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a) INTRODUCCION

Mazalosa S.A. es una empresa argentina integrada por cuatro marcas: Portsaid,
Desiderata, System Basic y Working Woman. Cuenta con un centro de
produccidn y distribucidon de 8000 metros cuadrados en la localidad de Munro,
Buenos Aires, que abastece a una red de mds de 70 locales, a mds de 250
clientes mayoristas, y a los clientes del canal digital (e-commerce). En la
actualidad el equipo de trabagjo estd integrado por mds de 400 personas
especializadas en la industria de la moda.

A mediados de 2015 se planted el desafio de transformar el negocio y la cultura
de Mazalosa. Era necesario empezar por los lideres, para luego movilizar a todas
las personas que integran la organizacién hacia una nueva direccion, en linea
con su ADN: la cercania con los colaboradores y los clientes, como la pasion
por los “verdaderos” resultados. Asi nacié Volver al Futuro (VAF), una iniciativa
con la mirada a largo plazo en la que se recrearon los cimientos de una
plataforma de crecimiento para ubicar a la empresa y a sus cuatiro marcas en
el lugar que merecian estar.

En el marco de la iniciativa VAF e impulsado por el gerente general, durante el
ano 2017, se gestd el Mazalosa Way, un modelo de negocio basado en la
experiencia acumulada por la empresa de cdmo hacer rentable y sustentable
el negocio.
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Adaptarse o Perecer

Si alguien sabe de seguir avanzando en tiempos dificiles esa es Mazalosa. Desde
hace casi tres décadas, la direccion supo aprovechar cada oportunidad para
posicionar mejor a la empresa y ha demostrado apostar al crecimiento aln en
contextos dificiles.

En un mundo donde todo cambia en forma simultdnea y en multiples frentes,
organizaciones grandes o pequenas, de origen nacional o multinacional, deben
prepararse para hacer frente a nuevas realidades: transformaciones en los
mercados, cambios globales, generacionales y tecnoldgicos. En esta coyuntura
re-pensar sus negocios es una necesidad. Re-inventar el modelo de negocio es
el modo que eligié Mazalosa para brindar una mejor experiencia de compra a
una clienta cada vez mds exigente, en un mercado muy competitivo.

¢Por qué un nuevo Modelo de Negocio?

¢ Un modelo de negocio ayuda a representar visualimente de manera
simple y ordenada los pilares sobre los que se basa el éxito del negocio
en Mazalosa: (1) El Valor para el Cliente, (2) la Clave del Supply Chain y
(3) la Solucién del Discontinuo.

e Busca romper con el modelo de dos temporadas e impulsar un
movimiento constante de productos para que las clientas puedan
encontrarlos en todos los canales de ventas, Red de Locales, Outlets y
Comercio Digital.

e Esuna vision de un futuro, y mds importante, de cémo trabajar juntos para
impulsar el crecimiento de los colaboradores y de la empresa.

Con ustedes... el Mazalosa Way
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El desafio del equipo de comunicacién

sComo asegurar que los colaboradores conozcan, comprendan y tomen
decisiones de acuerdo con el modelo de negocio? En definitiva, scdémo lograr
que cada equipo pueda apropiarse del Mazalosa Way para asumir el mayor
protagonismo posible y asi crear valor para la empresa?

En un primer momento, se buscd alinear al equipo de conduccién detrds del
modelo. Luego, se optd por realizar un video que pudiera mostrar el
funcionamiento sincréonico del Modelo, y no menos importante, para que el
equipo se vincule con el proyecto desde lo emocional. Por Ultimo, la vara estaria
puesta mds alta, buscando progresivamente profundizar en la comprension y el
cumplimiento del Mazalosa Way en el frente interno.

Consideraciones estratégicas

La redlizacién de un video con un limitado presupuesto surgid de una de las
reuniones estratégicas de Volver al Futuro (VAF). Fue la mejor opcién a la hora
de evaluar alternativas ya que no se trataba simplemente de la realizacion de
un video sino mds bien de co-crearlo haciendo que los equipos participardn
activamente del desarrollo del guion y de su filmacion.

¢Como hacer visible lo invisible2 En efecto, el quid de la cuestion radicaba en
responder a ese interrogante. Estdbamos convencidos del poder del contenido
audiovisual que no solo transforma lo complejo en algo claro y concreto, sino
que ademds acelera el aprendizaje. Para generar compromiso hacia la
iniciativa en lugar de comenzar contando una historia buscamos que la gente
fuera su protagonista.

Metas de Comunicacion

INVOLUCRAR A LOS PROTAGONISTAS CLAVE.

ESTABLECER LOS COMPROMISOS QUE ASUME CADA EQUIPO
PARA HACER REALIDAD EL MODELO.

LOGRAR QUE PARTICIPEN ACTIVAMENTE DE LA CO-CREACION DEL VIDEO Y SE
INVOLUCREN EN LOS TALLERES ENTRE OTRAS ACCIONES PLANTEADAS.
PUblicos objetivos
En general, estuvo integrado por todos los colaboradores de la empresa.

En algunos momentos el foco se concentrd en el equipo de conduccién, y en
otros, en los equipos de Ventas y Supply Chain.
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v Equipo de lideres VAF
v Equipos Mazalosa Way
v Equipos de Ventas

Vv Equipos de Supply Chain

Principales objetivos que guiaron la campana:
Sensibilizacion e instalaciéon del tema

e Aumentar en un 5% el nivel de conocimiento sobre el Mazalosa Way
hacia enero del 2018.

e Aumentar en un 65% el nivel de conocimiento sobre lo que tienen que
hacer los equipos para agregar valor al Mazalosa Way, hacia fines del
primer semestre del 2018.

Objetivos orientados a la fuerza de ventas y a Supply Chain

e Aumentar en un 65% el nivel de comprensidn de los equipos referidos
sobre los comportamientos necesarios para que el Modelo se haga
realidad, para fines del primer semestre del 2018.

Los objetivos alograr para fines del segundo semestre del ano 2018 comprenden
25 acciones observables que se deberdn ejecutar en ese lapso de tiempo.

b) LA EJECUCION DEL PLAN TUVO TRES MOMENTOS CLAVE:

La campana se planificé para ser desplegada en 3 etapas con un proceso de
implementacion progresivo y continuo para mantener la llama encendida
hasta el final de la misma:

e La 1° etapaq, Lideres On-Board: Sirvid como frampolin para involucrar y
mantener informados a los lideres VAF a través de reuniones de
intercambio y feedback.

s La 2° etapa, Luz, Cdmara... Se dividié en 3 momentos estratégicos:
primero, la co-creacién del guién, luego la fimacién del Video
“Nosotros”, por Ultimo, su revelacion en la fiesta de fin de ano.

+ La 3 etapa jLos equipos en Accidn! Representd el mayor desafio: que los
colaboradores pudieran comprender y aplicar el Modelo en su labor
diaria.
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El hilo conductor de toda esta iniciativa ha sido movilizar a toda la organizacién
hacia una nueva forma de pensar y gestionar el negocio.

El camino del MazalosaWay

ETAPA 1 ETAPA 2 ETAPA 3

TACTICAS Y ACCIONES
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Como punto de partida se plasmaron las ideas fuerza que daban sustento al
modelo y se desplegaron visualmente en un esquema de forma piramidal
compuesto por tres tridngulos, cada uno identificado con un color distintivo.
Para conseguir el mds alto compromiso por parte de los lideres hacia el nuevo
modelo, se desplegaron una serie de encuentros liderados por el Gerente
General, acompanado por un Coach que tuvieron lugar en la “Usina de Ideas,”
un espacio creado especialmente para las reuniones de lideres VAF.

Como kick-off se envié una carta del Gerente General dirigida a todo el plantel.
En la misma se destacaban tres puntos clave: En primer término, la empresa
como una organizacion viva estructurada en Unidades de Negocio para cada
marca, con un horizonte estratégico definido para cada una de ellas. En
segundo lugar, que la definicion de un nuevo modelo de negocio estaba
basado en tres pilares fundamentales: (1) Valor para el Cliente, (2) Solucion del
Discontinuo, y (3) la Clave del Supply Chain. Como cierre, remarcaba que el
Mazalosa Way es “otfro paso en nuestro camino al crecimiento. Un retfo que nos
estimula y que exige de cada uno el mayor protagonismo™.
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Etapa 2: Luz, Cdmara...

El video “Nosotros” ha sido el producto de una recorrida que muestra a los
equipos protagonistas de esta campana, empezando por el equipo de ventas.
Se decidid arrancar de atrds hacia adelante, comenzando con un didlogo
entfre una vendedora y una clienta. Asi, el discurso y la explicacién del Mazalosa
Way iban a ser completados con las palabras de cada uno de los equipos. De
este modo se irian hilvanando los conceptos hasta mostrar cémo se vinculan
todas las dreas de la empresa. De esta manera, se cubrieron los 3 vértices del
Proyecto.

No hay actores (y eso se nota) son personas reales. No se juega con efectos que
estéticamente podrian haber mejorado el resultado final. Y esto no es un punto
menor. Ya que el Mazalosa Way se gestd para dar respuestas a una coyuntura
real. El recurso audiovisual es una herramienta al servicio del aprendizaje. Una
herramienta que permite nuevas maneras de “contar” una historia para facilitar
la recordacion, la identificacién y la accesibilidad de los contenidos. Lo potente
reside en el mensaje.

a) La co-creacion del guion: Nuesiros compromisos en accion

Convencidos que no hay proceso de transformacion sin didlogo, en una serie
de idas y vueltas entre el consultor con cada uno de los equipos protagonistas
se buscd que los participantes pudieran expresar cdmo aportan valor al modelo
y que progresivamente se pudieran esclarecer sobre el rol protagdnico que les
cabe a ellos. Todo esto resultd en una serie de compromisos que asumieron los
equipos (guidn preliminar del video).

La expectativa estaba puesta en que al establecer y enunciar cada uno de los

compromisos o promesas, los equipos afirmarian el compromiso de involucrarse
en una accién futura (basado en la idea que cuando lo decis, lo creas).

Guidn equipos del eje 1 “VALOR AL CLIENTE *

Guion equipos del eje 2 “LA CLAVE DEL SUPPLY CHAIN"

Uiy - et g - AN - e -

———— - -
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b) Jornadas de filmacion del Video “Nosotros”

La redlizacion del video demandd 2 jornadas complefas de
filmacion (los dias 30 de octubre y 2 de noviembre de 2017). " enm—

Piezas como e-mails, afiches, stfickers para feclas de luz vy
computadoras jugaron un papel clave para ambientar y senalizar
la llegada de un momento tan esperado y luego su
repercusion en el Se Viene, el newsletter de la .
empresa. MAZALOS Uy

Mosotros

M MAZALOSA

A ! :;.t..‘\‘ I
Un testimonio del clima que se vivid i"“
en el backstage en:

Te esperawos!

https://drive.google.com/open2id=1pikgi8DwWPOIQEIqu3V{50MUrtHXVDnJx

c) La presentacion oficial del video fue durante la fiesta de fin de afo,
Mazafest, un momento Unico que congrega a la mayor parte de los
colaboradores de la empresa.

El video completo es de uso restringido (solo para jurado).

Completo: https://drive.google.com/open?2id=1LaP2-CPOfG-
3330y QJz9GcQ53MpbU-T

El video de 2:20 segundos puede ser difundido
https://drive.google.com/opengid=13MWRAUZNXTCrNFncASUDmMEgDcw JwbTI

+ . JLHOMENAJE A VICKY Y MOI
gl e entreg.

QUE EL 2018
NOS ABRA UN CAMINO DE

iFELIZ ANO!

M MAZALOSA

M MAZALOSA
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Etapa 3: jlos equipos S* 4 en Accién!
El desafio para el 2018 radicaba
en que los colaboradores pudieran comprender y en forma progresiva aplicar
el Modelo en su labor diaria. Los esfuerzos de comunicacién estuvieron
orientados a que los colaboradores pudieran responder a la pregunta: 3Sabés
cémo tu drea aporta al Mazalosa Way?2

MAZALOSA W
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* UNPUNTO GE PARTIOA PARA CONSTRUNE UN CAMING AINTOS -

Talleres y Trivia “Expertos Mazalosa Way” T STy - ——

Nada mds poderoso que interactuar y explorar con otros
para aprender y vivir el Mazalosa Way. Por tal motivo, se
realizaron una serie de talleres dirigidos a Encargadas y Sub-
encargadas de la red de locales y se les entregd el material
diddctico que serviria de apoyo para la capacitacion de sus
equipos. Como estrategia de ensenanza para la
comprension se utilizé la metdfora visual de un sistema de
engranajes con los tres ejes del modelo en movimiento y en
sincronia.

A su vez, el equipo de operaciones participd de estas
actividades de entrenamiento que como sello tuvieron lugar
en “el living"” un espacio de encuentro descontracturado
hecho con materiales reciclados que se rescataron de
ambientaciones en locales y objetos encontrados en los depdsitos.

Como broche de oro, para poner a prueba sus conocimientos se los invitd a
participar de una Trivia “Expertos Mazalosa Way". Cabe aclarar que en fodas
las instancias de comunicacion las acciones se difundieron a través de distintos
canales (carteleras, mailings, banners entre otros).

»%éﬁéo&(ggﬁ:ogojw NUESTRO CRECIMIENTO
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€
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c)

EVALUACION/PRUEBAS
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S#  Resultados cuantitativos

En la Encuesta Interna Tu Voz Cuenta 2017 el item que media la pregunta: Creo
que en el actual contexto Mazalosa estd en condiciones de competir en el
mercado, exhibié una suba de 19 puntos. Entre la foma de datos de 2017 y 2018
la pregunta siguid en alza con un aumento de 5 puntos. En suma, la diferencia
acumulada entre 2015 y 2018 fue de 24 puntos.

Variacion P1 (Respuestas 4+5)

+24%

oo
8
///;fal/////, ““““‘\ ////////////’ “““““

2015 2017 2018

En cuanto al grado de conocimiento y comprensién de la aplicacion del
Mazalosa Way en sus trabajos los resultados han sido los siguientes:

¢EN QUE MEDIDA
CONOCES EL [ERLAIFS )
MAZALOSA WAY? M%‘ﬁmk

[proporcional cat. 3)

¢EN QUE MEDIDA SABES QUE TIENE QUE LOGRAR
TU EQUIPO DE TRABAJO PARA DAR CUMPLIMIENTO AL

Cat. 4+5: 49%

65%

De los equipos suben que tienen
qué hacer para hacer realidad
el MazalosaWay

(Los Compromisos en accién)

FUENTE: ENCUESTA TU VOZ CUENTA, MAYO 2018

Total: 65%
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Al mirar los resultados de la encuesta por unidades de negocio se observd que
en Supply Chain mds de un 75% de los encuestados respondid que sabia que es
lo que debia hacer su equipo para dar cumplimiento al Mazalosa Way. En los
equipos de venta previo a la realizacién de los talleres de sensibilizacién el
porcentaje se ubicd en promedio alrededor del 60%.

. Resultados Trivia “Expertos Mazalosa Way”
PARTICIPA DE LA

Durante el mes de mayo 2018, con una participacion de 129
personas, el 95% demostrd entender qué es un modelo de
negocio, y el 85% identificd comrectamente todos los
enunciados referidos a qué es y para qué sirve el Mazalosa
Way (66% correspondian al equipo de ventas). Asimismo, en
la pregunta en el que tenian que asociar cada uno de los ejes
isiiake del modelo con sus respectivos desafios el 78% de las
respuestas fueron correctas.

ISORTEAMOS VOUCHERS!

Por Ultimo, se los invitaba a seleccionar su
equipo y a expresar con Ssus propias
palabras los compromisos asumidos. Se
adjuntd un link al video como recurso para
seguir aprendiendo.

Mas alla de los numeros...una medida del impacto emocional de la campana

Un ritual muy sentido de la cultura Mazalosa: El regalo a los fundadores de la
empresa, que hoy estd bajo la conduccién de la segunda generacion.

Un clésico de la fiesta de fin de ano es el regalo de su gente a la familia Said
gue condensa distintos modos de visualizar a la empresa. Asi como en el 2000
fue un “Tren” simbolo del crecimiento y expansion que era guiado por su
gerente general, una locomotora con empuje. En el 2001, el ano de la crisis, el
regalo fue el “Arca de Noé”, en la que cada animalito representaba a un drea
de la empresa y todos juntos sumando esfuerzos abordardn el arca con
esperanza. En el 2003, la gente representd la tripulacidon de un gran barco, un
transatldntico cuyos capitanes poseian la capacidad de llevarlo a buen
puerto...
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Asi en el 2016, el regalo fue el auto de “Volver al Futuro” que en la patente
trasera identificaba el espiritu del proyecto: Todos en una misma direccion.

En el ano 2017 fue un Scalextric. Un
integrante del Comité de la fiesta de fin
de ano justificd la eleccion de la
siguiente manera: “Se va el 2017 que
serd recordado como el ano que entre
todos echamos a rodar el Mazalosa
Way, por eso elegimos una pista de
Scalextric, ya que entendemos el
camino que propone nuestro modelo
COMO uNna carrera que supone sortear
obstdculos que al ser superados Nos
acerca a la meta de ser la empresa
textil nUmero uno de la Argentina.

Un ritual muy sentido de la cultura Mazalosa

LOS DESAFIOS CONTINUAN

@) barresi “ asoc. Mi MAZALOSA

insights + conexién + valor



