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Ecoambiental queria reducir el desperdicio de alimentos conectando

UN NEGOCIO, NO

s alos comercios que acumulan excedentes con los consumidores O ~y .
UNA APLICACION° dispuestos a aprovecharlos. No tenia plataforma ni el modelo M (@) $
cerrado. GML Tech construyo GreenApp —hoy Baggie— como ~mM *
como GML Tech llevo |a MVP empresarial mientras el cliente descubria su mercado.
|dea de ECOamblentaI a RES HH AR Qe A d_escargas enlas . Negocios .érdenes_en los
primeras semanas incorporados primeros siete dias

operar en merca do real +2.500 descargas en las Modelo de negocio validado HECHOS CLAVE

primeras semanas en mercado real

12 negocios incorporados Una nueva linea de negocio ;@g LA IDEA LLEGO SIN PLATAFORMA.

a la plataforma sobre el excedente alimentario Tenian la visién y ningun sistema con el que operarla.

+100 ordenes en [0S Base tecnologica parala
primeros siete dias expansion futura EL ALCANCE NO ESTABA CERRADO.
Evolucionaron al ritmo en que el cliente iba
definiendo su negocio.
B R S B AVIE N AR S
SEERCIR Tecnologia SaaS para sostenibilidad
y economia circular |Ul\f MYP ETPFES'?RLAL' NQdUdN PR?TOTIPO.
PA|S e roEion NCIUYO arguitectura cioud, seguriaad, monitoreo y pagos.
. EREVERROR GML Tech
o TRES ACTORES EN UN MISMO ECOSISTEMA.
e SERVICIO Concepciodn, diseno y construccion Conecta consumidores, comercios y administracion.
= de plataforma digital
£ i ANGE App movil, plataforma administrativa,
arquitectura cloud, seguridady pagos DEL PAPEL AL MERCADO.
: Baggie opera con negocios y consumidores reales.
DURACION Jul - nov 2025 - Lanzamiento: ago 2026
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# UNA IDEA DE ECONOMIA CIRCULAR
SIN SISTEMA QUE LA SOSTUVIERA

Ecoambiental trabaja desde siempre sobre
una misma conviccion: crear soluciones
que tengan un impacto positivo en el
ambiente. De ahi salio una idea concreta,
y con ella unalinea de negocio nueva para
la compania: los excedentes de alimentos
que acumulan los comercios no son basura,
son producto que nadie ha puesto en
manos de quien lo aprovecharia. Convertir
esa idea en operacion exigia conectar a
tres partes que hasta entonces no se
hablaban entre si: los comercios con
excedente, los consumidores dispuestos
a comprarloy la propia Ecoambiental
administrando el intercambio.

El obstaculo no era conceptual. Detras de
una operacion asi hay inventarios que
cambian cada dia, paquetes que se arman
con lo que sobra, compras, pagos,
disponibilidad y una interaccion
constante entre comercio y consumidor.

Sin una plataforma propia, todo eso se
resuelve a mano, y a mano no escala.

A eso se sumaban tres condiciones

mas. Habia que salir al mercado pronto,
porque el modelo solo se podia comprobar
operando. Habia que hacerlo sin
sobreinvertir en una fase enla que
todavia se estaba validando si el negocio
existia. Y lo que se construyera tenia que
quedar preparado para evolucionar hacia
una operacion multinacional.

P ENFOQUE GML: EL ALCANCE
SE DEFINE CONSTRUYENDO

Ecoambiental no llegd con un requerimiento cerrado, y no podia llegar con él. Estaba
descubriendo su negocio al mismo tiempo que necesitaba el producto que lo sostuviera.

GML Tech acepto ese punto de partiday organizo el proyecto en consecuencia. Aplico
Agile Dragonfly®, su metodologia propia, con ciclos iterativos y entregas incrementales:
la plataforma se fue ajustando a medida que el modelo de negocio se precisaba, en
lugar de quedar congelada en una especificacion firmada el primer dia.

El reparto de trabajo fue explicito. Ecoambiental puso el conocimiento del negocioy Ia
definicion de a donde queria llegar. GML Tech puso |la experiencia técnica para convertir
eso en una plataforma que funcionara. El producto evoluciono junto con la comprension
que el cliente iba ganando de su propio mercado.

La estrategia de construccion respondia a tres exigencias a la vez: velocidad para salir,
calidad suficiente para que lo entregado sirviera de verdad y capacidad de crecimiento
para no tener que rehacer nada despues. EI MVP se disend contra las tres, no eligiendo una.

El producto fue evolucionando junto con nuestra comprension del mercado.

% GUSTAVO RODRIGUEZ, COFUNDADOR, ECOAMBIENTAL
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Ecoambiental necesitaba saber si su
modelo de negocio existia. La decision de
fondo era con que averiguarlo: con una
demostracion pensada para descartarse,
0 con la primera version real del producto,
reducida en alcance pero completaen
cimientos. GML Tech construyo la segunda.
La plataforma salié con servicios Azure,
escalabilidad, observabilidad, monitoreo,
alta disponibilidad y seguridad empresarial
desde el MVP, porque tenia que servir
para dos cosas a la vez: validar el modelo
y sostenerlo despues.

La prueba la da el cliente. Cuando se le
pregunta por las capacidades decisivas
para el futuro, el cofundador nombra tres:
la arquitectura, el algoritmo que arma los
pedidos sorpresay el analisis de datos de

inventario, ventas y comportamiento del
consumidor. Las tres se construyeron
durante la validacion. Baggie es hoy una
de las iniciativas principales de crecimiento
de Ecoambiental, y corre sobre esa
misma base.

Sin una plataforma tecnoldgica
propia, muchos de es0s procesos
tendrian que hacerse manualmentey
eso limitaria considerablemente la
capacidad de operary crecer.

7 GUSTAVO RODRIGUEZ,
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Datos de consumo

Procesos manuales

evitados desde el arranque disponibles para decidir

Arquitectura cloud
con monitoreo y alta disponibilidad

Inventario y pedidos sorpresa
en un solo sistema

Pagos electronicos Riesgo tecnoloégico

integrados en la plataforma acotado en la fase de validacion

El MVP cubre diecinueve capacidades operativas. Ocho para el consumidor: registroy
autenticacion, recuperacion de contrasena, perfil, carrito, checkout, historial de
pedidos, codigos de recogiday tablero de impacto ambiental. Seis para el comercio:
registro, catalogos, inventarios, publicacion de pedidos sorpresa, gestion de ventasy
reportes operativos. Cinco para la administracion de Ecoambiental.
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Ecoambiental no eligio a GML Tech por precio. Ya en las negociaciones previas al arranque
su cofundador lo dijo sin matices: habia alternativas mas economicas y la decision se
tomo sobre la confianza construida, la experiencia demostraday la capacidad técnica
para ejecutar unainiciativa estratégica parala compania. A eso suma la cercania en el
trabajo diario y la disposicion a moverse sobre requerimientos gue cambiaban.

El siguiente paso ya tiene direccion. Los datos de inventario, ventas y comportamiento
del consumidor permiten identificar patrones de demanda, mejorar recomendacionesy
anticipar que productos van a convertirse en excedente: que Baggie pase, en palabras
del cofundador, de gestionar el excedente a ayudar alos negocios a predecirlo y optimizarlo.



