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INTRODUCCION

El mundo agricola esta vivenciando los primeros pasos hacia la digitalizacion de sus
cultivos, mediante herramientas innovadoras, disrupciones tecnolégicas y nuevos paradigmas

en sus procesos cotidianos.

Big data, machine learning, inteligencia artificial, Internet de las cosas, Imagenes
satelitales, patrullaje de drones y robéticas son algunas de las tecnologias que ya estan siendo
usadas por las empresas que adaptaron su cultura a las nuevas tecnologias, ya no con el

objetivo de destacarse frente a la competencia, sino simplemente buscando sobrevivir.

Las empresas tecnoldgicas que permiten este nuevo escenario en la cultura del agro,
denominadas agtech, tienen un producto o servicio replicable a grandes escalas, y buscan un
crecimiento exponencial. Si a estas caracteristicas le sumamos la etapa temprana de su

creacion, estamos hablando de empresas emergentes, denominadas startups.

El objetivo de esta tesis sera explorar cdmo el marketing puede ayudar, mediante
estrategias, técnicas y procesos, a conseguir un crecimiento exponencial en este tipo de

empresas.

Para realizar un enfoque que nos permita arribar a conclusiones y analisis posteriores,
trabajaré sobre SIMA, una startup local que se encuentra en plena blsqueda de generar su
escalabilidad hacia América Latina, por lo cual necesitara de un crecimiento exponencial de

nuevos usuarios de su sistema, compuesto por una app y web.

El trabajo comprendera de un diagndstico de la empresa, realizando entrevistas
personales con los recursos humanos de la empresa, analisis del viaje del usuario, analisis
externo e interno, para un posterior planteamiento de objetivos y ejecucidn de estrategias y
técnicas de marketing.

Finalmente, arribaremos a las conclusiones que nos habra dejado la ejecucion elegida.
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¢ STARTUP: QUE ES?

Una startup, es una organizacién temporal disefiada para buscar un modelo de negocio

que sea repetible y escalable.

Por organizacién temporal, se trata de empresas en su etapa temprana. A diferencia de
una empresa familiar o una Pyme, una Startup se basa en un negocio que sera escalable mas
rapida y facilmente, haciendo uso de tecnologias digitales, que buscaran algun crecimiento
exponencial, mediante la adquisicién de usuarios de forma masiva, con lo cual necesitaremos

de mucha tecnologia.

Como su nombre lo indica, el término solamente aplica cuando el proyecto esta en el
arranque. Una vez que haya escalado dejara de llamarse Startup. Grandes firmas tecnoldgicas
que dominan el mercado mundial como Facebook, Google, Amazon o Airbnb, iniciaron como
Startups; sin embargo, a estas alturas ya no se podrian considerar en ese rubro. Ellos ya han

conseguido su escalabilidad.

Temporalidad, escalabilidad y crecimiento exponencial definen, a grandes rasgos, este
tipo de emprendimientos, los cuales ocupan hoy el mayor interés de los inversionistas, que son

los que van a ayudar a generar ese crecimiento exponencial de la compaiiia.

Dentro de las startups tecnolégicas, hay distintas categorias especificas, cada una
referidas a su drea de trabajo: es asi que encontraremos definiciones como Insurtech, Fintech,
Proptech, Wealthtech, Regtech, Foodtech, Agtech, Legaltech, Edtech, Cleantech, Biotech,
Healthtech, Madtech, Retailtech. En mi caso, me estaré enfocando en las agtech

(agrotecnoldgicas).

AGTECH

En un mundo cada vez mas exigente en cuanto a su demanda de alimentos (se estima
gue para 2050, cuando la poblacidon alcance una poblacion de 10 billones de personas, se
necesitara un 70% mas de produccidn de alimentos?), la productividad y la competitividad en el
campo, el agro necesita de las nuevas tecnologias para aumentar rendimientos y eficientizar el

uso de los recursos. Es entonces donde ingresan las AgTech, quienes, en este camino hacia la

! Agriculture 4.0: The future of farming technology



transformacién digital, impulsan la digitalizacion de los procesos operativos y las expectativas

de la industria agricola.

El Banco Interamericano de Desarrollo (BID) desarrollé un informe? donde devela que
las agtech son un conjunto de innovaciones tecnologicas que buscan soluciones a los
problemas y desafios que enfrenta la industria de la agricultura y alimentacion, y se

caracterizan por:

° Surgir de la convergencia de varias areas tradicionales de innovacion
tecnologica, como la biotecnologia y las ciencias de la vida, tecnologias de la
informacion, el area de tecnologias limpias y los temas asociados de sustentabilidad, y
finalmente la innovacion en el procesamiento y distribucion de alimentos y bebidas.

° Contar con un perfil fuertemente emprendedor, que emerge frente al
proceso de consolidacion que avanza en la industria global de la agriculturay la
alimentacion.

° Potenciar la innovacion gracias a la promocion y el apoyo de gobiernos,
instituciones de educacion e investigacidn y el sector privado de la agricultura 'y
alimentacion gue buscan reforzar y promover los sistemas de innovacion agricola y

facilitar la adopcion a lo largo de la cadena de valor.

Desde Aapresid?, Asociacidn Argentina de Productores en Siembra Directa, definen que
las agtech abarcan una amplia gama de nuevas tecnologias aplicadas a sistemas agropecuarios,
gue van desde implementos para la agricultura de precision, sistemas de gestion, sistemas de
analisis de Big Data, Inteligencia Artificial, Machine Learning, Imagenes Satelitales y loT, que

generaron un nuevo paradigma para el agro.

Gracias a un informe* realizado por Patricio Trebilcock Kelly para Red Agricola,

podemos descubrir cuales son las principales categorias dentro del mundo agtech:

2 Agrotech: Mapa de la Innovacion Agtech en América Latina y Caribe

3 www.aapresid.org.ar

4 https://www.redagricola.com/pe/10-tendencias-agtech-foodtech/
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* Biotecnologia y bioinsumos agricolas: insumos para ser utilizados en produccion

vegetal y animal derivados de procesos genéticos, bioinsumos y microorganismos.

» Software de gestion de los campos, sensores, internet de las cosas: equipos que

capturan datos, software para la toma de decision, big data.

* Robdtica, mecanizacidn, equipos: maquinas para ser usadas en los campos, sistemas

de automatizacion, drones.

* Tecnologias para la cadena de abastecimiento: tecnologia para la seguridad

alimentaria y trazabilidad, logistica y transporte.

* Nuevos sistemas de cultivacion: invernaderos, indoor farming, produccion de

insectos, algas y microorganismos.
¢ Alimentos innovadores: proteinas alternativas, ingredientes y nuevos suplementos.

e Comercio electrdnico de alimentos: Del campo al consumidor online (farm to table),

almuerzos listos en cajas, distribucién de alimentos gourmet.

El Proyecto Agricultura de Precisién del INTA pudo precisar, gracias a una encuesta
realizada a mas de 1044 usuarios’, que aproximadamente 8 de cada 10 productores utiliza
alguna aplicacién o plataforma de gestién remota de datos en la produccidn agropecuaria. De
el total de encuestados, 980 respondieron a la consigna ‘é para qué utiliza las aplicaciones?’,
siendo la mayoria de las respuestas en torno a decisiones que estan relacionadas con el clima,
la pulverizacion, siembra, fertilizacion y cosecha. Respecto a actividades de monitoreo, unos

100 encuestados reconocieron usarla para dicho uso.

> Gestion Remota de datos a partir de aplicaciones y plataformas en el nuevo contexto de la agricultura
digital, Junio 2020.
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Otro dato muy interesante que desprendio la encuesta es que permitié considerar de
alguna manera como estd compuesto el share de mercado de las aplicaciones en Argentina.
Como primer dato, aparecieron 160 aplicaciones diferentes en las respuestas de los
encuestados, lo que da una idea de la emergencia del mercado y la feroz competitividad en

plena etapa de desarrollo.

Si bien la investigacidn no presentd datos en cantidades que nos permitan arribar a
mejores conclusiones, si presentd una imagen a forma de nube de palabras que permite ver

cuales son las aplicaciones que mas veces fueron respondidas, el cual se detalla a continuacién:
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Si bien la competencia es muy grande, podemos ver que SIMA se encuentra entre
aquellas aplicaciones mas nombradas, siendo Booster Agro, Auravant, Fieldview, Casafe y

Criollo algunas para tener en consideracidén a la hora de armar nuestras estrategias.

¢ QUE Es SIMA?
SIMA es, segun lo indican sus siglas, un Sistema Integrado de Monitoreo Agricola.
Posee una aplicacién mévil para rastrear las actividades de campo y una plataforma web para

su posterior andlisis y data management.

Estd disefiada para empresas de produccidn agricola y de exploracion, ingenieros y
asesores que recogen datos sobre los estados de los cultivos, las infestaciones de plagas, la
fumigacion y otras actividades. Se garantiza que los datos de entrada estan estandarizados de
manera que pueden ser compartidos y comparados facilmente entre los miembros del equipo
y los supervisores, lo que convierte al producto, en esencia, en un instrumento de

comunicacién y gestion.

Apalancado por una app y una plataforma web, SIMA permite de forma offline el
registro de datos a campo, como malezas, plagas, enfermedades, asi como érdenes y avances
de siembra y cosecha, controles de pérdidas, érdenes de aplicacion de insumos, labores de

tierra, silobolsa y registros pluviométricos.

Ademas, tiene algunas funcionalidades como imdgenes satelitales, waypoints -que son
fotos, videos y audios georreferenciados-, control de stand de plantas -que permite medir el
distanciamiento entre plantas mediante una simple foto, lo cual es una herramienta de mucho
valor porque ayuda a lograr estimaciones de rinde de una manera muy rapida- y control de
severidad -el cual gracias a tecnologia de inteligencia artificial, puede reconocer el grado de

enfermedad que posee el cultivo, permitiendo unificar criterios con todo el equipo de trabajo-.

Estos datos pueden ser compartidos en formatos de reportes predeterminados
mediante WhatsApp o correos electrénicos. Con esta sincronizacidn, los datos ademas se
pueden analizar mediante la plataforma web, en donde se podran ver mediante dashboards o
tableros de control. La misma web sirve como tablero de Business Intelligence, con la

informacion histdrica provista por los propios registros de los usuarios.



DiAGNOSTICO

ANALISIS EXTERNO

Segun el Banco Interamericano de Desarrollo, en su publicacién de Mapa de Innovacidn
de América Latina y Caribe, el foco de la innovacién en América Latina desde un primer
momento ha estado en la digitalizacién del trabajo rural (ya sea mediante labores de campo,

administrativas o comerciales).
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Como muestra la gréfica, las tres areas de mayor base digital son Big data y agricultura
de precisidn, sistemas de gestidn y marketplaces. SIMA presenta, al dia de hoy, una

competitividad en las dos primeras dreas mencionadas.

Mayor concentraciéon de productores

A partir del Censo Nacional Agropecuario 2018, cuyos datos se presentaron en
Diciembre de 2019, podemos descubrir que hay una mayor concentracién de productores,

tendencia que se sostiene desde los ultimos 30 afos.

En este periodo, la superficie implantada se mantuvo en 33 millones de hectareas, pero
la proporcion de esa superficie dedicada a cultivos anuales como la soja, el trigo y el maiz
aumento de 7,67 a casi 23 millones de hectareas, en detrimento de otras producciones como
las pasturas y las producciones regionales. Quiere decir que es un proceso de concentracion,
con explotaciones mas chicas que se anexan a otras mas grandes. Esto significa que hay mas
hectdreas en produccién y explotaciones de mayor escala, pero menos establecimientos. La

tierra no salié de la produccidn, sino que hay menos gente produciendo.

Javier Moreira es un docente e investigador de la catedra de Extension y Sociologia
Rurales de la Facultad de Agronomia de la UBA (FAUBA), y realizé un informe donde revela que
entre los aiflos 1988 al 2018 la proporcién de superficie implantada destinada a cultivos anuales
como la soja, maiz y trigo crecid del 23% al 69%, concentrandose alrededor de los
commodities, que se producen de forma superavitaria. Por otra parte, desaparecieron
productores de escala mas chica, del estrato que producen la fruta, la verdura, la hierba, la

leche y la carne®.

Esta concentracidn de productores implica una mayor dificultad de monitoreo de la
forma tradicional, donde el productor o asesor visitaba cada lote con una libreta o cuaderno,

anotando los registros, para luego transcribirlos y exportarlos a la computadora. Al tener cada

-agropecuaria
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productor mas cantidad de hectareas, necesita de herramientas que lo ayuden a eficientizar su

tiempo y labor.

Mayor recepcion de parte del sector a herramientas digitales

El sector agricola siempre fue un tanto tradicionalista y esquivo respecto a la utilizacidn
de herramientas digitales. No obstante, en un contexto donde su campo de accién se va
acotando debido a los margenes de ganancias cada vez mas chicos en caracter porcentual,
producto de los aumentos en las retenciones y el precio de los insumos, la utilizacidn de
tecnologias que ayuden a mejorar los numeros de produccién ya no son vistas como ventajas

competitivas sino como necesidades.

El comun de los trabajadores rurales ya utiliza alguna herramienta tecnoldgica que le
permita mantenerse en el sistema: imdagenes satelitales, mediante sistemas de informacidn
geografica, drones para la aplicacion especifica de insumos, softwares de gestién agricola,
ambientaciones de cosechas, y un sinfin de plataformas y soluciones para el registro,
organizacion, interpretacién y uso de datos, resultando en inteligencia aplicada para el sector

para fomentar mejorias, eficiencia y productividad.

El dato, la materia prima mas valiosa

Estamos en la era de los datos, considerados incluso por The Economist como el nuevo
petréleo’, ya que la informacidn y conocimiento que se desprende de los mismos estd dando

lugar a una nueva economia donde su rol es central.

Cuanta mas informacién, big data, se pueda obtener, habrd mas combustible® para la
alimentacién de algoritmos, que son los que les permiten generar clusters de usuarios,

previsiones de comportamientos, recomendaciones de productos. En el caso de SIMA, esto se
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8 https://situacioncritica.es/blog/el-nuevo-petroleo-son-los-datos/
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traduce, gracias a sus mas de 2 millones de hectareas de licencias vendidas en Argentina, en
mucha informacion para generar nuevas funcionalidades, alertas zonales de plagas,
enfermedades, malezas, climaticas. Informacion que incluso permite generar un vinculo con
otros sectores interesados en este tipo de datos anonimizados: bancarios, aseguradoras,

industrias de insumos agricolas.

Un mercado con mucha competencia

El ecosistema nacional de agtechs estd en pleno auge. Segun una investigacion de
Agfundernews®, el universo emprendedor latinoamericano de agtechs cuenta con mas de 500

startups, de las cuales mas de la mitad fue creada en los ultimos 3 afios.

Tan sélo en Argentina, la realidad marca una proyeccién de mas de 300 agtechs para
2021. Pero no hay que tomar todo como una competencia. Al contrario, hay muchas otras
startups, con las cuales seria realmente muy inteligente una vinculacién que permita un
crecimiento exponencial para el producto mediante una integracion, gracias a una sinergia de

ambas partes.

ANALISIS INTERNO

Como primer paso para el desarrollo de un analisis interno, avanzamos sobre
entrevistas con todos sus recursos humanos, comprendidos entre las areas de desarrolladores,

vendedores y Customer Success.

Como resultados generales, mostraron mucha pertenencia a la empresa, donde toman
el equipo de trabajo como una materia prima de muchisimo valor agregado, valoran al
producto y realmente lo consideran una solucidn para los usuarios. Pero como contrapartida,
consideran que el producto tiene muchos problemas de ux/ui. Tanto la experiencia de uso (sus
procesos, sus flujos de trabajo) como la interfaz grafica no ayudan a tener una buena
usabilidad ni intuitividad, lo que puede ser un verdadero problema a la hora de adquirir y

retener usuarios.

9 https://www.itsitio.com/ar/la-revolucion-agtech-una-oportunidad-la-argentina-del-futuro/
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Varios de los entrevistados mostraron también cierta preocupacion ante la gran
cantidad de nuevas startups vinculadas al universo agtech que van surgiendo como posibles
competencias, aunque confiando en los propios atributos de la empresa para poder destacarse

frente a ellas.

Anadlisis del Mix de Marketing

Producto

El producto esta comprendido por dos dispositivos distintos: app y web.

La app funciona como registro y carga de datos de campo. Entre los datos que se
pueden cargar, se encuentran plagas, malezas y enfermedades de cultivos, los cuales se atienen
sus respectivos umbrales ya previamente cargados para indicar zonas de riesgo dentro de los

lotes de los usuarios.

Ademds, la app cuenta con todas estas plagas, malezas y enfermedades precargadas,
las cuales permiten unificar criterios con todo el equipo de trabajo, ya que suele suceder que
algunos asesores utilicen nombres cientificos y otros nombres vulgares. De esta manera,

permite un mejor seguimiento de cada una de las métricas.

Como es sabido que la mala conectividad en el campo impide frecuentemente la carga
y descarga de informacidn, el sistema funciona de forma offline, permitiendo sincronizar todos
los registros cuando el usuario se encuentre con buena conectividad o dentro una sefial de

wi-fi.

El sistema ademas ofrece la posibilidad de registrar avances de siembra y de cosecha,
labores de campo y érdenes de trabajo y aplicacién, lo que permite una comunicacién con todo

el equipo de trabajo.

SIMA cuenta también con funcionalidades gracias a la tecnologia de inteligencia
artificial, machine learning y Sistemas GIS que permiten ahorrar tiempo de trabajo, como son
los controles de stand de plantas, controles de severidad, imagenes NDVI e imagenes

satelitales.

12



El producto, funciona sélo para dispositivos Android, no tiene aln una version para
dispositivos i0S. Serad necesaria una inversion para su desarrollo y un recurso exclusivo en el

caso que se quiera sumar esta plataforma.

Precio

La forma de contratacion de los servicios de SIMA es mediante licencias anuales,

estipuladas en valores en dodlares, segln la cantidad de hectareas.

De esta manera, la empresa considera tres diferentes niveles de clientes: A (mas de
10.000 hectareas), B (entre 2.000 y 10.000 hectéareas) y C (menos de 2.000 hectareas). A
medida que crece la superficie, baja el precio de adquisicidn. Para clientes de menos de 2.000
hectdreas, el precio es de 0,35 centavos de délar anuales por hectdrea. Para aquellos ubicados
en el segmento B, el precio es de 0,30 centavos de ddlar anuales por hectarea y para aquellos
gue exceden a una superficie de 10.000 hectareas, el precio es de 0,25 centavos de doélar

anuales por hectarea.

Este precio se encuentra muy bajo respecto a la competencia, con valores de hasta un
70% mas bajo dentro de Argentina. En Latinoamérica, la brecha incluso se hace superior: el
precio es entre un 10% y 20% del total de la competencia, ya que los precios rondan entre 1y 2

délares por hectdrea anual por cada licencia.

Ademas, la empresa posee una version totalmente gratuita para aquellos usuarios que

posean menos de 10 lotes.

La primera conclusién es que hay lugar para un aumento del precio del producto, ya
que la calidad del producto y servicio esta totalmente avalada por sus usuarios, pero sobre

todo si consideramos que la empresa estd pensando en crecer fuera del pais.

Plaza

Las descargas de la aplicacidn, ya son importantes dentro de 7 paises de América
Latina, comprendidos entre Argentina, Brasil, Paraguay, Colombia, Venezuela, Perd y México.

Las mismas, representan mas de 32 mil lotes monitoreados.

13



Como es un producto que baso sus procesos en aquellos definidos por las principales
instituciones agrarias mundiales, la replicacién en cualquier pais dependera solamente de si ya

posee los cultivos que desean trabajar cada uno de los usuarios.

Cuadrol.1 Terrenos y superficie por tipo de terreno, segun provincia, en unidades y hectareas.
CNA 2018

Uso agropecuario y forestal

_ Uso no
Total n
agropecuario
S m g

Total del pais Terrenos 594.064 508.676 480.191 11.864 13.945 2.676 T1.102 7.686
Hectireas  206.600.0059 168.837.6954 157.4239321 40669965  5.737.4964 7092706 352541128  2.599.007,7
06 Buenos Aires Terrenos 113.963 102.312 97.881 2.548 1.459 424 11.087 564
Hectéreas 26.728.9449  25.468.750,8  23.751.989,6 1.250.913,9 374.899.4 909479 1.123.766,6 136.427 5
10 Catamarca Terrenos 13.372 11.145 10.903 33 183 26 1.757 470
Hectareas 15484009  1.225707,3  1.208.642,8 6.632,9 8.693,7 17379 298.537,9 24.164,7
22 Chaco Terrenos 27.257 22974 21.573 735 580 86 3919 364
Hectéreas 6.767.017,0 6.131.442,6 5.769.138,7 211.721,3 118.536,5 32.040,1 532.515,9 103.058,5
26 Chubut Terrenos 5.105 4.765 4.436 15 314 - 312 28
Hectéreas 19.804.869,0  18.290.900,3 17.054.954,0 29.388,7 1.206.557,6 - 1.475.060,1 38.908,6
14 Cérdoba Terrenos 65.582 60.891 58.217 1.987 511 176 4.308 383
Hectdreas 13.095606,9 124071825  11.729.716,6 523.954,6 116.809,1 36.702,2 1.475.603,0 112.821,4
18 Corrientes Terrenos 21.402 16.652 15.676 517 427 32 4.370 380
Hectéreas 8.030.504,1 6.749.875,0 6.241.409,5 350.848,4 147.181,4 10.435,7 1.128.720,4 151.908,7
30 Entre Rios Terrenos 39.451 37.319 36.140 843 204 132 1.973 159
Hectéreas 5.926.041,1 5.613.721,5 5.285.225,5 270.763,5 31.9975 25.735,0 243.084,2 69.235,4
34 Formosa Terrenos 12.938 9.988 9.667 26 250 45 2.700 250
Hectdreas 5907.7395  4.762.677,5 4.513.081,8 24.453,8 199.892,1 25.249.8 1.000.339,1 1447229
38 Jujuy Terrenos 10.018 9.171 8.625 125 317 104 700 147
Hectéreas 1.797.7945  1.644.2988 1.543.945,7 33.154,1 50.505,0 16.694,0 141.176,8 12.3189
42 LaPampa Terrenos 12.714 12.410 12.266 107 25 12 283 21
Hectéreas 11.184.771,1  10.974.047,2 10.887.054,1 46.869,9 37.375,7 27475 152.198,6 58.525,3
46 LaRioja Terrenos 9.752 7.042 6.834 46 17 45 2.539 m
Hectéreas 6.3127738  3.155.054,7 3.011.398,9 56.425,4 453197 42.910,7 3.095.521,6 62.197,5
50 Mendoza Terrenos 45,079 33.417 28.167 913 4.044 293 10.923 739
Hectéreas 70736645  7.040.402,6 6.008.851,1 130.001,8 861.488,2 40.061,5 843.257,9 90.004,0
54 Misiones Terrenos 52.670 41.957 36.403 2.450 2.983 121 9.551 1.162
Hectéreas 27442980  2.260.2874 1.887.970,9 152.219.8 2129884 7.1083 422.389.4 61.621,2
58 Neuquén Terrenos 3.742 2.636 2535 58 38 3 611 495
Hectéreas 4675.8467  3.983.632,0 3.799.865,5 83.524,8 93.681,5 6.560,2 464.785,8 227.4289
62 Rio Negro Terrenos 13.695 11.552 9.814 684 958 9% 1.791 352
Hectéreas 144310214  13.256.2368  11.392.4529 610.696,0 1.173.058,5 80.029,4 685.102,9 489.681,7
66 Salta Terrenos 11.223 8.982 8.284 173 47 108 1.975 266
Hectéreas 12.814.493,1 5.380.436,6 4.480.165,5 346.878,9 465.925,9 87.466,3 7.286.151,1 147.905,4
70 San Juan Terrenos 11.932 8.753 8.719 19 14 1 3170 9
Hectareas 44238874 838.103,5 837.196,3 179,1 77,0 1,1 3.585.246,1 5378
74 San Luis Terrenos 8.519 6.565 6.036 92 398 39 1.865 89
Hectéreas 70535669  6.338.187,7 5.867.060,0 98.814,7 338.898,4 334146 613.934,5 101.444,7
78 Santa Cruz Terrenos 1.348 878 878 - - - 468 2
Hectéreas 197327779 131559704  13.155.970,4 - - - 6.553.497,4 233101
82 Santa Fe Terrenos 72.716 70.641 70.012 339 260 30 1911 164
Hectareas 10.850.318,7  10.049.347,2  9.476.631,5 494.7795 70.353,7 75825 760.629,4 40,3421
86 Santiago del Estero  Terrenos 20.808 14.228 13.454 153 446 175 5.109 1471
Hectéreas 10.636.447,3  7.810.407,3 7.286.179,4 235.769,4 182.617,1 105.841,4 2.323.507,6 502.532,4
94 Tierra del Fuego Terrenos 165 164 163 1 - - 1 -
Hectéreas 1.209.2396  1.090.728,7 1.080.728,7 10.000,0 - - 118.510,9
90 Tucumdn Terrenos 20613 14.234 13.508 - - 726 6.379
Hectéreas 2.140.8726  1.210.297,0 1.154.302,5 - - 55.994,5 930.575,6

® Las superficies en hectareas son estimadas.
Fuente: INDEC. Censo Nacional Agropecuario 2018. Resultados preliminares.
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Como se puede observar en el grafico anterior, en Argentina, segun el Censo Nacional
Agropecuario 2018 (publicado en Noviembre de 2019), las Explotaciones Agropecuarias
representan una superficie total de 157.423.932 hectdreas, de las cuales 33.182.640 hectareas
corresponden a superficie implantada con algin cultivo, con lo cual podemos decir que SIMA

ya tiene un 7% de esa superficie dentro de su cartera de clientes.

El mismo Censo, nos permite acceder a cual cdmo se divide porcentualmente (y por
cantidad de hectareas) la superficie total del pais acorde a los grupos de cultivos, donde

oleaginosas (38,5%) y Cereales (30,4%), se llevan casi un 70% del total.

Grafico 6. Superficie implantada por grupo de cultivos en primera y segunda ocupacion.
Total del pais. Del 1 de julio de 2017 al 30 de junio de 2018

@ 30,4%
Cereales
I 11.387.352 ha.

0,01%

Viveros
2.372ha.

'0,
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Sin discriminar
546.724 ha.

0,
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implantados
1.230.246 ha.

N,
[+)
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Frutales

\ 514.701 ha.
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Aromticas, medicinales
y condimentarias
7.068 ha.

F/ Oleaginosas

_——
Agricultura

] 0,
2,4%
Cultivos
industriales
893.697 ha.

1,0%

Legumbres
363.441 ha

0,002%

Flores de corte
815 ha.

Forrajeras

0, anuales
10,2%
Forrajeras
perennes
B” 3814256 ha

0,4%

Hortalizas
134993 ha.

Fuente: INDEC. Censo Nacional Agropecuario 2018. Resultados preliminares.

Segun los datos del ultimo Censo Agropecuario realizado en Brasil™’, el gran gigante del

continente, y principal desafio para la siguiente etapa de escalabilidad de la empresa, avanzé

19 https://www.mapa.gob.es/images/va/_bne43619brasilag-drural _tcm39-520658.pdf
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en 17,6 millones de hectareas de 2006 a 2017 en el pais, una superficie equivalente al territorio

de Uruguay.

Brasil tiene una superficie total de 350,25 millones de hectdreas y 5,1 millones de
establecimientos. Dentro de la gran cantidad de ofertas de Agtech (mas de 300) que se
encuentran en el pais vecino, podemos ver la siguiente grafica, realizada gracias a un censo
realizado por AgTech Garage, un Hub de inteligencia y conexién enfocado en startups, que

describe la forma en la que se encuentran divididas:

—= Area de atuacdo da startup

Suporte a decisao
Agricultura Organica 80 loT & Hardware
Pecuiria de Precisdo mn Software gestdo agricola

&0
Biornateriats & boquimicos &0

fgricultura e precisio

40
Bictecriiogia 30 Consultonia
20
Canais de Informagio e Multimidsa 10 Comercializagio agropecudrnia
Protego de cultivos Seguranch alimentar
Tecnologias de alimentos Educa; i ireinamento
Irrigacio & consuma de dgua E-Comrmenoe
Agricultura Indoor Comercializacio agropecisdnios
Sadde & nutrigdo animal Drones & robatica

Las mismas, se concentran al sur de
Brasil, siendo el estado de Sao Paulo
quien mayor oferta posee (48% del

total del pais).
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Promocion

Al tratarse de una app para la carga de datos que sdélo estd disponible para dispositivos
Android, el producto se consigue dentro de Google PlayStore. Dentro de su perfil, posee
capturas de pantalla de la app, una descripcidn y una valoracién promedio de 4,2 estrellas de

un total de 5.

La principal via de promocidn del sistema es mediante pauta en Google Ads
promoviendo la descarga de la app. A los usuarios que se descarguen este producto, se les
contacta, a través de los datos que dejaron para poder descargar de forma gratuita el producto,
desde un servicio de telemarketing terciarizado, donde se les ofrece la posibilidad de
abandonar la version free de la aplicacidn y pasar a una versidn con licencia, explicando los

beneficios del producto.

La empresa cuenta con un perfil en Facebook, uno en Instagram, uno en Twitter y uno
en YouTube. No posee perfil en LinkedIn, ni realiza campafias de Email Marketing, ni genera

contenido alguno para atraer clientes como son Blogs especializados, podcasts o Webinars.

POSICIONAMIENTO

Desde el plano comunicacional, SIMA tiene varias incoherencias, donde se destaca la
utilizacion de dos logos distintos entre si y una imagen aun no definida. Su disefo se ve
bastante cadtico, sin una definicidn de tipografias ni colores institucionales sostenidos a lo
largo del tiempo.

Respecto al mensaje que ofrece la empresa, su slogan tampoco es claro respecto a la
actividad que realiza (“Hacemos simple lo imposible”). Sus publicaciones en sus diferentes
redes (Facebook, Instagram, Twitter y YouTube) son iguales para cada caso, sin diferenciar los
publicos de cada una de las plataformas. No hay mencidn alguna a la plataforma web, con toda

la capacidad de andlisis y data management diferencial que posee.

Matriz de Ansoff
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Basandome en la Matriz de Ansoff, la oferta que brinda SIMA (penetracién y desarrollo

de mercado) se encontraria de la siguiente manera:

PRODUCTO

EXISTENTE

NUEVO

Penetracion de

EXISTENTE
mercado

Desarrollo de
producto

PRODUCTO

Desarrollo de
mercado

NUEVO

Diversificacion

Esto se debe a que, en este momento, la empresa se encuentra tratando de ampliar su

cartera en el pais con su producto tradicional, y al mismo tiempo estd buscando Desarrollar el

mercado (especificamente en Brasil) a través de este mismo producto.

ViaJe peL Usuario (CusTOMER JOURNEY)

El viaje del usuario, es una herramienta de Design Thinking, que permite analizar el
ciclo de compra desde la perspectiva del cliente, vivenciando cada uno de los momentos del

proceso de adquisicién para poder descubrir qué fricciones existen en los mismos.

El viaje del usuario de SIMA, representado en primera persona ya que esta basado en

los sucesos narrados sobre mi propia experiencia, se detalla a continuacion.

1. Elusuarioingresa a la landing page de SIMA (www.sima.ag), en la cual puede haber

desembarcado a partir de alglin anuncio o pauta en redes. Desde la web, hay un

link para descargar la aplicacién, donde se aclara que es gratis hasta 10 lotes.

2. Descarga de la aplicacién. Luego de la descarga, el usuario no posee ni una guia ni

un tutorial ni un manual de uso, con lo cual dependera de la intuitividad de |a

aplicacion para poder acceder al uso de la misma.
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3. Unos dias después, recibe un llamado de un nimero desconocido. La persona que
llama (un telemarketer) se presenta como vendedor de SIMA. En la gran mayoria
de los casos, es en este paso donde el usuario descubre que la versidon que posee
es gratuita, y que hay una versién extendida, la cual se vende bajo licencia, con un
costo acorde a la cantidad de hectdreas que asesore o posea en su campo.

4. Elusuario accede a una reunién presencial que servira como una precapacitacion
sobre el uso de la herramienta.

5. Enlareunidn, se presentan unos vendedores y parte del equipo llamado Customer
Success, que brindan asesoramiento y soporte al cliente. Capacitan al interesado
sobre los beneficios de la plataforma, mediante ejemplos en vivo, respondiendo a
sus preguntas y otérgandole ahora si un link donde se encuentran todos los
tutoriales necesarios para la utilizacién del sistema.

6. Decide acceder a una contratacién de los servicios.

7. Luego de la confirmacién, desde Customer Success estardn llamando al usuario
cada tres meses para descubrir las facilidades o dificultades de adaptacién al
sistema.

8. Serealizan estas llamadas, y el siguiente paso se realiza a los 11 meses de la
contratacion de los servicios, es el vencimiento de su licencia. El usuario lo
descubre mediante un mail donde se le informa que en breve se estaran

contactando para ofrecerle una renovacion de la licencia.

La representacién del mapa de este viaje, quedara de la siguiente manera:

VIAJE DEL USUARIO
Landing Descarga Telemarketing Venta
page
Renovacion Capacitacion
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ANALisis FODA

Fortalezas

e La historia de la empresa cuenta que sus fundadores son Ingenieros
Agrénomos que tenian la mision de monitorear cultivos. No toleraban la forma
predeterminada de realizar este monitoreo, con lo que decidieron crear una
solucion. Es decir, desde su creacidn, SIMA es una herramienta pensada desde
el lugar del cliente. Surgié de una necesidad de los mismos y siempre estan en
foco ante cualquier nueva funcionalidad.

e Equipo de trabajo totalmente capacitado para trabajar en una agtech,
comprendido por desarrolladores e Ingenieros Agronomos nativos digitales con
mucha vocacién de servicio.

® El producto responde a una necesidad comun, no es una solucién demasiado
pretensiosa. Todos los cultivos necesitan ser monitoreados y la solucién es el
reemplazo de una libreta o cuaderno de campo por una aplicacién en un
smartphone, el cual ya todos los asesores y productores poseen.

e Elcliente, ya una vez dentro de la herramienta, ve realmente una solucion en
SIMA. Hay una muy baja tasa de cancelacion de servicio de clientes, con un
churn™ del 15% en cuanto a clientes y un 9% en cuanto a cantidad de
superficie con licencias.

e El precio es accesible para el usuario. Es, frente a la competencia, la opcién
mas barata, y con una gran aceptacién en cuanto a su servicio.

® Posee la mayor superficie de licencias en Argentina de las opciones agtech.

e Al ser datos cargados por usuarios que van a realizar analisis y gestidon con los

mismos, se entienden que son totalmente fidedignos.

1 Métrica que mide el nimero de clientes y suscriptores que han dejado de seguir a una compafiia en un
largo periodo de tiempo. Permite obtener el porcentaje de abandono de la web en funcion de los
seguidores, la cantidad total en base al total de tus suscriptores, o las pérdidas que ha generado ese
abandono de visitas a la web.
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Oportunidades

Debilidades

Funciona offline.

Gran inmersién del agro en el mundo digital (y del mundo digital en el mundo
del agro). Esto era impensado hace unos afios, pero las necesidades hacen las
oportunidades.

Posibilidad de ofrecer un servicio mas premium (un upselling) a los clientes
mas grandes.

Oportunidad de expansion a otros mercados (desarrollo de mercado)
Oportunidad de expansion a otros productos (desarrollo de producto, sumado
al anterior punto, también podriamos hacer una diversificacidn)

La gran oferta de agtech, representa una posibilidad para la integracién y
vinculacién con algunas empresas especializadas en algunas ramas que le
llevarian mucho tiempo, dinero y recursos a la empresa desarrollar. Estas
vinculaciones podrian ayudarle a abrir algunas puertas de las mas grandes
empresas.

SIMA posee el 7% de los datos de Argentina, lo que representa el mayor
volumen de datos del agro. Con la ayuda de recursos vinculados a Big Data o

Data Science, podria obtener un diferencial para ofrecerle a sus usuarios.

El producto se complejizd, frente a la demanda de los usuarios, y la flexibilidad
de la empresa para desarrollar a medida. Esto provoco una experiencia poco
intuitiva y con procesos demasiados complejos.

Muy alto churn de usuarios: 90% de las descargas, termina abandonando la
utilizacion del producto.

No hay capacitacion en el segmento C de clientes, que representa un 30% de la
cartera de la compaiiia. Las capacitaciones estan enfocadas sélo en clientes Ay

B.
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Amenazas

Falta de comunicacidn sobre las bondades y nuevas funcionalidades de la app.
Se dan por sabido muchos diferenciales de la compaiiia.

En muchos casos, las personas se enteran que la compafiia posee una versién
PRO cuando los telemarketers los contactan.

Imagen institucional muy poco definida. Concepto de marca poco relacionable
con su accionar.

La presencia en eventos de la compaiiia es realizada bajo la direccion de sus
mismos duefios, con poco conocimiento de marketing, disefio y comunicacion,

perdiendo solidez frente a las opciones de la competencia.

Mucha aparicién de AgTechs creadas en los uUltimos afos (el 70% de la
totalidad de las mismas, se crearon en los ultimos 3 afios).

El surgimiento de una nueva tecnologia, podria representar el reemplazo de
algun proceso que elimine a la empresa del mercado.

El contexto de crisis del pais y de cambio de gobierno por uno que se lo conoce
como poco aceptado dentro de la gente del agro, podria ser un factor
determinante para que no se realicen inversiones en innovacion tecnolégica.
La empresa posee un 80% de su facturacién en un 20% de sus clientes, con lo
cual necesita ampliar su cartera (sin perder de vista la oportunidad de darle un
servicio excepcional a sus clientes) para no depender de una salida imprevista
gue le haga perder un gran porcentaje de su facturacion.

La barrera de entrada al mercado es muy baja, y su app es replicable, con lo
cual deberia trabajar sobre destacar sus ventajas competitivas y en agregarle
valor a su servicio.

Una de las amenazas mas preocupantes seria considerar que ya estd todo
hecho. El rubro es un rubro que se destaca por su innovacidn y constante

cambio, perder de vista ese conocimiento seria catastroéfico.
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DiseNo DE ESTRATEGIA DE MARKETING

Para el disefio de la estrategia de Marketing, teniendo en cuenta el sector en el que se
encuentra la empresa, se pensara en una estrategia de Inbound Marketing, con metodologias

de Growth Hacking para la escalabilidad de la adquisicion de usuarios.

INBOUND MARKETING

Inbound Marketing es una estrategia que se basa en atraer clientes con contenido util,

relevante y agregando valor en cada una de las etapas del recorrido del comprador.

Una estrategia que encuentra a los usuarios y posibles clientes a través de distintos

canales, como son los blogs, podcasts, webinars, redes sociales, motores de blsquedas.

A diferencia del marketing tradicional, el Inbound Marketing no busca llamar
intempestivamente la atencién del publico objetivo mediante avisos tradicionales en radios, tv
o via publica. Sino que busca generar un contenido disefiado para abordar las necesidades y
deseos de nuestros clientes ideales, atrayendo prospectos calificados mediante mayor

credibilidad y confianza para la empresa.
Las distintas etapas del Inbound Marketing®?, son las siguientes:
1. Atraer
2. Convertir

3. Deleitar

1) Atraer:

Para generar trafico, el recuro de el marketing de contenidos, técnicas SEO, redes

sociales, podcasts, webinars, estratégicamente calendarizados.

12 hitps://www.hubspot.es/inbound-marketing
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El contenido relevante en el momento adecuado (cuando podrian estar buscandolo) es

ideal para llamar la atencién de los clientes adecuados.

2) Convertir:

Luego de atraer visitantes al sitio web, el préximo paso es convertirlos en
oportunidades de venta, mediante la conversacion de la manera que mejor se adapte a ellos.
Para el momento en el que estemos en contacto con los visitantes, necesitamos tener
contenido relevante y valioso para cada uno de ellos, con el fin de poder continuar esta
comunicacion. En el caso de SIMA, sera fundamental contar con videos tutoriales, manuales de

usuario, guia de respuestas a preguntas frecuentes, para responder todas sus preguntas.

3) Deleitar:

Una vez conseguido los clientes, es necesario conservarlos. En esta fase, es necesario
mantenerlos satisfechos, ofrecerles informacidn util e interesante y cuidar a losposibles
prescriptores para convertir las ventas en recomendaciones. Aqui es donde se trabajara sobre

el NPS (Net Promoter Score).

BrRANDED CONTENT

Respecto al contenido interesante que permita atraer a los usuarios, Google lo impulsa

desde su hub de innovacién y dice al respecto:

El Branded Content es la oportunidad que tienen las marcas de comunicarse
con sus consumidores, al ofrecerles contenido valioso que no
necesariamente tiene la intencién directa de anunciar un producto o sus
caracteristicas. Este tipo de contenidos frecuentemente esta relacionado con

el posicionamiento, los valores y el propdsito de la marca.

Las marcas tienen, en este tipo de contenido, una oportunidad Unica de
acercarse a sus consumidores de una manera menos intrusiva y mas

enfocada en crear una relacién de intercambio: el consumidor recibe
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contenido relevante y, a su vez, la marca tiene la oportunidad de estar

presente en mas momentos que los que la publicidad tradicional permite.*®

GRrRowTH HAckING

Dentro de las posibilidades de Inbound Marketing, estaré trabajando con la
meodologia de Growth Hacking. Este término, desarrollado por Sean Ellis, se refiere a las
técnicas de crecimiento acelerado que buscan adquirir el mayor nimero de usuarios o clientes
a los costos mas bajos y en el plazo mas corto posible. Gran cantidad de clientes y costos bajos
son dos variables que podrian servir muy bien a una startup tecnolégica. Para un crecimiento
acelerado, necesitamos armar un equipo multidisciplinario de Marketing, Desarrollo e

Ingenieros de Sistemas apuntados a la Ciencia de Datos.

La primera recomendacién y accién sera, entonces, empezar por armar un
departamento de Data Science, encargado de generar insights dentro de la usabilidad de la
app, mediante el estudio de grandes caudales de datos. Ademas, este flamante departamento,
podra ayudar en la generacién de contenido de calidad, lo cual desarrollaré mas adelante.
También empieza a vislumbrarse la posibilidad de un nuevo posicionamiento: una empresa

centrada en los datos para el agregado de valor. Este punto también tendra su desarrollo.

La metodologia de Growth Hacking plantea ademas, el de concentrar esfuerzos en tres
variables: adquisicion, activacién y retencién. De esta manera, podremos enfocar la empresa
multidisciplinarmente entre estos distintos equipos para buscar, para activar y para retener
usuarios. Este enfoque permitird a cada uno de los integrantes de los diversos equipos,

potenciar sus esfuerzos en un objetivo multidisciplinar.

METRICAS

randed-content/
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Para arribar luego a conclusiones especificas, es necesario generar ciertas métricas que
nos serviran para luego medir qué tanto impacto tuvieron las acciones conjuntas de Marketing,

el desarrollo de Inbound Marketing y Growth Hacking.

Sean Ellis, en su libro Hacking Growth: How today’s fastest-growing companies drive

breakout success, explicita:

The way to determine your essential metrics is to identify the actions
that correlate most directly to users experiencing the core valur of your
product, such as, for Facebook, how many people users invite to join their
friend circle, how frequently they visit the site, how many posts and

comments they make, and how much time they spend on the site.™

Teniendo en cuenta esta consideracidn, ademas de intentar pensar en las métricas mas
obvias que podrian desprenderse en un primer analisis como son la cantidad de descargas,
relacion de churn, generacién de nuevos usuarios, visitas al sitio web, porcentaje de renovacién
de clientes, puntaje promedio de app en PlayStore, porcentaje de apertura de Email Marketing
o facturacidn total, trabajaremos en esas métricas que nos permitan potenciar el uso de la

plataforma, como ser:

e Cantidad de monitoreos realizados
e Frecuencia de monitores

e Lotes monitoreados

e (Cantidad de waypoints generados

e Usabilidad de funcionalidades inteligentes

Buscaremos incentivar que los usuarios utilicen estas herramientas mediante unas
acciones de gamification™. Las mismas, premiaran mediante redes sociales a los
monitoreadores del mes (aquellos que hayan realizado una buena relacién entre cantidad de
monitoreos y frecuencia), pero también a los monitoreadores inteligentes, que son aquellos

que, gracias al uso de funcionalidades inteligentes, pudieron ahorrar tiempo en el lote, unificar

!4 La forma de determinar sus métricas esenciales es identificar las acciones que se correlacionan mas
directamente con los usuarios que experimentan el valor central de su producto, como, en el caso de
Facebook, cudntas personas invitan los usuarios a unirse a su circulo de amigos, con qué frecuencia
visitan el sitio, cuantas publicaciones y comentarios hacen y cuanto tiempo pasan en el sitio.
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criterios con su equipo de trabajo y generar una mayor cantidad de reportes con su respectiva

geolocalizacion.

Estas acciones tendran un premio mediante merchandising, pero también (y muy
importante para el desarrollo de la metodologia growth hacking), imagenes adaptadas en

redes sociales para que cada usuario pueda compartirla y viralizarla.

PosicioNAMIENTO

La busqueda de un nuevo departamento de Data Science, enfocado en la generacion
de contenidos basados en datos, y la posibilidad de devolverle con dichos nuevos recursos un
conocimiento a los usuarios a partir de los datos e informacidn analizada, nutren a SIMA de un
nuevo valor: los datos son fidedignos, la informacidén es muy precisa, acotando el margen de

errores a la hora de tomar decisiones estratégicas.

La empresa, a partir de esta informacion analizada, podra crear nuevas
funcionalidades, herramientas y unidades de negocio con un valor agregado superior para sus

usuarios.

Gracias al analisis de los mismos, podra generar funcionalidades como alertas zonales,
disparadas a los respectivos usuarios en cuanto comience a aparecer alguna enfermedad,

maleza o plaga en radios cercanos que podrian ayudar a prevenir incluso la masificacidn.

Al mismo tiempo, se podran realizar reportes a medida, tableros interactivos de

Business Intelligence, generando una unidad de negocio nueva, con un servicio mas premium.

El analisis de los datos pasados histéricos, permiten calcular, mediante el desarrollo de
algoritmos especificos, cuales seran los datos a futuro, es decir, generar datos predictivos,

sobre lo que podria estar pasando dentro de un tiempo.

Ademas, en tanto los datos permitan empezar a ser reconocidos como fidedignos, es
un big data muy tentador para empresas ajenas al sector, como son las entidades financieras y
las aseguradoras. Saber qué insumos arrojan, con qué frecuencia van al lote, cuales son las
estimaciones de rinde, cuales fueron los rendimientos de los afos pasados, poder auditar
mediante fotos y videos georreferenciados, son algunas de las métricas que permitirian

embarcarse en nuevos productos.

27



Todas estas funcionalidades, nutren a un sistema mas inteligente, que sera el nuevo

posicionamiento de la empresa, bajo la idea de Agricultura Inteligente.

Entonces la propuesta serd transformar a SIMA, Sistema Integrado de Monitoreo
Agricola, en un Sistema Inteligente de Monitoreo Agricola, un experto de todo lo que sucede

en el campo.

La comunicacion buscara transmitir la idea de que tener el control, es saber con lujo de
detalles todo lo que pasa con los cultivos y cuales son las vias de accién ante distintos
escenarios. Hablamos de inteligencia y exactitud. Porque justamente una de las caracteristicas
gue ofrece nuestra tecnologia, es la precision. Por lo tanto como marca, también vamos a
comunicar asi, con certeza. Somos expertos en lo que hacemos, y como tales, todo lo que
digamos va a estar fundamentado, comprobado y estudiado con precision. Nuestros mensajes
van a transmitir seguridad, ya que queremos ser una garantia para que la gente ponga nuestra

app en sus celulares y Sus campos en nuestras manos.

Ademds, en vistas de que aun no tenia una imagen definida, pasaremos a crear un
manual de identidad visual para desarrollar una identidad corporativa , con las especificaciones
de aplicacidn debidas de la identidad a definir: colores, tipografias, usos de logo, tonos de

comunicacion, tipo de graficas, uso de ilustraciones, fotografias.

Esto nos ayudara a generar un mayor brand awareness: mas pregnancia,

reconocimiento de marca, coherencia discursiva y cohesion entre los distintos elementos.

Al mismo tiempo, podremos trabajar sobre la imagen corporativa, la cual, tal como lo
define Norberto Chaves en su libro La Imagen Corporativa, Teoria y prdctica de la identificacion

institucional, podemos entenderla como:

Imagen corporativa es la opinidn que se gana una organizacidn (institucién, empresa o cualquier
otra agrupacion), no se debe confundir la identidad corporativa con imagen corporativa,
identidad corporativa se refiere al trabajo de disefio (logotipo, colores corporativos, disefio de
papeleria, parque vehicular, sefialética y demds trabajos). Es la opinidn que tiene una sociedad
sobre alguna empresa, ésta opinidn se genera no solo con la identidad corporativa, sino
tambien con la calidad del servicio, calidad del producto y demas factores que alguna persona

pueda percibir de la empresa.
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En cuanto a la imagen institucional, se concentré en una busqueda sobre otras techs,
donde predomina el uso de flat design, una técnica de disefio popularizada por Google. Para
lograr esta cercania a otras techs, se implementé un redisefio del logo, tal como lo describe

Norberto Chaves en La Marca Corporativa, Gestion y disefio de simbolos y logotipos:

Son correcciones de cardcter menos encaminadas a optimizar el rendimiento
de los actuales signos para mejorar su legibilidad, adecuarse mas al estilo de
la empresa, corregir el color, armonizar la relacion entre el simbolo y el

logotipo, pulir las formas del simbolo, aumentar la pregnancia, etc.

Este rediseiio se realizé mediante la simplificacién de colores, llevdandolo a un color
pleno, quitando del disefio el uso de degradados. Ademas, se buscé el uso colores secundarios,

para la implementacién en mensajes en las redes.

AREA DE SEGURIDAD

477 SIMA SIMA

SIMA

PARCHE DE BASE
CONSTRUIDO EN BASE
AL AREA DE SEGURIDAD
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Producto

Si bien el producto tiene una aceptacion por parte de sus usuarios, su interfaz grafica
se encuentra poco intuitiva y demasiado alejada de la imagen de la empresa. Se complejizd

demasiado y cada paso agregado no fue pensado desde un principio.

Es por eso que, en pos de mejorar el servicio brindado, y la busqueda de formar un
sistema mas inteligente, redisefiaremos todo el sistema, app y web, con el objetivo de ofrecer

una mejor experiencia para el usuario.

Es por eso, que realizaremos, bajo la tutoria de un experto en UX/UI, un Design Sprint
gue nos permita descubrir, mediante la interaccidn de un equipo multidisciplinar, cudl seria la
mejor version que podria dar SIMA a sus usuarios, tanto desde la experiencia, como desde la
interfaz. Luego, ejecutaremos este nuevo redisefio que nos ayude a generar un soft landing
(aterrizaje suave), con el objetivo de mejorar los nimeros de churn (aquellos usuarios que se

descargan la app y dejan de usarla).

El Design Sprint es una metodologia agil creada por Google Ventures y popularizada

por Jake Knapp, y busca realizar, en 5 dias intensivos, un entendimiento de la complejizacion

#eSeSe5

#999999

#333333
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actual del sistema, un brainstorming de nuevas ideas, una decisidn sobre cudles serian las ideas
mas interesantes a desarrollar, un prototipado de las mismas y un posterior testeo con usuarios

reales, actuales y potenciales, para poder validar los desarrollos.

Teniendo en cuenta que ademas estaremos desarrollando un manual de identidad
visual, el nuevo producto deberia mantener una coherencia visual, con el objetivo de generar

aln mayor awareness.

Ademas, con el objetivo también de adaptar nuestro nuevo posicionamiento a un
sistema mas inteligente, integraremos el desarrollo con socios estratégicos de distintas agtech
de Latinoamérica para, ademas de brindar un servicio mas completo, nos ayuden a traccionar

sinérgicamente usuarios para el desarrollo de mercados aun no explorados.

Como los datos de SIMA estan validados, nos permite crear tres nuevas unidades de

negocio.

1. SIMA Analytics, servicio premium que se dedicara al analisis de los usuarios para
generar reportes y tableros de control a medida accesibles desde la misma
aplicacion web de SIMA. Una herramienta de generacién de conocimiento a partir
de los datos provenientes de los usuarios, la cual permite dar soporte a la toma de
decisiones basandose en datos reales.

2. SIMA Assurance, servicio pensado para las aseguradoras, en sus departamentos de
riesgos agricolas. El mismo le permite a la compafiia tener un control mucho mas
directo sobre el asegurado, mediante la posibilidad de solicitar fotos o videos
georreferenciados de los lotes en el momento que lo desee, acceder a las
ambientaciones y zonas criticas de cada lote, historial de cosechay a las
estimaciones de rinde. Ademas, podra crear nuevos productos gracias a la
posibilidad de acceder a los datos en tiempo real, y a la ayuda de tecnologias como
big data, inteligencia artificial, machine learning, imagenes satelitales y
georeferencias, como Seguros On Demand pluviométricos, ante la cercania de una
posible tormenta de granizo, certificados gracias a las imdgenes satelitales, las
fotos y videos georeferenciados y las alertas de tormentas, todos provistos por
SIMA. Seguros On Demand frente a plagas, enfermedades o malezas, gracias a los
alertas zonales, producto de la colaboracién anonimizada de los datos generados
por todos nuestros usuarios. Seguros para SiloBolsa, basados en los datos cargados

en SIMA por su asegurado.
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3. SIMA Audit, un servicio enfocado en las entidades bancarias, con el fin de reducir
riesgos ante solicitudes crediticias. De esta manera, el banco podra descubrir el
perfil del solicitante, y saber cudl es su indice SIMA de productor: esto es, conocer
su historial de cosecha, frecuencia de monitoreo, cuales son las estimaciones de
rinde de la cosecha actual (y qué tan bien funcionan sus estimaciones), cual es el
rendimiento y accionar promedio de la zona, estimacidn predictiva de rinde, entre

otras variables.

Precio

Luego de validar con usuarios y con personas que aun no forman parte del sistema,
descubrimos que aun teniamos un plus de precio que podiamos cubrir, el cual podia ademas
justificarse a partir de este nuevo incremento de funcionalidades y redisenos. Incluso, nos
permitiria seguir siendo una opcién favorable respecto a la competencia.

Es por eso que decidimos, en una primera etapa, subir un 78% nuestro precio, fijando
en 0,50 centavos de délar anuales por hectdrea el precio para Argentina, y un délar por

hectdreas anuales para el resto de Latinoamérica.

Plaza

El principal objetivo de SIMA es Brasil, con lo cual enfocaremos los esfuerzos de
promocion en esta plaza, pero ademds buscaremos ser referentes agtech en el resto de
Latinoamérica, con lo cual los principales paises agricolas de la regién estardn también dentro

de nuestro objetivo.

Considerando el desarrollo de nuevos mercados y el surgimiento de nuevos productos
(los cuales también pueden ser aplicados en estos nuevos mercados), la nueva visién de la

matriz de Ansoff, quedara entonces de la siguiente manera:
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PRODUCTO

EXISTENTE NUEVO
Penetracion de Desarrollo de
EXISTENTE
mercado producto
PRODUCTO
Desarrollo de ; . .
NUEVO Diversificacion

mercado

SIMA estard penetrando el mercado con su producto tradicional, buscando ampliar la
cantidad de usuarios del sistema, desarrollando productos nuevos (Analytics, Assurance y
Audit), desarrollando nuevos mercados (principalmente Brasil, pero también el resto de
Latinoamérica) y, con el desarrollo de mercados y los nuevos productos, buscara diversificar su

cartera.

Promocion

SIMA ofrece ahora un sistema inteligente, mediante metodologias Inbound Marketing,

con lo cual necesitara ampliar sus canales para realizar el marketing de contenidos deseados.

Aprovechando el nuevo departamento de Data Science, SIMA estd en condiciones,
gracias a los perfiles multidisciplinarios de sus integrantes, de desarrollar un Blog que le
permita generar branded content®, dando prioridad a su posicionamiento: una empresa que

posee datos, e informacién fidedigna. De esta manera, surge el blog Cultiva®. El mismo se

16 Ténica que impulsa contenido valioso para los usuarios, que no necesariamente tiene la intencién
directa de anunciar un producto o sus caracteristicas.

7 http://blog.sima.ag/
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encargara de precisar, mediante exhaustivos andlisis, la importancia de tener los datos

digitalizados de los cultivos.

Surgird también la necesidad de crear un perfil de LinkedIn para la empresa, visto que
es un lugar desde donde una agtech podria interactuar con un publico mas tecnologizado y

cercano a procesos y metodologias que ayuden a efectivizar la produccidn.

Al tener distintas redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, Youtube y ahora
LinkedIn), se crearan topicos de comunicacion propios de cada canal, para no replicar el mismo
contenido en los distintos medios, sin discriminacién alguna de los distintos perfiles que

poseen cada uno de los seguidores.

Se realizardn, mediante webinars, capacitaciones sobre el uso de la herramienta al
segmento C de clientes, que aln no poseia su respectiva induccién dentro del sistema.
Ademas, podran utilizarse estos seminarios web para realizar eventos comerciales, presentar la
unidad Analytics mediante analisis de situacién en los diversos mercados, y desarrollar

mercados gracias a realizaciones en conjunto con otras referentes agtech de Latinoamérica.

Se produciran podcasts, para generar mayor contenido de marca atacando, siempre
con la metodologia Inbound, diversos aspectos que puedan llegar a ser de interés para nuestro
publico objetivo: la importancia de la digitalizacién de los datos, consejos para un correcto
monitoreo de cultivos, reportes trimestrales de situacidn en diversos mercados, entrevistas a
diversos referentes del sector, responsabilidad ambiental, consejos econdmicos a partir de

expertos en la materia.

Fomentaremos desde SIMA el canje de nuestros servicios por los puntos de los diversos
programas de insumos agricolas que hay en el mercado, destacandose los de Agroservices (en
base al catdlogo de puntos obtenidos por la compra de productos Bayer) y los de Multiplica

(catalogo de puntos obtenidos por la compra de productos BASF).

Generaremos acciones de prensa, con la misma metodologia Inbound, ofreciendo
novedades relevantes para el sector, informacion sobre el estado de los cultivos de diversas

zonas y atendiendo a problematicas sobre alertas que estén produciéndose en el momento.
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Con la idea de que todo debe ser mobile first'®, y la suposicién que la persona que est
en el campo generalmente no posee perfiles en redes sociales, se realizardn estados de
Whatsapp sobre las principales comunicaciones que realice la empresa, como ser invitaciones a
eventos, informacion sobre el lanzamiento de una nueva funcionalidad, descuentos, beneficios
y las promociones que estén por lanzarse, las cuales se enviardn mediante los celulares de

nuestro equipo de ventas y soporte técnico.

La app de SIMA, promedia 5.000 descargas mensuales. Cada una de estas personas que
realiza una descarga deja sus datos, entre ellos su mail. Esto nos da una base de datos muy
grande, para empezar a trabajar con una herramienta de Email Marketing (en conjunto con
técnicas de remarketing). En este sentido, armaremos campafias apuntadas a mejorar los
porcentajes de renovacién de licencias, recuperar caidos del sistema y atacar sobre aquellos
indecisos. La importancia de contar con call to actions que ayuden a integrar al nuevo usuario

dentro de una comunidad de contenidos agtech y de interés.

De esta manera, mediante pauta digital en cualquiera de estos medios, podemos
promover la descarga de nuestra app, para luego seguir comunicandoles y deleitdndolos con

nuestro producto, tal como promueve la tecnologia Inbound.

Pero aun falta un paso mas, que es el desarrollo del nuevo viaje del usuario, el cual,
gracias a la metodologia de Growth Hacking, buscaremos potenciar para disminuir el churn,
exponenciar las descargas, generar una clusterizacion de clientes y mantener usuarios dentro

del sistema.

VIAJE DEL USUARIO

Recordando el viaje actual del usuario, un usuario descarga el producto, a unos dias
recibe un llamado desde telemarketing ofreciéndole adquirir una licencia PRO de SIMA, en el
caso de concretar la venta, se produce una capacitacién a los 3, 6 y 9 meses. El siguiente
contacto se produce al afio de la contratacidn, donde un integrante del equipo de Customer

Success, lo invita a renovar por un afio mas la licencia.

'8 Tendencia de disefio y maquetacidon web orientada a dar prioridad a la visualizacién en dispositivos
moviles, ya que es mayor el porcentaje de visualizaciéon desde méviles que desde ordenadores.
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El nuevo viaje propuesto, podria simplificarse con la siguiente imagen:

~in-
. Viaje de Encuestas Segmentacion
o mailings Free
(> . ;
Inbound MKT | % ,,,,,,,,,, Y Y Y Y Y s
Descarga ' :
Push Remarketing
Naotifications
Encuesta Mailing Reportes
Satisfaccion Renovacién de campana Encuestas
Review Push Upselling Gamification
PlayStore Naotifications con usuarios

El usuario es atraido por un contenido de interés (Inbound Marketing) desde cualquiera
de las redes sociales, blogs, podcasts o seminarios web, que brinden informacién de calidad de

alguna temadtica seductora, dotando de confianza y credibilidad a la empresa.

Cualquiera sea el contenido desde donde ingresd a la comunidad de redes el usuario,

recibe diversos call to actions que incitan a la descarga del producto.

Luego de la descarga, recibe un mail de bienvenida a la comunidad, con un video que
resume todo lo que podra hacer gracias a la herramienta. Y a partir de ahi, comenzara a recibir
una serie de mailings automatizados referidos a su uso. Recomendaciones de uso, Mails
enviados si cada 3 dias no hay actividad con call to action de llamar a soporte, informacion
sobre los beneficios de pasar a una licencia paga, incitacion a realizar actividades (con sus
respectivos videos tutoriales) que lo mantengan dentro del sistema, felicitaciones por haber
llegado a 10, 20 6 30 monitoreos realizados, mail mensual recorddndole que hay una version
paga que le permitiria mejorar su desempefio y andlisis, incitacion a probar aquellas
funcionalidades en cuales el sistema no nos esté registrando actividad. Cada uno de estos

mails, tendra su respectivo llamado a la accidén, y el objetivo principal sera de reducir el churn,
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mantener el engagement con el sistema y, si bien pareciera algo que resulte obvio, informarle

gue existe una versidn paga, y no se entere a través del lamado de un telemarketer.

Generaremos una serie de push notifications (notificaciones que aparecen en la
pantalla del celular, indirectamente de tengamos o no abierta la aplicacién) que permitan
también una calida bienvenida y una posibilidad a contactar a soporte técnico o a ventas. La
idea es no abusar de este tipo de practicas para no saturar la paciencia del usuario y generar

una accion contraproducente.

Mediante un servicio online y automatico, generaremos encuestas a usuarios free que
se dispararan automaticamente, y nos ayudaran a descubrir si el usuario estd teniendo una

buena experiencia y por qué no deciden pasar a una versién paga.

Luego vendria la llamada del telemarketer, a usuarios que ya entienden qué es SIMA,
para qué sirve, que existe una versidn paga y pudieron haber utilizado mas funcionalidades

inteligentes, mas alla de la basica que son los monitoreos.

El llamado del telemarketer nos ayuda, en aquellos usuarios que aun deciden sin
avanzar con la compra, a segmentarlos, clusterizarlos, para una posterior accion de

remarketing.

Si un usuario decide avanzar con la venta, se le enviaran todos los videos tutoriales
producidos para el caso, y se producird una capacitacion, en donde se le explicaran todas las
bondades de la herramienta, con las recomendaciones de uso y se incitara a utilizar aquellas
herramientas inteligentes que permiten ahorro de tiempo y ayudan a mantener mayor control

sobre los cultivos, generando mayor informacion.

Luego, y gracias al andlisis de datos realizados por el departamento de Data Science, se
realizard gamification con los usuarios, premiando a aquellos que realicen mas monitoreos y
utilicen mayor cantidad de funciones inteligentes. El fin es incentivar el uso, generar mayor
engagement con la comunidad y al mismo tiempo lograr acciones que ayuden a generar un
awareness de la marca mediante una viralizacion que al mismo tiempo sirva como

testimoniales de uso.

Asi como con los usuarios free, trabajaremos en encuestas automaticas sobre los
usuarios, realizando a los 3, 6, 9 y 12 meses de uso un seguimiento que nos permita entender
razones por las cuales un usuario no utiliza una herramienta, o qué tan facil fue adaptarse al

sistema, o si se le presenta muy complejo. Fundamentalmente, queremos saber si el usuario
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esta dispuesto a recomendar el uso de SIMA, para trabajar mas adelante con ellos en

promociones de referidos.

Sobre los usuarios que mejor puntuien en la encuesta a SIMA y mediante el analisis que
hagamos de sus datos demuestren mayor enamoramiento de la misma, trabajaremos en un

upselling, ofreciéndole la posibilidad de sumar SIMA Analytics a su gestién.

Con el objetivo de mantener usuarios mas cercanos a la herramienta, generaremos
reuniones a fin de cada campafia (cada 6 meses), en donde se les hara un resumen de sus

actividades. Esto servird ademas, para ofrecer también el upselling de SIMA Analytics.

Se generard una promo especifica para la renovacidn, ofreciendo un descuento del 20%
si realiza la misma dos meses antes del fin de su licencia, y un descuento del 10% si la realiza un
mes antes. Se aprovechara a comunicar el nuevo precio de la herramienta, con su respectiva
justificacidn en cuanto a sus nuevas funcionalidades inteligentes. De esta manera, mas alla de
si el usuario accede a la promo, la empresa vera un incremento en el costo de la licencia de

cada usuario. Estas promos se comunicardn tanto por mail como por push notification.

Luego de la renovacion por parte del usuario, se enviara una encuesta de satisfaccion, y
sobre aquellos que presenten mejores puntuaciones para la empresa, se enviard una invitacién
a dejar una review en PlayStore, que permita mejorar el puntaje promedio de la app. Este
punto es muy importante puesto que, si uno busca monitoreos o sistemas de gestidén de agro,
aparecen las diversas opciones con su puntaje respectivo. Si algln usuario desconoce las
herramientas, es muy probable que incline las descargas hacia aquellas que poseen mayor

puntaje.

El siguiente paso de mi trabajo, serd abordar las conclusiones mediante un analisis de
los resultados que dieron las diversas ejecuciones y técnicas hasta el momento, centradas en

las métricas predefinidas.
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CONCLUSIONES

Ejecutada la estrategia de marketing, restara un analisis para arribar a conclusiones de

cuales son aquellas que funcionaron mejor.

En cuanto al posicionamiento de la marca SIMA (Agricultura Inteligente), hubo una muy

rapida y sdlida identificacion por parte de los empleados de la misma, que ayudaron a viralizar

el mensaje no sélo compartiendo los mensajes en sus redes personales sino ademas en las

webinars que tuvieron que protagonizar.

Una agricultura inteligente, colaborativa, simple y basada en precisiones, no
intuiciones. Ese fue el mensaje que le permitié a SIMA generar un nombre sélido y definido

sobre lo que hace la empresa. El equipo de Data Science logré generar trabajos en conjunto

con las principales entidades agricolas de Latinoamérica, que ayudaron a viralizar su trabajoy a

potenciar la idea de que el analisis de los datos seran lo que permita arribar a mejores analisis,

generando conocimiento. Uno de los grandes hitos fue el trabajo en conjunto con la

Universidad de Maryland (Estados Unidos) y NASA Harvest, el programa de NASA sobre analisis

de cosechas. Este trabajo en conjunto permitio, ademds de la publicacion de un paper
cientifico, la creacion de un algoritmo nuevo que permitird desarrollar una funcionalidad sin

precedentes: la prediccién de datos, concentrdndose en la prediccién de rindes de cosecha.

La definicidn de tipografias, colores y la creacion de elementos ayudaron también a
darle mayor pregnancia a la marca. Esta misma identidad se vio reflejada en el redisefio de la
app, en las distintas campafias de Email Marketing, en cada uno de los perfiles que la marca
posee en diversos portales (PlayStore, Agrofy, Aapresid, Agroservices, Multiplica), en la
creacion de uniformes para la empresa, en el material de merchandising y en cada webinar

realizada.

Para ver los resultados obtenidos mediante el nuevo redisefio de la identidad
corporativa, bastara con comparar los feeds de las redes sociales antes y después del manual

de identidad marcaria para apreciar cémo influye sobre la imagen de la empresa.

Antes: Después:
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Pronéstico
SIMA.

7

Lo siman

* Finnegans.

En cuanto a la cantidad de descargas, superd las 50.000 en muy poco tiempo. Pero
como generar una descarga con pauta es algo que resulta bastante simple, el dato que nos
interesa es qué tan bien performaron luego de producirse esas descargas el resto de las

métricas.

El producto, gracias a su redisefio y al nuevo viaje del usuario, permitio reducir en un
53% el churn. Ademas, con los nuevos flujos de sus procesos y las nuevas lineas
comunicacionales, se pudo incentivar la usabilidad de las herramientas consideradas
inteligentes (conteo de plantas, waypoints, control de severidad), que son el diferencial de la

compaiiia.

Se incrementd en un 215% la cantidad de usuarios, apalancado por la pauta digital, el
remarketing y el nuevo viaje del usuario con los mailings y tutoriales que ayudaron en el
proceso. Gracias a las mismas acciones, se generaron desde Telemarketing el triple de ventas
gue en el periodo anterior. Nuestro servicio de telemarketers hizo hincapié en que hubo un

buyer persona® mejor segmentado dentro de la pauta digital.

1 Representacin ficticia del cliente ideal creada a partir de informacién sobre sus datos demograficos,
su comportamiento, sus necesidades y motivaciones.



Este incremento de usuarios, provocé obviamente que las métricas de usabilidad de la
aplicacion crezcan: se realizaron 298 mil monitoreos, en mas de 53 mil lotes, se potencié el uso

de los waypoints (también apalancado por el nuevo redisefio de UX/Ul) en 332 mil.

La review de SIMA creci6 de 4,1 a 4,6 en el portal de Playstore. Eso también permitio

ser mas tentador al producto para la descarga frente a las opciones del sector.

El ingreso de LinkedIn a la comunidad de SIMA permitié también la generacion de leads
de mayor calidad, donde se comunica cada una de las acciones y etapas que va superando la
compaifiia y cada uno de los logros que fueron consiguiendo los empleados de la misma. Es la

red que mayor engagement genero, superando en un 354% a su sucesora (Twitter).

Las diversas unidades de negocio nuevas (Analytics, Assurance y Audit), presentaron
una muy buena acogida en cada uno de sus sectores, representando entre las tres un

incremento del 20% de la facturacion actual.

Sobre una base de datos de 20.000 personas segmentadas, se trabajo en el envio de
mails masivos. El porcentaje promedio de apertura, alcanzé el 32%%, con un porcentaje de clics
del 2%. Estos clics son los que permitieron también introducir a cada destinatario en el resto de
las redes, viralizando informacion publicada en el blog, sumando seguidores en los distintos

perfiles, direccionando hacia los podcast o simplemente generando suscriptores a las webinars.

Las acciones de remarketing en Google Ads, mediante sus formatos de display,
busqueda y dindmico, obtuvieron ademas algunos leads que se convirtieron en ventas

importantes para SIMA.

Respecto a la renovacién, la promocidn realizada permitié renovar durante tres meses
seguidos un 100% de sus usuarios, un numero que la compafiia nunca habia alcanzado, y en

algunos casos realizando esa renovacion incluso dos meses antes.

Se produjeron promociones para recuperar aquellos usuarios caidos, que habian
decidido no renovar la licencia en su momento, y fue superando en un 25% el objetivo

propuesto.

Las encuestas automaticas, ademas de abrir un nuevo canal de comunicacién entre la

empresa y sus usuarios, nos permitieron ver que en muchos casos los usuarios no usaban

2 Un 20% de apertura es considerada una muy buena apertura



ciertas funcionalidades porque desconocian de la existencia de las mismas, con lo cual se

trabajo sobre la comunicacidn y nuevos flujos donde mostrarlas dentro de la aplicacion.

En cuanto al desarrollo de mercado en Latinoamérica, se produjeron importantes
ventas en Paraguay, Uruguay, Colombia, Venezuela y México, pero aln se encuentra por

desarrollar el principal objetivo de la compafiia: Brasil.

En Brasil, comenzaron a ingresar las primeras descargas, y la conversion a los primeros
clientes, pero sera necesario actuar desde otra perspectiva para conseguir conquistar de una
manera mas rdpida y exponencial el mercado. En conjunto con el desarrollador de negocios de
la regidn, se comenzaron a realizar los primeros esbozos, que marcaran el siguiente gran paso

de la compaiiia.

En resumen, el marketing para startups estd muy ligado a la utilizacién de herramientas
digitales, que ayuden a escalar rdpidamente el nimero de clientes y permitan un rapido
desarrollo del mercado. Al tratarse de empresas emergentes, sera primordial reducir al minimo
el riesgo de fracaso del proyecto, con lo cual es necesario eliminar acquellos gastos

innecesarios que no aporten valor al producto o servicio.

Al contar con planteles generalmente pequefios, sera necesario establecer prioridades

y tiempos para alcanzar los objetivos con las minimas inversiones.

Es por eso que, si bien la tecnologia se hace presente en cada paso que demos,
entendemos que cada herramienta digital que usemos tiene que responder a un diagndstico,
un objetivo y una estrategia, que estaran trabajando sobre todos los aspectos del marketing:

producto, precio, plazay promocién.
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