte de LA RUTA

Medios de
verificacion. La
empresa participa

de las reuniones. DEL TtE,
La agencia logra SVOYGC <|3| ;
afar a la esarrollado por
Zcr:r(l);;]:epsa parte de TOTAL
' TOOL.

CRONOGRAMA

Etapa 1- Analisis y
conceptualizacion: 2 a 3
semanas

Etapa 2- Diseno de concept:
4 a 5 semanas

Etapa 3- Proyecto ejecutivo:
4 a 5 semanas

Etapa 4- Desarrollo técnico y
documentacion: 3 semanas
Etapa 5- Direccion de obra:
en funcion de los proveedores

y

Medios de
verificacion. Se
implementa un
Proyecto de
disefo estratégico.

KPIs. Se cuenta
con un Proyecto
implementado.

Medios de
verificacion
La empresa
partner cuenta
con una oferta
de servicios de
disefno
regulares como
cuenta anual.

LA RUTA DEL TE podra
contratar de manera
escalonada las distintas
etapas y/o servicios
regulares de disefo para
Su nuevo espacio en el
desarrollo de grafica,
carteleria, exhibicion de
productos.

KPIs.

La empresa
constituye un
espacio para
liderar el proyecto.

LA RUTA DEL TE
organiza un equipo
interno de trabajo para la
implementacién. El
proveedor desarrolla y
entrega los derechos de
uso e implementacion del
material elaborado a LA
RUTA DEL TE.

Medios de
verificacion
Reuniones
periddicas.



OBJETIVO. Desarrollo de un
sistema informatico que permita
interoperar tres procesos: la
comunicacion con los oferentes de
AVU, el seguimiento de la gestion
con estos y el sistema de gestion de
la flota con los toneless. Al cabo de 1
afio Intacto deberia contar con un
sistema informatico de gestion que
integre la mensajeria, el seguimiento
de clientes y la gestion
de la flota, a partir de las
soluciones provistas.

v

Seleccion de la empresa
misionera VISES para la
implementacién del
sistema de mensajeria
GuazzuApp. Seleccion de
la empresa
AVANCARGO, para la
adquisicion del sistema de
gestion de flota, integrable
a GuazzuApp.

Medios de verificacion.
Documentacion de los
sistemas.
Funcionamiento de los
sistemas de forma
integrada

Hoja de ruta

INTACTO

KPIs hoy. Al finalizar los 6 meses
de comenzada la consultoria,
Intacto elige a VISES y
Avancargo para implementar e
integrar GuazzuAPP con el
sistema de gestién de flotas y
avanzar posteriormente en
el proceso de
implementacién
e integracion.

Medios de
verificacion.
Presentacion de
la propuesta de
VISES y su
aprobacién por
parte de Intacto

2

CONTRAPARTE
Busqueda y seleccion

OBJETIVO. Exploracion 3 tipos
de proveedores de soluciones:

+ WDMaker (startup misionera de soluciones loT,
para Desarrollo de un sistema de deteccion
remota de toneles llenos y su trazabilidad).

» VISES (compania misionera de Desarrollo de
software con app de mensajeria, integrable a
whatsapp y CRMs)

* Avancargo (compaiia nacional con sistema
moderno para la gestion integral de flotas)

TECNICAS. ADOPCION. ETAPAS.

PRESUPUESTO.

VISES ofrece GuazzuAPP

» Escalabilidad empresarial

» Multiplataforma (App y Web)

* Integracién con WhatsApp

» Soporte multiusuario

+ Comunicacion interna y externa

» Alineacién con procesos de
atencion y seguimiento

» Estadisticas de desempefio

* Implementacion agil

KPIs hoy.
Aprobacion
de proyecto.

Medios de
verificacion.
Aceptacion de
proyecto.

ADOPCION. Etapas:

» Analisis de necesidades

» Configuracion del Sistema
» Capacitacion al equipo

* Pruebas del Sistema

» Garantias

» Soporte técnico

PRESUPUESTO
Valor: u$19/mes
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PREPARACI()N
DE
RECURSOs PROPIOS

INTACTO: Contar con cuentas activas de
WhatsApp. Definir los roles en el equipo
Establecer un Responsable. Aceptar los
términos de GuazuApp.

VISES: capacitar al equipo de Intacto.

A 1 mes la App estara funcionando. De
prosperar con Avancargo, a 3 meses de la
implementacion de GuazzuApp, la
plataforma de Avancargo estara
funcionando integrada a la App.

Medios de verificacion.
Sistema GuazzuApp implementado y
funcionando.

Plataforma de Avancargo implementada,
integrada y funcionando

Hoja de ruta

INTACTO

CRONOGRAMA

Etapa 1

Analisis de
necesidades: 2 dias
Etapa 2
Configuracion del
Sistema: 3 dias
Etapa 3
Capacitacion: 1 dia.
Etapa 4

Pruebas del Sistema: 3
dias

Medios de
verificacion.
Sistema en
implementacién.

KPlIs. Sistema
implementado.

Medios de
verificacion
Las empresas
partner cuentan
con una oferta
de servicio de
mantenimiento.

Al cabo de 7-8 meses de
comenzada la consultoria
la app GuazzuApp se
encuentra implementada
y se evaluan las posibles
integraciones y/o
desarrollos con el sistema
provisto por Avancargo.

KPIs.

El servicio es
contratado por
INTACTO.

KPls.

La empresa
constituye un
espacio para
liderar el proyecto.

INTACTO organiza un
equipo interno con el
soporte de VISES
liderado por Hugo
Saldivia, integrando
GuazzuApp a la solucién
de gestion de flota de
Avancargo

Medios de
verificacion
Informes de
reuniones
periddicas



OBJETIVO. Automatizar la
experiencia de atencion, sin resignar
calidad, para escalar demanda tanto
con clientes directos como para el
canal de corralones al encontrar una
tecnologia que facilite la atencion a
clientes de manera automatizada y
brindando una experiencia superior.

KPIs hoy.

Se encontré un
El foco: partner nacional,
+ optimizar la comunicacion Medios de verificacion. RACKY Al, con

capacidad de
respuesta a escala.

* brindar soporte a los usuarios
+ asistirlos en el proceso de
ventas por medio de WhatsApp

Compresion de la
tipologia y escala de
partner requerido.

OBJETIVO. Exploracion de distintas

alternativas de escalas y perfiles de

proveedores que cuenten con las siguientes

caracteristicas:

* Nacional

» Experiencia en tecnologias de
automatizacion de atencién a clientes.

\

Medios de verificacion.

KPIs hoy.

Obtencién de una
tecnologia que
automatice respuestas

Ubicacion de
posibles partners.

» Facil integracion con la tecnologia
utilizada por la empresa hasta el
momento.

inteligentes y calificadas  Escala presupuestaria accesible para una
en la atencion al cliente. PYME local.

4

4

TECNOLOGIA. La plataforma

con asistente virtual que utiliza

inteligencia artificial
conversacional.
CAPACIDAD DE ADOPCION.
Utiliza lenguaje natural para
recibir instrucciones.
ESCALA. Tiene integracion
nativa con WhatsApp.

PRESUPUESTO

Etapa 1: Evaluacion del caso
Valor: Bonificado, sin costo.
Etapa 2: Implementacion
Valor: u$ 1.600

Etapa 3: Licencia Enterprise
Valor: u$ 300

Etapa 3: Mantenimiento
Valor: u$ 100

KPIs hoy.
Aprobacion
de proyecto.

Medios de
verificacion.
La empresa
RACKY Al
aprueba a
SIMACON
como posible
cliente.

La empresa
SIMACON
aprueba a
RACKY Al
como posible
partner
tecnoldgico.



OBJETIVO. SIMACON debera producir
todo material textual vinculado al proceso
de venta consultive de productos (bajar a
procesos claros ciertos procedimientos y/o
elaborar material técnico aun no
desarrollado en la forma de fichas
técnicas, videos, visualizaciones
alternativas de pasos a seguir, etc.).

Medios de
verificacion.
El proveedor

tecnologico RACKY

Al logra ajustar su
tecnologia a las
necesidades de
SIMACON.

KPls. Material
elaborado por
parte de
SIMACON.
Tecnologia
ajustada por parte
de RACKY Al

CRONOGRAMA

Etapa 1: SETUP
Tiempo: dias 1y 2
Etapa 2: CURACION
Tiempo: dias 3 a 10
Etapa 3: TESTEO
Tiempo: dias 11 a 13
Etapa 4: FINE TUNNING
Tiempo: dia 14y 15

y

Medios de
verificacion. Se
implementa un
servicio de
Plataforma
automatizada de
respuestas..

KPIs. Se cuenta
con la plataforma
implementada.

Medios de
verificacion

El servicio de
mantenimiento
es contratado
por SIMACON.

A través de la

contratacion del servicio

de mantenimiento

mensual, la empresa
RACKY Al da soporte
constante, ajusta nuevas
demandas, actualiza la

informacion y los
parametros de
respuestas.

KPls.
SIMACON constituye un comité/espacio
de conformado por la alta direccion de
empresa y las gerencias de marketing y
sistemas para liderar el proyecto.

SIMACON organiza un
equipo interno de trabajo
para el procesamiento del
material necesario para la
implementacion.

Medios de
verificacion
Reuniones
periddicas.



OBJETIVO. Contar con un Club de
beneficios, asociados a todos sus
productos y eventualmente a programas
de fidelizacion de otras empresas, para
todos sus clientes, con un robusto soporte
tecnoldgico.

> 500 clientes Complejo Crucero Petri

> 3000 clientes de las panaderias

El sistema de fidelizacion de clientes se
integrara totalmente al sistema de gestion
administrativa y de ventas de Grupo Petri.

Medios de verificacion.
Contrato entre Grupo Petri
y la empresa proveedora.
Sistema de seguimiento de
beneficios y compras por
parte de los clientes, de la
plataforma de fidelizacion.

KPIs hoy.
Ubicacion de
posibles partners.

Hoja de ruta

GRUPO PETRI

KPlIs hoy.
Interaccion con

Medios de verificacion. posibles partners.

Reuniones de exploracion
con posible partner.

2

CONTRAPARTE
Busqueda y seleccion

o =

OBJETIVO. Exploracion

de distintas

alternativas de escalas y

perfiles de proveedores

capaces de: .

* Proveer una

Plataforma
tecnolégica que
permita la gestion
del Programa de
Club de beneficios
para socios.

KPIs hoy.
Aprobacion
de proyecto.

edios de
verificacion.
Aceptacion de
proyecto.

TECNICAS. ADOPCION. ETAPAS. PRESUPUESTO.
Crear un sistema de puntos y beneficios que incluya:

Acumulacién de
puntos por compras.
Acumulacién de
puntos por frecuencia
y monto.
Participacion en
sorteos y
promociones.

Niveles de beneficios
(Bronce / Plata / Oro).
Suscripcion a Club
Petri Premium

Y que aporte los
siguientes beneficios:

Descuentos exclusivos.

Cashback.

Cupones con marcas
aliadas.

Sorteos mensuales o
trimestrales.

Acceso anticipado a
promociones.

Viajes y experiencias.
Premios fisicos (kits,
indumentaria,
productos).

Integrar el programa
con su sitio web,
sistemas de gestion y
puntos de venta.

Recolectar y utilizar
datos de clientes, ya
que actualmente no
cuentan con base de
datos estructurada ni
app interna.
Capacitar al personal
interno y garantizar
una operacion clara y
eficiente.

Comunicar el
programa de forma
atractiva al cliente
final y a su equipo de
trabajo.
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OBJETIVO. Grupo Petri cuefiia

con un area de marketing que viene
trabajando en el desarrollo de su

club de fidelizacion. Intelectia
capacitara a las diferentes areas
incolucradas en el uso de su

sistema. Qurable capacitara al area
de marketing y al personal de los

puntos de venta en el uso de su
plataforma.

Medios de
verificacion.
Informes sobre las
capacitaciones.

KPIs.
Capacitaciones
realizadas

DE
RECURSOs PROPIOS

Hoja de ruta

CRONOGRAMA

Fin de Agosto: nuevo sistema de
gestion y ventas (Intelectia)
implementado en succursal

> Kick-off y alineamiento de
objetivos: semana 2

> Integracion tecnolégica: semana 4
> Desarrollo del portal web para
socios: semana 7

> Desarrollo de la configuracion del
programa: semana 10

> Capacitaciones internas, pruebas
y validaciones: semana 12

GRUPO PETRI

Medios de
verificacion.
Plataforma
implementada
Sitio web

funcionando
Informes de las
capacitaciones

KPIs. Se cuenta
con plataforma
implementada.

Medios de
verificacién

La empresa
Qurable provee
el soporte
durante todo el
tiempo de uso
de su
plataforma.

Durante el uso de la
plataforma de fidelizacion
ya implementada,
Qurable proveera de los
siguientes servicios de
soporte:

* Uso de la plataforma

* Account Manager
dedicado a Grupo
Petri para ciclo
operativo del
programa, soporte y
acompafiamiento

KPls.

La empresa
constituye un
espacio para
liderar el proyecto.

El proyecto se realizara
bajo el liderazgo de Alex
Petri, Presidente Nahuel
Petri, Gerente de
Marketing y el Gerente de
Sistemas del Grupo Petri

Medios de
verificacion
Reuniones
periddicas.



OBJETIVO. Poder evaluar si la linea de
alimentos congelados y ultracongelados
que la empresa lanzé durante la
pandemia, y que aun no es rentable,
puede llegar a serlo en el canal de
supermercados, mayoristas, hoteles,
catering y restaurantes (no propios),
optimizando procesos (disminucién de
costos de energia, logistica e ineficiencias
en la etapa de produccion) y ajustando su

estrategia de mercado.

Medios de verificacion.
Informes que identifiquen
oportunidades de mejora
€n procesos y
oportunidades de
crecimiento en los canales
HORECA, supermercados
y mayoristas.

KPIs hoy.

Seleccion de startup
especializada en
consultoria en
industria alimenticia.
Presentacion de una
propuesta de trabajo.

Hoja de ruta

BRUNO HNOS.

KPlIs hoy.

KPIs hoy.

Aprobacion de
VESICABIZ
como partner.

Entrevistas con 3

posibles partners:
. SIGMAS

Medios de verificacion.
Reuniones de exploracion
con posible partner.

2

CONTRAPARTE
Busqueda y seleccion

OBJETIVO. Exploracion
de distintas alternativas de
escalas y perfiles de
proveedores capaces de:

. hacer diagnésiticos y
consultoria

. contar con experiencia
en sector gastronémico
. trabajar a escala de la
empresa

4

edios de
verificacion.
Aceptacion de
proyecto.

TECNICAS. ADOPCION. ETAPAS. PRESUPUESTO.
VESICABIZ ofrece realizar un diagndstico e identificacion de
oportunidades de mejora en los procesos productivos de la linea
de congelados, en torno a los siguientes aspectos:

Identidad
Descripcion general
Calidad

Produccion

Gestion de residuos
Vinculacién con el
entorno

Linea de congelados
para hornear

Linea de congelados
envasados al vacio
para regenerar

Realizar un estudio
de mercado para los
productos de la linea
descongelados
identificando
oportunidades de
mejora y alternativas
estratégicas para la
continuidad,
reformulacién o
discontinuacion.

Recolectar y utilizar
datos de clientes, ya que
actualmente no cuentan
con base de datos
estructurada ni app
interna.

Capacitar al personal
interno y garantizar una
operacion clara y
eficiente.

Comunicar el programa
de forma atractiva al
cliente final y a su
equipo de trabajo.
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OBJETIVO. VESICABIZ
requerira: evision de la
documentacién y los procedi-
mientos, visita a la planta, lista de
chequeos para verificar in situ los
documentos, diagramas de flujo, y
los procedimientos (ventas, costos,
rentabilidad y feedback interno).

BRUNO HNOS: facilitacion y
acceso a dichos recursos.

Medios de
verificacion.
Informes de la
consultoria.

PREPARACION
DE
RECURSOs PROPIOS

Hoja de ruta

CRONOGRAMA

1.DIAGNOSTICO DE PROCE
+ Diagnéstico
*  Andlisis documental
* Visita a planta
. Informe final
2.DIAGNOSTICO DEL MERCADO
+ Diagnéstico interno
* Investigacion de
mercado
* Analisis estratégico
. Informe final

Tiempo 1y 2: 3 meses

3. IMPLEMENTACION DE CAMBIOS
* En procesos productivos
* En acciones para
incrementar la participacion
en el mercado.

BRUNO HNOS.

Medios de
verificacion.
Informes de
consultoria.

KPIs. Se cuenta
con el diagnéstico
y analisis
realizado.

Medios de

verificacion

» Sistemas de
gestion de
procesos.

* Facturacion

Al cabo de 6 meses de

iniciada la consultoria de

diagndstico:

e Bruno Hnos, habra
disminuido sus costos

en el orden del 20%

* Incrementado la
facturacion de sus
productos congelados
en un 15%

KPls.

La empresa
constituye un
espacio para
liderar el proyecto.

La empresa BRUNO
HNOS. organiza un
equipo interno con el
acompafamiento de
VESICABIZ para
conformar un comité de
Gestion del Cambio.

El equipo continua el
proceso de mejoras para
incrementar la
participacién en el
mercado.

Medios de verificacion
Informes de reuniones
periddicas.
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CONCLUSIONES
Y RECOMENDACIONES



Es fundamental el trabajo de consultoria para detectar desafios que
estén alineados con la estrategia de la empresa y co-gestionarlos con la
empresa.

Los desafios a elegir deben pensarse en funcién del aporte que la
solucion le brinde a la empresa y no al programa.

Si bien es sumamente virtuoso que los proveedores se encuentren en
la misma provincia que la empresa, el objetivo es encontrar quien
mejor pueda proveer una solucidn, independientemente de la zona del
pais donde se encuentre.

Desde el lado de la consultoria es critico contar con un fuerte

conocimiento de posibles proveedores de gran calidad.



Los procesos de vinculacion tienen su propia légica y tiempos en virtud de
las caracteristicas de la empresa, el momento que esta pasando, el perfil del
proveedor, etc. Estos tiempos no siempre coinciden con los del programa.
Con respecto al ecosistema emprendedor de Misiones, pudimos contactar
con varias instituciones. Notamos que existe una gran oportunidad para
aprovechar, si se logra ir al encuentro de los problemas que tienen las
empresas y desarrollar metodologias aptas para acercarles soluciones de las
startups.

Es importante que las startups alineen su propuestas de valor con

problematicas reales del mercado local, nacional e internacional.
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