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RESUMEN

En el siguiente reporte de caso se analizara el potencial de mercado de la empresa
sustentable Meraki, pionera en la comercializacion de cepillos de dientes fabricados a base de
bambd. El reporte comienza analizando el marco de referencia institucional, se da una breve
descripcion de la problematica que aborda y se presentan antecedentes de casos similares.
Luego se describe el analisis situacional de la organizacién, en donde se analiza el posible
crecimiento del mercado, se realiza un analisis externo e interno en el cual se estudia la
competencia actual, se incluye un estudio del entorno politico, econémico, social, tecnoldgico,
ecologico y legal, a su vez también se presentan las fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades de la empresa.

Posteriormente, se propone un marco tedrico basado principalmente en conceptos de
los autores Kotler, Keller y Santesmases Mestre. EI mismo nos permite realizar una conclusion
diagnostica, en donde se declara el problema que se abordara en el plan de accion, se justifica
la relevancia de la problematica y se plantea una discusion de porque valdria la pena resolver
la misma.

Por Gltimo, se presenta un plan de accion, en donde se plantean 3 objetivos especificos
y uno general, los cuales buscaran alcanzar un incremento significativo en las ventas de la
empresa ten canales fisicos y online, a través de la implementacion de estrategias de
penetracién, desarrollo de mercado y de producto. Cada objetivo desarrollard 10 acciones, en
las cuales se especificara bien las fechas en las que se realizara cada una, cémo se
implementaran y quienes serén los responsables. Los mismos tendran aclarado los recursos
necesarios para su implementacion, el tiempo de inicio y finalizacion, por ultimo los
indicadores que permitiran evaluar que el plan sea eficaz.

Palabras claves: Medio ambiente, Sustentable, Analisis, Mercado.

ABSTRACT
Then the situational analysis of the organization is described, where the possible growth
of the markrt is analyzed and an external and internal analysis is carried out in which the
current competition is studied. Included is a study of the political, economic, social,
technological, ecological, and legal environment. Also presented are the strengths,
weaknesses, threats and opportunities of the company.

Subsequently, a theoretical framework based mainly on the concepts of the authors
Kotler, Keller and Santesmases Mestre is proposed. It allows us to make a diagnostic
conclusion, where the problem to be addressed in the action plan is declared, the relevance of
the problem is justified and a discussion is raised as to why it would be worth solving it.

Finally, an action plan is presented, where 3 specific objectives and one general are
proposed, which will seek to achieve a significant increase in the company's sales in physical
and online channels, through the implementation of penetration strategies, market and
product development. Each objective will develop 10 actions, in which the dates on when
each one will be carried out, how they will be implemented, and who will be responsible will
be well specified. They will have clarified the necessary resources for their implementation,
the start and end time, and finally the indicators that will allow evaluating that the plan is
effective.

Keywords: Environment, Sustainable, Analysis, Market.



MARCO DE REFERENCIA INSTITUCIONAL

Meraki es una empresa de triple impacto fundada en 2016 en Buenos Aires, Argentina.
Desarrolla y comercializa productos de cuidado personal amigables con el planeta y las
personas. La marca nace con el objetivo de reemplazar la utilizacién del plastico de un solo uso
o0 de corta vida util a través del desarrollo y comercializacién de productos elaborados con
materiales alternativos sustentables. La empresa se enfocé en una linea de productos
particulares, los cuales son sustentables y de cuidado personal, en donde podemos encontrar
como producto estrella el cepillo de dientes biodegradable, fabricado a base de bambu, y por
otro lado se encuentran holders para los cepillos de dientes, hilo dental biodegradable, estuches
de viaje para cepillos de dientes, hisopos biodegradables, botellas térmicas reutilizables y
dentifrico comprimido.

Como complemento a los canales de comercializacion tradicionales, la marca

implementa en 2018 la apertura de la tienda de comercio electronico oficial en Argentina.

Su proposito es “Buscamos inspirar a la sociedad a reconectarse con la naturaleza para
un desarrollo sostenible”, su Mision, “Desarrollamos y ponemos a disposicion de la sociedad
productos de bajo impacto ambiental”, y su Vision “Queremos contribuir a un planeta rico en
biodiversidad con gobiernos comprometidos, empresas responsables y consumidores

conscientes.”
DESCRIPCION DE LA PROBLEMATICA

Cada vez son mas las personas que reducen el consumo de plastico en los hogares. Los
cepillos dentales de bambu son uno de los productos que se han convertido en tendencia en
esta creciente conciencia social por el cuidado del medio ambiente. Pero la principal
problematica para el area de ventas y distribucion de Meraki es que la preferencia por el cepillo
de dientes tradicional sigue siendo mayor, y la falla en el area de marketing con respecto a la
segmentacion de mercado y las promociones que realizan, no les estan dando lugar a la venta
masiva que los duefios mencionaban.

Segun informes, el 82 % de los consumidores defienden y apoyan una marca cuando
creen en su propdsito e invitan a sus conocidos a hacer lo mismo, incluso estan dispuestos a

pagar un sobreprecio por productos sustentables. (Comunal, 2020, https://bit.ly/3roH2pf)

En base a esos informes y en el propoésito de la organizacion “Buscamos inspirar a la
sociedad a reconectarse con la naturaleza para un desarrollo sostenible”, el trabajo girara en

torno al andlisis de potencial de mercado. El cual apuntara a qué tan viable sera dirigirse a


https://www.hola.com/estar-bien/20180514124037/mostar-a-los-hijos-como-cuidar-el-medio-ambiente/

personas que no tienen la costumbre de reducir sus consumos de plastico o no fueron bien
informados acerca de la gravedad y el dafio que se genera a través del consumo masivo del
plastico. Los esfuerzos de marketing que se aplicaran seran dirigidos a buscar concientizacion
y brindar incentivos en los consumidores leales para lograr que inviten a sus conocidos a
aportar para el cuidado del planeta.

Al mismo tiempo aparecieron nuevos competidores que comercializan y distribuyen
productos de materiales alternativos sustentables, compitiendo directamente con la empresa y

ganando posicionamiento.
ANTECEDENTES

National Geographic sefiala que cada afio se producen méas de 448 millones de toneladas
de plastico, lo que supone una problematica enorme dado que el plastico no se descompone y
a menudo termina no reciclandose. Cada vez mas los consumidores exigen un mayor control a
las empresas sobre su impacto en el medio ambiente, incluso en algunas partes del mundo se
castiga a empresas que contaminan de forma excesiva o que usan ineficientemente los recursos.
Al mismo tiempo que se recompensa a las empresas que el publico percibe como sustentables.

A continuacion, se mencionan empresas que estan en bdsqueda o ya han logrado
penetrar en un mercado. Como primer antecedente encontramos tienda madre, una empresa
consciente que brinda una solucion sustentable al uso de las toallitas higiénicas descartables e
industriales. Como una Pyme comprometida con el medioambiente crearon las primeras
toallitas ecologicas patentadas de Argentina. Y buscan seguir creciendo: “N0S encantaria que
cada mujer, que cada argentina, tenga la posibilidad de elegir nuestra alternativa a mano, en
una gondola”, afirman a Economia Sustentable los duefios de Tienda Madre. Segtin explican
los emprendedores, en promedio, una mujer generalmente usa 240 toallitas descartables y 480
protectores diarios descartables por afio. Por lo tanto, la organizacién en base a su desempefio
logré que 790.000 toallitas no terminen en el océano o en la tierra. Ademas de fomentar la
disminucién de desechables al planeta, las toallitas de tela cuidan el bolsillo: una mujer
promedio gasta $6.312 al afio, cuando los packs de tienda madre valen $1.800 y duran dos afios
con garantia tangible a la usuaria. Hoy en dia estan en busqueda de proveedores, vendedores y
expandirse a comercios en CABA y de a poco al resto del pais. (Rescatado de
https://economiasustentable.com/)

Como segundo caso podemos hablar sobre Mutan, una Pyme argentina que disefia,
fabrica y produce anteojos de sol a partir del fundido de 10 tapitas de plastico. La empresa

obtuvo el Sello de Buen Disefio argentino. Ademas, ya planean exportar a toda Latinoamérica.


https://economiasustentable.com/noticias/bbva-le-otorgo-un-prestamo-sostenible-a-medicus-por-una-cifra-millonaria

Para la fabricacion de estos anteojos de sol sustentables (y que estan de moda) trituran
las tapitas de plastico de polipropileno, mezclan los colores elegidos, los funden por color y las
introducen a presion en una matriz metalica. Luego, se copian las cavidades y toman su forma
final. Cuentan con venta online, venta mayorista y a partir de la demanda de otros paises, como
Uruguay y Chile, empezaron a desarrollar una estrategia de venta al exterior. Mutan logro un
crecimiento gracias a la difusion en los medios y por involucrarse en foros de PyMEs
(recuperado de https://economiasustentable.com)

Ford es otra de las marcas que estd uniendo esfuerzos para conseguir un planeta mejor
mediante el reciclado de plésticos. La marca ha desarrollado e implementado una solucion eco
para reutilizar millones de botellas que se tiran al contenedor, en el mejor de los casos,
convirtiéndolas en alfombrillas para su modelo eco-friendly. Cada uno de los autos esta
equipado con alfombrillas que se han fabricado con 470 botellas de pléastico de un solo uso. El
primer paso de este proceso de reciclaje consiste en triturar las botellas y sus tapas hasta
reducirlas a diminutas escamas. A continuacion, fundirlas a 260°C y transformarlas en delgadas
fibras. Estas fibras son con las que se tejen las alfombrillas Green del modelo EcoSport. Con
esta iniciativa, Ford ha conseguido dar una nueva vida a un total de 1.200 millones de botellas

al afio en todo el mundo. (https://www.motorpasion.com.mx/)

Las multinacionales estan causando una mayor preocupacion por el impacto ambiental
alrededor del mundo con el paso de los dias. Es por esto que muchas de ellas decidieron
comprometerse con el medioambiente y reducir al méximo su huella negativa en el planeta.
Por esto, como ultimo antecedente podemos mencionar a Colgate, que llega al mercado con
una propuesta amigable para el medio ambiente, un cepillo de dientes hecho de bambd. El
cepillo cuenta con cerdas de punta delgada de carb6n, hecho con bambu 100% natural,
biodegradable y no contiene envase de plastico, es de cartdn reciclable. (https://ultravioleta.co)

RELEVANCIA DEL CASO

Segun un estudio de Mercado Libre, mas de 650 mil usuarios compraron productos
sustentables en el pais en los Ultimos 12 meses. Teniendo en cuenta que Meraki fue la primera
empresa en lanzar el innovador cepillo de dientes de bambu al mercado local, por lo que se

considera pionera en comercializacion del mismo dentro del mercado argentino de salud oral


https://economiasustentable.com/noticias/bridgestone-transforma-su-modelo-de-negocio-para-adaptarse-a-la-electromovilidad-en-latinoamerica
https://economiasustentable.com/
https://www.motorpasion.com.mx/
https://ultravioleta.co/

y agregando los valores que posee la marca, se considera fundamental analizar el caso en
particular de Meraki debido al potencial de crecimiento que tiene la marca gracias a su
trayectoria e imagen que ya pudo insertar en sus clientes. También se considera conveniente
estudiar la ocasion por el aumento de las tendencias a favor del medio ambiente, por lo que se
considera que con buenas estrategias de crecimiento podria tener un muy buen impacto en la
sociedad ya que las personas cada vez mas estdn demostrando mayor interés en la
sustentabilidad y habitos ecoldgicas.

El beneficio que se pretende alcanzar con este trabajo final es brindar una perspectiva
externa a la empresa que brinde un andlisis profundo el cual intentara enriquecer los
conocimientos de la organizacion en cuanto a un analisis de contexto externo sobre el mercado,
la competencia, el entorno y sus amenazas y oportunidades. Y por otro lado una investigacion
interna que se propondrd desarrollar una estrategia que permita a Meraki solucionar el
problema de por qué no estdn realizando una venta masiva y se estancan en cuanto al
crecimiento de la misma.

ANALISIS DE SITUACION

Como ya se ha mencionado, Meraki es una marca argentina sustentable que
comercializa productos biodegradables y reciclables de cuidado personal. La empresa forma
parte de 1% for the planet, organizacion internacional en la cual los miembros de la misma
destinan el 1% de la facturacion de la empresa a programas ambientales. Por otra parte, estan
en tramite de certificacion de sistema B, organizacion sin fin de lucro que indica que las
empresas certificadas no sélo persiguen el beneficio econémico, sino también el beneficio
social por lo que deja en claro que es una compafiia comprometida a generar un cambio.

Como publico objetivo encontramos personas entre 18 y 45 afios, con intereses afines
a la sustentabilidad, el cual resulta muy especifico para el crecimiento que la marca desea, ya
que es un grupo que hace mucho esfuerzo por conseguir los productos de la empresa y
realmente son compradores conscientes y sensibles a las repercusiones que sus habitos de
consumo imponen sobre el desarrollo sostenible del planeta.

Por lo tanto, el pablico que le va a dar la posibilidad a Meraki de un consumo masivo
es quienes todavia no tienen inquietudes sustentables, y aquellos con caracteristicas similares
a los consumidores de la empresa, pero situados en otras provincias, ya que la mayoria esta
centrada en Buenos Aires. Mediante distintas acciones de posicionamiento de marcay a través
de la comunicacion desde las personas con marcados intereses ambientales se podria impactar

en un mercado con un interés en el cuidado oral.



ANALISIS DE CONTEXTO

Segun un informe de WIN-Voices 8 de cada 10 personas en el mundo estan convencidas
de que con ciertas acciones pueden ayudar a mejorar la situacion actual. Y el 66% dice que
quiere mantener una vida mas sustentable, pero que con frecuencia observa que no hace los
cambios necesarios. En el pais, ese nimero representa las sensaciones de siete de cada diez
argentinos.

Con respecto a lo que Meraki plantea de sus consumidores, quienes comentan que al
principio los que adquirian los productos eran clientes “Early adopters”, personas con intereses
ambientales, activismo en torno al cuidado y preservacion del planeta; donde en los Gltimos
afios, segun el encargado de marketing se gener6 una transicion dentro del ciclo de vida de
adopcion de productos e innovacion gracias a que los mismos consumidores se encargaron de
comunicarselo a sus allegados. ElI cambio se produjo hacia un estadio de mayoria precoz,
personas interesadas en el medioambiente con consciencia del impacto de la produccién
desmedida en el ambiente, con la diferencia de que son sus primeras experiencias con productos
fabricados con materiales sustentables.

Como principal motivacion por parte de los consumidores de Meraki, en base a resefias
de sus productos, se puede observar que los clientes se sienten motivados a contribuir con la
sustentabilidad del planeta. Con respecto al nivel de satisfaccion, teniendo en cuenta a 110
resefias de un articulo publicado en MercadoLibre (Cepillo De Dientes Bambi Meraki
Ecofriendly Caja Biodegradable), 103 son positivas y tan solo 7 negativas. Las cuales hablan

muy bien del producto y conformes con el precio-calidad.

Por ultimo, se detectd un posible freno por parte de los consumidores, el cual refiere a
que el cepillo debe secarse bien luego de utilizarse ya que de lo contrario el mismo puede
generar hongos con facilidad.

A continuacion, se realizara un analisis externo que permitira observar el atractivo y la
rentabilidad potencial del mercado:

Poder de negociacion de los clientes(alto): el cliente tiene acceso a una amplia cantidad
de informacion que le permite comparar y ser consciente de las diferentes opciones tanto en

precios, calidad, como en formas de distribucion o puntos de venta.



Poder de negociacién de los proveedores(alto): existen numerosos proveedores de
cepillos de dientes de bambu en China, los cuales controlan casi la totalidad de produccién y
provision de productos a base de bambu

Amenaza de nuevos competidores entrantes(alto): La barrera de entrada al mercado no
requiere tanta dificultad a comparacion de otros mercados. Con un capital inicial bajo se puede
realizar un primer encargo de cepillos de dientes de bambu, en el caso de que no se tenga que
desarrollar la manufactura del mismo.

Amenaza de nuevos productos sustitutivos(baja): Una correcta higiene bucal es la mejor
manera de prevenir enfermedades de los dientes, por lo que se considera un producto
fundamental el cepillo de dientes, creado en 1498, en China.

Rivalidad entre competidores (alta): La rivalidad entre las empresas cada vez es mayor,
debido al aumento de marcas que van ingresando al mercado. Ademas de que Meraki compite
directamente con empresas como Colgate y Bucal Tac que son empresas lideres en el mercado
de salud bucal, por lo que los esfuerzos de marketing tienen que ser altos.

ANALISIS DE LOS COMPETIDORES

Meraki asegura una alta participacion de mercado, con la necesidad de competir en el
mercado ligado a la sustentabilidad y la preservacion del medioambiente. A continuacion, se
detallaran los competidores mas fuertes de la marca.

Como principal competidor directo nos encontramos con Colgate, multinacional
presente en mas de 200 paises dedicada a la fabricacion, distribucion y venta de productos de
higiene bucal, higiene personal y limpieza del hogar. Se la considera la competencia mas fuerte
del mercado, ya que cuenta con un 31% del mercado global de cepillos de dientes, segin un
informe publicado por ellos sobre sus resultados del primer semestre de 2020, y a su vez en
2019 lanzo a nivel global el cepillo Colgate bamb( con caracteristicas muy similares al de
Meraki.

Se la considera la competencia mas fuerte, por tener mayor presencia en redes sociales
con mas de 20 cuentas de Instagram y Facebook de los distintos paises en donde se encuentra
la marca, todas con anuncios pagos en circulacion en Facebook Ads (Plataforma digital que
permite crear anuncios de texto, imagenes y video que se mostraran en la Seccion de Noticias
de los usuarios). En la cuenta principal de Facebook, @colgateconosur cuenta con 2.992.626
de seguidores a comparacion de la cuenta principal de @merakisustentable que cuenta con
53.405.



Como principal fortaleza se destaca Colgate por su gran posicionamiento en la mente
de los consumidores que tiene ya instaurada y a su vez ofrecer productos de alta calidad a
precios accesibles. Y como desventaja encontramos que la empresa encomienda en parte a
productos externos y no tiene venta directa por pagina web, se busca el producto en la pagina
y se redirige al consumidor a las tiendas en donde podemos obtener los productos.

En comparacion de precios, se obtuvo que el cepillo de dientes a base de bambi mas
barato de Colgate se lo encuentra a $472, a diferencia del de Meraki que se consigue a $350.
Ademas de que en MercadoL ibre el cepillo de la multinacional obtuvo una calificacion de 4.4
estrellas a diferencia del de la empresa portefia que tiene 4.7 estrellas. (Recuperado de
https://ultravioleta.co/colgate)

Otra multinacional considerada competencia de Meraki es Sri Sri Trattva, empresa de
origen india fundada en el afio 2003, con el objetivo de mejorar el bienestar del mundo, con
presencia en mas de 60 paises, en argentina hace 6 afios. La empresa cuenta con 19 afios de
trayectoria en el mercado, con muy buena presencia en redes sociales, con mas de 1.400
publicaciones en Instagram.

Con respecto a los cepillos de bambu son muy similares a los de Meraki, en cuanto a
caracteristicas y el precio. La empresa se encuentra en constante busqueda de nuevos clientes,
negociaciones y de participar en eventos comerciales como farmacias retail 100, expo dietética,
etc. (Recuperado de https://www.srisritattva.com.ar/about)

Por otro lado, se encuentra Vita, una empresa con sede en Buenos Aires que se
diferencia de Meraki con la fortaleza de que su cartera de productos es mas amplia, ofrece
articulos de cuidado capilar, facial, bucal y corporal, asi como también productos de cocina 'y
de higiene intima dentro de Argentina. Es una marca con buena presencia en redes sociales,
con campanas activas en Facebook e Instagram, con la ventaja de que su objetivo no es vender,
sino que es crear conciencia y sumar cada vez mas gente a esta comunidad ecologica. Es por
esto gque se la considera una amenaza para Meraki, ya que los precios son mas econémicos, y
crearon la estrategia de que con la compra de una bolsa de lienzo el 10% del total de la bolsa
va a ir destinado a una de las siguientes causas: patitas al rescate, techo, fundacion Si y p4p.

Las caracteristicas entre los cepillos de bamb( de Meraki y vita son muy similares, con la
ventaja que el de meraki ofrece elegir el color de las cerdas, lo que resulta fundamental a la
hora de realizar la compra ya que sin este detalle es muy dificil distinguirlos en el caso de que
lo compre una familia. (Recuperado de https://www.vitatiendasustentable.com.ar/)
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https://ultravioleta.co/colgate-presento-su-nuevo-cepillo-de-dientes-hecho-de-bamboo/
https://www.srisritattva.com.ar/about)
https://www.bucaltac.com.ar/)

Otra competencia de origen nacional que se encuentra es Bucal Tac, una empresa
familiar Argentina con méas de 97 afios de trayectoria en el mercado y en el rubro odontoldgico.
Laamenaza hacia Meraki comienza cuando lanzan cepillos de dientes de bambu bajo el nombre
de Green Dent by Bucal Tac. La marca no cuenta con buena presencia en redes sociales, debido
a la baja interaccion que se observa en las paginas de Facebook e Instagram, pero si cuentan
con una amplia cadena de distribucidn con presencia en mas de 105 farmacias, lo que demuestra
una gran consolidacién en el mercado. (Recuperado de https://www.bucaltac.com.ar/)

Por ultimo, se encuentra Wholegreen, empresa de Buenos Aires que ofrece una amplia
variedad de productos, desde productos sustentables para el cuidado bucal, capilar, corporal,
facial y para el hogar, hasta snacks bebidas e infusiones. En cuanto al cepillo de bambu que
ofrecen tiene caracteristicas similares al de Meraki, con la ventaja de que es mas econémico.
Por otro lado, un punto desfavorable es que solo cuentan con envios en CABA, el cual pide
una compra minima de $1.500, con un costo de envio de $220, por lo que se considera que no
es una marca muy reconocida en el mercado, no tienen buena presencia en redes sociales ni
campafias de publicidad de Google ads activas, pero se observa un gran potencial a futuro.
(recuperado de https://wholegreen.com.ar/faqg/)

A continuacién, se detallard un anélisis externo para lograr profundizar los elementos
del negocio para conocer el contexto de del mismo.

Entorno politico(negativo): En la actualidad, los cambios politicos se producen a una
velocidad y complejidad cada vez mayores, y no esta claro su impacto en la actividad
empresarial y como deben ser gestionados. Con respecto a la incertidumbre politica, tiene un
impacto material en las empresas ya que repercute directamente en aspectos como la

facturacion, la produccion y la operativa diaria.

Son tan impredecibles los factores politicos que generan incertidumbre, que las
empresas que no tienen las estrategias correctas se resignan. Como antecedentes negativos
podemos encontrar conflictos bélicos como lo es la guerra comercial de Estados Unidos y
China. Por otro lado, la incertidumbre electoral que sufre Argentina, en donde el temor al futuro
es muy grave, y no se sabe que va a suceder con las retenciones, controles de aduana,

restricciones a las importaciones o cierres comerciales.

En la actualidad China es el segundo mayor socio comercial de Argentinay uno de los
principales destinos de las exportaciones argentinas. Punto favorable para Meraki ya que

mantiene alianzas en su mayoria con proveedores de china.
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Entorno econdémico (muy negativo): Sumando la creciente devaluacion del peso y la
alta inflacion, Argentina tiene actualmente unos de los salarios medido en ddlares méas bajos
de la region: un salario minimo mensual de $47.850 pesos argentinos equivalen a US$ 327 al
cambio oficial o US$ 174 al "ddlar blue". Repercute negativamente en Meraki, ya que las
personas a la hora de comprar un cepillo de dientes, por ejemplo, van a optar por el cepillo mas

barato como lo son los de plastico. (recuperado de https://cnnespanol.cnn.com)

Entorno sociocultural y tecnoldgico (positivo): 9 de cada 10 usuarios concuerdan que
“la situacion ambiental actual es muy preocupante”. Es por esto que las tendencias de consumo
online en argentina y Ameérica latina vienen aumentando, se vendieron mas de 7.3 millones de
productos de impacto positivo en donde hubo un 29% de crecimiento de usuarios con respecto
al 2021(recuperado de sustentabilidadmercadolibre.com). Lo que favorece a Meraki ya que el
consumo de productos que promuevan la reduccion de impactos ambientales y/o la generacion
de beneficios sociales y ambientales esta ganando fuerza en la sociedad y atrae a cada vez mas
personas dispuestas a adoptar un estilo de vida mas sustentable. (fuente: Encuesta realizada en
abril 2022 a +3.800 usuarios de Mercado Libre en Argentina, Brasil, Chile, Colombia, México
y Uruguay que realizaron por lo menos una compra de un producto con impacto positivo entre
octubre 2021 y marzo 2022.)

Como cuarto producto con impacto positivo mas vendido en Argentina por
MercadoL.ibre encontramos las botellas reutilizables (Fuente: Datos internos Mercado Libre -
periodo abr. 2021 a mar. 2022 | Argentina, Brasil, Chile, Colombia, México y Uruguay).
Teniendo en cuenta las tendencias sustentables y los datos que se encontraron se estima que,
con un buen posicionamiento de marca, Meraki podria aumentar masivamente sus ventas en su

pagina web.

Entorno ecol6gico (muy positivo): Cambios fundamentales en la manera de producir
y consumir de las sociedades son indispensables para alcanzar el desarrollo sostenible global.

La accion por el clima, el cuidado y la preservacién de la vida marina, el saneamiento
del agua y la produccion y consumo responsables son objetivos de desarrollo sostenible (ODS)
aprobados en 2015 por la asamblea general de las naciones unidas con el fin de lograr un futuro
mejor y mas sostenible para todos.

La expansion de los objetivos de desarrollo sostenible, sumado a las tendencias
mundiales en relacién con el consumo de plastico, y el reemplazo del mismo generaron una
aceptacion de los productos de Meraki por parte de los consumidores mas rapida y permiten

que hasta la actualidad siga en crecimiento.
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Entorno legal (positivo): Ley General del Ambiente (No. 25.675) establece los
presupuestos minimos para el logro de una gestion sustentable y adecuada del ambiente, la
preservacion y proteccion de la diversidad bioldgica y la implementacion del desarrollo
sostenible en Argentina. Asimismo, establece un marco general sobre informacién y
participaciéon en asuntos ambientales, la responsabilidad por dafio ambiental y la educacion

ambiental (https://observatoriop10.cepal.org/). El Senado y Camara de Diputados de la Nacion

Argentina sancionan objetivos como: asegurar la preservacion, conservacion, recuperacion y
mejoramiento de la calidad de los recursos ambientales, tanto naturales como culturales, en la
realizacion de las diferentes actividades antropicas; promover el uso racional y sustentable de
los recursos naturales, asegurar la conservacion de la diversidad bioldgica.

Ley que impacta positivamente en Meraki ya que aumenta la confianza de las partes
interesadas, como pueden ser, accionistas, inversores, trabajadores, proveedores, etc. También
aumenta el acceso a las ayudas econdmicas que emiten los estados para la proteccion del medio
ambiente.

Diagnostico organizacional.
Andlisis interno

Meraki nace en 2016 en Buenos Aires, afio en el cual irrumpe el mercado con un producto
disruptivo e innovador como lo fue el cepillo de dientes de bambu. En la actualidad tiene una
trayectoria reconocida en el mercado gracias al crecimiento que fue obteniendo en los ultimos
afios por ir consolidandose como lider en comercializacion de productos elaborados con
materiales alternativos sustentables y al haber sido la primera empresa en lanzar cepillos de
dientes fabricados a base de bambu en el mercado. Gracias a estas fortalezas, la empresa tiene
acceso a financiamiento para potenciar operaciones que se proponga. Como ya se ha
mencionado antes, Meraki forma parte de 1% for the planet, organizacién internacional en la
cual los miembros de la misma destinan el 1% de la facturacion de la empresa a programas
ambientales.

Por otra parte, se considera que la empresa se enfocé en una linea de productos poco
diversificada, ya que hacian hincapié en una baja cantidad de productos relacionados con la
sustentabilidad y el cuidado oral.

Con respecto a la fabricacién de los productos, por un lado, se encuentra la fabricacion con
proveedores externos, mas especificamente en Ningbo, China. La demora en la llegada de los
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productos una vez ya fabricados es entre 34 y 45 dias, dependiendo la ruta maritima del barco
y las paradas que el mismo realice.

Por otro lado, encontramos la produccién nacional, en Vicente Lopez, Buenos Aires. Se ubica
a 13 kilémetros de distancia de las oficinas comerciales de Meraki.

Previamente al analisis FODA, se realizara un desarrollo de los 4 elementos fundamentales
de Meraki para fortalecer una visién panordmica que consiste en la mezcla de marketing,
producto, precio, plaza 'y promocion.

Producto y Precio:

Cepillo Meraki ($350): Como ya se ha mencionado anteriormente, fueron los primeros
en comercializarlo en Argentina. Cepillo 97% biodegradables con packaging de cartéon y
mango de bambld moso y 3% reciclable de cerdas de Nylon libres. Misma vida util y
experiencia de lavado que un cepillo de dientes convencional. Precio accesible similar al de la
competencia.

Bits MERAKI ($850): Dentifrico innovador en forma de comprimidos naturalmente
amigable el planeta. Producto caro para sostener, en comparacion de la pasta de dientes
tradicional.

Hilo Dental ($699-$949): Sabor a menta, encerado con cera de candelilla, compostable
y vegano. Opcion en frasco de vidrio o en caja de bambu. Precio por encima del promedio de
los mismos productos tradicionales

Estuche de viaje ($749): Estuche biodegradable, 100% de bambu. Disefiado para la
comodidad de los clientes, ideal para viajar. Valor elevado en comparacion a productos
similares no sustentables.

Holders para pared ($1.700-$2.200): Accesorios de bambu para colgar 2 o0 4 cepillos de
dientes. Cuenta con adhesivo de alta resistencia y es antihumedad. Precio competitivo con
respecto a productos que cumplen la misma funcion.

Hisopos de Bambu ($350): Hisopos sin plastico, biodegradables de bambd con las
puntas de algoddn. Primer producto fuera de la linea de cuidado bucal. Precio por encima del

promedio de los mismos productos tradicionales.
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Botellas térmicas reutilizables ($6.000): Botellas de acero inoxidable que conserva
bebidas frias por 20 horas y calientes por 10 horas. Disefios inspirados en aire, agua, tierra,
fuegoy éter. Precio por encima del promedio en el mercado, pero da una impresion de producto

de muy buena calidad.

Plaza: Como ventaja competitiva la empresa cuenta con una red de distribucién
diversificada. Por un lado, el canal "moderno” donde trabaja en cadenas de supermercados
como Hipermercados Libertad y por droguerias mayoristas en el sector farmacéutico, como
Droguerias del Sur y Droguerias Sumed. Por otra parte, los “canales de almacenes naturales™ la
cual posee 35 distribuidores y un alcance estimado de mas de 2000 almacenes naturales. Y por
altimo el “canal de desarrollo digital” que abarca un sitio mayorista digital mediante
WooComerce, un sitio minorista digital y un sitio de soporte para distribuidores.

Promocion: Con respecto a la promocion de Meraki, trabajan en trade marketing,
marketing digital y acciones de comunicacion publicitaria desde creacion de marca. Como
principal canal invierten en el digital, en medios de Google y redes sociales, a través de
campafias de alcance trafico y conversiones.

La empresa terceriza las acciones de promocién digital, con una empresa proveedora
responsables de la pagina web y con acciones de community manager, incluyendo respuesta
de mensajes privados, atencion al cliente digital, interaccion con usuarios y posteo de

contenido.

Con respecto a la comunicacién, utilizan email marketing, articulos de blog, material
relacionado a la preservacion del medio ambiente y constantes publicaciones de
concientizacion que favorecen la recordacion de marca.

A su vez Meraki realiza promocién visual a través de su packaging, ya que exhiben sus
productos en cajas de cartdn reciclable de diferentes colores que resultan atractivos a la vista 'y
genera que los clientes perciban un producto de calidad. Agregando que el color predominante
en los envases es el verde, que hace alusion a la naturaleza y medioambiente.

Para finalizar con el estudio de la organizacion se desarrollara a continuacion un analisis
FODA el cual detallard sus principales fortalezas y debilidades internas, y sus posibles

amenazas y oportunidades externas.
AMENAZAS:

1.La economia internacional y la fluctuacion de la moneda.
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2.Alto nivel de competitividad, gran variedad de alternativas dentro del mercado.

3.Barrera de entrada al mercado baja
OPORTUNIDADES:

1.0portunidad de otra expansion internacional
2.Posibilidad de desarrollar nuevos productos

3. Crecimiento de ventas en la pagina web.

OPORTUNIDADES IMPACTO (1-10) PROBABILIDAD DE
OCURRENCIA (0-100)
1 9 70
2 8 75
3 9 90

Fuente: elaboracion propia

AMENAZAS IMPACTO (1-10) PROBABILIDAD DE
OCURRENCIA (0-100)

1 9 100

2 8 80

3 8 80

Fuente: elaboracion propia

Las fortalezas y debilidades se puntuarén del 1 al 10 segun su relevancia, en donde del 1 al 5
define que tan negativas son las debilidades, siendo 1 muy negativo y 5 poco negativo. Y las

fortalezas en donde 5 indica poco positiva y 10 muy positiva.

FORTALEZAS (5-10)

DEBILIDADES (1-5)

Red de distribucion diversificada 8 La cartera de productos es poco

diversificada 2

bambu al mercado 9

Primera empresa en lanzar cepillos de Falta de roles, procesos y responsabilidades

2

Trayectoria reconocida en el mercado 9

Proveedores externos 3

elaborados con materiales alternativos
sustentables 10

Lider en comercializacion de productos Precios elevados con respecto a la
competencia en productos particulares 2
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Devoluciones positivas por la comunidad 10 | Escasez de contenido organico en redes
sociales 2

Acceso a financiamiento para potenciar sus

operaciones 8

Politicas de responsabilidad social
definidas, miembro de la organizacion 1%
for the planet 8

Fuente: elaboracion propia

Analisis de la carrera

Luego de realizar un anélisis profundo de la organizacion, teniendo en cuenta las
herramientas que brinda la carrera de marketing a lo largo de su trayectoria, podemos
mencionar las que ya se han puesto en practica y han sido de gran utilidad, como lo son el
andlisis FODA y el PESTEL, las cuales nos permiten entender mejor el entorno externo e
interno en el que se encuentra inmerso la organizacion y nos facilita entender variables y

factores que influyen en la empresa.

Con respecto a lo que resta del trabajo, una herramienta que sera de gran utilidad para
resolver la problematica de por qué no se esta realizando una venta masiva, seria realizar una
investigacion descriptiva cuantitativa con encuestas de respuestas cerradas que permita
recopilar informacion cuantificable que posibilite identificar la probabilidad de que un nuevo
nicho de mercado compre los productos de la empresa y el esfuerzo que harian por comprarlo.

Por ultimo, sera de gran utilidad la matriz de Ansoff, creada por Igor Ansoff en 1957.
Matriz muy Util cuando se esta en busqueda de un crecimiento empresarial. Seria atil aplicar
una penetracion de mercado para lograr incrementar ventas dentro del mismo segmento en el
que Meraki ya apunta, pero que todavia no son clientes. Seria llegar al mismo publico en
provincias que no sea Buenos Aires. Y también se podria utilizar un desarrollo de mercado, el
cual consista en estrategias de expansion con los productos tradicionales en un nicho de
mercado diferente al habitual, como lo serian personas que todavia no tienen iniciativas
ecoldgicas.

MARCO TEORICO

A continuacion, se buscara explicar conceptos vinculados a un analisis potencial de
mercado, que posibilitaran una mejor solucién a la problematica planteada de la organizacion.
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Como primer concepto clave encontramos la demanda, definida por Santesmases
Mestre (2012) como una exteriorizacion de las necesidades y deseos del mercado, en la cual
propone tres tipos de tareas fundamentales para un analisis de la demanda:

1.Medir la demanda cuantificando su alcance tanto de la actual como la potencial de tres

maneras:
-En unidades fisicas. (namero de productos demandados, peso, longitud, superficie, etc).

-En valores monetarios. (multiplicando la cantidad demandada por el precio unitario del
producto).

-En términos de participacién de mercado (relacion entre el total de la demanda del mercado y
las ventas de una empresa).

Cuando se menciona la demanda potencial, Santesmases Mestre se refiere a todos los
consumidores con un interés en un producto o servicio particular, que se pueden alcanzar con

estrategias de marketing.

2.Explicar la demanda, identificando las variables controlables o no controlables que la
determinan y averiguando de qué modo influyen en su comportamiento.

3.Pronosticar la demanda a traves del conocimiento actual y pasado de la misma para poder
anticipar el nivel de demanda en el futuro.

Una correcta implementacion de las tres tareas indicadas permitird un pronostico mas
acertado en un futuro, una mejor utilizacion en herramientas de marketing y una direccion del
entorno mas efectiva.

Los tipos de demanda existentes son:

Demanda inexistente: Se da cuando el producto no tiene interés para un mercado en un
momento determinado, por lo tanto, no es demandado.

Demanda negativa: Se produce cuando el mercado demuestra actitud de rechazo sobre
un producto.

Demanda latente: Se da cuando hay un mercado potencial para un producto que todavia

no existe.
Demanda débil: Cuando la demanda cada vez es menor sobre un producto.

Demanda irregular: Existe cuando la demanda tiene fluctuaciones a lo largo del tiempo.
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Demanda insatisfecha: Se presenta cuando el mercado no cubre las necesidades de un
producto.

Demanda satisfecha: Se manifiesta en un mercado que cubre todas las necesidades con
los productos actuales.

Demanda continua: Es la que permanece a lo largo del tiempo, y generalmente se
encuentra en constante crecimiento.

Demanda estacional: La demanda varia segun la época del afio o en fechas comerciales.
(recuperado de https://www.diariodelexportador.com/2017)

Como ya se ha mencionado antes, Meraki esta en busqueda de lograr una venta masiva,
para la cual va a resultar de gran utilidad la eleccion de la estrategia de crecimiento, en donde
podemos encontrar la matriz de Ansoff (Ansoff, 1957). Herramienta de andlisis creada para
identificar oportunidades de crecimiento de una empresa, mediante penetracién de mercado,
desarrollo de producto, desarrollo de mercado o diversificacion.

Penetracion de mercado (Producto actual en mercado actual)

Es considerada la estrategia de crecimiento mas segura, ya que se basa en buscar un
crecimiento intensivo a través de un producto actual y un mercado en el cual ya operan. Sus

esfuerzos se centran en fidelizar o atraer clientes de la competencia.

La penetracién trae como principal resultado el aumento de la participacion de mercado,
es decir, la porcién de mercado que la empresa cubre con sus productos y servicios

Es apropiado usar estrategias de penetracion cuando una empresa no exploto al maximo
laventaja de los productos que vende, o porque no aprovecho completamente las oportunidades
del mercado actual.

Como principales estrategias de penetracion de mercado encontramos:

-Aumentar la frecuencia de uso, un ejemplo podria ser una empresa que vende bebidas
de un litro, con que tan solo empiece a comercializar la misma bebida de dos litros y medio
aumentaria la frecuencia de consumo de los clientes.

-Atrayendo clientes de la competencia, consiste en ofrecer un producto mas barato que
el de la competencia. Esta estrategia funciona muy bien cuando los clientes son sensibles al
precio, entonces inmediatamente aumenta la demanda. Como lado negativo de esta estrategia
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es que puede iniciar una guerra de precios si la competencia reacciona agresivamente a bajar
sus precios de la misma manera.

-Atrayendo clientes potenciales, se puede ampliar el mercado atrayendo consumidores
que aun no demandan y consumen el producto. Se deben hacer buenas comunicaciones de
marketing para dar a conocer las ventajas y beneficios del producto, para presentar el producto
a personas que todavia no lo conocen, o para aquellos que si pero que todavia no lo consumen.
Por ejemplo, un restaurante que abre hasta las 12 de la noche, ahora puede abrir hasta las 2 de
la mafiana.

Desarrollo de mercado (Producto actual en mercado nuevo)

Estrategia que mediante un producto actual busca captar nuevos segmentos de mercado.
Puede consistir en comercializar el producto en nuevas areas geograficas, o en utilizar canales
de distribucion complementarios.

El desarrollo de mercado comienza con la investigacion de mercado basada en analizar
el comportamiento y necesidades de un segmento, identificado dentro de una poblacion,
quienes serian potenciales compradores.

Cuando una empresa reconoce que mediante el desarrollo de mercado podré incrementar sus
ventas, generalmente elige realizar un estudio de mercado, para identificar potenciales
consumidores y nuevos segmentos que requieran su producto y asi, dirigir sus esfuerzos de
marketing para convertirlos en compradores.

Un ejemplo de desarrollo de mercado seria una empresa que comercializa Unicamente en una
provincia, y comienza a realizar ventas a todo el pais.

Desarrollo de producto (Producto nuevo en mercado actual)

Consiste en el lanzamiento de un nuevo producto en un mercado actual. También puede
considerarse la mejora o variacion de un articulo que sustituya a uno del momento. (mayor
calidad, menor precio, etc.)

Uno de los aspectos mas importantes en el desarrollo de un producto es la investigacion
y el andlisis del mercado

Los procesos de desarrollo suelen tener costos muy altos, y no siempre se garantiza el
éxito. Por lo que se recomienda una buena planificacién con varias pruebas previas, e intensas
estrategias de marketing y publicidad

Diversificacion (Producto nuevo en mercado nuevo)
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Planificacion que consiste en el desarrollo de un nuevo producto dentro de un mercado
desconocido. Se la considera la mas riesgosa ya que se parte de experiencia nula.

Existe la diversificacion concéntrica, que consiste en la produccién de nuevos
productos, que tengan relacion con una linea de productos existente. Por ejemplo, una marca
de refrescos de menta puede ampliar su gama productiva tras lanzar la misma bebida con
sabores a limdn, naranja y melocoton

Y la diversificacion conglomerada que consiste en la creacion de nuevos productos o
servicios, pero en este caso sin que mantengan relacion con los actuales.

Por otra parte, se encuentran las estrategias genéricas de Michael Porter, propuestas
como punto de partida para un pensamiento estratégico adecuado:

Liderazgo en costos

Estrategia que busca obtener un costo de produccion y distribucion méas bajo que el de
la competencia y lograr una mayor participacion de mercado. El problema que plantea esta
estrategia es que siempre habrd una empresa con precios mas bajos, lo que puede perjudicar a
en un futuro ya que se podria entrar en una guerra de precios y nunca es bueno involucrarse.

Diferenciacion

Se da cuando la empresa busca alcanzar una ventaja competitiva que sea valorada por
el mercado y le permita diferenciarse de la competencia. Se busca producir y vender productos
que se perciban como originales y dificil de imitar.

Enfoque

Consiste en conocer un segmento en profundidad y buscar ser lider en costo o
diferenciacion dentro del segmento meta.

El potencial de crecimiento de una empresa se puede evaluar mediante la segmentacion
de clientes para definir objetivos de crecimiento. Segmentando la cartera, identificando clientes
con comportamientos y caracteristicas similares a los actuales, dimensionando el mercado en
donde se identifique que parte del mismo tenemos de cada segmento y desarrollando estrategias
en cada segmento en funcion de las cuotas de mercado. La idea es conocer los grupos de
clientes mas rentables, identificar las caracteristicas principales que definan a los mismos, para
asi lograr enfocar la venta nueva en la capacitacion de clientes con caracteristicas similares.
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Una herramienta que nos va a facilitar con la evaluacion es el método de la razén de
cadena, metodologia que consiste en generar supuestos de datos a través de la validacion de
informacion en la cual un dato nos va llevando a suponer el siguiente.

Por ultimo, Philip Kotler establece cuatro tipos de estrategias competitivas segun la
conducta o posicion empresarial: la estrategia del lider, del retador, del seguidor o del

especialista.

Estrategia de lider: Se considera lider en un producto-mercado a la empresa que es
reconocida por la competencia por su posicion dominante y el liderazgo en las ventas. El lider
suele guiar a las empresas en todo lo referente a modificacién de precios, lanzamiento de
nuevos productos, cobertura de la distribucion e intensidad de las promociones. Un lider debe
lidiar con tres retos: desarrollar la demanda genérica, proteger la participacion de mercado y
ampliar la participacion de mercado.

Estrategia de retador: Empresas que fijan objetivos ambiciosos, que casi siempre es el
incremento de su participacion de mercado. No domina el mercado-producto y utilizan
estrategias agresivas con el fin de sustituir al lider. Con respecto a las estrategias de ataque
podemos distinguir entre frontal, de flancos, envolvente, en bypass y de guerrillas, con la
posibilidad de enfrentar al lider del mercado, a otras empresas de su mismo tamafio, que no
atienden bien al mercado y tienen problemas de financiamiento o a pequefias empresas locales

y regionales.

Estrategia de seguidor: Empresas que prefieren seqguir al lider en vez de retarlo, son
competidores con cuota de mercado reducido que alinea sus decisiones a la competencia. Lo
que no significa que no tengan estrategias propias, en este sentido cabe destacar cuatro
estrategias generales: falsificador, clonador, imitador y adaptador.

Estrategia de especialista: Consiste en una empresa pequefia que busque la
concentracion en un nicho o mercado limitado, en donde se evite la confrontacion directa con
la competencia. Pueden ser muy rentables si implementan una buena estrategia de
especializacion en nichos. Estas organizaciones suelen ofrecer productos de alto valor, con un
precio elevado, logrando costos de produccion bajos y desarrollan una cultura y una vision
corporativa sélida.

Diagndstico

Declaracion del problema
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Luego de realizar el analisis en profundidad tanto interno como externo de Meraki, se
logro detectar que la organizacion no puede alcanzar una venta masiva de sus productos. Como
ya se ha mencionado antes, el mercado de productos sustentables se encuentra en constante
crecimiento, lo que significa que también se le abre la puerta a la competencia. El éxito de la
organizacion resulta dificultoso ya que segun un informe de WIN-Voices un gran porcentaje
de la poblacion quiere ser mas ecoldgica, pero a la hora de ponerlo en practica no lo hacen, por
lo que dificulta incentivar la compra de productos amigables con el medioambiente. Cabe
destacar que la organizacion realiza los esfuerzos del marketing a un puablico muy especifico,
como ya se ha mencionado en el analisis situacional.

Justificacion del problema

Teniendo en cuenta el analisis FODA de la organizacion y el marco teérico realizado
anteriormente, se observa que la empresa cuenta con herramientas para afrontar estrategias de
crecimiento. Gracias a su trayectoria reconocida en el mercado, su liderazgo en
comercializacion de productos sustentables y a la red de distribucidn diversificada que cuenta

Meraki, podria resultar una gran oportunidad de crecimiento con las correctas estrategias.

Con respecto a las acciones que viene implementando la empresa para resolver esta
problemética, como promocion digital, trade marketing y email marketing resulta que se
centran mucho en un publico especifico y no en la posibilidad de expandirse en consumidores
con intereses similares en otras zonas geogréaficas o en un nuevo nicho de mercado como lo
serian las personas que todavia no toman medidas ecoldgicas, pero con cierto incentivo lo
harian.

Basandonos en los antecedentes presentados, un claro ejemplo de efectividad es el
crecimiento que logra Tienda Madre con las estrategias de penetracién de mercado y desarrollo
de mercado, que poco a poco fueron tomando reconocimiento en todo el pais. La tienda que
patento las toallitas ecoldgicas en Argentina, que comenzaron vendiendo Unicamente en
Buenos Aires porque el producto al inicio no tenia buenas repercusiones, y a partir de que
comenzaron a crecer de a poco, vieron la oportunidad de expandirse geograficamente y
comenzar a vender a todo el pais, bajando los precios y aumentando los esfuerzos de marketing.

Resolucién del problema

Se planteara un plan de marketing para Meraki, enfocado en estrategias de penetracion

de mercado y de desarrollo de mercado y producto. Por un lado, penetrar el mercado con los
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productos y segmento actual, de tal manera que se logre mayor accesibilidad de los productos
en mayores puntos de ventas estratégicos, y el aumento en la promocion de los mismos, para
impactar directamente en la percepcion de los consumidores de la marca.

Por otro lado, utilizar estrategias de desarrollo de mercado, con los productos actuales
en un mercado nuevo, dirigido a quienes todavia no tienen inquietudes sustentables, y aquellos
con caracteristicas similares a los consumidores de la empresa, pero situados en otras
provincias, ya que la mayoria estd centrada en Buenos Aires. Se realizaria a través de
estrategias de comunicacién como por ejemplo con la difusion en redes sociales de la marca 'y
sus productos con lideres de opinién, como lo son los influencers que ayudan con la
concientizacion del medio ambiente.

Como resultado del plan de accion, se espera ampliar la cartera de clientes que permita
lograr un gran crecimiento en las ventas de la empresa, y a su vez lograr mayor concientizacion

sobre el dafio que provocan en el medioambiente los productos no sustentables.
Plan de accion
Objetivo general:

Alcanzar a vender 360.000 productos de Meraki en medios digitales y fisicos para
diciembre 2023

Objetivos especificos:

1. Lograr alcanzar una venta de 250.000 cepillos Meraki, por la pagina web en las
provincias de Entre Rios, Cérdoba y Santa Fe, para diciembre 2023.

2. Alcanzar una venta de 80.000 bits Meraki mediante canales fisicos para
diciembre 2023

3. Vender 30.000 unidades de un producto nuevo por la pagina web o canal fisico
para diciembre 2023

Objetivo 1

Lograr alcanzar una venta de 250.000 cepillos Meraki, por la pagina web en las

provincias de Entre Rios, Cérdoba y Santa Fe, para diciembre 2023.

Segun un estudio de tendencias realizado por Mercado Libre en Argentina, el consumo
de productos con impacto positivo sigue en permanente crecimiento, consolidandose en
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Latinoamérica de la mano del e-commerce, en donde los vendedores sustentables pudieron
lograr un crecimiento del 436% desde los comienzos de la seccidn sustentable hace mas de 5

afos.

Se han seleccionado las provincias de Entre rios, Cérdoba y santa fe, porque se ha
utilizado el método de la razon de cadena, como se ha mencionado en el marco teorico, y se
validé informacion a partir de datos, de que en esas provincias hay mayor porcentaje de
personas con acciones amigables con el medioambiente.

En este objetivo, se buscara facilitar el proceso de compra a los usuarios y se buscara
promover una mirada mas profunda e integral hacia el planeta y a las personas, generando

beneficios para todos.

Se buscara desarrollar nuevos mercados para el producto actual de los cepillos, a través
de estrategias de desarrollo de mercado. Se llevaran a cabo las siguientes acciones en las
provincias mencionadas, debido a la gran dificultad de encontrar los productos de Meraki en
las demas provincias que no son Buenos Aires.

Programa 1: “Un cepillo que quiere ser planta”

Programa que responde al objetivo uno, en donde se buscara darle un valor agregado al
producto del cepillo Meraki con el fin de diferenciarse de la competencia.

- Agregarle valor al producto

La accidn consiste en agregarle al cepillo Meraki una capsula en su extremo inferior
que contenga semillas, dandole la posibilidad de plantarlo una vez que pasan 3 meses de uso o
el consumidor considere cambiar el mismo. Las semillas colocadas en el extremo estaran
cubiertas con una capsula de origen vegetal que se disuelve al contacto con el agua.

El departamento de ventas se hara cargo de conseguir las capsulas y las semillas, para
los primeros dias de enero 2023. Una vez obtenidos los materiales se hara una prueba con
100.000 unidades, en la fabrica nacional en Vicente Lopez, Buenos Aires. Se colocaran las
capsulas luego de la produccién del cepillo.

Dependiendo la época del afio, las semillas que se adjuntan varian:

capsula azul — cebolla (otofio/invierno)
capsula Albahaca- (Primavera/Verano)
capsula Amarillo Pimiento (Primavera/Verano)

capsula roja - Tomate (Primavera/Verano)
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capsula bordo - lechuga (Todo el afio)
capsula turquesa- rdcula (Todo el afio)

Las razones para sembrar una semilla son muchas, son la base principal para el sustento
humano. Son las depositarias del potencial genético de las especies agricolas y sus variedades
resultantes de la mejora continua y la seleccion a través del tiempo. (Recuperado de
https://www.fao.org/seeds/es/). Es por esto que el objetivo de esta estrategia es lograr

diferenciarse con la competencia, con aquellas personas que ya colaboran con el
medioambiente, y a la hora de elegir un cepillo, elijan el de Meraki por esta accion que
incentiva a sembrar, y a su vez apuntar también a aquellas personas amantes de la jardineria 'y
de las plantas.

Imagen: Elaboracién propia
-. Crear un sentido de urgencia

John Kotter define sentido de urgencia como "un impulso por hacer las cosas bien, en el acto".
Transmitir urgencia puede ser muy eficaz para convertir una venta.

Consistiria en mostrar mensajes en la pagina web como “Ultimos productos disponibles” o

“Pocos articulos en stock™, que incentiven a una compra rapida y efectiva.

Accibn a realizar en enero 2023 por el encargado de Marketing digital, el mismo creara los
mensajes y luego actualizara el disefio de la web.

- Pack familiar
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A partir de enero 2023 se pondra a la venta un “pack familiar”, el cual sera con la misma
presentacion comercial que las cajas que se vende en el sector de ventas mayoristas. Seran cajas
de 12 y 16 unidades, dandole la posibilidad a los clientes de elegir los colores, tipo de cerdas y

el tamafio del mismo.

El disefiador de la pagina web de Meraki sera el encargado de subir el pack a la pagina

con la disponibilidad de stock que le pasara el sector de venta mayorista.

El precio por 12 cepillos es de $4.440, y el de 16 $5.920, los precios promocionales por
el combo seran de $3.999 y $5.299. El objetivo de esta estrategia es aumentar la frecuencia de
uso del cepillo, y lograr que la compra la haga una persona en la familia con el fin de hacer que

todos lo comiencen a usar.

Encargado: Departamento de ventas

4 COLOREs
i e

Fuente: Meraki sustentable
Programa 2: “Un cepillo con estilo™

Programa que responde al objetivo uno, en donde se desarrollara una estrategia de
venta creativa en la cual se buscara incentivar la compra de los cepillos, y se realizaran charlas
de concientizacién a escuelas privadas con el fin de que los nifios lleguen a sus hogares

pidiendo un cepillo de bambu.

- Cepillo pintado colores argentina

Accidn que consiste en pintar 3 cepillos Meraki de los colores blanco y celeste, en
representacion de la seleccidn argentina, los cuales se colocaran dentro de una caja de cepillos
normal aleatoriamente en el pack familiar. Una vez finalizada la produccion de los cepillos se
agarraran 3 cepillos al azar y se los pintara con pintura de arcilla ecoldgica.
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Las 3 personas que reciban el cepillo en su “pack familiar”’, ganaran una remera de la
seleccion argentina, el mismo se encontrara en una de las 12 0 16 cajas. Las mismas deberan
comunicarse por las redes sociales adjuntando una foto del mismo y mostrando un cdédigo que

tendra el cepillo, asi se les enviara la remera sin cargo al domicilio que digan.

La posibilidad de participar por el cepillo esta Gnicamente en la compra online del “pack
familiar”. Los cepillos serdn enviados aleatoriamente. El objetivo de esta estrategia es lograr
alcanzar un puablico de nifios y nifias con interés en el deporte.

El pintado de los cepillos se realizaré en febrero 2023, y serén enviados en marzo luego

de comunicar la accion al pablico.
-Charlas de concientizacion en 10 escuelas privadas por provincia

El encargado en comunicacion se pondra en contacto con 10 escuelas de cada provincia
seleccionada en febrero de 2023, para comentarle los principios de la empresa y para pedir
permiso de realizar charlas de concientizacion sobre el impacto que genera el plastico en el
medio ambiente.

Una vez confirmadas las escuelas se contrataran dos personas por provincia para que
comiencen las charlas en marzo. Las mismas haran primero una presentacion para que la
comunicacion sea méas dinamica. Se pondra como requisito obligatorio hacer un zoom durante
la charla con el departamento de marketing para controlar que todo vaya bien, y para prevenir

posibles dudas.

Al finalizar las charlas se realizaran sorteos de 10 cepillos, dos bits y una botella por
escuela. Y por altimo se les comentara sobre la posibilidad de ganar una remera de la seleccion,
y se les entregaran laminados de papel y bio-pléastico con un descuento del 15% en el “pack
familiar”, con el objetivo de que los nifios y nifias lleguen a su casa mas conscientes de la

realidad y pidan a sus padres que les compren productos sustentables.
Programa 3: "Por una vida mas sustentable”

Corresponde al objetivo uno y se haran acciones de post venta, marketing digital, email
marketing y pondréa en detalles las campafias de publicidad que se realizaran para cumplir con

el objetivo.

- Email Marketing
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Es un requisito importante el correo electrénico de un cliente durante el proceso de una
compra. El e-mail marketing es una de las técnicas de ventas mas efectivas y utilizadas por las
empresas de comercio electrénico.

Siempre antes de crear las campafias, el encargado se ocupara de realizar una
segmentacion adecuada. Se enviard al menos un mail por mes en el afio 2023. En los mensajes
que se enviaran se buscara ser discretos, con informacion relevante y el mensaje representara
un tono de comunicacion serio, y siempre se agregara la opcion para darse de baja de las listas
del correo. Se mandaran para fechas especiales, como Cybermonday, hot sale, black friday y
también se podra utilizar como recordatorio de que los cepillos de bambu se cambian cada 3
meses o0 con alguna promocion especial por el dia de los cumpleafios de los clientes, que sera
también un requisito optativo en el proceso de datos en las compras. Ademas, se enviara un

mail con la explicacion de como hacer que tu cepillo se convierta en una planta.

El encargado de esta accion serd quien lleva a cabo el email marketing actual de Meraki,
la persona que arma los mensajes y se hace cargo de exportar la lista de emails.

Ejemplos de posibles camparias:

NACDYA I/
iViEi(‘/‘-\‘r'\i g

Ya pasaron 3 meses desde tu N\
HOLA (nombre del cliente)

compra - J
: ‘ iiFeliz
La evidencia centlfilca /[ CUMPLEANOSII
demuestra. que un- cepillo ,/
gastado no puede eliminar b : ,
la placa bacte[‘iana con Ia Un 15% off en toda nuestra tienda

misma eficacia que uno en &
optimas condiciones

Cédigo: cumplemati2

Es por eso que desde Meraki
te queremos cuidar y te
recomendamos cambiar tu
cepillo

Saludos, Equipo Meraki

(Imégenes: elaboracién propia)
- Postventa

Se enviara un cartdn con un cupon de descuento del 10% dentro del packaging de las
ventas, para utilizar en la préxima compra como agradecimiento por elegirnos. A su vez, el
mismo cupdn en la parte de atras tendra una explicacion de como plantar tu cepillo para crear
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una vida una vez pasados los 3 meses de usar el cepillo. Explicando los pasos a seguir de la

siguiente manera:

1.Usar una maceta con un orificio de drenaje en la parte inferior y rellenar con tierra 'y
abono.

2.Regar la tierra de la maceta para que esté himeda, pero no empapada.

3.Plantar el cepillo no demasiado profundo. La tierra solo debe cubrir la capsula de la
semilla.

4.Regar regularmente la maceta

(En el caso de tener tierra firme disponible, seguir los mismos pasos a partir del
segundo)

Encargado: Departamento de Marketing

La produccion de los cupones se realizara en enero 2023, y se meteran en el packaging
una vez que se esté preparando el pedido antes de embalarlo, ya que todas las compras seran
despachadas.

Se considera muy importante fidelizar los clientes para que nos vuelvan a comprar, es
por esto que detalles como estos suman para darle una mejor impresion a los clientes.

Ejemplo de un posible cupén:

NACYA L/ TU PL UNA VEZ FINALIZADO EL USO DE TU CEPILLO, TE
IVICISANI 0P~ A4 DEJAMOS EL PASO A PASO PARA QUE PUEDAS
0\ » PLANTARLO Y MIRAR COMO CRECE TU PROPIA PLANTA!

PRIMER PASO

o v
I I () I \ « Enterrar el cepillo en la tierra con abono cubriendo la capsula en la
A4

parte superior (en caso de que uses una maceta dejarle un orificio en la

YA LLEGUE!

PASO DOS
_— * Regarla cada vez que le veas falta de humedad (no inundarlo)

DESDE MERAKI TE DECIMOS PASO TRES
GRACIAS POR ELEGIRNOS » Esperar 1-3 semanas a que germine (dependiendo la variedad),

cuidarla y disfrutarla!
Con el siguiente cédigo obtendras un 10% de descuento en tu préxima compra:

Felicidadmeraki2023

Imagen: elaboracién propia
-Influencer

Cada vez mas, las personas suelen confiar mas en la opinion de un amigo, conocido o
de una persona que entiende de un tema o tiene experiencia en el mismo. Por eso se considera
una estrategia clave involucrar a influencers en las redes sociales para ampliar el alcance de

una campana.
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Un influencer es una persona que tiene autoridad y relevancia, por lo que se considera
capaz de persuadir, y cambiar el comportamiento y las decisiones de una audiencia. Por eso se
contrataran a influencers que hablen del cuidado del medioambiente y el cuidado personal, que
cuenten con capacidad de movilizar opiniones, y tenga una cantidad de seguidores mayor a los
200.000, en los cuales la mayoria sean de las provincias mencionadas anteriormente.

El ejecutivo de Marketing se pondréa en contacto con los influencer en enero 2023, con
el fin de tener las acciones listas y comiencen a publicar desde febrero 2023 hasta diciembre
2023.

Se contratara un influencer clave por provincia con un pack de un reel y tres historias
cada 3 meses. El encargado de estas acciones constatara los meses que se debe publicar, que la
informacion y la cantidad de contenido sea la correcta. Se programaran las publicaciones para
febrero, mayo, agosto y noviembre.

Ademas, se le enviara un pack de 4 cepillos a cada influencer para que muestren el
producto y se muestren ellos mismos usandolos para incentivar el uso del mismo. Por cada
influencer se creara un codigo de descuento del 15% (no acumulable con otra promocidn)
“"Nombre del influencer2023", para incentivar la compra, y a su vez corroborar en la pagina
web que estén traccionando ventas, ya que la pagina nos brinda la informacién de que codigo
promocional se utiliz6 en cada venta.

Encargado: Departamento de Marketing
- Contenido organico

A partir de enero, el community manager publicara 4 reels por semana en Instagram, al
menos 4 historias diarias y 3 publicaciones a la semana en Instagram y Facebook. Se buscara
motivar el consumo del mercado meta brindando informacion de los cepillos, datos curiosos
sobre el uso que se le puede dar al producto luego de los 3 meses de uso y contenido creativo
que llame la atencién y mantenga una buena imagen de la marca.

- Campafias Publicitarias en redes sociales

En el mes de enero 2023 el community manager realizara una profunda investigacion
de mercado para lograr captar el segmento mas rentable dentro de las provincias seleccionadas
para las campafas de Facebook e Instagram.

En febrero de 2023 se comenzara con las campafias publicitarias a través del
administrador de anuncios. Se realizardn 3 campafias que se iran modificando cada 3 meses,
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con un presupuesto de $300 diarios por cada una. Para conseguir que los clientes manden
mensajes, y asi brindarles una atencion personalizada. La publicidad serd con una imagen con
un texto principal con un Ilamado a la accion que invite al consumidor a contactarse.

La primera campafa sera con el objetivo de “Interaccion”, para conseguir que los
clientes manden mensajes, y asi brindarles una atencion personalizada. La publicidad sera con
una imagen con un texto principal con un llamado a la accién que invite al consumidor a
contactarse.

Texto de la publicacion: “;Te interesa ser mas amigable con el planeta? Empezé por

cambios pequefios y logra grandes cambios. Contactanos para saber mas”.

La segunda campafia seré con el objetivo “trafico hacia el sitio web™, con un formato de
secuencia, con las imagenes de los cepillos disponibles. En donde debajo de cada articulo habra
una minima descripcion del mismo, color y suavidad de las cuerdas. En el texto principal de la
publicidad se describira las formas de pago y se aclarara sobre que el envio es a todo el pais.

Texto principal: “Elegi productos naturalmente amigables con vos y el planeta @
Envio Gratis a partir de $7.500 (a todo el pais)

10% de descuento con transferencia bancaria

Hasta 24 cuotas con tarjetas de crédito™.

La tercera camparia sera con el objetivo de "Ventas™, en donde se publicitara el catdlogo
de la pagina web. Se utilizara una segmentacion diferente a las otras campafias, con el fin de
hacer "Remarketing”. Se utilizara la opcién de alcanzar las personas que ya hayan realizado
compras en el sitio web de meraki, con ubicacién en las provincias de cérdoba, santa fe y entre

rios.
Texto de la publicidad:
“Cepillos Meraki Bambu
Compra cepillos para todo el afio y para toda tu familia
Aprovecha ahora un 10% con transferencia bancaria”

(No se va atener en cuenta el presupuesto del honorario del community manager ya que Meraki
ya cuenta con uno que maneja sus campafias actuales)

-Contar con la opcidn de “avisame cuando haya stock”
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Consiste en instalar la aplicacion "Notificaciones de stock™, la cual coloca automatica
un mensaje debajo del botdén “comprar” de los productos que no tienen stock en la tienda que
dice "Avisame cuando haya stock”. Al hacer click, los clientes ingresan su email y la aplicacion
les envia automaticamente un aviso en su correo una vez que se haga el re-stock de ese
producto. En el caso de que por alguna razén no se encuentre disponible algun color o suavidad
de cuerda en un momento en particular, esta aplicacion aumentaria la posibilidad de que ese
cliente vuelva a comprar, y no perder la venta porque se ha olvidado o no ha vuelto a ingresar.

La app también permitira visualizar facilmente cuales son los productos sin stock méas
demandados para planificar la reposicion de los productos. Todos los textos de la app y el email
que envia son configurables para adaptar al estilo de la tienda. Ademas, se puede ofrecer la
posibilidad de que los clientes dejen sus numeros de teléfono para una comunicacion mas
personalizada.

Encargado: Disefiador web
Indicadores

Para comenzar a medir si la campafa esté teniendo éxito o no, se hara una comparacion
de las ventas antes de que se comience con las acciones del plan, con las ventas una vez que la
campafia este en marcha. Estadisticas que nos permite filtrar la pagina web como envios a otra
provincia. Ademas, las estadisticas que brindan Instagram y Facebook, como las interacciones
y consultas en las publicaciones, ayudaran a dar una idea del nivel de interés del publico en las

regiones.

Como primer Kpi (indicador clave de rendimiento) a utilizar, sera el nUmero de leads
generados. Por lead se refiere a clientes potenciales que se deben captar y convertir en
consumidores de la marca. Para evaluar el desempefio de las acciones de marketing se destacara
el nimero de leads generados como indicador de ventas. Se espera al menos 21.000 leads que
efectlien una compra de un “pack familiar” en todo el afio 2023 para que se cumpla el objetivo.
El mismo departamento de marketing es quien realizara un control mensual de los leads,
buscando datos de los clientes, como el registro en el newsletter, contenidos descargados, o
estadisticas como las que brinda el administrador de anuncios, a través del pixel de Meta, un
fragmento de cddigo que se coloca en el sitio web que te permite medir la eficacia de la
publicidad mediante la interpretacion de las acciones que las personas realizan en el sitio web
y nos ofrece las siguientes estadisticas:
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intos de anuncios 1 seleccionado x ﬁ Anuncios 1 seleccionado x

Wista previa Ver configuracion @ i - = Informes w

Clientes Visualizaciones Registros Articulos s C
_ " Pagos iniciados
potenciales en el de contenido en completados en agregados al agt
P o P . - en el sitio web
sitio web el sitio web el sitio web carrito en el siti...

Como segundo kpi se usara el porcentaje de clics (CTR), que representa el volumen de
usuarios que al ver una la publicidad hizo clic en el mismo. Se calcula el total de clics dividido
el total de visualizaciones, en el caso de que el mismo sea alto, mayor a 2%, significa que la
publicidad resulta relevante, el contenido es bueno, y hay interés por los clientes. El encargado
en controlar el CTR sera el que realiza las camparias en el administrador de anuncios,
controlando todas las semanas que el mismo se mantenga alto. En el caso de que el mismo sea
bajo se debera cambiar los anuncios, cambiando los Ilamados a la accion, usando palabras

claves y observando como lo hace la competencia.

Con que tan solo el 1% de los seguidores de los 3 influencer (6.000) hagan una compra
de un “pack familiar” durante todo el afio, obtendriamos una venta de 84.000 cepillos

Sacando un promedio de 700 alumnos y alumnas por escuela, en donde se harén charlas
en 30 colegios, nos da un total de 21.000 personas. Con que tan solo el 15% de las familias
(3.150) compren un pack nos da una suma de 44.100 cepillos.

Y, por otro lado, con la inversién en campafias publicitarias, se estima un alcance de
1.620.000 de personas en todo el afio, segun el calculo que nos lanza el administrador de
anuncios poniendo un presupuesto diario de $300 por una campafia. Esa cifra se basa en
factores como la puja, presupuesto, criterios de segmentacion y las ubicaciones de los anuncios.
Es posible que el alcance real sea mayor o inferior a este calculo estimado. Con que tan solo el
0,5% de esas personas (9.100) compren un pack durante todo el afio, nos da una suma de
127.400 cepillos.

Resultados diarios estimados

Alcance @
1,0K - 2,9K

Clics en el enlace @

45-130

34



Imagen: Elaboracién propia

Cuando se multiplica la cantidad de personas por compra de pack familiar se ha sacado
un promedio de 14 cepillos por pack, un intermedio entre la opcién de 12 y 16 cepillos.

Para constatar que el objetivo se vaya cumpliendo, el ejecutivo de marketing hara una revision
mensual para corroborar que se realicen las ventas estimadas por mes, a través de la plataforma

virtual de Andreani en la seccién de envios ya realizados, filtrando por provincias.
Presupuesto objetivo 1:

Membresia aplicacion “Notificacion de Stock™ ........cooceeviieiiiniienieiiceieeen $16.740
Pack 3 influencers por 4 publicaciones al afio ...........c.ccocvivniiiinenieee $300.000
(Presupuestado por influencer con 180.000 seguidores)

Inversion anual en campafias publicitarias............cccoceeeveiiiieccc e, $324.000
Membresia aplicacion Perfit email marketing..........ccccooeveeveiieniiece e $72.000
($5.833 por mes con envios ilimitados, con capacidad de 5.000 usuarios por enviado de mail)
25 talonarios por 1000 CArtONES ........ccoceveereerierieieieiesieere e ere e ereeseeeesesnenns $100.000
(Cotizado en grafica Trejo)

100.000 capsulas origen Vegetal. ...........cocoiiieiiiniieeseeeee e $85.550

(https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-1131833452-capsulas-de-gelatina-vacias-numero-
2-pack-x-1000-unidades-
_JM#backend=item_decorator&backend_type=function&client=history-polycard)

Semillas variadas por 400.000...........cccerererirenininieiee e $150.000

(Presupuestado en semilleria villa retiro)

12 cepillos para influencers Con eNVI0.........ccccveveiieiie s $6.538
300 CEPIIIOS .. $55.500
60 frASCOS DILS .. .uviiiiieiieiiectieie ettt ettt sttt sttt r et e et e sneenes $29.700
B0 DOLEIIAS ... $105.000
6 personas encargadas de las charlas a escuelas ...........cccccecevevevieevveieceenenn, $200.000
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Papel Laminado biodegradable reciclado 10KgS..........ccccoveviiiiiivieiieciieiins $20.000
(Presupuestado en https://plastipapel.es/)

PINEUIA oot e e e e e e e e e e e e eeeaaaan $2.000
REMETAS SEIECCION X3 ..ottt e e e e e e e e e $45.000

(https://articulo.mercadolibre.com.aryMLA-1131836752-camiseta-remera-de-afa-2018-
nuevas-originales-
_JM?searchVariation=174400150367#searchVariation=174400150367&position=1&search_
layout=stack&type=item&tracking_id=4e229871-d8d1-460f-b15d-b885be147262)

Pintura de CePill0.........coiiiiiiecccce s $1.500
TOTAL: $1.511.978

Con respecto al presupuesto de los productos de Meraki que se utilizaran para el sorteo
en las escuelas y para enviar a los influencers, se ha generado a partir de un estimativo ya que
no se ha podido rescatar el costo verdadero. Se le ha hecho un 50% menos del valor real que
ofrecen en su pagina web.

Diagrama de Gantt objetivo 1

Programa Acciones EIFIMA[MIJ|J|A[S|O|N|D
“Cepillo que

quiere ser _

planta” Comprado de semillas y

capsulas

Produccion de cepillos con
agregado de capsula con
semillas

Creaciodn de sentido de
urgencia

Lanzamiento de pack
familiar a la venta

“Un cepillo | Pintado de cepillo

con estilo”
Contratacion de las
personas que dan la charla
Contacto con las escuelas
Charlas de concientizacion
“Por una Contacto con influencers
vida mas

sustentable”

Envio de cepillos a
influencers

Publicaciones de
influencers

Publicidad organica
Investigacion de mercado
Publicidad paga
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Envio de Mails
Produccion de cupones de
descuento

Envio de cupones

Objetivo 2

Alcanzar una venta de 80.000 bits Meraki, entre el frasco y la recarga, mediante canales
fisicos para diciembre 2023

Se eligieron los bits Meraki en especifico, porque se considera un producto innovador
con mucho potencial de venta.

Se buscara obtener mayor participacion de mercado, como se ha mencionado en el
marco teorico, con su producto actual en su mercado actual, utilizando estrategias de
penetracion de mercado, buscando mayor accesibilidad de los productos en mayores puntos de
ventas estratégicos, y el aumento en la promocion de los mismos, para impactar directamente
en la percepcion de los consumidores de la marca

Programa 1: "Meraki cerca tuyo”

Programa que responde al objetivo 2, en el cual se detallaran las acciones para
incorporar un nuevo canal de distribucion y se detallaran los incentivos de compra.

- Incorporar nuevo canal de distribucion

Para incorporar nuevos canales de distribucion se buscara llevar a cabo una propuesta
estratégica para introducir el producto en los supermercados de Buenos Aires.

El sector de ventas se encargara de mandar informacion sobre los bits y sus
caracteristicas durante el mes de enero 2023, remarcando los factores que los diferencian de la
competencia. Luego se realizara un convenio estratégico, en donde el mensaje principal sera
que, si el supermercado suma los productos de Meraki, no solo dard una buena imagen con los
consumidores, los cuales los comenzaran a percibir como sustentables, sino también que los
mismos productos llevaran a nuevos consumidores que irdn en busqueda de un producto
sustentable, y terminaran también realizando compras de otros productos. Se enviara los datos
a los supermercados: Coto, Disco, Carrefour, Vea y Makro. Para marzo 2023 se espera que el
proceso haya finalizado y comenzar a comercializar el producto.

- Exhibidor de piso (POP)

Durante el tiempo que se negocia con los supermercados se realizara el disefio de un
exhibidor de piso, el cual buscara permanencia de marca y motivacion de compra hacia los
consumidores.

Una vez finalizado el contrato con los supermercados, se comenzara con la produccién
de los exhibidores. Los mismos seran fabricados de carton corrugado color marrén, 100%
sustentables y tendran una altura de 1,20mt, un ancho de 40cm, una profundidad de 25cm y
una altura entre estantes de 26¢cm. Estaran listos para los primeros dias de abril.
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El encargado de Marketing estara a cargo de esta accién, y una vez cada dos meses se
realizara un control del estado de los exhibidores y se hara una reposicion en el caso de que se
observe un deterioro del mismo.

- Pack bit Meraki para todo el afio

Se encuentran varias razones para dejar de consumir las pastas de dientes tradicionales.
Segun estimaciones, un tubo de pasta de dientes normal tarda aproximadamente 500 afios en
degradarse, debido a que estan fabricados con 11 capas de plasticos, polimeros, resinas y
algunos llevan una capa cubierta con aluminio para mantener el frescor. Los tubos no solo son
perjudiciales para el medio ambiente, sino que también existe una alta probabilidad de que los
consumidores no aprovechen al 100% el producto, ya que hasta el 10% de la pasta permanece
en el tubo cuando en realidad parece estar vacio, o cada vez duran menos debido a ciertas
estrategias como la de Colgate de abrir més el agujero por donde sale la pasta, para que se
acabe mas rapido.

Por estas razones, se ofrecera en las mismas cajas de los combos de regalos sustentables
que ofrece Meraki en su pagina web un pack que incluya dos frascos de bit Meraki con 10
recargas, lo que equivale a 744 bits, los cuales seran suficiente para el lavado dental de una
persona para un afio entero, incluyendo dos lavados por dia, 0 para dos personas por 6 meses,
para 3 personas 4 meses 0 para 4 personas 3 meses.

El valor original por 2 frascos y 10 recarga de bits es de $9.230, y en cuanto al valor
promocional para todo el afio seria de $7.800.

- Incentivo de compra pack todo el afio

Para incentivar la compra del pack bit para todo el afio, ya que también estara la
disponibilidad de los frascos y recargas individuales, se pondran cuatro cepillos Meraki de
regalo dentro del packaging. Motivos suficientes para comprar el pack, ya que tiene un precio
promocional y un regalo extra.

Accién a implementar desde marzo 2023 hasta diciembre 2023, encargada por el
ejecutivo de marketing. La promocidn estara unicamente disponible en los supermercados.

El costo de los cepillos estara cubierto en el precio del pack.
-Promotoras en supermercado

El encargado en comunicacion, durante el mes de enero se hara cargo de contratar un
promotor o promotora para los supermercados que mas trafico de gente tengan para que
comiencen a promocionar en febrero 2023. El objetivo de la accion es dar a conocer el
producto, y a su vez dar la posibilidad a aquellas personas de probar un producto sustentable
por primera vez sin la necesidad de invertir dinero, para luego dar iniciativa a que sigan
consumiendo.

La accidn se realizara durante el mes de febrero los dias viernes 4 horas por la tarde, en
los 4 supermercados mas concurridos. Se entregara un sobre de papel de 5 por 5 ¢cm con 8 bits,
COMO muestra gratuita.
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Imagen: Elaboracion propia

Calculando que la recarga de bits tiene un precio de $725, estimamos que el costo de Meraki es
de $362, en donde suponemos $30 por lamina biodegradable, por lo que dividimos $332 por 62 bits que
trae y nos da 5,35 el costo de cada bit.

Entonces el costo de 42 bits es de $42,8, mas el sobre personalizado de 5 por 5 cm que tiene
precio de $30, seria un total de $72,8 por muestra.

Se entregaran 100 sobres por dia, cuatro veces al mes en cuatro supermercados.
Programa 2: "Lavarse los dientes con estilo”

Programa que responde al segundo objetivo, en donde se detallaran las publicidades y
maneras de comunicar la presencia de los bits en los supermercados.

-Publicidad organica y Publicidad paga

Se comenzara a realizar publicidad en Facebook e Instagram a través del administrador
de anuncios, y a su vez en el feed e historias a partir de marzo, que se sabra con exactitud en
que supermercados se encontraran los productos disponibles.

Se mantendrd un presupuesto diario de $800 para dividir entre 2 0o 3 campafias,
dependiendo del mes. Los anuncios permaneceran hasta diciembre. Las publicidades se
segmentaran por ubicacion geografica, a personas que se encuentren en un radio de 8km de un
supermercado con los bits Meraki disponibles. El objetivo principal es hacer saber a las
personas que van a tener a su disposicion productos sustentables en una ubicacion cobmoday a
buenos precios. Es notorio que los productos ecoldgicos son mas caros que los tradicionales,
pero segln una encuesta nacional ambiental, un 85% de los encuestados afirmaron que estarian
dispuestos a comprar un producto sustentable a pesar de que estos sean mas caros. Los anuncios
seran con el objetivo de “reconocimiento”, con un texto principal con mensajes como: “La
empresa pionera en productos sustentables méas cerca tuyo”, "Encontranos en el Vea mas
cercano” y a su vez se haran promociones especificas sobre los bits.

También se hard una campafia cada 3 meses, con el objetivo de concientizar a aquellas
personas con iniciativas ecoldgicas, como la separacion de la basura para el reciclado, pero que
no compran habitualmente productos sustentables debido a que no se encuentran en cualquier
lugar. Es por esto que se hard un anuncio con videos que muestren el dafio que causa el plastico
al planeta, e incentivando a comprar ahora productos con la comodidad de que ahora estén
cerca suyo.

Con respecto al contenido organico, se realizara una publicacion al feed de Instagram
y Facebook por mes recordando que ahora pueden encontrar los productos Meraki en los
supermercados. También una vez a la semana en las historias.

Encargado: Community manager actual de Meraki
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- Influencer

Se contratara a un influencer clave, que tenga 200.000 seguidores aproximadamente,
con la mayor parte en Buenos Aires y tenga la capacidad de influir en los comportamientos de
compra de las personas. Las publicaciones seran dos historias y una publicacion cada 3 meses,
con el objetivo de comunicar a las personas que los productos de Meraki se encuentran ahora
en los supermercados, y ademas se intentara que genere concientizacion, mostrando datos sobre
la el dafio que le genera al ambiente por ejemplo un cepillo tradicional, para asi lograr que
aquellas personas con iniciativas ecolégicas, pero que todavia no consumen productos
ecologicos ahora lo hagan con la comodidad de encontrarlos cerca suyo.

El ejecutivo de marketing se pondré en contacto con el influencer en enero 2023. El
mismo comenzara a publicar en marzo, publicara de nuevo en junio, septiembre y diciembre.
El ejecutivo controlara esos meses que se cumpla con las publicaciones pactadas y que el
contenido sea el adecuado.

Se le enviara de regalo un pack para todo el afio al influencer para que muestre bien el
producto, y explicar sus caracteristicas y como usarlo.

-Sorteo

Para dar a conocer el producto, el encargado de las redes sociales lanzara un sorteo a
través de un reel de Instagram, con un video innovador mostrando cémo se utilizan los bits, en
marzo 2023. El mismo tendrd como requisitos compartir en su historia el reel, etiquetar 3
amigos o0 amigas, darle "me gusta” y seguir a Meraki.

Se hard a través de un reel por la facilidad que tienen para alcanzar nuevas cuentas, las
tendencias de contenido que se generan en Instagram, los hashtags que se utilizan y las
canciones trend permiten que las cuentas crezcan mas rapido y lleguen a personas que todavia
no las conocen

El objetivo del sorteo es dar a conocer el producto a aquellas personas que todavia no
lo vieron, y a su vez aumentar la visibilidad de la marca en redes sociales, conseguir nuevos
seguidores, llegando a nuevos usuarios, a mas clientes potenciales o a personas afines a través
de la accion.

El sorteo durara una semana, y los premios seran 5 packs de bit Meraki para todo el
afio, habra 5 ganadores.

-Radio

El ejecutivo de marketing se contactara con una radio en enero 2023, que tenga de
oyentes un tipo de audiencia potencial y comercial. Se realizara un comercial de 15 segundos,
con 6 salidas diarias de lunes a viernes rotativas en los meses de abril, Julio y octubre, con el
objetivo de llegar a aquellas personas que no usan redes sociales o para recordarles a aquellos
que si, que ahora Meraki esta cerca suyo.

El tipo de mensaje sera descriptivo, en donde se enumera rapidamente la ventaja de los
bits y se comenta donde los podés encontrar.
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Presupuesto objetivo 2:
Exhibidor de piso por 10 Unidad...........cccueveiiieiieieiiie e $24.060

(https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-1132241142-300-sobres-con-logo-y-diseno-
personalizado-5-x-5-cm-_JM)

Publicidad CAMPAMES ........ccveeiiiieie e $292.000
INFTUCTICET ..ottt ettt $100.000
Sorteo por 5 combos bits todo el a0 .........cceeceeiiiiiiiicc e, $23.075

RAGIO. ...t et $180.000

Consultado en radio las rosas

P OMOTO A, .ot $27.520
(Calculando $430 la hora)
1,800 SODIES. ...ttt e e e et e e e et e e et e et e e e e e e e e e e aanns $48.000

(https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-1132241142-300-sobres-con-logo-y-diseno-
personalizado-5-x-5-cm- JM)

16.000 DIES.....vcveeiieeeieei e $85.600
TOTAL: $664.255

Con respecto al presupuesto de los productos de Meraki que se utilizaran para el sorteo
y para enviar a los influencers, se ha generado a partir de un estimativo ya que no se ha podido
rescatar el costo verdadero. Se le ha hecho un 50% menos del valor real que ofrecen en su
pagina web.

Indicadores:

Para comenzar a medir si la camparia esta teniendo éxito o no, se hara una comparacion
de las ventas antes de que se comience con las acciones del plan, con las ventas una vez que
las acciones estén en marcha. Para constatar que el objetivo se vaya cumpliendo, departamento
de ventas hara una revision mensual para corroborar que se realicen las ventas estimadas por
mes, poniéndose en contacto con los supermercados para controlar la disponibilidad de stock.

Como primer kpi tenemos el ticket promedio, indicador que muestra el gasto promedio
por pedido. Para calcularlo, basta con dividir la facturacion total por la cantidad de pedidos.

Suponiendo que la facturacion total de la venta online durante el afio 2023 es de $249.921.504,
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en una cantidad de pedidos de 62.496, el ticket promedio seria de $3.999. Se realizara un
control mensual de este indicador por el departamento de marketing, para corroborar si con el
ticket promedio que se viene generando por mes se alcanzara el objetivo planteado, y en el caso
que no den los numeros para lograrlo, se deberan aplicar estrategias para aumentar el promedio,
por ejemplo, con descuentos progresivos o crear mas combos de productos.

Como segundo kpi tendremos la encuesta NPS (net promoter score), que consiste en
una encuesta que ayuda a solucionar problemas de satisfaccion y brindar experiencias positivas
a los clientes. Se realizara una encuesta a través de las promotoras en los supermercados con
una escala del 1 al 10 con la probabilidad de recomendar a la marca, en donde 10 es muy
probable y 1 es nada probable. El objetivo es medir la satisfaccion de los clientes, en donde se
llevard un control por parte del departamento de marketing mensual. Si los resultados son
negativos, se realizard una investigacion para saber donde esta el problema. Se espera una
puntuacion de 9 puntos por parte de los clientes, los cuales recomienden la marca.

Por otro lado, tendremos las estadisticas que nos brindan las redes sociales, como las
interacciones y consultas en las publicaciones, que nos ayudaran a tener una idea del interés
del pablico.

También, tendremos a disposicion las estadisticas que brinda el administrador de
anuncios, a traves del pixel de Meta, como se ha mencionado en el primer objetivo, que nos
dara la siguiente informacion:

Conversaciones
Impresiones Clics en el enlace con mensajes
iniciadas

Respuestas a
mensajes

Por lo que nos hara dar cuenta si realmente hay un interés por parte del publico objetivo
con el producto.

Con la inversion en campafias publicitarias, se estima un alcance de 600.000 personas
en todo el afio, segun el calculo que nos lanza el administrador de anuncios poniendo un
presupuesto diario de $800 por todas las camparias que se realicen, obteniendo un promedio de
alcanzar 1.640 personas por dia. Esa cifra se basa en factores como la puja, presupuesto,
criterios de segmentacion y las ubicaciones de los anuncios. Teniendo en cuenta que las
campafias tendran una segmentacion mas especifica, ya que seré por segmentacion geogréfica,

es por eso que el alcance sera inferior al del primer objetivo. Con que tan solo el 1% de esas
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personas (6.000) compren un combo bits para todo el afio durante los 12 meses de campanas,
nos da una suma de 12.000 frascos y 48.000 recargas.

Por otro lado, se espera que el 1% de los seguidores del influencer (2.000) que
promocionara el producto compren al menos un pack de 2 frascos y 8 recargas durante todo el
afio 2023, en donde nos da un total de 4.000 frascos, y 16.000 recargas.

Por Gltimo, con la estrategia de las 1.600 muestras gratis que se daran en los
supermercados, se espera que 200 personas vuelvan a comprar el combo de los bits para todo
el afio, dandonos una suma de 400 frascos y 1.600 recargas. Dandonos un total de 82.000 entre
frascos y recargas.

Diagrama Gantt objetivo 2

Programa Acciones EIFIMA MJ|J| A SIOND
“Meraki
cerca tuyo”

Contacto y negociacién con
supermercados

Disefio y produccién
exhibidor de piso

Traslado de exhibidores a
los supermercados

Control del estado de los

exhibidores

Lanzamiento “bit para todo
el afio”

Contacto y negociacién con
promotoras

Disefio y produccion sobres
de bits

Entrega de muestra gratuita
por promotoras

“Lavarse los | Publicidad organicay paga
dientes con
estilo”

Contacto con influencers
Envio de bits a influencers
Publicaciones de
influencers

Sorteo bits

Contacto con la radio
Salida comercial
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Objetivo 3:

Vender 30.000 unidades de escobilla bamb0 por la pagina web o canales fisico para
diciembre 2023

Este objetivo se centrara en la comunicacion del lanzamiento de un nuevo producto,
una escobilla de bambld moso con cerdas de nylon. Vendra presentada en un packaging
compostable, al igual que el de los cepillos, y vendra con un soporte. El precio del mismo sera
de $1.200.

Alineada con la vision comercial y filosofia de Meraki: “Desde el inicio del proyecto,
nuestro proposito fue poder ofrecer la mayor cantidad de productos biodegradables posible™.
Es por esto que se desarrollara la comunicacion de un nuevo producto de interés potencial para
el mercado actual con estrategias de desarrollo de producto.

Imagen: Elaboracién propia
Programa: "Vamos por mas”

Programa que responde al objetivo 3 y detallara precios promocionales y la
presentacion de un nuevo combo.

Acciones:
-Precio promocional por dos o tres escobillas

Se realizara un precio promocional por la compra de dos o tres escobillas. La promocién
sera valida tanto en puntos de venta online, como fisicos.

Una tendra el precio de $1.200, dos por $2.000 y 3 por $2.800. La promocion
permanecera todo el afio 2023 hasta que el producto logre introducirse en el mercado.

El objetivo de la promocion es incentivar una compra rapida, y dar a conocer el producto
a aquellas personas que cuenten con mas de un bafio en su casa o departamento.

-Creacion de un nuevo combo “Tiburén Ballena”

Para aquel publico que compra Gnicamente productos sustentables le serd de gran
utilidad este pack. La accidn consiste en la creacién de un pack super ecoldgico, el cual
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contenga todos los productos disponibles de Meraki, un frasco de bits, dos recargas, 4 cepillos,
un estuche, una botella térmica, un frasco de hilo dental, una recarga de hilo, un holder de pared
para cuatro unidades, hisopos y por Gltimo dos escobillas.

El precio de todos los productos por separados es de $18.365, el combo tendré un precio
promocional de $14.699 con envio gratis. El pack estara disponible Unicamente en la pagina
web y habra un stock limitado de 1.000 unidades.

En enero 2023 se comenzaré con la produccion y el disefio del packaging, una caja
similar a los demas combos, pero mas grande. Una vez listas las cajas se lanzaran a la venta.

1.000 cajas x 200

Programa 2: ~ Sigamos creciendo:

Programa que responde al objetivo tres y detallara las estrategias que se utilizaran para
la comunicacion de las escobillas, con el fin de traccionar ventas a la pagina web.

-Cepillo pintado de rojo en su lanzamiento

Accion que consiste en pintar 20 escobillas Meraki del color rojo, en representacion del
“color de la victoria®, los cuales se colocaran dentro de una caja de escobilla normal.

Las 20 personas que reciban la escobilla roja ganaran un combo yaguareté. Las mismas
deberan comunicarse por las redes sociales adjuntando una foto del mismo y mostrando un
cddigo que tendré la escobilla, asi se les enviard el combo sin cargo al domicilio que digan.

La posibilidad de participar por el combo serd unicamente en las ventas online, para
evitar que los clientes abran el packaging en el lugar de la venta. Sera totalmente aleatorio el
envio del producto. El objetivo de la estrategia es incentivar la compra del producto.

El pintado de las escobillas se realizard en enero 2023 con pintura compuesta de
materias primas de origen vegetal, y seran enviados durante febrero y marzo luego de

comunicar la accion al publico.

- Social Selling

Consistira en aumentar el engagement de los clientes de la empresa a través de las redes
sociales. La idea central de esta accion es producir contenido de calidad que mantenga a los
consumidores cerca de los canales de contacto, para lograr que las ventas sean consecuencia
de la relacién entre consumidor y Meraki.

Sera a través de Instagram, comunicando de manera humanizada, es decir un tono

humano y relajado que conquiste al consumidor y lo haga sentir méas cercano a la marca.
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Se hara una transmision en vivo en Instagram por semana a partir de enero 2023, el cual
hable de una tematica del medio ambiente interesante, y se haran sorteos al mes en las historias,
con preguntas interactivas sobre la empresa y acerca del medioambiente, en donde los que mas
respuestas acierten se llevaran premios como descuentos, pack de escobillas, y algin combo
Meraki. Estas iniciativas, ademas de atraer seguidores y generar trafico hacia la tienda web,
ayudara a crear proximidad entre la marca y el pablico objetivo.

- Descuento pago transferencia bancaria

Incentivar a los consumidores ofreciendo un descuento del 10% en las formas de pago,
con transferencia bancaria.

Accidn que se implementara a partir de enero 2023, por el disefiador web en las formas
de pago. Se debera configurar un mensaje como por ejemplo gracias por tu compra, te
enviaremos via e-mail el CBU para que puedas realizar el pago. Una vez que el cliente realiza
el pedido por la web, se le enviara un mail con los datos de la cuenta donde se realizaran las
transferencias con el monto a pagar, donde se mostrara el monto real y el monto con el
descuento. Una vez que el consumidor realiza la transferencia se deberd adjuntar el
comprobante de pago via mail. Al confirmarse el pago se enviara la venta.

Mercadopago cobra una tasa del 3,39% con tarjeta de crédito y un 3,15% con débito,
sumado a los costos segun los plazos de pago de las tarjetas de crédito, que aproximadamente
es de 6,39% +IVA cuando es en una cuota. Costos que con transferencia se ahorran.

$ 10% OFF TRANSFERENCIA
BANCARIA

-Contar con un chat online

En el mundo digital de hoy, los compradores son impacientes y desean tener todo ahora.
Por eso, integrar un chat de mensajeria instantanea en el sitio web, ademas de la opcién del
contacto de Whatsapp y Facebook Messenger, puede proporcionarle al usuario las respuestas
inmediatas que esta buscando y considerarlo como un valor agregado que logre diferenciarse
de la competencia. El chat en vivo es una herramienta muy importante para establecer
relaciones directas con los clientes e incluso a cerrar ventas porque es la mejor herramienta que
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existe para resolver las dudas de los clientes y ayudarles a tomar decisiones de compra que de
verdad les resulten satisfactorias.

La accion consistiria en contratar 2 personas que asesoren en linea las dudas de los
usuarios que navegan por la pagina web, con el objetivo de concretar ventas utilizando la
aplicacion Jivo chat. Herramienta multicanal disefiada para mejorar la comunicacién con los
contactos y aumentar las ventas. Ademas, permite hacer un seguimiento de los visitantes de la
tienda en tiempo real y hablar con ellos cuando sea necesario.

Se realizara durante el mes de febrero 2023, para luego comparar con los demas meses
para definir si es 0 no una buena estrategia de venta. La direccion general de Meraki se
encargara de contratar dos asesores de ventas que hagan home office 5 horas por dia 6 veces a
la semana durante todo el mes de febrero.

La aplicacion servira para sacar dudas a los navegadores como por ejemplo el costo y
tiempo de envio, los casos de devoluciones, medios de pago, promociones 0 garantias. Quiza
son cuestiones aclaradas en la web, pero no todas las personas logran encontrarlas por su
cuenta, y poder estar hablando en linea con una persona de la empresa ante cualquier duda
puede ser una buena iniciativa de compra.

Encargados: Disefiador web y Asesores de ventas
-Sorteo con otra empresa

Para comenzar a darle mayor circulacién al producto, se buscara hacer una alianza con
dos empresas que tengan una suma de seguidores en instagram similar a la de Meraki (87.800)
y vendan productos sustentables, pero que no sean competencia directa para hacer un sorteo en
conjunto.

El encargado en comunicacion se comunicara con las empresas a través de Instagram
en enero 2023, y una vez que se consiga las marcas se lanzara el sorteo. Por parte de Meraki

pondré a sortear el pack ~

El objetivo de esta accién es que el publico objetivo tome conciencia de la
disponibilidad de este nuevo producto, también ganar seguidores y obtener un gran alcance de
cuentas a traves del sorteo.

Programa 3: ~ A todo o nada”

47



Programa que responde al objetivo tres y se detallaran estrategias que se utilizaran para
la comunicacién de las escobillas, con el fin de traccionar ventas en los canales de distribucion
fisicos.

-Publicidad

Se promocionaré el producto a través de las redes sociales Instagram y Facebook. Se
utilizara contenido organico complementado con publicidad. El sector de marketing estara a
cargo de la accion. Se subiran dos reels en enero, uno mostrando el producto y sus
caracteristicas en un video dinamico, y otro con fin de concientizacion y los beneficios que
genera al medio ambiente adquirirlo. Se subiran 3 historias a la semana, recordando las
promociones que tiene el producto

Se destinara un presupuesto de $111.600 en todo el afio para realizar campafias, la
primera sera de trafico al sitio web, en donde se publicitara las caracteristicas del producto
segmentado a un publico que ya le haya comprado antes a Meraki

Texto de publicidad:
Nueva escobilla de bambu
Encontrala con precios promocionales en nuestra pagina web

https://merakisustentable.com/

Por otro lado, se realizara una camparia con segmentacion detallada, en donde se hara
por zona geografica, con una radio de 8km, mostrando la ubicacion de los Farmacity en donde
se encuentra disponible el producto.

Texto de publicidad:
“Encontra las nuevas escobillas de bambu en el Farmacity mas cercano”

Resulta fundamental el uso de las redes sociales en todos los objetivos, ya que las redes
nos permiten conocer en profundidad a los clientes y seleccionar de manera mas precisa el
publico objetivo, para luego dirigir las campafias solo a aquellos segmentos que resulten
rentables.

-Influencer

Se contratara a un influencer clave, que tenga la mayor parte de seguidores en Buenos
Aires y tenga la capacidad de influir en los comportamientos de compra de las personas, y
hable sobre el medioambiente. Las publicaciones seran dos historias y una publicacion, con el
objetivo de comunicar a las personas el lanzamiento de este nuevo producto, y la posibilidad
de que te llegue un cepillo pintado de rojo.

El ejecutivo de marketing se pondra en contacto con el influencer en enero 2023. El
mismo haré la publicacion en febrero. El ejecutivo controlara ese mese que se cumpla con las
publicaciones pactadas y que el contenido sea el adecuado.

Se creara un cddigo de descuento del 15% (no acumulable con otra promocion)
“Nombre del influencer2023", para incentivar la compra, y a su vez corroborar en la pagina
web que esté traccionando ventas, ya que la pagina nos brinda la informacién de que cddigo
promocional se utilizé en cada venta.
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-Alianza Farmacity (146 FARMACITY EN BS AS)

Meraki ya cuenta con una alianza con Farmacity en Buenos Aires, por lo tanto, esta
accion consistira en agregar en los productos que se distribuyen a la farmacia la escobilla de
bambd.

Farmacity es una cadena de farmacias argentinas reconocida en el pais por sus
exclusivos descuentos, que cuenta con 2,5 millones de clientes y una facturacion de 35 millones
mensuales. (recuperado de https://www.forbesargentina.com/). Es por esto que se considera
importante que todos los productos de Meraki se encuentren disponibles en todas las
franquicias de la provincia.

A partir de enero 2023 el encargado de la venta mayorista se hara cargo de que el
producto se encuentre disponible en todas las Farmacity de buenos aires (146)

Indicadores:

Con respecto a este objetivo sera el mas facil de saber si la venta va como lo planeado
0 no, ya que se lanzara una produccién limitada de 30.000 unidades a la venta, ya que es un
producto nuevo y primero se vera como impacta en las personas.

Como primer kpi a utilizar para la venta online sera la tasa de conversién, una métrica
que nos indicara de la cantidad de personas que visitaron la web, aquellas que realizaron una
compra. Se calcula dividiendo las visitas de la pagina por las compras efectuadas. Supongamos
que de 2.000.000 de visitas se han concretado 20.000 ventas, entonces quiere decir que la tasa
de conversion es del 1%, donde se calcula 20.000 dividido 2.000. 000.Para eso, tendremos a
disposicidn las estadisticas que brinda el administrador de anuncios, a través del pixel de Meta,
como se ha mencionado en los demas objetivos, que nos daré estadisticas que nos permitiran
darnos cuenta si el producto tiene o no un buen impacto. En donde se esperara que a partir de
la tasa promedio de conversion del 1%, alcanzar 1.500.000 visualizaciones con las campanias,
para concretar al menos una venta de 15.000 escobillas en todo el afio 2023 en las ventas online.

Como segundo kpi tenemos el costo por adquisicién de clientes (CAC), el cual nos
indicara cual es el costo a invertir para obtener un nuevo cliente. Para obtener el resultado de
este indicador se debera sumar todas las inversiones realizadas, desde mercadotecnia hasta
gasto en ventas. Una vez sumado las inversiones, se debe verificar cuantos clientes nuevos
hubo y dividir la inversion por el nGmero de nuevos consumidores. Supongamos que la
inversion de un objetivo es $1.000.000, y se han generado 600 clientes nuevos, el CAC es de
$1.666. Entonces se controlara todos los meses por el departamento de marketing para
corroborar que valga la pena las inversiones, porque en el caso de que el costo por cliente sea
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menor al ticket promedio seria rentable. En el caso contrario significaria invertir mas dinero
para conseguir un cliente de lo que el mismo gasta cuando compra.

Por un lado, se espera que se venda una promocion de dos escobillas por semana en
cada Farmacity de Buenos Aires, dandonos un total de 8 unidades mensuales multiplicado por
146 Farmacity en los 12 meses del afio, nos da 14.016 escobillas. Se entregara un stock de 100
escobillas por Farmacia.

Por otro ultimo, se espera que el 1% de los seguidores del influencer (2.000) que
promocionara el producto compren al menos dos escobillas durante todo el afio 2023, en donde
nos da un total de 4.000 unidades

Presupuesto objetivo 3:

PINEUIA .ottt $1.500
1.000 CAJAS ..vvevverrerreieiiesteete ettt ettt ettt ettt et r et renreere e $200.000
(Presupuestado por @microcajasmn)

Aplicacion Jivo Chat plan profesional suscripcion anual...........c...ueeeveeeienne. $21.665
Sueldos Por 2 aSeS0res A8 VENLAS ........cveiverieiieieeiee e sie e sreesie e sree e enee e $60.000
(home office 4 horas diarias, 6 veces a la semana por 1 meses)

Sorteo combo “Tiburon Ballena™...........cooiiiiiiiiiiieeee e $9.182
PaCK INTIUBNCEN ... $25.000
(Presupuestado por influencer con 180.000 seguidores)

Escobilla + envio para infIUENCET............ccccviiiiieiicce e $1.200
(Envio cotizado por Correo argentino)

Campanas PUDTICITAIIAS. .......coveeeerieieieesieee e $111.600

Con respecto al presupuesto de los productos de Meraki que se utilizaran para el sorteo, se ha
generado a partir de un estimativo ya que no se ha podido rescatar el costo verdadero. Se le ha
hecho un 50% menos del valor real que ofrecen en su pagina web.

TOTAL: $430.147
Presupuesto total de los 3 objetivos: $2.606.380
Diagrama de Gantt objetivo 3
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Programa

Acciones

" Vamos por
mas”

Lanzamiento de escobilla a
la venta

Disefio y produccion del
packaging combo " Tiburén
Ballena”

Comercializacion "Tiburén
Ballena”

“Sigamos
creciendo”

Pintado de escobillas

Transmisiones en vivo y
sorteos

Comienza el descuento por
pago con transferencia
bancaria

Contacto y negociacion con
asesores de venta online

Instalacion del codigo de
chatbot en el pie de pagina
del sitio web

Asesores de venta activos

Contacto con empresas para
realizar sorteo

Lanzamiento y realizacion
del sorteo

"Atodoo
nada”

Publicidad organica y paga

Contacto con influencer

Envio de escobilla a
influencer

Publicacién del influencer

Distribucién de escobillas a
Farmacity
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CONCLUSION

Mediante el desarrollo del reporte de caso, basado en el analisis potencial de mercado,
se ha logrado detectar los principales problemas en los que Meraki se encuentra inmerso, en
donde partiendo de los mismos se ha desarrollado el plan de marketing.

Como ya se ha mencionado en el reporte, se ha confirmado que Meraki se encuentra
inmerso en un entorno muy competitivo, se dirige a un publico muy especifico y tiene una
cartera de productos acotada para competir en un ambito en donde las barreras de entrada son
muy bajas, y la empresa es constantemente amenazada por el ingreso de nuevos competidores
debido a las tendencias hacia el consumo de productos ecolégicos. Es por esto que gracias al
contenido que nos brind6 el marco tedrico, se considera fundamental que Meraki alcance la
venta masiva de la cual se menciona en el reporte, aumentando la participacion de mercado a
través de las estrategias de crecimiento de penetracion y desarrollo de mercado y producto. Se
debera hacer énfasis en la segmentacion, para aprovechar el potencial de crecimiento en el
mercado, en donde con las adecuadas estrategias se llegue a atender nuevos segmentos,
similares al actual o completamente nuevos nichos.

Por ultimo, se ha logrado identificar un gran potencial de crecimiento en las ventas de
la pagina web, debido a que Meraki cuenta con productos muy innovadores que cuentan con
packaging agradables, y gracias a las tendencias

El aumento del consumo en e-commerce y de productos sustentables. Se cree que la
empresa cuenta con todos los recursos necesarios para lanzar un nuevo producto y desarrollar
estrategias adecuadas para la difusion del mismo.

Es por esto que se espera que mediante las acciones creadas en el plan de accién se
logre una venta masiva y se alcance un nuevo segmento de mercado que le permita a Meraki
un crecimiento intenso como herramienta de defensa hacia los nuevos y actuales competidores.

RECOMENDACIONES

-Como principal recomendacion es la de implementar el plan de accién desarrollado,
cumpliendo con los indicadores, plazos de tiempo y presupuestos, ya que se han analizado
cuidadosamente con el fin de economizar gastos y lograr un crecimiento y aumento de las
ventas.

-Se recomienda ampliar el segmento de mercado al que apunta la empresa, ya que se considera
un publico muy acotado para lograr una venta masiva como se desea. Con las estrategias de
desarrollo de mercado adecuadas, se podria aumentar el publico objetivo de Meraki.

-Se sugiere subir mas contenido en las redes sociales, ya que se ha observado que pasan dias
sin subir historias o publicaciones, y esto puede generar que disminuyan las interacciones y el
crecimiento de los seguidores sea mucho menor. Ademas, se considera fundamental que todos
los dias haya contenido, ya sea en historias, publicaciones o reels para tener presencia en la
mente de los consumidores y a su vez seguir incrementando los seguidores, porque mientras
mas se tengan, mayor sera la cantidad de interacciones y mayor sera el crecimiento del
contenido organico.

52



-Se aconseja cuidar mucho los clientes leales con los que la marca actualmente cuenta, ya que
los clientes habituales, si se utilizan las adecuadas estrategias de fidelizacion, son los que tienen
mas probabilidad de volver a realizar una compra. Ademas, son consumidores ecoldgicos, que
muy probablemente si quedan satisfechos con sus compras, hagan recomendaciones a
conocidos. La publicidad mas efectiva ya que te la recomienda un familiar o amigo, la de boca
en boca.

- Por ultimo, se recomienda el desarrollo de nuevos productos, ya que se considera que la
empresa cuenta con todos los recursos necesarios, y la cartera de productos es muy acotada
para el entorno en el que se encuentra inmerso Meraki, de alta competitividad y rivalidad.
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