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Cropwise

Los agricultores no pueden permitirse perder tiempo ni dinero. En un
escenario competitivo y altamente complejo, necesitan tomar las decisiones
correctas rapidamente para aumentar las posibilidades de éxito y rentabilidad
en la agricultura.

Entendiendo esto, en Syngenta nos dedicamos a invertir en innovacién para
entregar tecnologia de vanguardia al alcance de los agricultores a través de
la plataforma Cropwise. Contamos con equipos de innovacion digital ubicados
estratégicamente en todo el mundo, en India, Brasil, EE. UU. y Europa,
asegurandonos de entregar al agricultor herramientas simples y de facil uso
que le permitan tener un mejor gerenciamiento del cultivo.

Teniendo la plataforma Cropwise como sombrilla, hoy queremos entregarle
una guia que le permita conocer todo sobre nuestra herramienta Cropwise
Protector. Por esta razén, en la primera seccién empezaremos un recorrido
con la informacién mas relevante de la herramienta Cropwise Protector, y
en la segunda, recorreremos xxx pasos a tener en cuenta para que el equipo
comercial de Syngenta pueda ofrecer con tranquilidad y apoyo este servicio.



Primera Parte

cQué es
Cropwise Protector?

Es una herramienta digital que mejora la toma de decisiones
agronomicas al convertir los datos de campo en informacion
significativa.

y (]
]
¢Para que sirve?
Para transformar los datos, recopilados en campo, en inteligencia para apoyar
a los productores. Se trata de una agricultura, basada en la transformacion y

la toma de decisiones, que utiliza datos de campo a favor del productor para
lograr mejores resultados.

¢Cuantos Componentes tiene
Cropwise Protector?

Tiene 3 Componentes asi:

Protector Cropwise
Scouting Protector

Painel Web
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Aplicacion mdvil para la recoleccion de datos fitosanitarios
(malezas, plagas, enfermedades) como también los indicadores
operativos que el agricultor considere necesarios dentro de
su cultivo almacenados en la nube.

Equipo de monitoreo en campo de productores
y proveedores de servicios (revendedores,
subcontratados, etc.).

Carga de mapas de propiedades de tres formas
(Recorrido con GPS del area/ carga de mapas
en formatos Kml, Kmz, Json, Geojson,Topojson,
WKkt/ dibujo manual del area por la aplicacién).

Imagenes NDVI (Niveles vegetativos)

Monitoreo y recorrido en predio de muestras
fitosanitarias.

Captura de estado fenoldgico.
Toma de muestras.
Registro de aplicaciones realizadas.

Prescripcion de aplicaciones que queremos
hacer en el futuro.

Captura de puntos fijos como trampas y
pluviémetros.

Asignacion de costo a productos en bodega.
Envio de tareas para equipo en campo.
Generacién de alertas para acciones en campo.

Abajo un detalle de la vista de la aplicacion
de Scouting como se ve desde la pantalla de
un celular.
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Protector Scouting

La pantalla principal para tomar datos en Protector Scouting tiene una serie
de botones para informar los hallazgos en campo.

Esta pequeiia guia te permite conocer dénde esta todo y c6mo se usa en

el dia a dia.
Propiedad
Ubicacioén y regreso a
1 propiedades
Rancho Helena 5
Campo MO01 &
* Distancia cesde o uttimo punte: Ubicacién
Localizacién real
o simulada
Capas

Imagenes superpuestas
en mapas como NVDI

Reporte diario

Informacién delo
encontrado otros dias

Sincronizacion

Enviar informacién a la
nube de Protector

Centrar Mapa
Registro Ir al centro de la propiedad
de Aplicacidn

Centar GPS

Ubica milugar en el mapa GPS

Forzar Ubicacion
Crear una ubicacién virtual
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3.2. Cropwise Protector Movil:

Aplicacion movil para el analisis de datos y la toma de
decisiones sobre la marcha. Se utiliza para visualizar la
informacidén cargada, crear 6rdenes de trabajo, tareas, ver
el estado de los lotes; ademas de cargar registro de lluvias,
entre otras funcionalidades.

Tiene una parte offline para poder ver en el lote todas las aplicaciones que se
realizaron en ese campo para las campafias activas.

Publico objetivo:
Responsables de la toma de decisiones agrondémicas (propietario de la
explotacidn, alta direccién, jefes de fundo, etc).

Dispositivos:

Teléfonos Android e iOS*.

*13 o superior.

Ambas apps se pueden descargar desde la
Play Store o la Apple Store de los celulares
con los siguientes nombres:

Cropwise Protector
Syngenta Digital * Productividad
Instalado

Cropwise Protector Scouting
Syngenta Digital * Productividad
Instalado

3.3. Panel Web:

Pagina web para el analisis de datos y la toma de
decisiones. Ideal para presentaciones, analisis de
cruce de variables e informacién histérica.

PUblico Objetivo: Responsablesde © Mapa de calor: Donde se muestran

la toma de decisiones agronémicas [0S lotes y su indice de severidad
(propietario de la explotacién, alta  (Aceptacion-Control-Dafio)
direccion, jefes de fundo etc) Imégenes satelitales: Indicando

.- . . indices NDVI o niveles vegetativos.
Principales funcionalidades: )
F . Archivos exportables: En formatos
Linea de tiempo: Resumen de la Excel y PDF.

calidad de la aplicacién haciendo un i . .
comparativo automético de la plaga * Mapas de dias sin monitoreo y sin

como estaba, antes y después. aplicacion.

Recorridos de los monitoreos: = Sistema de Alertas: Recibe
Visualizacién georreferenciada del ~ notificaciones sobre el progreso de
recorrido y monitoreo los indicadores mas importantes.

Pluviometros: El protector calcula y
organiza los datos sobre las lluvias
automaticamente entre otras.
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4. Principales beneficios
de Cropwise protector

—
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Informacion clara y oportuna
permitiéndole tener una

vision del estado y sanidad
del cultivo.

Flexibilidad en la
parametrizacién de lo que
hoy el Agricultor o Empres
quiere medir.

Permite tener una
deteccion oportuna d
problemas fitosanitarijos.

Mayor control sobre las
operaciones y labores del
cultivo.

Herramienta amigable y facil
de usar por el usuario.

Toma de decisigé'!nes
acertadas en tiempo real,
soportadas con informacion
confiable. f,-’(
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Permite priorizar tareas
dependiendo el impacto de las
mismas.

Optimizacién de tiempo y
recursos.

Mayor Control Sobre el ROL
Gestién y trazabilidad.

Permite asegurar que el
monitoreo se haga de forma
adecuada. |

.II
Permite tener andlisis historicos
de lo que pasa en el cuItivo[

Permite un mejor control de uso
de insumos.



5. Razones para creer
Cropwise Protectaor.

LY
~ Ld

en la region.

Llevamos mé&s de 5 Mio Ha en mas de
10.000 haciendas monitoreadas a través
de Cropwise F} otector a nivel global.

Contamos con un equipo de soporte
calificado que presta el servicio.
Adicionalmente, contamos con una red
global encargada de gestionar procesos
de mejoras y actualizaciones del servicio.

Tenemos / una plataforma sombirilla
(Crorwis ), fundamental para robustecer
en el futuro nuestra oferta de servicios de
agricultura digital.

Nuestrés clientes dan testimonio de los
beneficios en términos de ahorro en
uso de insumos, respaldo de Syngenta
y una mejor gestion de equipos de
monitoreo, entre otros.

/ /
EXperiencia de uso en mas de 15 cultiyos
|
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Segunda Parte

Lo que necesita saber el equipo
comercial para ofrecer el servicio de
Cropwise Protector.

Se han definido dos perfiles dentro de la segmentacion de
la herramienta de Cropwise Protector asi;

r"

Con vision empresarial, que quiera
utilizar tecnologia para tener un
mejor gerenciamiento de su cultivo y
busque tomar decisiones oportunas y
acertadas basadas en datos confiables
y en tiempo real. Alguien que, en
ultimas, quiera optimizar su proceso
productivo de forma parametrizable
segun sus necesidades, en procura de
alcanzar sus indicadores de gestion y
productividad.

El Modelo Operativo relacionado a
este perfil es un One to One (OTO).

Empresa que busque un
diferenciamiento en la oferta de
valor hacia sus clientes agricultores,
que busque tener un proceso mas
formal de la visita o prestacion de
servicio y que quiera tomar decisiones
oportunas y acertadas basadas en
datos confiables y en tiempo real. Una
que, adicionalmente, quiera optimizar
y soportar el control de lainversiény el
seguimiento de sus clientes, logrando
alcanzar sus indicadores de gestién y
fidelizacién de clientes a través de un
modelo tecnoldgico.

El Modelo Operativo relacionado a
este perfil es un One to Many (OTM).




Este es uno de los pasos mas importantes de este proceso

comercial, ya que lo que buscamos es que el equipo comercial
desarrolle la habilidad de segmentar correctamente los
dos perfiles anteriormente definidos entre los agricultores
0 empresas que hoy atiende, por esta razén creemos que
para hacerlo deben tener claro:

Informacion basica demografica:

Cultivos y sus respectivas ha, nombre del cliente, propiedades, valor de la
compra anual de CPy biolégicos en moneda local, asi como el WS% de Syngenta.

Equipo de trabajo (técnico) o numero de monitores que tenga
el cliente, ya que la herramienta presta un mayor beneficio en equipos
numerosos, asi como el entender qué tipo de monitoreo, visita técnica o visita

de aplicacién de producto hace.

Entendimiento de la
metodologia de monitoreo o
visita:

Es importante que el comercial
Syngenta entienda cémo hace hoy el
agricultor o la empresa el monitoreo
sanitario, qué mide, cobmo lo mide,
qué tan frecuente mide esto para
tener un mejor entendimiento de
como Cropwise Protector, con sus
funcionalidades, puede suplir esas
necesidades a través del servicio que
hoy préstamos.

Puntos de dolor:

Una vez entendida la metodologia,
deberiamos indagar doénde hay
oportunidades de mejora y qué es
relevante para el cliente dentro de la
operacion. Para esto, normalmente se
le puede preguntar los 3 problemas o
situaciones a los que hoy quiere darle
solucion.

ldentificacion de objetivos:

Una vez tenemos los puntos de dolor
claros, se definen los objetivos que
quiere el cliente obtener con el uso de
la herramienta Cropwise Protector.

Para ambos perfiles de cliente
es necesario identificar una
persona de contacto al que
vamos a llamar Lider digital,
quien va a ser la persona
que promocione y viva la
herramienta de Cropwise al
interior de nuestros clientes;

es decir, se convertira en el
abanderado y coequipero del
equipo de Agricultura digital

del comercial Syngenta que

o atiende. Si un cliente no
cuenta con esta persona, la
probabilidad de exito de la
adopcion del servicio baja
considerablemente.

syngenta
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PASO 2. Onboarding

Una vez el comercial Syngenta tiene claro el perfil del cliente,
procedera al Onboarding. Aqui se deben llevar a cabo 3
acciones: la reunion de kick off, la propuesta y, una vez el
cliente acepte la misma, la creacién del cliente en GSAP:

Reunidn de Kick Off:

Reunién entre el cliente, el equipo de
Agricultura digital y comercial para
alinear objetivos de implementacion
del servicio, hacer capacitacion de
Protector Scouting y Panel Web e
identificar si este posible cliente esta
interesado o no en el servicio.

Propuesta:

NOTA: Es importante que en esta
primera reunién estén involucrados
los tomadores de decisién, asi
como el equipo técnico para evitar
reprocesos.

Es posible que el cliente requiera
capacitaciones  presenciales. En
ese caso, se evaluara cada caso
y su potencial para entender la
viabilidad.

Syngenta enviara propuesta de servicio con las condiciones claras para
aprobacion del cliente. Esta incluira los siguientes datos:




onsideraciones a
tener en cuenta:

Una vez el cliente acepte la propuegta,
es responsabilidad del gerente | de

UDN enviar el documento firmadp al
Coordinador de Agricultura digital.
Cuando el servicio de Cropwise Protectar esté

sujeto a una negociacién del portafolio dg CP o
Biologicos, debe el Gerente de UDN firmar esta
propuesta, asi como el cliente, y debera jquedar
copia adjunta al negocio estipulado para elafo en
curso.

Es importante mencionar que el seryicio de
Cropwise Protector siempre se debe/ cobrar,
independiente de que el cliente cumpla 0 no una
meta pactada de CP o Bioldgicos y el precio por ha
monitoreada dependera de la lista activa oficial
para el afio en curso.

El servicio de Cropwise se puede vender solo
(sin ligarlo a portafolio de CP) unicamente en
casos puntuales donde nuestra participacion del
portafolio Syngenta sea pequefa y la herramienta
sea el medio de entrar en el cliente.

Entendiendo que si se adquiere sola tiene
un costo mayor al que tendria ligado a una
compra del portafolio Syngenta, y que podra ser
adquirido de esta manera Unicamente durante un
afno, para activar el servicio al siguiente afo, si o si
debe estar ligado con el portafolio de CP.

Se debe validar si el cliente es parte de algun
programa de fidelizacién (Eje:SDNT) o tiene algun
acuerdo comercial, ya que el valor del servicio se
puede cruzar contra estas provisiones como un
beneficio establecido por ambas partes de forma
parcial o total.
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Todos los clientes que acepten una propuesta deben ser creados en nuestro
ERP GSAP. Ver Requerimientos para creacion de Clientes.

Creacion del cliente:

Si el cliente aun no esta creado en el sistema, el representante de ventas debe
enviar los siguientes documentos al Credit Operations Manager con copia al

Coordinador de Agricultura Digital asi:

Documentos Requeridos
para Peru:

* Formato de Aplicaciéon de Crédito:
Este formato podra ser completado
por el cliente o el Representante de
Ventas o el analista de crédito.

* Registro Unico de Contribuyente

* Estados Financieros 3 ultimos afos
Auditados.

2.1 Documentos Requeridos
para Colombia

Personas Naturales/Personas
Juridicas

* Formato de Aplicacion de Crédito
(ver anexo 1): Este formato podra
ser completado por el cliente o
el Representante de Ventas o el
analista de crédito.

* Documento de Identificacién para
personas naturales.

* Fotocopia del RUT.

. Copia de las dos ultimas

Declaraciones de Renta.

* Registro Mercantil y/o Certificado de
Camara y Comercio (no mas de 1
mes de expedido).

*Estados Financieros de los 3 ultimos
anos Auditados.

* 2 Referencias Bancarias

* 2 Referencias Comerciales.

2.9 Documentos Requeridos
para Ecuador

* Formato de Aplicaciéon de Crédito:
Este formato podra ser completado
por el cliente o el

* Representante de Ventas o el analista
de crédito.

* Registro Unico de Contribuyentes
Sociedades

¢ Declaracion de Impuestos de Renta
(opcional)

* Certificado de Cumplimiento de
Obligaciones y Existencia Legal.

* Estados Financieros 3 ultimos afos
Auditados.

2.11 Documentos Requeridos
para Venezuela

* Formato de Aplicacion de Crédito:
Este formato podra ser completado
por el cliente o el Representante de
Ventas o el analista de crédito.

* Registro de Identificacién Fiscal

¢ Declaracion de Impuestos de Renta
(opcional)

* Estados Financieros 3 ultimos afos
Auditados.




Adicionalmente se debe llenar el Formato =

de creacién de cliente: i saor et

Clientev1.1.xls

PASO 3. Generacion de
la orden de servicio

Se generard un documento para formalizar el
servicio de Cropwise Protector, el cual incluird
todas las condiciones pactadas en la propuesta,
asi como la forma de pago y los documentos
de derechos de propiedad intelectual, uso de
informacion y datos propios del contratante,
confidencialidad y proteccion de la informacion,
codigo de ética de Syngenta y condiciones
generales.

PASO 4. Instalacidon
Cropwise

Este proceso consta de 5 pasos:
Descarga de las Apps, creacidn de usuarios,
carga de mapas de propiedades, construccion de
metodologia y refuerzo capacitacién equipoy lider
digital.

1 Descarga de las Aplicaciones en los
usuarios: Através de Play Store o la Apple Store

2 Creacion de usuarios: Se enviard un correo
para activar el usuario.

3 Creacion de Mapas de Propiedades: Hay
3 formas de cargar los mapas (podemos cargar
un archivo en formatos: JSON, GEOJSON, KML,
ZIP, SHAPE, TOPOJSON, WKT, o recorrer el predio
y actualizar el area a través del GPS, o de manera
manual dibujando con el dedo en la pantalla el
predio desde la app Scouting).

4 Construccion de metodologia con el
cliente: Puede durar una o dos sesiones
dependiendo qué tan compleja sea el monitoreo




que realice el cliente. Se identifican malezas,
plagas y enfermedades a mapear por cultivo,
se definen las caracteristicas e indicadores a
medir.

5
Normalmente se requiere un espacio con el
equipo antes de empezar a hacer el monitoreo
paradespejardudas en eluso de las aplicaciones
y el panel web.

Se espera que el seguimiento de la cuenta quede
en cabeza del representante de ventas junto con
el equipo de Agricultura digital.

Se aconseja para un cliente nuevo hacer un
seguimiento de la implementaciéon del modelo,
maximo a los 8 dias de la instalacién, para
entender si hay que hacer algun ajuste.

El lider digital del cliente sera constantemente
contactado para hacer seguimiento de la
usabilidad de la plataforma.

El Coordinador de Customer Experience sera el
contacto de servicio al cliente frente al cliente,
y sera el encargado de resolver todo el soporte
técnico que el cliente requiera.

Es responsabilidad del representante de ventas y del equipo de Agricultura
digital hacer el seguimiento del proceso de renovacién del servicio con los
clientes.

Los documentos de creacién de cliente solo se pediran una vez.

Pueden cambiar las condiciones de un afio al otro, dependiendo de las
definiciones que se tengan para la prestacion del servicio que seran validadas
de manera anual.

Se repetiran pasos 2(sin creacion de cliente), 3y 5.
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