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Resumen

El presente trabajo consiste en una propuesta de un plan de marketing dirigido a la
empresa Meraki Sustentable, la cual se dedica al desarrollo y comercializacion de productos
sustentables, especialmente del rubro de cuidado oral. Esta empresa fue pionera en introducir
el cepillo de dientes de bambul en el mercado argentino y es una empresa de triple impacto:
social, econdmico y ambiental.

Se realiz6 un andlisis del entorno interno y externo de la organizacion, se analiz6 el
mercado en el cual se desenvuelve la empresa y también a sus competidores. Se han evaluado
también las fortalezas y debilidades de la empresa a la vez que se detectaron oportunidades
y amenazas.

Se propone un plan de accién siguiendo como eje tematico principal el andlisis del
potencial de mercado con el fin de brindar a la empresa las soluciones necesarias para
alcanzar la masividad consolidada en conjunto con una expansion nacional e internacional.

Palabras clave: sustentabilidad, potencial de mercado, crecimiento, expansion

territorial

Abstract

The present work consists of a proposal for a marketing plan aimed at the company
Meraki Sustentable, which is dedicated to the development and commercialization of
sustainable products, especially in the field of oral care. This company was a pioneer in
introducing the bamboo toothbrush in the Argentine market and is a triple impact company:
social, economic and environmental.

An analysis of the internal and external environment of the organization was carried
out, the market in which the company operates and also its competitors were analyzed. The
strengths and weaknesses of the company have also been evaluated, while opportunities and
threats have been detected.

An action plan is proposed following the analysis of market potential as the main
thematic axis in order to provide the company with the necessary solutions to achieve
consolidated massiveness in conjunction with national and international expansion.

Keywords: sustainability, market potential, growth, territorial expansion
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Introduccion

Marco de referencia institucional

El consumo excesivo de pléstico ha ido incrementando considerablemente en los Gltimos
afios, siendo una de las principales causas de la contaminacion ambiental. La mayor parte del
plastico desechado termina causando serios dafios en el medioambiente. Actualmente,
muchas empresas siguen produciendo grandes cantidades de productos descartables hechos
con materiales contaminantes, que luego acaban en el ecosistema debido a que solo un
pequetio porcentaje de estos se utiliza para reciclaje. En este sentido, surge la idea de Meraki
Sustentable, una empresa que fue creada con la intencion de contribuir al cuidado del medio
ambiente.

Meraki fue fundada en 2016 por Francisco Mirabella, Francisco Malfitani y Martin Lela
en Buenos Aires, Argentina con el objetivo de reducir el uso del pléstico desechable y brindar
una alternativa mas sostenible. En la actualidad, el tnico socio fundador que sigue formando
parte de la compania es Francisco Mirabella. Luego de que se sumaran al equipo Marcos
Aliaga y Miguel Santiago Mirabella, se conforma la sociedad de responsabilidad limitada
“Meraki Sustentable S.R.L.” en el afio 2019.

La empresa se dedica al desarrollo y comercializacion de productos sustentables
vinculados principalmente con el cuidado oral. Comenzo6 comercializando cepillos de dientes
hechos a base de bamb, los cuales son un 97% biodegradables y un 3% reciclables y fue
pionera en incorporar estos productos al mercado argentino.

Con el paso del tiempo, comenzaron a incorporar nuevos productos a su oferta, como ser
hilo dental, estuches para cepillos de dientes, holders de pared y botellas térmicas. Cabe
destacar que cada uno de ellos esta cuidadosamente fabricado de tal forma que no produzcan
dafios en el medioambiente. Por lo tanto, se puede afirmar que toda la cartera de productos
tiene caracteristicas sustentables.

Meraki cuenta con presencia internacional y actualmente se encuentra presente en el
mercado de Uruguay y de Paraguay. Ademads, tiene planes de seguir expandiéndose

internacionalmente a la vez que proyecta seguir incorporando nuevos productos.



En el presente reporte de caso, se llevara a cabo un analisis del potencial de mercado de
la firma Meraki Sustentable con el fin de identificar las oportunidades de crecimiento para el

desarrollo y la expansion de la empresa.

Breve descripcion de la problematica

La organizacion objeto de estudio de este trabajo tiene una gran ventaja competitiva
al ser pionera en comercializar cepillos de dientes de bambu. Sin embargo, presenta
dificultades para lograr la masividad debido a que el acceso a los productos sustentables atin
no esta muy desarrollado en Argentina y hay falta de informacion sobre los beneficios de
dichos productos. La marca tiene presencia en tiendas especificas de productos sustentables
y de productos de cuidado personal, pero no ha conseguido ingresar al mercado del consumo
masivo. En este sentido, el responsable de Marketing sostiene que el publico masivo es el
que le va a dar el futuro a Meraki.

En la entrevista realizada a Marcos Aliaga, menciona que entre el 95% y 97% de las
ventas son B2B y solamente un 3% y un 5% son ventas directas a consumidores finales. Si
bien tiene una amplia cartera de clientes, el problema radica en que ninguno de los clientes
corporativos apunta a la masividad. Ademas, las ventas B2C son escasas y el aumento de las
mismas, podria contribuir al crecimiento empresarial.

Por otro lado, la empresa tiene intenciones de seguir expandiéndose
internacionalmente ingresando a los mercados de Colombia, Brasil, Chile y Espafia. La
marca no ha conseguido ingresar a estos nuevos mercados hasta el momento. Sin embargo,
tiene oportunidades de hacerlo si sigue un buen plan estratégico.

En sintesis, las principales situaciones problematicas que presenta la empresa dentro
del eje tematico a trabajar — el cual consiste en el analisis del potencial de mercado-, estan
directamente relacionadas con el desarrollo de potenciales clientes y de mercados potenciales

tanto dentro como fuera del pais.



Resumen de antecedentes

En cuanto a los antecedentes relacionados con el caso, se puede mencionar en
primer lugar el estudio del potencial de mercado de la empresa BIOFASE, situada en
Meéxico. La misma se dedica a la fabricacion y comercializacion de productos
biodegradables. En este trabajo, el autor afirma que en las encuestas realizadas, la mayor
parte de los consumidores recomienda el uso de estos productos ya que consideran que
contribuyen a disminuir la contaminacién ambiental. (Rivas Chichanda D. E., Salas Vera

K. J., 2020)

Como segundo antecedente, se encuentra la tesis de Ramiro Lopez Gianciti (2018),
en la cual el autor propone la creacion de una empresa llamada Vertmain, que consiste en
un emprendimiento destinado a la fabricacién y comercializacién de vasos descartables
biodegradables. En su estudio de mercado, llega a la conclusion de que los productos
sustentables son innovadores y hay un potencial de crecimiento del mercado por adopcion
de nuevas tecnologias y por el incremento del nivel de conocimiento por parte del publico

respecto a la problematica de la basura.

Por otro lado, cabe mencionar el trabajo de Victoria Fornaciari y Magdalena
Galerce (2017), quienes realizan un analisis del potencial de mercado para la empresa The
Make Up Lab, la cual se dedica a la creacion de labiales con materiales organicos y se
basa en el marketing experiencial. Las autoras sostienen que existe un mercado para el
negocio, tanto por los atributos de las potenciales consumidoras como por los crecientes
héabitos a vivir mas experiencias y el aumento del consumo de productos de cuidado

personal.
Relevancia del caso
El estudio de este caso resulta relevante porque permitira que Meraki logre conocer

mejor al mercado potencial y finalmente alcance la expansion que busca, tanto en el mercado

actual como en el potencial. Es una empresa que estd en constante crecimiento y su fin es



conseguir la masividad consolidada, con lo cual una planificacion estratégica basada en el
analisis del potencial de mercado puede contribuir a lograr los resultados esperados.

Se pretende utilizar a favor la ventaja competitiva con la que cuenta la firma, al ser
considerada pionera en la comercializacion de cepillos de dientes de bambu en Argentina.
Ademas, es importante resaltar que se trata de una empresa que posee cualidades de triple
impacto debido a que promueve la economia circular, el cuidado medioambiental y el
impacto social. Todos estos atributos resultan interesantes a la vez que pueden ser utilizados

a favor para lograr el crecimiento y la diversificacion que ambiciona la firma.

Analisis de situacion

Descripcion de la situacion

Meraki Sustentable S.R.L. es una organizacion que ha tenido un gran crecimiento en
los ultimos afios, pero aun se encuentra en etapa de desarrollo. Esta marca tiene una acotada
cartera de productos sostenibles, que apuntan a un mercado de nicho y tiene intenciones de
ampliar esa oferta a la vez que pretende expandirse a nuevos mercados nacionales e
internacionales. No cuenta con estudios formales que le permitan conocer la percepcion que
tienen los consumidores con respecto a la marca. Ain queda un largo camino por recorrer

para explotar todo su potencial y lograr ingresar al mercado de consumo masivo.

Analisis de contexto

Analisis del mercado

El sector del cuidado dental ha registrado un crecimiento a nivel mundial entre el

2011 y el 2019 del 22,9% segun un estudio realizado por Euromonitor Internacional.

Asimismo, determind que este mercado esta liderado por la empresa Colgate, seguido de



Oral By ocupa el tercer lugar la firma Sensodyne. El producto més vendido dentro de este
sector, es el cepillo de dientes. Se estima que cada persona deberia cambiar el cepillo dental
cada 3 meses, esto implica que en el lapso de un afio, realizaria cuatro compras de este

producto.

El mercado del cuidado oral en América Latina se encuentra en aumento y es
impulsado por la adaptacion de productos nuevos a las preferencias de los consumidores.
Algunos competidores proponen disefios de packaging originales, mientras que otros
proponen nuevos formatos de cepillos dentales. El avance de la toma de conciencia acerca
de la importancia de llevar a cabo una correcta higiene dental y la constante demanda de
productos basicos de cuidado personal también forman parte del crecimiento del mercado. A
su vez, influyen otros factores como la importancia que se le presta no solamente a la salud,
sino también al aspecto fisico. Esto es asi debido a que una correcta higiene oral contribuye
no solamente a una mejor salud bucal, sino también al mejoramiento de los dientes

estéticamente, ya que muchas personas desean tener una sonrisa atractiva y bien cuidada.

En cuanto a la Region latinoamericana, se puede observar una gran variedad de
opciones de productos de cuidado oral con propuestas innovadoras para todo tipo de clientes,
inclusive para aquellos que buscan otros beneficios al adquirir esta mercaderia, ademas de
los beneficios basicos. Ejemplo de lo mencionado serian las pastas de dientes naturales,
organicas, veganas, herbarias, los cepillos de dientes biodegradables, etc. En Latinoamérica,
el pais que domina el mercado es Brasil porque tienen un alto nivel de conciencia a la hora

de mantener una higiene oral.

Retomando el foco en este tipo de articulos en general, se puede afirmar que forman
parte del consumo masivo ya que son destinados al uso diario. Se los puede encontrar en gran
cantidad de canales y existe una amplia oferta en el mercado en cuanto a disefos, colores,

tamafios, tipo de cerda, manuales, eléctricos, etc.

La gran mayoria de estos productos estan fabricados con pléstico y al ser un objeto

de un solo uso, terminan siendo desechados resultando en serios dafios causados hacia el



medioambiente. Por este motivo, nacen en el mercado nuevas versiones de cepillos de dientes
sustentables y muchos de ellos son biodegradables. Aqui entra en juego un mercado atin mas

especifico: el cuidado oral con conciencia ambiental.

Actualmente, se observa una tendencia mundial de un creciente aumento del interés
en cuanto al consumo responsable por parte de los consumidores de distintos rubros. En este
sentido, cada vez surgen mas empresas con propuestas innovadoras que toman en cuenta el
impacto ambiental positivo que pueden lograr a través de la produccion, comercializacion y

consumo de productos sostenibles.

Como se ha mencionado anteriormente, en el mercado argentino en particular, Meraki
fue la primer marca en incursionar en el mercado de los cepillos de dientes biodegradables
elaborados a base de bambu y fabricados a gran escala. Introducirse en un mercado con poca
informacion y con un producto disruptivo no ha sido sencillo, pero se ha logrado la
aceptacion por parte del publico gracias al desarrollo de la tendencia mundial relacionada a
la conciencia ambiental. El primer cepillo de dientes de bambu en Argentina habia llegado
en el ano 2016 y poco tiempo después consiguieron incrementar las ventas acompafiados con
el avance de los Objetivos de Desarrollo Sostenible aprobados por la ONU en el 2015. Dichas
ventas alcanzaron en los primeros 18 meses de haber arribado al mercado local, un total de

130000 unidades vendidas.

En el caso particular de Meraki, se puede ubicar a la empresa tanto en el sector de
cuidado oral como en el sector de productos sustentables en general, ya que también
comercializa mercaderia sostenible que no se encuentra directamente relacionada al cuidado

oral como por ejemplo, las botellas térmicas.

En el contexto economico del pais, las empresas logran incrementar las ventas de los
productos de cuidado oral a través de diferentes estrategias de precios como ser promociones
de ventas cruzadas. Se puede decir que el mercado del cuidado dental tiene una demanda
inelastica debido a que son productos de necesidad bésica y el cambio en el precio no genera

una reaccion significativa en los consumidores. Al tener una economia fluctuante en



Argentina, hay algunos sectores que pueden verse afectados al no poder adquirir productos
de uso basico. Por consiguiente, las empresas deben mantenerse firmes en la aplicacion de

estrategias de precios.

Tanto la conciencia ambiental como la educacién con respecto a la higiene bucal,
contribuyen al crecimiento de la industria en la cual se encuentra inmersa Meraki. Los
productos basicos de higiene personal se pueden adquirir en innumerables puntos de venta a
lo largo y a lo ancho de todo el pais y también alrededor del mundo. En cuanto a los cepillos
de dientes, los consumidores van abriéndose a la idea de elegir nuevas alternativas de estos
productos que sean mas sostenibles. Aunque es un nicho de mercado que aun no ha sido
completamente explotado, se puede decir que va en aumento y que presenta oportunidades

que deben ser aprovechadas por las empresas.

Analisis de competidores

Meraki ha logrado posicionarse en el mercado argentino del cuidado e higiene
personal gracias a su innovadora propuesta de productos sustentables. Es una empresa que
puede contar con dos tipos de competencia debido a que pertenece tanto al rubro de higiene
y cuidado personal como a otros rubros relacionados pertenecientes al mercado de productos

sostenibles en general.

Cuando la marca ingres6 al mercado local, contaba con competencia indirecta
debido que los demés entes comercializaban cepillos de dientes con diferentes procesos de
fabricacién y materiales contaminantes como el plastico. Los competidores de ese entonces

eran las grandes marcas de productos de higiene oral.

Al haber introducido al mercado un producto innovador, consiguid el
posicionamiento esperado a través de las estrategias genéricas de enfoque y diferenciacion.

Esto pudo ser posible al orientar la atencion hacia los atributos del producto como la calidad,
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disefio e innovacion sin dejar de lado los beneficios que brindan tanto al cuidado bucal como

a la preservacion del medio ambiente.

Con el tiempo, comenzaron a surgir nuevos competidores, esta vez ocupando el
lugar de competidores directos ya que han insertado en el mercado nuevos productos con las
mismas caracteristicas y funcionalidades que los ofrecidos por Meraki. De esta manera el

sector se vuelve cada vez mas competitivo.

Algunos de estos nuevos participantes son empresas de renombre mundial con gran
trayectoria y otros son emprendimientos en etapa de crecimiento. A continuacion se hara

mencion de los principales competidores directos de Meraki:

En primer lugar, se ubica la empresa de Estados Unidos Colgate. Es la marca lider
del mercado en la actualidad y tiene presencia en todo el mundo. Produce y comercializa
productos de cuidado oral. Si bien en los comienzos de Meraki era competidora indirecta
porque Unicamente ofrecia cepillos de dientes de pléstico, hoy es la principal competencia
directa ya que en 2019 lanz6 al mercado mundial su propio cepillo de dientes de bambu.
Dicho producto recibe el nombre de Cepillo Dental Colgate Bamboo y representa el
compromiso que asume la marca con el cuidado del medioambiente y la reduccion del
desecho de plastico. Este cepillo posee caracteristicas muy parecidas a las de su par de Meraki

y viene presentado en packaging hecho de carton reciclado.

Otro competidor que se encuentra en el mercado es la empresa uruguaya Slass.
También se la puede considerar como parte de la competencia directa debido a que
comercializa cepillos de dientes de bambu. En sus comienzos solo ofrecia ese producto y
sorbetes de papel, pero con el tiempo fue ampliando su cartera de productos y actualmente

se diversifico hacia otros rubros como vida diaria, cocina y hogar.

Vita es otro competidor que ofrece los mismos productos a los mismos clientes. Es
una firma de Buenos Aires que ofrece una amplia cartera de productos organicos y

sustentables bajo su marca propia. Algunos de los productos que ofrece son cepillos de
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dientes, hilo dental, pasta dental en polvo vegana y otros productos pertenecientes a otros
rubros.

Otros competidores a mencionar son:

- Grimberg Dentales. Es una empresa Argentina con una trayectoria de mas de 95
afios y lider en el sector. La marca compite con su cepillo de dientes de bambu nombrado
Bucal Tac.

-Sri Tattva. Esta compaiiia con origen india ofrece el mismo tipo de producto con
propiedades similares a los de Meraki. Su objetivo es mejorar la salud y bienestar del mundo
y tiene presencia en mas de 60 paises.

-Whole Green. Es una tienda saludable de Belgrano, Ciudad Auténoma de Buenos
Aires. Cuenta con una marca propia y vende a todo el pais su cepillo de dientes denominado

Hawai, el cual tiene atributos similares a los demas.

La participacion en el mercado de todos los actores mencionados previamente en
conjunto con las propuestas de productos con caracteristicas parecidas, implica un gran

desafio para Meraki para lograr el crecimiento en mercados actuales y potenciales.

Analisis del entorno

Para obtener una mejor comprension del entorno que rodea a Meraki, se utilizara la

herramienta de analisis PESTEL:

Entono Politico: Hay una grieta politica cada vez més marcada en cuanto a las
ideologias politicas en el pais. En politica internacional, el estado procur6 una insercion

econdmica en el Mercosur como politica de estado, segun el canciller Santiago Caffiero.

Entorno Econdmico: Este aspecto afecta negativamente a las empresas y los
comercios en general debido a la situacion econdmica que esta atravesando el pais. Hubo un

gran impacto en la economia luego de la pandemia de COVID-19, la cual afecto a miles de
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comerciantes que tuvieron que cerrar sus negocios tras sufrir fuertes caidas en las ventas. El
aumento de la inflacion, la dificultad para invertir, la incertidumbre en la que se encuentra
Argentina, son factores que contribuyen a que tengamos una economia fluctuante. Esto
implica que las empresas corren mas riesgos al pensar en invertir. Cabe mencionar que esta
variable impacta de manera negativa a la empresa debido a que los héabitos de consumo
pueden variar significativamente debido a la falta de empleo o a la pérdida del poder

adquisitivo causada por la inflacion.

Entorno Sociocultural: El aspecto social y cultural se encuentra en constante cambio
gracias a la globalizacion en conjunto con el avance de la tecnologia. En este contexto, los
consumidores se vuelven cada vez mas exigentes y esperan mas, por lo que las empresas
deben estar alerta a todas las areas que el consumidor considera indispensable y a los cambios
sociales que suceden a su alrededor. En los tltimos afios hubo un cambio de pensamiento en
cuanto a la responsabilidad en el consumo, lo cual significa que los consumidores muestran
una actitud positiva hacia las empresas con responsabilidad social empresaria. Esto puede
favorecer a Meraki, ya que posee este beneficio empresarial al ser una empresa de triple

impacto.

Entorno Tecnologico: El avance tecnologico sigue en constante crecimiento. La
pandemia mundial contribuyd a que estos avances sean mas rapidos y mds personas
comenzaran a involucrarse con la tecnologia. Esto ayuda a las empresas a acercarse a los
clientes y al aumento de las tiendas online. El consumidor busca soluciones rapidas y de facil
acceso para lo cual, la intermediacion tecnoldgica ayuda a que empresa y cliente se
encuentren conectados y en constante comunicacion. Este factor también contribuye a que

los consumidores sean cada vez mas exigentes.

Entorno Ecoldgico: Existe una tendencia sostenida y cada vez mas marcada de la
valoracion del consumidor hacia empresas que tienen como eje fundamental la preservacion
y el cuidado del medioambiente. En este sentido, Meraki se ve favorecida por contar con esos

valores y enfocarse en el impacto ambiental que causan sus productos. El proceso de
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elaboracion, el packaging, la gestion responsable son algunos puntos importantes que tienen

en cuenta los consumidores a la hora de hacer una compra.

Entorno Legal: La ley exige ciertos requisitos para el rotulado de los productos de
higiene bucal. El principal ente regulador del sector de la higiene oral es la ANMAT. Segtin
informacion obtenida en la pagina oficial, se puede observar que estos productos deberan
contar con leyenda "Producto de Higiene Oral de Uso Odontolédgico. Inscripcion ANMAT
N°". A su vez, aclara que “La permanencia en stock y en el mercado de productos rotulados
de acuerdo con lo dispuesto en la Disposicion (ANMAT) N° 2606/97, sera admitida durante

un plazo de dieciocho (18) meses desde la puesta en vigencia de la Disposicion ANMAT N°

692/12.” (https://www.argentina.gob.ar/anmat/regulados/higieneoral/requisitos-de-rotulado
). Esta y otras cuestiones legales relacionadas deben ser tenidas en cuenta por Meraki a la

hora de comercializar sus productos.

Diagnostico organizacional

Meraki es una empresa con proposito: “Buscamos inspirar a la sociedad a

reconectarse con la naturaleza para un desarrollo sostenible.

Mision: “Desarrollamos y ponemos a disposicion de la sociedad productos de bajo

impacto ambiental”.

Vision: “Queremos contribuir a un planeta rico en biodiversidad con gobiernos

comprometidos, empresas responsables y consumidores conscientes”.

Valores:
. Sostenibilidad
. Consciencia

. Integridad
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J Equidad

° Positividad

Estrategias: la empresa se basa principalmente en las estrategias genéricas de
enfoque y diferenciacion destacando las cualidades de sus productos y su contribucion con

el medioambiente ademas de la funcionalidad y calidad que poseen.

Mix de Marketing

PRODUCTO: Los productos desarrollados y comercializados por Meraki son
sustentables y todos tienen cualidades que de una u otra manera contribuyen al cuidado del
entorno. El producto estrella de 1a marca es el cepillo de dientes de bambtl. A continuacion
se hard mencion de cada uno de productos ofrecidos por Meraki:

o Cepillo dental: De uso personal, con una duracién de 3 meses. Esta
compuesto con un mango de bambu biodegradable y cerdas de nylon libres de BPA.

o Hilo dental: Con propiedades biodegradables y presentacién comercial
disponible en dos versiones, una viene en envase de vidrio con 30 metros de producto y
otro es un repuesto de hilo de dental en packaging de cartén listo para colocarlo en el
envase de vidrio.

° Holders de pared: Es un soporte para cepillos de dientes fabricado en bambu
y viene en dos versiones: una para dos cepillos y otra para cuatro cepillos.

. Estuches de viaje: Desarrollados en un 100% en bambu moso, son
biodegradables e ideales para guardar cepillos para viajar.

. Botellas térmicas: Son el producto mas caro que conforma la cartera de
productos. Las mismas son reutilizables, vienen en cinco colores que representan cada uno
de los 5 elementos de la naturaleza. Conservan el agua fria hasta 20 horas y hasta 10 horas

el agua caliente. Su principal material es acero inoxidable y son libres de BPA.

PRECIO: Los cepillos de dientes tienen un costo de $265 a fecha de Abril de 2022.

Es un precio competitivo con respecto a los demas productos que se encuentran en el
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mercado. La estrategia de precios utilizada por la empresa consiste en asegurar una alta

participacion en el mercado y maximizar ventas.

PLAZA: Meraki cuenta con una amplia red de distribucion. Tiene presencia en
diversos canales como ser supermercados Hiperlibertad, retailers, droguerias mayoristas del
sector farmacéutico como Droguerias del Sur y Droguerias Sumed. A su vez, la marca posee
35 distribuidores. La empresa tiene su propio canal digital, un sitio mayorista, uno minorista

y otro que sirve de soporte para distribuidores.

PROMOCION: Meraki realiza grandes inversiones para hacer publicidad digital a
través de la compra de espacios en Google y redes sociales. Ademas, cuenta con planes de
exhibicion por cliente brindando material POP. El departamento de marketing de la marca se
encarga de realizar las estrategias, mientras que terceriza las operaciones que se desprenden

de su plan de marketing.

Analisis FODA

Con respecto a las variables internas de la empresa, se describe a continuacion las
FORTALEZAS:

- Empresa pionera en incursionar el cepillo de dientes de bambu en el mercado

argentino.

- Marca lider en el cuidado oral sostenible.

- Empresa de triple impacto: social, econdmico y ambiental.

- Politicas de responsabilidad social bien definidas.

- Equipo profesional joven con nuevas ideas.

- Esté en constante actualizacion para ofrecer productos innovadores.

- Precios competitivos.

Entre las DEBILIDADES, se puede mencionar:

- Faltan algunas certificaciones y avales para ser empresa B.
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- Falta de control sobre la produccion al tercerizar la fabricacion de mayoria de los
productos que componen su cartera.

- Cartera de productos poco diversificada.

- Falta de distribuidores que apunten a la masividad.

- Pocos clientes de consumo final.

En cuanto a las variables externas que rodean a la empresa, se mencionan como principales
OPORTUNIDADES:
- Lacreciente tendencia de la toma de conciencia con respecto a la sustentabilidad.
- Desarrollo de politicas publicas medioambientales.
- Canales de almacenes naturales en constante crecimiento.
- Oportunidad de desarrollo con productores locales.
- Oportunidad de creacion de nuevas lineas de producto relacionadas al cuidado del
medioambiente.
- Facilidad de estar en constante contacto con los clientes gracias a la tecnologia y a
la globalizacion.

- Oportunidad de expansion internacional.

Por tltimo, se plantean las principales AMENAZAS:
- La crisis econdmica y la fluctuacion de la moneda.
- La barrera de entrada al mercado es relativamente baja.
- Lainsercién al mercado de consumo masivo de nuevos y grandes competidores.
- Barreras altas de ingreso al mercado de consumo masivo para los productos
sustentables.
- Poca informacion en el mercado con respecto a los beneficios de los productos

ofrecidos.
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Analisis especificos segun el perfil profesional de la carrera

En el presente trabajo, se ha realizado un andlisis del mercado en el que se opera la
empresa teniendo en cuenta que se la puede ubicar tanto en el mercado del cuidado oral como
en el mercado de productos sustentables en general. También se ha realizado un analisis de
la competencia directa e indirecta y se han estudiado las estrategias genéricas y estrategias
del mix de marketing que utiliza Meraki. Se ha utilizado la herramienta PESTEL para
comprender el entorno externo donde se desenvuelve la empresa en los dambitos politico,
econdémico, sociocultural, tecnoldgico, ecoldgico y legal. Por otro lado, se ha realizado un
andlisis FODA para conocer los factores positivos y negativos tanto internos como externos
que pueden resultar en oportunidades y amenazas por parte del entorno externo y en
fortalezas y debilidades que posee la empresa. Estas herramientas resultan pertinentes para
dejar asentadas las principales variables que influyen en la empresa objeto de estudio.
Ademas, serviran para este trabajo la matriz de Ansoff para evaluar las oportunidades de
crecimiento y desarrollo de la empresa y finalmente el Diagrama de Gantt para organizar los
planes de accion.

La informacion utilizada para hacer el andlisis de situacion fue obtenida de un informe
brindado por la Universidad, por la entrevista al responsable de marketing de Meraki y

también por busqueda en distintas fuentes como revistas académicas, paginas web y libros.

Marco Teorico

Tomando como base tedrica la informacion obtenida de varios libros de autores
referentes del marketing, se puede decir que el andlisis del potencial de mercado contribuye
con la busqueda de la expansion y crecimiento de las empresas ya que ayuda a conocer el
mercado donde se desenvuelve la misma, los segmentos de mercado y la demanda actual y
potencial.

Philip Kotler define al mercado como el conjunto de compradores reales y potenciales

de un producto y ademas sostiene que esos compradores comparten una necesidad o un deseo
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en particular que debe ser satisfecha a través de una relacion de intercambio. Por otro lado,
Santesmases Mestre, M (2012), plantea que la existencia de un mercado se genera cuando
hay un conjunto de personas u organizaciones con una necesidad de cierto producto o
servicio, que a la vez cuentan con capacidad de compra y que desean comprar. El mismo
autor expresa que es importante conocer el mercado y su potencial de compra para determinar
cuales seran los mercados objetivo a los que una empresa desea llegar.

Santesmases (2012) también expone que hay que distinguir entre mercado actual y
mercado potencial. Al primero lo define como aquel en el que en un momento determinado
demanda un cierto producto y el mercado potencial es el nimero maximo de compradores al
que puede llegar la oferta y que estd disponible para todas las empresas de un sector durante
un tiempo determinado. Para que esos compradores potenciales lleguen a demandar el
producto ofrecido, se deberan realizar suficientes esfuerzos de marketing.

Por otra parte, Kotler & Keller (2016) proponen desglosar al mercado en cuatro
formas productivas: mercado potencial, mercado disponible, mercado meta y mercado
penetrado. Al mercado potencial lo definen como el conjunto de consumidores con un interés
suficientemente alto hacia la oferta del mercado y que a su vez deben tener como condicién
un ingreso suficiente y acceso al producto. El mercado disponible es el conjunto de
consumidores con interés, ingresos, acceso y que ademas estan calificados para adquirir
determinada oferta. El mercado meta es la parte del mercado calificado que la empresa decide
atender y finalmente, el mercado penetrado es aquel grupo de consumidores que realmente
adquiere el producto de la empresa.

Cuando se trata de analisis de potencial de mercado, resulta adecuado identificar y
analizar las oportunidades de crecimiento de las empresas para que puedan lograr expandirse
e ingresar en nuevos mercados. Se pueden encontrar diversas formas para lograr los objetivos
de crecimiento, la herramienta mas utilizada para hacer este analisis es la matriz creada por
Igor Ansoff, en la cual propone cuatro estrategias de crecimiento tomando como ejes
principales el producto y el mercado. Estas estrategias son penetracion de mercado,
desarrollo de mercados, desarrollo de productos y diversificacion.

Santesmases Mestre, M. (2012) y Kotler & Keller (2016), coinciden en la
explicacion de estas estrategias comprendiendo que la estrategia de penetracion de mercado

consiste en aumentar la cuota de participacion en el mercado actual con el producto actual.
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La estrategia de desarrollo de mercados busca ingresar a nuevos mercados con su producto
actual. La estrategia de desarrollo de producto reside en ofrecer al mercado actual nuevas
variedades de productos y por ultimo, la estrategia de diversificacion es aquella que
desarrolla nuevos productos para nuevos mercados.

A su vez, Kotler & Keller (2016), catalogan las estrategias mencionadas
anteriormente como parte de una estrategia de crecimiento intensivo y anaden otras
alternativas de crecimiento como ser, el crecimiento por integracion, el crecimiento por
diversificacion y la reduccion y desinversion en antiguos negocios.

El crecimiento por integracion puede ser hacia adelante, hacia atras u horizontal.
Hacia adelante consiste en adquirir un mayorista o detallista. Hacia atrds, se crece
adquiriendo a uno o mas de sus proveedores y el crecimiento de integracion horizontal reside
en adquirir uno o mas de sus competidores. El crecimiento por diversificacion puede ser
concéntrico, al buscar nuevos productos con sinergias tecnoldgicas o de marketing con sus
productos existentes apuntando a nuevos clientes. También puede seguir una estrategia
horizontal fabricando productos relacionados pero con un proceso diferente o puede seguir
una estrategia de busqueda de nuevos negocios que no tengan ninguna relacion con sus
procesos, productos y/o mercados actuales. Por ultimo, el crecimiento por reduccién y
desinversion en antiguos negocios consiste en eliminar recursos que podrian tener otros usos,
reducir sus costos y concentrarse en las operaciones mas importantes. (Kotler & Keller, 2016)

Otro aspecto importante a tener en cuenta durante el analisis de potencial de
mercado es la demanda. Segiin Lambin, J. (1995), la demanda es la cantidad vendida en cierto
lugar y en cierto periodo expresada en términos de producto o servicio. El autor distingue a
la demanda entre demanda global y demanda potencial. Define a la demanda global como la
cantidad de ventas realizadas en un sector en un lugar y tiempo determinados por un conjunto
de empresas en competencia. Asimismo, dentro de la demanda global se encuentra la
demanda de la empresa o demanda de la marca a la cual la describe como la parte de la
demanda global correspondiente a la cuota de mercado de la empresa en un sector de
referencia. Por otro lado, a la demanda potencial la describe como el limite de la demanda
del mercado en un entorno dado. En este sentido, Santesmases, M. (2012) describe a la
demanda potencial como aquella conformada por los consumidores que tienen interés por un

producto o servicio y que es posible alcanzarla utilizando los instrumentos de marketing.
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Por su parte, Santesmases, M. (2012), define la demanda como una exteriorizacién
de las necesidades y deseos del mercado condicionada por los recursos disponibles del
comprador y los estimulos recibidos. Destaca la diferencia entre demanda primaria, la cual
es la perteneciente al mercado de consumo final y demanda derivada, que es la
correspondiente al mercado industrial. Se dice que es una demanda derivada porque es
dependiente de la demanda de consumo final, es decir, que las organizaciones consumiran
mayor o menor cantidad para producir o revender segiin la demanda de sus clientes finales.

Para realizar el andlisis de la demanda, se deben realizar tres tareas importantes. En
primer lugar, medir la demanda ya sea en unidades fisicas, en valores monetarios o en
términos de participacion de mercado. Luego, se procede a explicar la demanda identificando
las variables la determinan y de qué modo influyen en su comportamiento. Finalmente, se
debe pronosticar la demanda con diferentes técnicas que pueden basarse en datos del
comportamiento actual y pasado de la demanda y también en las variables que influyen en la
misma para obtener un prondstico estimado. (Santesmases, M. 2012)

Lambin, J. (1995) plantea que la evolucion de la demanda puede deberse a factores
determinantes entendiéndolos como factores controlables y factores no controlables.
Aquellos controlables son los instrumentos de marketing que utiliza la empresa para incidir
en la demanda y los factores no controlables son las restricciones y circunstancias a las que
la empresa debe enfrentarse.

Entre los autores estudiados, no hay grandes diferencias de conceptos, simplemente
algunos agregados que proponen algunos y en el caso de Kotler & Keller, se cuenta con
informacion y conocimientos mas actualizados. Se puede llegar a la conclusion de que para
realizar un correcto andlisis de potencial de mercado, hay que utilizar las herramientas
teoricas propuestas por los autores y realizar una profunda investigacion adjuntando
informacion que servira para conseguir el objetivo de expansion y crecimiento de la empresa
estudiando los mercados y analizando los diferentes tipos de demanda y los factores que

influyen en ella.
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Diagnostico y discusion

A continuaciéon se expone la declaracion del problema, la justificacion de la

relevancia del mismo y la discusion.

Declaracion del problema

A partir del analisis de situacion realizado previamente, se puede afirmar que uno de
problemas que presenta Meraki Sustentable se debe a las dificultades que atraviesa la
empresa para alcanzar la masividad y poder seguir creciendo hasta llegar a nuevos mercados
tanto nacionales como internacionales.

Otro de los inconvenientes de Meraki se debe al hecho de que a pesar de ser pionera
en el mercado local con su producto principal, recientemente han ingresado nuevos
competidores al mercado que la ponen en riesgo. Es una empresa que se encuentra en etapa
de crecimiento y que aln estd trabajando para conseguir ingresar en mayor cantidad de
canales que le permitan tener presencia en mas mercados.

Debido a que la empresa no cuenta con estudios formales, resulta mas dificil tener
conocimiento acerca de los mercados potenciales y de los factores tanto internos como
externos que influyen en la demanda.

Finalmente, otro problema que cabe mencionar es que la mayor parte de los clientes
de la firma son B2B, lo cual puede resultar en una dependencia y alto poder de negociacion
por parte de los clientes. Esto puede significar otro riesgo para la empresa en la consecucion
de sus objetivos y a su vez, no promueve el logro de la masividad y el crecimiento que la

empresa espera alcanzar.
Justificacion del problema
Tomando como referencia los antecedentes mencionados, se puede decir que el

mercado en el que se encuentra inmersa la empresa Meraki tiene un gran potencial de

crecimiento. Los estudios mencionados llegan a conclusiones que resultan ser favorables para
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el sector del cuidado personal y de los productos biodegradables brindando informacion
acerca de la aceptacion que esta recibiendo actualmente esta categoria de productos.

Los casos estudiados demuestran que la demanda de este sector tiene importantes
probabilidades de seguir aumentando gracias a la creciente tendencia con respecto a la
importancia de tomar conciencia en cuanto al consumo responsable, especialmente por parte
del publico mas joven.

Resulta relevante contar con la informacion obtenida tanto de los antecedentes como
de los autores estudiados en el marco tedrico, ya que sirve como base para trabajar en las
estrategias de crecimiento y el analisis del potencial de mercado de Meraki. De esta manera,
los problemas organizacionales de la firma pueden ser solucionados utilizando como base las

herramientas y definiciones propuestas.

Conclusion diagnostica

El analisis del potencial de mercado es un estudio que brinda informacion a las
empresas para conocer en mayor profundidad el mercado en el cual se encuentran
inmersas. Este andlisis abarca una perspectiva tanto del mercado local como del global,
buscando obtener nuevos clientes, conservar a los actuales y adentrarse en nuevas
fronteras con el fin de lograr un crecimiento organizacional.

Este estudio también brinda las herramientas necesarias para lograr identificar las
oportunidades que se presentan en el mercado y saber aprovecharlas. Se puede afirmar que
en el caso de Meraki, es preciso realizar mayores esfuerzos de marketing para incrementar la
demanda de la empresa y que la firma deberia realizar estudios de mercado formales ya que
no los ha realizado previamente. Estos esfuerzos de marketing deben ser llevados a cabo con
la implementacion de estrategias de crecimiento y una intensiva investigacion de mercados.

Lo que se espera lograr es que la empresa pueda alcanzar la masividad que busca, que
siga creciendo hasta conseguir la introduccién a nuevos mercados tanto nacionales como
internacionales y que conserve a los clientes actuales. Ademas, se pretende que la empresa
pueda aumentar sus ingresos al conseguir la masividad consolidada. También se espera que
la firma logre el incremento de clientes pertenecientes al mercado de consumo final

ingresando en nuevos canales sin perder de vista a sus mayores clientes, que son B2B . Por
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ultimo, la empresa deberia evaluar la posibilidad de ampliar la cartera de productos en cuanto
sea posible y resulta fundamental que la marca se mantenga como lider del mercado

manteniendo la rentabilidad.

Plan de implementacion

Objetivo general
Incrementar el nimero de ventas de Meraki Sustentable en conjunto con una
expansion de cobertura geografica nacional e internacional durante el segundo semestre del
afio 2022 y el primer semestre del afio 2023.
Alcance: Este plan de implementacion se ocupara de conseguir nuevos clientes y
entrar en nuevos canales. Se pretende aumentar la demanda de los productos comercializados
por Meraki para que la marca pueda alcanzar la masividad planteada previamente.

Recursos: Se debera respetar un presupuesto aproximado de $2.000.000

Marco de tiempo: Este plan de acciones debera llevarse a cabo durante 1 afio.

Objetivo especifico 1

Incrementar un 25% la cantidad de unidades vendidas de todas las lineas de productos

para Julio de 2023.
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Plan de accion 1

El primer programa de accion corresponde al primer objetivo especifico y pretende
llevar a cabo tacticas de marketing que colaboraran con la captacion de nuevos clientes y
fidelizacion de los actuales con el fin de incrementar ventas, especialmente aquellas dirigidas

al consumo final .

ACCION 1: Se contratara acciones pagadas con influencers creadores de contenido
relacionado con el cuidado personal y ambiental para que promocionen los productos de
Meraki. Como primer paso, se procedera a seleccionar las cuentas que sean mas pertinentes
para realizar esta accion. Es preferible que tengan mas de 100 mil seguidores y que los
influencers seleccionados promulguen un estilo de vida saludable, el cuidado personal y
muestren compromiso con la preservacion del medioambiente, motivo por el cual, se los
considera referentes en este &mbito. Se hara una revision de los influencers que estan en la
base de datos de Meraki, luego se seleccionaran al menos 2 de ellos.

Se prosigue con el armado del contrato y se procede a enviar muestras de todos los
productos a cada uno de ellos para que los prueben en caso de no haberlo hecho antes y luego
generen contenido a través de historias, publicaciones en feed y reels. Estas publicaciones
consisten en hacer una recomendacion de los productos Meraki argumentando que estan
consumiendo la marca y demostrando que estan muy satisfechos con los productos tanto por
su diseflo como por sus beneficios para la salud bucodental y para el medio ambiente. Cada
publicacion debe hacer mencién a la cuenta oficial de Meraki. Esto ayudara a ganar mas
seguidores y por ende, habrd mas probabilidad de realizar ventas para consumo final. Esta
accion comenzara en Julio de 2022 y finalizara en Julio de 2023.

-Responsable: Analista de comunicacioén

-Presupuesto: Costo de contrato por influencer $30.000 x 2 contratos = $60.000

-Indicadores: Cantidad de nuevos seguidores en la cuenta oficial de Meraki.

Cantidad de nuevas ventas para consumo final.
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ACCION 2: Se generaran codigos de descuento para que cada influencer brinde un
descuento a sus seguidores, logrando de esta manera que mas gente conozca la marca y
pruebe los productos lo cual repercutira en el aumento de las ventas. Estos codigos cumplen
la misma funcién que un cupédn de descuento y pueden ser utilizados por los consumidores
para obtener un descuento extra comprando cualquier producto en la tienda online de Meraki.
Estos codigos de descuento serdn validos solo por 2 dias durante fines de semana (viernes y
sdbado) y esta accion se realizard una vez al mes comenzando en Agosto de 2022 y
finalizando en Julio de 2022. Esto sera un llamado a la accion para generar sensacion de
inmediatez al momento de realizar la compra, ya que los consumidores sienten que deben
comprar antes del vencimiento de la oferta.

-Responsable: Analista de comunicacion

-Presupuesto: Aplicacion para generar codigo de descuento $832 x 12 meses =
$9984.

-Indicadores: Cantidad de veces que se realizan compras utilizando los codigos de

descuento.

ACCION 3: Cada influencer realizara videos en vivo en conjunto con la cuenta
oficial de Meraki, donde se comentara acerca de los beneficios para el medioambiente y el
cuidado personal que brinda consumir estos productos y se aclararan todas las dudas que
pudieran surgir por parte de los espectadores. Estos videos en vivo, se llevaran a cabo cada
dos meses a partir de Septiembre de 2022 hasta Junio del 2023.

-Responsable: Analista de comunicacion y CEO.

-Presupuesto: Incluido en el contrato previo con influencers ($30.000 por cada uno)

-Indicadores: Cantidad de usuarios participantes del video en vivo y cantidad de

compras online para consumo final.

ACCION 4: Se llevara a cabo un sorteo de productos Meraki gratis por 6 meses a
través de la cuenta de cada influencer. Quienes deseen participar, tendran que seguir a la
cuenta oficial de Meraki y suscribirse en la web como condicion para poder ser acreedor del

premio. Solo habrd un ganador y éste recibirda como premio un combo completo con
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productos Meraki el cual le llegara a la puerta de su casa con repuestos una vez al mes durante
6 meses. Promocion valida para todo el pais.

-Responsable: Analista de comunicacion y encargado de logistica interna.

-Presupuesto: Caja de productos $5504. Envio $720. Total por mes $6224. Total x
6 meses $37344.

-Indicadores: Cantidad de nuevos seguidores de Meraki y cantidad de nuevas

compras y consultas por los productos.

ACCION 5: En el dia mundial de la sonrisa (7 de Octubre de 2022), el dia
internacional de la Madre Tierra (22 de Abril de 2023), y el dia mundial de la salud
bucodental (20 de Marzo de 2023), se organizara una charla en diferentes instituciones como
escuelas, colegios, centros de actividades extracurriculares y demés organizaciones similares
que deseen participar del evento. Las instituciones que estén interesadas en ser parte de la
campaia, podran inscribirse a través del correo electronico de Meraki; luego de su
confirmacion de inscripcion se enviard un instructivo explicando en que consiste y como se
debera llevar a cabo la accion, un video para presentar el dia del evento y algunas muestras
gratis de los productos. Esta accion busca concientizar a los nifios y adolescentes sobre la
importancia de cepillar bien sus dientes y cuidar bien su higiene oral desde una edad temprana
como asi también busca generar conciencia en cuanto al impacto ambiental que pueden
causar por la eleccion de los productos correctos.

-Responsable: CEO y analista en comunicacion

-Presupuesto: Video $2500. Muestras gratis $11700

-Indicadores: Cantidad de nuevos compradores y cantidad de ventas realizadas.

ACCION 6: Evento para lanzar la campaiia “Sonreis vos, sonrie la Tierra”. Con la
llegada de la primavera y con motivo del dia mundial de la sonrisa el 7 de octubre de 2022,
se realizara un evento presencial en algiin parque verde de la Ciudad Auténoma de Buenos
Aires, preferentemente en los Bosques de Palermo (previa autorizacion del gobierno de la
ciudad) aprovechando la época en donde hay mayor concurrencia de personas que disfrutan
de la naturaleza. En el evento se colocara un stand en donde habran promotores que inviten

a la gente a sacarse una foto sonriendo con un cartel gigantografia del cepillo de dientes
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Meraki y se les preguntard que es lo que mas les hace sonreir. Estas respuestas seran anotadas
a mano por cada persona en un banner en blanco que quedard completamente escrito con
muchas razones para sonreir al finalizar el evento. Las personas que se hayan fotografiado y
escrito en el banner, recibirdn muestras gratis de productos (hasta agotar stock) y se les
explicard los beneficios de consumir los productos de la marca tanto para el cuidado
bucodental como para el medioambiente. Se invitara a la prensa para que cubra el evento y a
los influencers embajadores de la marca, quienes avisardn previamente a sus seguidores
acerca del acontecimiento invitandolos a concurrir.

-Responsable: Analista de comunicacion y responsable de marketing

-Presupuesto: Stand $25704. Folletos $6950 Banner $1500 Camarografo y editor
de video $6125 Promotores $5000 . Muestras gratis de cepillos $11700.

-Indicadores: Concurrencia al evento. Ventas realizadas posteriores al evento.

ACCION 7: Las razones para sonreir brindadas por los participantes del evento
seran publicadas en la pagina oficial de Instagram de Meraki en el formato de historias dos
veces por semana recordando a los consumidores que comprando los productos de la marca,
contribuyen al cuidado del planeta y a su salud oral. Estas publicaciones deben contener el
nombre de la campafia “Sonreis vos, sonrie la Tierra” acompafiado de imagenes tomadas el
dia del evento. Seran publicaciones interactivas para generar engagement ya que se les
afiadira el sticker de preguntas para que los seguidores puedan contestar qué les hace sonreir
y quienes respondan recibiran un descuento especial por mensaje directo. Como condicion
para recibir el codigo de descuento, deben ser seguidores de la cuenta. El descuento sera
valido por 48hs.

-Responsable: Analista de comunicacion y responsable de marketing y community
managment.

-Presupuesto: Aplicacion para codigos de descuento $832

-Indicadores: Cantidad de veces que se utiliz6 el codigo de descuento. Cantidad de

participantes en la campafia y cantidad de ventas realizadas para consumo final.

ACCION 8: Renovar la publicidad en redes sociales basandose en la nueva

iniciativa. La campafia “Sonreis vos, sonrie la Tierra” sera aplicada para llevar a cabo
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publicidad paga en redes sociales, principalmente a través de Facebook Ads y de Instagram
Ads en formato video con imdgenes del evento y un link que dirija directamente a la tienda
oficial de Meraki. Estas publicidades se realizaran una vez por semana durante el primer
semestre de 2023.

-Responsable: Analista de comunicacion y responsable de marketing y community
managment

-Presupuesto: Publicidad Facebook Ads $16016 . Publicidad Instagram Ads $14820

-Indicadores: Cantidad de ventas realizadas. Trafico a la web.

Objetivo especifico 2

Ingresar en al menos 10 nuevos canales de venta masiva, preferentemente en

supermercados del pais durante el primer semestre de 2023.

Plan de accion 11

Este plan consiste en dar a conocer la empresa ante la mayor cantidad de
distribuidores que sea posible, con el fin de que la marca esté presente en mayor cantidad de
puntos de venta en todo el pais. Este programa implica aumentar esfuerzos en marketing para

alcanzar el objetivo planteado.

ACCION 1: Se contratara al menos un vendedor que se encargue exclusivamente
de hacer negocios con supermercados de grandes cadenas como asi también supermercados
pequetios de todo el pais ya que la empresa solo cuenta con vendedores responsables de
distribuidores de dietéticas, almacenes naturales y farmacias. Este vendedor seré capacitado
por los vendedores que ya pertenecen a la empresa para que este al tanto de los valores que
transmite la marca y de la importancia de consumir productos sustentables. Esta capacitacion
servird para que pueda ofrecer los productos con conocimiento y pueda lograr resultados
positivos en cada contacto que tenga con los potenciales clientes. Ademas debera conocer

bien el proceso de produccion de los productos que ofrece la empresa y los beneficios que
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estos brindan. Su primer trabajo consistird en hacer una investigacién en conjunto con el
director de ventas para conocer quiénes son los potenciales clientes, entendiéndose como
potenciales clientes en este caso a los supermercados y almacenes en general que no vendan
productos Meraki en la actualidad. Debera obtener informacion de contacto que servira para
crear una base de datos y asi poder comunicarse con ellos y ofrecerles los productos.

-Responsable: Director de ventas

-Presupuesto: Contrato vendedor $170.000

-Indicadores: Cantidad de nuevos potenciales clientes registrados en la base de

datos.

ACCION 2: En base a la investigacion realizada por el nuevo vendedor en conjunto
con el director de ventas, se invitara a las empresas a participar de una conferencia presencial
(que sera transmitida por zoom para aquellos que no puedan participar de manera presencial)
donde se les dara a conocer a Meraki, sus valores, los productos que ofrece y los beneficios
que brinda el consumo de los mismos. La invitacion les llegara por mail y deberan confirmar
presencia aclarando si asistiran presencial o virtualmente.

La conferencia se llevara a cabo en la Cuidad Auténoma de Buenos Aires en un
salon a confirmar segun la cantidad de asistentes presenciales. Durante la exposicion se
proyectaran videos que muestren el proceso productivo de Meraki, mediante el cual los
asistentes podran apreciar el atributo diferenciador, como es la calidad de los productos, al
observar en los videos el cuidado en los detalles en todo momento del proceso productivo,
desde la importancia de la obtencion de la materia prima hasta el momento en que los
productos son empaquetados para ser distribuidos. También se expondran ejemplos de los
casos de éxito de los distribuidores que ofrecen Meraki desde hace tiempo y resefias de
clientes satisfechos. Al finalizar la conferencia, se hara entrega de un catdlogo con precios
por mayor de todos los productos en formato pdf. Los asistentes presenciales podran ver
personalmente los productos y se recibiran muestras gratuitas.

-Responsable: Director de ventas y responsable de marketing

-Presupuesto: Salon, sonido e iluminacion $90000. Muestras gratis: $23800

-Indicadores: Cantidad de asistentes al evento. Cantidad de ventas B2B concretadas.
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ACCION 3: Se utilizara la base de datos de los potenciales clientes para enviarles
semanalmente newsletter con informacion acerca de las nuevas propuestas e iniciativas de la
empresa en conjunto con el catdlogo actualizado de productos y promociones especiales por
volumen de compra. En fechas importantes relacionadas con los principios de Meraki como
el dia mundial de la sonrisa, el dia internacional de la Madre Tierra y el dia mundial de la
salud bucodental, habran descuentos extras y regalos de material POP por compras realizadas
en esos dias. Como parte de esta accion de e-mail marketing, se procederd a realizar encuestas
de satisfaccion cada tres meses.

-Responsable: Analista de comunicacion y responsable de marketing

-Presupuesto: Mailing $4500. Material POP: $8700 por cliente (stock para 10
clientes total $87000)

-Indicadores: Respuestas de encuestas. Cantidad de ventas realizadas.

ACCION 4: Participar en Ferias y Exposiciones nacionales. La empresa participara
en algunas de las ferias mas importantes del pais, las cuales son una buena oportunidad para
dar a conocer la marca y conseguir nuevos clientes locales. Meraki serd parte de la Feria de
la Sustentabilidad el 20 de Octubre de 2022 y en BioFeria en Mayo de 2023. En cada una de
las ferias se entregard folleteria y a quienes estén interesados en comprar, se les mostrara en
detalle el funcionamiento de los productos y se les explicara el proceso de obtencion de
materia en conjunto con informacion del impacto ambiental positivo que produce el consumo
de estos productos. El stand contara con una pantalla que reproducird videos mostrando el
proceso productivo y campafias previas realizadas por la marca. Es importante entregar
informacion de contacto y se ofrecera un descuento por primera compra.

-Responsable: Director de ventas y CEO

-Presupuesto: Stand $25704 (se reutilizara el mismo de la accion 6 del programa
anterior). Folletos $6950 Pantalla $104.000.

-Indicadores: Cantidad de contactos y cantidad de ventas logradas post ferias.

ACCION 5: Se llevaran a cabo publicidades pagadas a través de redes sociales como
Facebook Ads e Instagram Ads, las cuales seran publicadas semanalmente y consisten en una

imagen que contiene el logo de la empresa, imagenes de algunos productos y el texto “Querés
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vender productos Meraki? Convertite en distribuidor y sé parte de esta familia que es
naturalmente amigable con vos y el planeta”. La publicidad contara con un link que re
direcciona a la pagina web oficial de Meraki, donde veran un formulario en el cual deberan
completar con sus datos para obtener un descuento por primera compra. Al conseguir los
datos de los interesados, estos se sumaran a la base de datos de clientes potenciales y se les
enviara por mail el catdlogo con todos los productos y el cédigo de descuento.

-Responsable: Analista de comunicacion y responsable de marketing

-Presupuesto: Publicidad en rrss $16700. Codigo de descuento y mailing: $4500

-Indicadores: Cantidad de nuevos suscriptores. Cantidad de veces que se utilizo el

codigo de descuento.

ACCION 6: Se implementard publicidad en punto de venta. Consiste en una
estanteria exclusiva de Meraki que debe estar ubicada preferentemente cerca de la entrada
del local o en su defecto, cerca de la caja registradora; esta estanteria tendra el logo de la
marca en tamafio grande y una pantalla en la cual se proyecta un breve video que expone
todo el proceso productivo haciendo hincapié en el atributo diferenciador de la calidad de los
productos aclarando que los mismos son sustentables y que es una empresa de triple impacto
que colabora con el medio ambiente, la economia y la sociedad. La publicidad en el punto
de venta se aplicara en locales de distribuidores de todo el pais que compren una cantidad
minima y que hayan estado vendiendo Meraki por lo menos durante un afio. Esto promovera
el interés de potenciales distribuidores en vender Meraki en sus negocios, a la vez que
despertara el interés de los clientes de consumo final por probar los productos de la marca.

-Responsable: Director de ventas y responsable de marketing

-Presupuesto: Material POP $57000

-Indicadores: Cantidad de nuevos contactos y cantidad de ventas mayoristas.

ACCION 7: Se debera invertir en publicidad en periédicos impresos ya que las
empresas suelen comprarlos y tener diarios en sus oficinas. Muchas veces los superiores de
las grandes empresas son personas que disfrutan de leer el periddico en papel. Por esto es
importante realizarlo, ya que hard que Meraki sea mas visible para las empresas que no hayan

llegado con las acciones anteriores. La publicidad consistird en un flyer a color. Sera el
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mismo contenido del flyer para publicidad en redes sociales dirigido a empresas. Esta accion
se llevara a cabo semanalmente, los dias lunes de cada mes.

-Responsable: Analista de comunicacion y responsable de marketing

-Presupuesto: Flyer en periodico: $2800 x 1 vez por semana durante 6 meses =
$67200

-Indicadores: Cantidad de nuevas consultas por ventas mayoristas y cantidad de

ventas concretadas.

Objetivo especifico 3

Introducir la empresa en 2 nuevos mercados a nivel internacional, especificamente en

Chile y Brasil para Julio de 2023.

Plan de accion 111

Este plan de accion consiste en internacionalizar la empresa en los dos paises limitrofes
mencionados en el objetivo especifico 3. Se pretende lograr el crecimiento de la empresa a
nivel internacional siguiendo tacticas destinadas a captar clientes potenciales tanto B2B

como B2C.

ACCION 1: Como primer paso para comenzar el proceso de expansion geografica,
se debera contratar a un traductor de portugués para que se encargue de llevar a cabo todas
las acciones referidas a la introduccion de la empresa en Brasil. Es importante que los
contenidos dirigidos a ese pais sean claros y de facil comprension para el publico objetivo de
Meraki, por lo cudl, lo mas conveniente es contar con una persona que se encargue de este
trabajo. El traductor contratado debera participar en encuentros presenciales y virtuales,
traducir contenidos de redes sociales, folleteria, publicidades y demas tareas relacionadas que
involucren contacto con potenciales clientes de Brasil. Antes de empezar sus actividades,
esta persona debera capacitarse para conocer Meraki y poder representar correctamente a la

marca y sus valores. Comenzara su labor en el mes de Agosto de 2022 y su primer tarea
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consistira en traducir la pagina web oficial de Meraki al portugués para que cada usuario

pueda elegir el idioma en el que desea ver el contenido.

ACCION 2: Esta accién consiste en presentar la marca Meraki frente a potenciales
clientes internacionales, tanto B2B como B2C a través del uso de redes sociales. Es por esto
que se creara una nueva cuenta de Meraki para cada pais en las siguientes redes sociales:
Facebook e Instagram. De este modo, habrian nuevas cuentas, las cuales serian “Meraki
Chile” y “Meraki Brasil”. Quedard como resultado una cuenta oficial de la firma para cada
una de las redes sociales mencionadas anteriormente. Esto permite segmentar por area
geografica y adaptar los contenidos a cada pais a la vez que se dard a conocer la marca en
estos paises. Esta accion también permitird tener un trato mas personalizado con los

potenciales clientes ubicados en estos territorios.

ACCION 3: Una vez creadas las nuevas cuentas en redes sociales, se implementara
la publicidad pagada en cada una de ellas a través de Instagram Ads y Facebook Ads. Estas
publicidades consistiran en imagenes que contengan el logo de la marca, fotos reales de
productos y un texto que invite a ser revendedor. Sera similar a la publicidad mencionada en
el plan anterior ya que contendra el siguiente texto: “Querés vender productos Meraki?
Convertite en distribuidor y s¢ parte de esta familia que es naturalmente amigable con vos y
con el planeta”. Esta vez, habrd que adaptar la publicidad a cada pais en cuanto a términos y
dialectos y en el caso de Brasil, también se adaptara el idioma. La publicidad contara con un
link que redirecciona a la pagina web de Meraki en donde habra un pequefio formulario que
pide algunos datos de contacto que servirdn para agregar a la base de datos de potenciales
clientes. Esta accion esta dirigida a la captacion de clientes B2B. Se llevara a cabo a partir de

Septiembre de 2022.

ACCION 4: Con los datos obtenidos de los interesados en ser distribuidores de
Meraki, se les enviard una invitacion por mail para invitar a cada uno a participar de
encuentros virtuales llevados a cabo a través de zoom. Ademads recibiran un catalogo con
precios adaptados a cada pais que les sera enviado por mail y se les ofrecerd un descuento

especial por primera compra y otros descuentos por volumen de compra.
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ACCION 5: En caso de que hayan interesados en participar de un encuentro virtual,
se acordard con cada uno de ellos el dia y horario entre ambas partes. Estos encuentros seran
personalizados para cada cliente potencial. En cada reunion virtual, podran hacer preguntas
y conocer la marca y los productos que ofrece Meraki. Se debe hacer foco en la calidad de
los productos, explicando el proceso productivo y la minuciosa seleccion de materia prima
utilizada para la elaboracion de los productos destacando la importancia de la sustentabilidad
para la marca. Se mostraran imagenes de los exhibidores POP mencionada en el plan anterior
para que puedan observar como se veria la estanteria exclusiva de Meraki en sus locales.
También veran videos de resefias de los distribuidores actuales explicando su experiencia

como revendedores de la marca.

ACCION 6: A los que demuestren interés en incluir Meraki en sus locales, se les
pedira la direccion postal para hacer envio de muestras gratis de todas las variedades de
productos. De esta manera, los potenciales clientes internacionales podran hacer una prueba
real de los productos y el hecho de verlos y probarlos personalmente, contribuird para que
puedan tomar la decision de vender Meraki. Las muestras gratis seran enviadas a Chile y a
Brasil en tandas que serdn distribuidas en cada pais una vez al mes a aquellos interesados que

pretendan comprar la marca.

ACCION 7: Meraki participara en la Feria Expocorma, la feria internacional de la
madera mas grande de Latinoamérica. La misma se realizara en Concepcion, Chile del 23 al
25 de Noviembre de 2022. La participacion en esta feria colaborara con la introduccion de la
empresa en nuevos mercados. Expocorma fue elegida debido a que concentra a expositores
que ayudan a atenuar el cambio climatico y tiene como objetivo convertir el sector productivo

hacia el desarrollo sostenible haciendo foco en la madera.

ACCION 8: Ademas de participar en una feria en Chile, Meraki también sera
expositora en la Feria Bio Brasil, en San Pablo, Brasil. Esta exposicion es una oportunidad

para que la empresa pueda hacer contactos en el pais vecino presentando sus productos, ya
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que son de interés para este evento a realizarse en Junio de 2023 con fechas exactas a

confirmar.

ACCION 9: Con el fin de conseguir clientes B2C en los paises extranjeros, se
procederd a investigar quienes son los influencers de cada pais que estén relacionados con el
consumo responsable y que resulten pertinentes para realizar acciones con Meraki. En este
caso, lo que se busca es presentar la marca ante los consumidores finales de Chile y Brasil.
Se debera conseguir al menos 2 influencers por pais. Luego de seleccionar a los mas
adecuados, se realizard una accion similar a una del primer plan, en la cual cada influencer
debera hacer videos en vivo junto con la cuenta oficial de Meraki de su respectivo pais, donde
se comentara acerca de los beneficios para el medioambiente y el cuidado personal que
significa consumir los productos de la marca y ademads se responderan preguntas para aclarar
cualquier duda que pudieran tener los espectadores. Estos videos en vivo, se llevaran a cabo
una vez al mes y en cada uno de ellos se sorteard un combo con productos Meraki.

-Responsables del plan de accion II1: CEO y gerente de area de mercados regionales

-Presupuesto del plan de accion I11: $1.133.621

-Indicadores del plan de accion III: Cantidad de contactos realizados con potenciales
clientes internacionales. Cantidad de ventas mayoristas concretadas en los paises

mencionados.
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Diagrama de Gantt

Tabla 1
Objetivos Especificos Acciones Inicio del programa Fin del programa
1 07/2022 07/2023
2 08/2022 07/2023
Incrementar un 25% 3 09/2022 06/2023
la cantidad de
unidades vendidas de 4 10/2022 03/2023
todas las lineas de 5 10/2022 03/2023
productos para Julio
de 2023, 6 10/2022 10/2022
7 10/2022 02/2023
8 01/2023 06/2023
1 08/2022 06/2023
Ingresar en al menos 2 11/2022 11/2022
10 nuevos canales de
3 12/2022 07/2023
venta masiva,
preferentemente en 4 10/2022 05/2023
supermercados del
. 5 11/2022 06/2023
pais durante el primer
semestre de 2023. 6 01/2023 07/2023
7 08/2022 01/2023
1 08/2022 08/2022
2 08/2022 08/2022
3 09/2022 07/2023
Introducir la empresa
en 2 nuevos mercados 4 09/2022 06/2023
a nivel internacional,
5 10/2022 07/2023
especificamente en
Chile y Brasil para 6 12/2022 07/2023
Julio de 2023.
7 11/2022 11/2022
8 06/2023 06/2023
9 07/2022 07/2023
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Conclusiones y recomendaciones

En este trabajo se presentd un plan de marketing para la empresa Meraki, siguiendo
un eje tematico basado en el analisis de potencial del mercado, el cual consiste en lograr el

crecimiento y expansion organizacional tanto a nivel nacional como internacional.

Para el desarrollo del mismo, primero se hizo un andlisis en profundidad de la
empresa y todo su entorno tanto interno como externo. En dicho andlisis de la situacion, se
ha detectado algunos aspectos negativos y otros positivos. Dentro de los primeros, se puede
mencionar que la firma posee una acotada cartera de productos, tiene dificultades para
alcanzar la masividad consolidada, la mayoria de sus clientes son B2B, realiza pocas ventas
destinadas al consumo final, tiene una expansion geografica limitada y no cuenta con estudios

formales de marketing.

En el mismo diagnostico, se ha encontrado que la empresa tiene algunas ventajas
competitivas que ayudan a hacer frente a los problemas mencionados. Estas ventajas son los
aspectos positivos detectados; algunos de ellos son que la empresa es pionera en el mercado
argentino con su producto estrella, es una empresa de triple impacto, cuenta con un equipo

joven con nuevas ideas y se encuentra innovando constantemente.

Luego de haber realizado el anélisis del entorno interno y externo, se ha llevado a
cabo un estudio de los modelos tedricos del analisis del potencial de mercado, llegando a
construir un marco tedrico basado en el conocimiento de autores referentes del marketing. Se
ha explicado el eje tematico partiendo de la comprensién de conceptos como mercados
potenciales y actuales, estrategias de crecimiento de Ansoff y también la definicion de
demanda y como se mide la misma. Este marco tedrico fue relacionado con los antecedentes
de empresas de los rubros sustentabilidad y cuidado personal. A partir de esta relacion, se
llegé a la conclusiéon de que Meraki tiene oportunidades de crecimiento si se dirige
correctamente a sus segmentos de clientes y realiza esfuerzos de marketing suficientes para

llegar a conquistar los mercados potenciales.
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Una vez realizado el diagndstico y luego de haber construido el marco tedrico y
haberlo relacionado con los antecedentes, se llevé a cabo un plan de implementacidn, el cual
tuvo como fin incrementar las ventas de la empresa tanto de clientes actuales como
potenciales (B2B y B2C) y alcanzar la expansion geografica de la firma tanto en el mercado
local como en dos paises limitrofes (Chile y Brasil), que fueron elegidos por su potencial y

por su cercania.

En conclusion, se espera que la empresa logre el crecimiento y la masividad
consolidada, que se expanda geogrificamente y pueda aumentar sus ventas para que siga
creciendo como organizacion. Este trabajo pretendid encontrar sus puntos fuertes y débiles
para que finalmente sean utilizados a favor de la firma siguiendo un plan de implementacién
cuidadosamente realizado a fin de ayudar a Meraki Sustentable para que pueda obtener los

beneficios buscados.

Se recomienda a la empresa que invierta en investigaciones de mercado formales
para conocer mejor el mercado al que se dirige y asi poder seguir realizando acciones de
marketing que contribuyan al crecimiento organizacional. Esto también servird de base para
una mejor planificacion estratégica que colaborard a conseguir resultados positivos a futuro.
Otra recomendacion es seguir trabajando en conseguir los avales para obtener la certificacion
de Empresa B, lo cual seréd de gran ayuda a la hora de conseguir nuevos clientes. Por ultimo,
es importante que la empresa siga realizando investigaciones e innovando para diversificar
su cartera de productos y asi alcance un mayor crecimiento con una interesante oferta para

llegar a nuevos mercados y seguir creciendo en los actuales.
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