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RESUMEN

El presente trabajo tuvo como objetivo validar el modelo de negocios planteado
por la startup Circclo, un servicio novedoso, basandose en la metodologia Lean
Startup. El método Lean Startup es una nueva forma de ver al desarrollo de los
productos innovadores que enfatiza en la rapida iteracién con los consumidores y
la compresion de las necesidades de los mismos. Un dato relevante es que la
principal causa por la cual mueren las startups es por su falta de mercado. La
metodologia se base en un circuito de tres pasos que se deben recorrer en el
menor tiempo posible y con la minima inversion: Crear-Medir-Aprender. La
secuencia se inicia con el primer elemento indispensable en el planteamiento del
negocio: las hipoétesis de valor, que no son sino suposiciones sobre las que el
emprendedor fundamenta la viabilidad de su idea.

El producto en cuestidon consiste en un sistema de plataforma que permite a
consumidores comprar el producto y no el packaging, circclo permite a los
consumidores comprar productos de primera necesidad a través de experiencias
de comercio electronico. Los productos se entregan y se reponen en la puerta de
las casas de las personas a través de un sistema de suscripcién automatico y
personalizado.

Bajo una metodologia de investigacion mixta concurrente, se plantearon los
objetivos de experimentar con un producto minimo viable para poder recabar
informacion y analizarla para asi poder validar o no las hipétesis de valor.

De esta manera mediante una oferta real del servicio con funcionalidades basicas
se interactud con hogares de una manera iterativa, siempre con el fin de conocer
sus necesidades en profundidad. El objetivo principal de esta metodologia fue
obtener aprendizaje validado, saber que elementos funcionan y cuales valoran los
clientes, a fin de transformar ese conocimiento en modificaciones del producto.
Asi es como se logré conocer el interés de los usuarios de circclo, la tasa de
reutilizacion del servicio y los diferentes motivos de la tasa de no reutilizacion.

En conclusion, se logré aprender de los usuarios objetivos mediante contacto
directo con los mismos.

Palabras Clave: STARTUP — HIPOTESIS — EXPERIMENTO — FEEDBACK
ABSTRACT

The present work is carried out in order to apply the lean startup method to validate
the business model about Circclo.

Circclo it's a platforms technology enables consumers to buy the product not the
packaging. It's a platform system that allows consumers to buy any product, at the
lowest price point, in the most convenient location, with zero waste.
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In order to carry out the work, with a minimum viable product it tests the critical
assumptions about the business model to validate the market. The results produced
by the method demonstrate that it can be work with some modifications.

Key words: Startup — Assumptions - Minimum Viable Experiment — Feedback.
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INTRODUCCION

Un startup es una institucion humana disefiada para crear un nuevo producto o
servicio bajo condiciones de incertidumbre extrema. Es una organizacion
provisional cuyo objetivo es disefiar un modelo de negocio que sea replicable y
escalable. Al contrario de lo que ocurre en una empresa ya consolidada, una
StartUp todavia no tiene validado su modelo de negocio.

Para entrar en contexto en el mercado actual hoy en dia la gran mayoria de modelos
de negocios estan bajo un concepto de economia lineal que significa tomar un
recurso, usarlo y desperdiciarlo. Esta ruta en el mediano plazo se acaba y
actualmente el mundo estd ofreciendo nuevas soluciones mediante economia
circular, o mas bien como se la llamo en el foro econémico mundial de este afio la
nueva economia.

Las necesidades de los consumidores estan cambiando, hoy en dia existe una
tendencia creciente hacia el cuidado del medio ambiente por lo que las empresas
tendran que adaptarse y reinventarse para satisfacer estas necesidades.

Asi también existe una tendencia marcada en la preferencia de las personas a
realizar sus compras via online, actualmente mas con el impacto de la pandemia
mundial actual y por otra parte el creciente surgimiento de empresas de triple
impacto, es decir que buscan generar algo positivo en la sociedad como en el medio
ambiente.

Circclo surge porque se estudiaron los modelos de negocios actuales se observo
gue la gran mayoria estan vinculados al concepto del descarte o a la generacion
plasticos de un solo uso, de los cuales solo un 9% se recicla, por lo que se surgio
la incégnita ¢, qué ocurria con todo el resto?

Y asi también se analizo la cadena de distribucion tradicional de los productos que
empieza en una fabrica después pasa al distribuidor después al mayorista al
minorista y todas estas etapas agregan costos al producto (ya que todos esos
intermediarios van agregando sus margenes) pero no necesariamente valor, ya que
el producto sigue siendo el mismo desde que salié de la fabrica y de la misma
calidad.

Por lo que las personas hoy en dia no estan teniendo la posibilidad de pagar solo
por el producto (que es aquello que realmente buscan) y sumado a esto, un detalle
no menor que es el de no dafiar el medio ambiente. A modo de ejemplo cuando
una persona compra detergente, su necesidad esta basada en el liquido y no en la
botella de plastico de un solo uso que probablemente la termine descartando.

Por ende, circclo ofrece a los clientes la posibilidad de optar por un modelo de
negocio que elimine los plasticos de un solo uso. Asi también le permite pagar un
precio justo, es decir Unicamente la recarga, tener la posibilidad de recibir los
productos de manera comoda en su casa Yy reemplazar la cultura del descarte por
la del reuso. Y por otro lado a las marcas la posibilidad de reinventarse y adaptarse
al mercado que se viene.

Se busca aplicar este modelo de negocio en el mercado de productos que se
consumen en un hogar y en primera instancia los productos de limpieza del mismo.
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Circclo es aplicacion y/o ecommerce que actla de intermediario entre marcas y
consumidores, dando la posibilidad a las marcas de comercializar sus productos en
envases retornables, reinventando su packaging y a los clientes de un consumo
sustentable, reinventando su manera de consumir. Circclo busca ponerle fin a todos
los plasticos de un solo uso que se consumen en un hogar, presentando una forma
completamente nueva de comprar de manera sostenible y online. Su vision es una
plataforma global que ayude a las personas a comprar todo (alimentos, productos
de aseo personal, productos de limpieza para el hogar, etc.) en envases
reutilizables y de manera comoda. Quiere ofrecer todo lo que necesitan, 100% libre
de desperdicios.

PROBLEMA

Al estar el proyecto de negocio basado en intuiciones del equipo y al tratarse de
una startup, es decir se presenta el problema de necesidad de validacion del
modelo de negocio, ya que el principal motivo de fracaso de este tipo de empresas
es su falta de mercado. Es necesario saber ¢Existe mercado para esta
propuesta?

OBJETIVOS

El objetivo general sera obtener aprendizaje validado y asi poder validar el
modelo de negocio planteado para la startup circclo.
Para poder cumplir con el objetivo general se plantean algunos objetivos
especificos:
- Determinar las hipotesis de valor.
- Determinar un Producto minimo viable que tenga las funcionalidades
basicas para poder validar el modelo de negocio.
- Experimentar con el producto minimo viable del modelo de negocio
planteado.
- Recibir feedback del cliente, medir como reaccionan ante las hipotesis.
- Realizar contabilidad de innovacion, mediante métricas para obtener
aprendizaje validado.
- Analizar la necesidad de Pivotar o perseverar.

MARCO TEORICO
¢, Cémo funciona el método Lean Startup planteado por Eric Ries en su libro?

En Primera instancia Eric Ries expresa las fases por las que pasa un startup, las
cuales se mencionan a continuacion:

1. Fase inicial: buscar, descubrir, validar y pivotar. Fase de descubrimiento
de clientes, de determinar las hipotesis, de validar el problema, de decidir
si pivotar o continuar y de validar las soluciones.

2. Fase secundaria: ejecutar, crear, construir el proyecto.
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El autor hace énfasis en que la gran mayoria de los startups fracasan por problemas
de falta de clientes y no por fallas en el desarrollo de productos. Sefiala que el
objetivo de un startup es averiguar qué debe producirse, aquello que los
consumidores quieren y por lo que pagaran, tan r@pidamente como sea posible. La
importancia de saber qué es lo que los consumidores quieren, no lo que ellos dicen
gue quieren o lo que los emprendedores piensan que deberian querer.

En cuanto al método planteado en su libro este inicia mediante la fijacion de
hip6tesis que son meramente las intuiciones o suposiciones de los emprendedores
acerca de su proyecto. Dos conceptos importantes que menciona son:

- Hipétesis de Valor: Prueba si un producto o servicio proporciona valor a los
clientes cuando lo usan.

- Hipotesis de crecimiento: Prueba como los nuevos clientes descubren un
producto o servicio. ¢ Como se expande desde los primeros usuarios hasta
la adopcion masiva?

El autor cree que la cuestion no es encontrar al consumidor medio sino encontrar a
los primeros usuarios: los consumidores que sienten una mayor necesidad de usar
el producto. Estos consumidores tienden a perdonar los errores y estan dispuestos
a proporcionar feedback.

Una vez definidas las hipotesis de valor y crecimiento, se continua a preparar el
PMV - Producto minimo viable-, que es aquella version del producto que permite
entrar al circuito de feedback. (Algo con minimo esfuerzo y minimo tiempo de
desarrollo. Al pmv le faltan muchos elementos que pueden ser esenciales mas
adelante. No es un prototipo o una prueba de concepto ya que no esta disefiado
para responder a cuestiones técnicas o de disefio. Su objetivo es probar las
hipétesis fundamentales del negocio y es de suma importancia ser capaces de
medir su impacto)

El circuito de feedback mencionado consta de 3 eslabones: Crear, Medir, Aprender.

Fuente: Clase Lean Startup- Sistemas de informacion 2.

- Crear: Un PMV para obtener aprendizaje validado a partir del feedback con
el cliente.

- Medir: Eric Ries utiliza un concepto llamado la “contabilidad de la
innovacion”, que es un enfoque disciplinado y sistematico para saber si se
esta progresando y descubrir si se esta obteniendo aprendizaje validado.
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- Aprender: En este paso se puede ir testeando las hipotesis previamente
planteadas. Una vez que acabemos el circuito nos enfrentamos a la
coyuntura mas dificil que tiene que superar un emprendedor: si pivotar de la
estrategia inicial o perseverar. Sila empresa estd haciendo un buen progreso
hacia el ideal, significa que est& aprendiendo y usando apropiadamente ese
aprendizaje, en cuyo caso tiene sentido continuar e ir afladiendo versiones
incrementales del producto, es decir perseverar. Si el emprendedor
descubre que la hipotesis de valor es falsa, ha llegado la hora de hacer un
cambio hacia otra hipétesis estratégica. (Los cambios de disefio deben
modificar la tasa de activacién de nuevos clientes. Si no lo hace, el nuevo
disefio debe juzgarse como un fracaso)

Para concluir el objetivo de este método es obtener un aprendizaje validado y poder
conocer gqué es lo que quiere el consumidor y poder validar el modelo de negocio.

METODOLOGIA

Debido a la necesidad de recoleccion y analisis de datos tanto cuantitativos como
cualitativos, y su interpretacion conjunta, este trabajo se realizd a través de un
enfoque de investigacion Mixto concurrente, a fin de obtener una perspectiva mas
amplia, datos mas ricos y variados, para asi lograr un profundo entendimiento del
fendmeno. La triangulacion y el incremento de evidencia mediante la utilizacion de
los diferentes métodos proporcionara mas seguridad y certeza a la hora de realizar
conclusiones cientificas con respecto al nuevo modelo de negocio.

En cuanto al enfoque cualitativo le permitira al investigador, estudiar el contexto de
las nuevas y crecientes tendencias por el cuidado del medio ambiente y el
crecimiento tanto de empresas de economia circular y/o de tipo B como del
consumo online, y Por su parte, con el enfoque cuantitativo podra determinar
frecuencias e iteraciones con la finalidad de validar las hipo6tesis planteadas para
poder determinar la validacion del modelo de negocio planteado.

Este disefio planteado tuvo 4 fases:

Primero, en una fase conceptual, donde se establecieron asunciones sobre las
cuales se fundamenta el modelo de negocio, es decir las hipotesis de valor.
Luego, en una fase empirica, para validar dichas hipétesis se realizd6 experimento
con un producto minimo viable. Este comenzé con una oferta del servicio en una
plaza reducida de la cuidad de Yerba Buena, mediante difusion de la propuesta a
través de red directas y base de datos de tres barrios privados, donde se busco que
los usuarios acepten la propuesta y realicen un pedido.

Luego de la presentacion, se realizé un seguimiento de los clientes activos del
servicio por un tiempo previamente establecido, informacion que complementa con
los métodos de observacidon y entrevistas cara a cara sumado a via WhatsApp
business.

Como tercer paso, en la fase empirica analitica, se analizaron los datos obtenidos
tanto cualitativos como cuantitativos. Alli, por un lado, se buscé establecer los
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porcentajes de interés sobre el servicio, el uso del mismo, y el re uso del mismo.
Por el otro, el objetivo fue conocer el porqué de estos porcentajes, a fin de lograr
una mejor comprension de los datos recolectados.

Como cuarta fase, en una fase inferencial de discusion, se busco:

Transformar todos los datos en informacion util para la toma de decisiones
correspondientes y hacer las modificaciones necesarias al producto en base al
aprendizaje validado

DESARROLLO

Primero, en una fase conceptual, se utilizé una herramienta aprendida en un curso
de startups del European Institute Of Technology & Innovation en donde a modo
brainstorming se generaban las hipotesis del negocio y luego se las clasificaba por
Su impacto y su certeza.

Riskiest assumptions 9

High impact

Certain Uncertain
A 4

" Climate-KIC is supported by the
LOW 'mpaCt - EIT, a body of the European Union

En conclusion, se determinaron 4 hipotesis fundamentales. Por un lado, a nivel
general de la propuesta y después con respecto a las 3 dimensiones de la
propuesta de circclo para poder determinar donde encuentran el valor los clientes.

HIPOTESIS UNO: “Los hogares estan dispuestos a aceptar esta nueva modalidad
de consumo”

HIPOTESIS DOS: “La propuesta de valor acerca de un consumo sustentable sin
descarte es por lo que la gente optd el servicio Circclo”
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HIPOTESIS TRES: “La propuesta de valor acerca de un consumo online, recibiendo
cdmodamente en casa, es por lo que la gente opto el servicio Circclo”

HIPOTESIS CUATRO: “La propuesta de valor acerca de un precio justo, sin pagar
por el packaging, es por lo que la gente opto el servicio Circclo”

Luego, en una fase empirica, para validar dichas hipotesis se realiz6 experimento
con un producto minimo viable. Este comenzé con una oferta del servicio en una
plazareducida de la cuidad de Tucuméan, mediante difusion de la propuesta a través
de red directas y base de datos de tres barrios privados, donde se busco6 que los
usuarios acepten la propuesta y realicen un pedido. (Puede verse la propuesta en
el apéndice del documento).

Luego se le tomaba el pedido y se les enviaba a sus hogares, pasada una semana
se les preguntaba a los clientes si estaban en necesidad de recargar.

Cuando el cliente solicitaba la recarga se llevaba la reposicion del pedido a sus
hogares y se retiraba los envases vacios para volverlos a insertar en el ciclo (eran
lavados y enviados a los productores locales que trabajaban en alianza con Circclo,
reinsertandolos nuevamente en el ciclo)

Luego de la presentacion, se realizd un seguimiento de los clientes activos del
servicio por un tiempo previamente establecido.

Como tercer paso, en la fase empirica analitica, se analizaron los datos obtenidos
tanto cualitativos como cuantitativos. Alli, por un lado, se busco establecer los
porcentajes de interés sobre el servicio, el uso del mismo, y el re uso del mismo. A
través de un embudo de conversion. Por el otro, el objetivo fue conocer el porqué
de estos porcentajes, a fin de lograr una mejor comprension de los datos
recolectados. (Para lo que se utilizé herramientas como observacidn y encuestas)
Asi también se establecieron criterios de éxito de las métricas, es decir porcentajes
ideales a conseguir en esta primera vuelta al circuito de feedback.

- Del total de los clientes obtenidos se estableci6 como métrica objetivo que
el 60% de los mismos realicen su primera compra.
- Del total de las conversiones mas de un 50% convertirlas en recargas.

Como cuarta fase, en una fase inferencial de discusion, se buscara:
Transformar todos los datos en informacion Util para la toma de decisiones
correspondientes y hacer las modificaciones necesarias al producto en base al
aprendizaje validado.
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RESULTADOS

Durante el proceso de experimentacion los resultados se fueron volcando en una
planilla de Excel en donde se armé un embudo de conversion para determinar la
efectividad de la propuesta.

Embudo de Conversion

Altance

Venta

Recarga

De la totalidad de los usuarios a los que se le ofert6 (125), un 68% demostro interés
y decidido adquirir el servicio por primera vez. El 32% restante no demostro interés.

El embudo de conversion demuestra que, de las 125 personas contactadas, 85 que
concretaron una compra, efectivamente 71 terminaron realizando sus recargas. Es
decir, un 83% recargo luego de su compra.

Cabe destacar que por naturaleza del servicio la conversion no es necesariamente
la venta en si sino es la recarga y reutilizacion por lo que el indicador mas relevante
es la tasa de reutilizacion del servicio, lo que se plasma en el embudo como
“‘Recarga”.

Luego se procedio a recolectar datos tanto de los clientes activos del servicio como
de los que dejaron de comprar para lograr entender a profundidad el porqué de los
filtros del embudo de conversion.
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Con respecto a los clientes activos:

Se logré encuestar 48 clientes para entender cudl fue su experiencia con circclo y
gué valoraron. En base a su experiencia del servicio se pudo definir categorias

acerca de las propuestas de valor:

1) Experiencia en relacion al servicio:

Aspectos Positivos:
e Buen trato con el cliente

Atencion personalizada

Rapidez

Puntualidad

Comodidad de recibir en casa

Amabilidad y educacion para el trato
Pronta entrega

Comunicacion con el cliente, recordatorios.

2) Experiencia en relacién a la sustentabilidad

Aspectos Positivos:

Mensaje de cuidar al planeta
Envases recargables y reciclables
Envases estéticamente lindos
Disminuir la basura

Presentacion del envase

3) Experiencia en relacion al precio/productos

Aspectos Positivos:

Mejor precio que el supermercado
Productos de calidad a buen precio
Garantia del producto

Productos para la ropa muy buenos
Consumo econdémico

Administraciéon

a as Econémicos
Universidad Nacional de Tucuman
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Dimensiones de la propuesta

;Cuanto valoras de las propuestas de circclo?

Escala: 1, Muy Poco. 5, lo maximo

I B2 e s s
40
20
0 4% | :
Recibir comodamente en casa y La ayuda al Medio ambiente por no Pagar Unicamente por la recarga del
descartar envases producto

atencion del servicio

Se puede observar que la gran mayoria de las 48 personas encuestadas valoraron
con el valor mas alto a las tres categorias. En comparacion entre las mismas se ve

una leve ventaja de la comodidad por encima de las otras dos. Por ende, emerge
el dato que la propuesta si fue entendida con triple impacto.
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Comentarios opcionales

El 100% fue destinado a la calidad de los productos. Especificamente el
Detergente, ya que al existir un producto lider en el mercado como el magistral fue
algo que marco evidentemente una percepcién baja en la calidad.

Con respecto a clientes que dejaron de adquirir el servicio:
Por otra parte, se encuest6 a 11 clientes que compraron al menos una vez y luego
con el paso del tiempo dejaron de adquirir el servicio. En primer lugar, se presentan
algunas de las repuestas acerca de porqué dejaron de comprar

Motivos de porqué dejaron de comprar

Prefiero comprar todo en el supermercado

La relacion precio calidad no es buena

|
No me gusto la calidad de los productos I
I
Me parecio incomodo coordinar el pedido I

|

Me gusta comprar productos de marcas conocidas,...

o
[
N
w
N
v
(e)]
~
00

B Frecuencia de Respuesta

Luego se les pregunt6 acerca si valoraban las dimensiones de la propuesta de
circclo.

¢Valoras estas propuestas de circclo?

Escala: 1, Muy Poco. 5, lo maximo.

10.0
T .2 3 EN4 EES
7.5
80% 90% 80%

5.0

25

wr = 0% 0%

Recibir cémodamente en casa y La ayuda al Medio ambiente por no Pagar Gnicamente por la recarga del
atencion del servicio descartar envases producto

Mediante este gréafico se puede observar que las personas adquirieron el servicio y
luego dejaron de comprar si valoraron las dimensiones de la propuesta de circclo.
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Pero que claramente queda sujeto a analisis para determinar cudl fue la variable
qgue explique el motivo de por qué no volvié a comprar.

Comentarios extras

En este caso los comentarios extras fueron destinados a la calidad del producto,
especificamente hablando del Detergente.

A continuacién, se presenta un resumen de los datos recolectados con las
encuestas:

Embudo de Conversion
Alcance Total 125 Usuarios
68% de aciertos [Ventas)

Alcance
32% sin interés

Venta

Recarga ; _ Comentarios Positivos:
71 Atencién; Medio Ambiente; Comodidad; Servicio

CONCLUSIONES PARCIALES

La investigacién aun continua, pero es de suma relevancia destacar hasta el
momento la importancia del método lean startup para el éxito de las mismas.
Actualmente segun investigaciones el 42% de las startups falla por falta de
mercado, por lo que es sumamente valioso entender el sentido del método
planteado por el autor Eric Ries y tomarlo como un marco de referencia para el
desarrollo inicial de este tipo de emprendimientos.
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PRODUCTO MINIMO VIABLE.
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Un proyecto que busca terminar con el desecho

de envases plasticos de un solo uso, (Como?

A traves de la economia circular, implementando
envases recargables en aquellos productos con los
que limplas t hogar y & futuro poder agregar otros

productos a la cartera, Creemos que en conjunto

podemos generar impacto para poder vivir en un
lugar mas limpio y libre de tanto desperdicio
—_—

| }

00 e
msraz) |

| s )

formato 5litron

A

ESTO ES OUE

@

Estas ayudando a reducir los envases
que terminan en la basuro o &l medio ambiente.

POgas sclamente por of producto @
Recibis el pedido sin moverte de casa

Podés sincronizar tu pedido
de forma automatica

e
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En caso de que el cliente aceptara se les enviaba a continuacion el siguiente
catalogo con los productos:

[PACAS POR KL ENVASE
POR UMICA VEZ ¥ K3 TUYO!

(& NUESTRC
C I RCC L!V C f\w__ '_,(;(; ? COMBO 2
L] e 1

iJUNTOS PODEMOS

REINVENTARNOS! B s 'm.. e
foet s, s |
$50 $100 5190 $140
\
P FE = a —
- st .. < .-
" gy -
Cd B ¥ a|f
g1 % i i
> - )
3 | -
i 4 FStcpercot e R
$102 682 s100 S35 §235

i F ? B (e euesy o 6o 8:304 13008
L COMPRA HOY i ‘ > = .

TU ULTIMO ENVASE [T p— roT—

_— e $30 10 $630 | 5530 §559 5400
©, New preccupes por las compean,
3 telolievaman o casa

§ Mo pagues nunca mas por =S
M envases que deacartas 1 B0 B

¢ |
F INIB
Podemos dejar de generar plistico
©0n una simpie accdn/decision COMBO 1

iDE VERDAD NOS ENCANTARIA
QUE TE SUMES A ESTE CAMBID!

s

8
@

ENCUESTA A LOS CLIENTES ACTIVOS DEL SERVICIO

E Clreciod £ o = B 1 @

Freguness  Respuestas @)

jHOLA! Te agradecemos por estos 3 minutos de
tu tiempol Esta encuesta es totalmente Andnima. T

Tituio de Imagen

CIRCCLD

Dascribl 8 clrccio en base & tu experiencia, ko que mas valoraste y o gue mas te gusto,

Tewta e respeisain laige
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opuestss de drocko? * [=)
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secribina acd

OO0 raos syUda, sportes, idees, guejas, todo o que se ke ecurra en

@

ENCUESTAS A LAS PERSONAS QUE CONCRETARON UNA COMPRAY NO LO
VOLVIERON A HACER:

E Crodad [ % o o = N : °

Freguntas  Respuestas (D)

T @

N

Tituio de imagen
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Prefiero comprar tada junta en = supeimercado
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Meloras mstes propue:

Cnmeidaca e T ar

Comentaria Extra (Opcional) TODE res ayuda, aports, dass. cquejas, atc. jGRACIAS!
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