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Resumen Ejecutivo 
 
 

El plan de negocios de Greenr consiste en introducir un cepillo dental 

apalancado en tres pilares principales: el medioambiente, la calidad y la economía 

circular del plástico. El cepillo esta compuesto por un mango hecho de plásticos PET 

reciclados y cuenta con cerdas hechas de aceite de ricino biodegradables que pueden 

ser intercambiadas, disminuyendo así el plástico descartado. El punto de partida es 

darle una nueva vida al plástico desechado en el mundo, para reducir el impacto 

ambiental. 

 Esta oportunidad resulta tangible en Argentina, ya que las tendencias del 

mercado acompañan el momento de introducción de un producto de estas 

características. En primer lugar, el mercado de la higiene bucal se encuentra en 

crecimiento, lo que da espacio para nuevos competidores y propuestas. Este indice 

es un factor que refleja la posibilidad que existe para introducir nuevos productos. En 

segundo lugar, las nuevas ramas de consumo reflejan altos porcentajes de 

consideración medioambiental a la hora de comprar. Un producto de estas 

características busca explotar esta nueva tendencia y atrapar consumidores con 

conciencia ambiental. Principalmente, el mercado target es el sector de los 

“millenials”, con edades que varían entre los dieciséis y treinta y seis años. De todas 

maneras, la edad no es discriminatoria para el consumo de este producto. Por último, 

existe viabilidad económica ya que el producto va a ser fabricado en China, lo que 

genera una efectividad en costos de producción. 

Los canales principales para la venta son tres. En primer lugar tenemos la 

venta online, que será desarrollada mediante una plataforma web con capacidad de 

procesamiento de pagos y ordenes. En segundo lugar, las tiendas naturistas que 

existen a lo largo del país. Finalmente, una línea de revendedores propios de la marca 

con exclusividad geográfica.  

El plan de negocios se va a desarrollar en dos etapas principales. La primer 

etapa va a durar dos años, donde se van a vender cepillos dentales ya existentes, 

compuestos por un material 100% biodegradable a base de maíz. Este producto va a 

actuar como “Vaca lechera” para el producto estrella de Greenr que será introducido 

en el tercer año. El propósito de este plan busca establecer la marca a nivel nacional 
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y desarrollar los canales de venta para poder evaluar la efectividad que existe y la 

receptividad de esta nueva ola de productos por parte de los clientes. 

Para llevar a cabo el proyecto, se realizará un aporte de $800000 de ahorros 

personales que pondrán en funcionamiento el negocio y servirán para realizar la 

primer compra de stock. La proyección de ventas del negocio, tomando un marco 

temporal de cinco años, nos muestra un VAN positivo de $2056222,19 y un índice de 

rentabilidad del 114%. 

 

Capítulo I; Introducción 

 

Evaluación de la Oportunidad 
 
 
 La Industria global de higiene bucal ha crecido consistentemente en los últimos 

años. En términos globales, se espera que para el año 2023 este sector crezca un 

3,2% anual compuesto (Statista, (s.f.)). Es así, como en 2019, el mercado mundial 

fue valuado en 44,5 billones de dólares y se espera que para el 2023 este llegue a 

una suma de 50,19 billones de dólares (Statista, 2020).  

En Argentina, esta proyectado que para fin del 2020, el mercado total de 

higiene bucal este valuado en 1847,61 millones de pesos. Individualmente, el 

mercado de cepillos de dientes se proyecta en un valor de 380,30 millones de pesos 

(Canadean, 2016) (ver Anexo 1). Siguiendo un patrón global, en Argentina el 

crecimiento anual es constante. En 2015 hubo un pico de crecimiento del 5,95% y se 

estima que entre ese año y el fin del 2020 se mantenga en un 5,59% ( Canadean, 

2016) (ver Anexo 2). Si bien este segmento de higiene bucal considera diversos 

productos, los cepillos de dientes tienen una importancia central. En el caso de 

Argentina, se estima que para fin del 2020, los cepillos de dientes representarán el 

20,90% del mercado de higiene bucal. La pasta dentífrica representa para el 2020 un 

69,04% del mercado (Canadean, 2016). 

El crecimiento se asocia principalmente a varios factores. Primeramente, el 

cepillo de dientes es considerado un producto de higiene básico que se lo clasifica 
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como un producto de necesidad básica. Seguidamente, un cambio cultural comenzó 

a darle mayor importancia a la salud bucal y es por ello que a medida que pasa el 

tiempo, los consumidores dedican más tiempo a la compra de este tipo de productos 

(PR Newswire, 2019). Este cambio se vio impulsado por la FDI (World Dental 

Federation) junto a la WHO (World Health Organization) como un conjunto de metas 

que apuntaban a reducir las infecciones bucales, como también educar y promulgar 

información profesional acerca del cuidado de los dientes en los distintos países del 

mundo (International Dental Journal, 2003). Estas metas fueron propuestas en 1981 

fijando el objetivo para el año 2000. Los resultados en todos los países no fueron 

iguales, pero en general se superaron las expectativas, es por eso que se redefinieron 

metas para el 2020. Las nuevas metas brindaron un marco de herramientas para 

asegurar que se cumplan los estándares de salud en las distintas regiones del mundo, 

intentando eliminar las disparidades socioeconómicas para así promover la 

responsabilidad social y reducir la mortalidad. El avance médico y científico logró que 

la sociedad tenga el acceso a nuevas practicas y medidas de salud bucal.  Este factor 

ha logrado que crezcan las especificaciones alrededor de un cepillo de dientes, 

introduciendo nuevas características y variantes. También, ha logrado disminuir el 

ciclo de vida de un cepillo de dientes, ya que se recomienda descartarlo luego de los 

tres meses.  

Existen dos categorías principales de cepillos de dientes, los mismos se 

agrupan en eléctricos y manuales. Dentro de la categoría de manuales comenzaron 

a existir discrepancias en términos del impacto ambiental que se genera con el 

descarte de los cepillos plásticos año a año. Se estima que se pueden llegar a 

desechar 29400 millones de cepillos por año, lo que equivale a un promedio de 600 

millones de kilogramos de plástico (Dental Tribune, 2019). 

Es por ello, que nuevas tendencias y oportunidades comenzaron a aparecer 

en el mundo de la higiene bucal. Comenzó a existir un segmento de consumidores 

más inclinados hacia el cuidado del medioambiente. En 2017, el 76% de los 

consumidores Latinoamericanos revisaron los fabricantes de los productos con el fin 

de preservar el medioambiente (Statista, 2019). De esa manera, creció el uso de 

materiales alternativos.  

A medida que crece el “Consumer Awareness”, se amplía el segmento de 

consumo sustentable dentro de lo que es la higiene bucal. Es así, como la variante 

de cepillos de dientes que utilizan productos sustentables, han comenzado a 
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convertirse en sustitutos para los cepillos de dientes de plástico. En 2018 el mercado 

mundial de cepillos de dientes de bambú se valuó en 525.8 millones de dólares y se 

espera que para el 2024 crezca a 842.1 millones de dólares con un crecimiento del 

7% anual compuesto (MarketWatch, 2019). Por otro lado, los cepillos de plástico 

100% reciclado han logrado capturar una gran parte del mercado. En este caso 

podemos ver la marca “Preserve”, que ha logrado conquistar el segmento de cepillos 

reciclables en términos de venta para los Estados Unidos (The Guardian, 2016). En 

Argentina, este tipo de materiales alternativos para este uso está en constante 

desarrollo, eso indica que hay pocos proveedores. Sin embargo, mundialmente 

existen muchos proveedores de estos materiales; principalmente hay una gran 

concentración en China, Estados Unidos y Alemania. Al tratarse de un producto de 

consumo regular, la importación de los materiales no representa una gran inversión. 

Dentro de este Segmento en particular, hay una gran oportunidad para crecer 

localmente, ya que este tipo producto es de consumo masivo y no tiene estacionalidad 

de la demanda. Esto quiere decir que se recomienda consumir en promedio unas 

cuatro veces al año. En Argentina no existen cepillos de dientes como los que se 

busca ofrecer, lo que presenta una innovación para el cliente entre la extensa 

variedad de productos que tiene a la hora de comprar. El mercado local de cepillos 

de dientes es muy competitivo, tiene marcas mundialmente reconocidas como 

también fabricantes más pequeños que han comenzado a entrar al mercado. En este 

caso particular, se busca conquistar un nicho de consumidores ya existente en 

Argentina y hacer crecer este segmento divulgando los beneficios del producto 

ofrecido. La oportunidad yace en la diferenciación del producto ante el resto de 

opciones que se ofrecen actualmente en el mercado. Es por eso que se busca utilizar 

una estrategia del tipo “Océano azul”. 

El segmento de cepillos de dientes reciclables o sustentables depende 

principalmente de la importancia que se le siga dando al cuidado del medioambiente 

en los próximos años. Por el momento, este nicho de mercado esta muy poco 

explotado y existen pocos competidores en la escena local. Si bien, la amenaza de 

entrada puede ser alta por la competitividad que existe en conjunto, marcas como 

“Meraki” nos muestran que hay espacio para jugadores más pequeños con productos 

diferenciados de nicho. La venta de sus cepillos de bambú ha logrado una facturación 

anual de dos millones de pesos en el 2017, año que los introdujeron al mercado local. 

(Info de Negocios, 2019).  
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Negocio Propuesto  
 
 
 Greenr (Ver Anexo 3) ofrece al público una alternativa sustentable para todos 

aquellos usuarios de cepillos de dientes que quieran contribuir a reducir el impacto 

ambiental. El producto estrella (Ver Anexo 4) de Greenr cuenta con un cepillo 

compuesto por plásticos PET reciclados, al que se le intercambian las cerdas hechas 

de aceite de ricino biodegradable. Por el momento, este producto es un prototipo 

inicial con pocas variantes, ya que tiene la posibilidad de tener tres categorías de 

cerdas para ampliar la base de los consumidores; estas siendo firmes, intermedias y 

blandas/suaves. En un futuro, se podría agregar una línea “Greenr for Kids” que 

cuente con diseños y formas más adecuadas para los más chicos. También se podría 

ampliar la gama de productos a todo tipo de elementos de higiene bucal que 

aumenten las ventas cruzadas de la marca. 

 Actualmente en Argentina existen pocas marcas de productos de higiene bucal 

sustentable, la más conocida es “Meraki”. Dentro del segmento de cepillos de dientes 

cuentan con un modelo hecho de bambú biodegradable y cerdas de plástico. El 97% 

de este cepillo es reciclable mientras que el 3% no lo es (Info de Negocios, 2019) . 

Una vez finalizado el ciclo de vida del cepillo de “Meraki”, se procede a retirar las 

cerdas y utilizar el cepillo como compost. Este proceso puede ser engorroso para el 

usuario, ya que poca gente se toma el tiempo de retirar las cerdas y enterrar el cepillo 

en la tierra. Por otro lado, el cuerpo de bambú tiende a deteriorarse muy rápido con 

el uso frecuente del cepillo.  

Es por ello que Greenr ofrece una solución íntegra para el consumidor, donde 

a su vez su foco central es la sustentabilidad. El cuerpo hecho de plástico reciclable 

hace que el ciclo de vida sea mayor, ya que lo único que debe intercambiarse son las 

cerdas de aceite de ricino. Una vez usadas se descartan ya que son biodegradables 

y se procede a colocar unas nuevas con un sistema muy básico de enganche. Una 

vez que el usuario compra Greenr,  renueva su fidelidad con la marca cada vez que 

compra las cerdas intercambiables.  

Esta propuesta busca ser una versión mejorada de lo que ya existe en el 

mercado argentino. Esta mejora toma como punto de partida la experiencia del cliente 

y su salud.  
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Modelo de Negocio (CANVAS) 
 
 
Segmentos de Clientes 
 
 El Segmento principal de Greenr se compone por los “millenials”. En éste caso, 

ésta generación se muestra más proclive al uso de productos sustentables que 

colaboran con el medioambiente. Es así, como el 75% de este grupo generacional 

están dispuestos a gastar más por productos sustentables (Enviormental journal 

online, 2018). Principalmente se busca capturar a los consumidores que crean en el 

consumo sustentable de productos de higiene bucal y que a su vez deseen obtener 

una solución de calidad en términos de cuidado personal. Dentro de este segmento 

particular no se busca diferenciar entre sexos ya que el producto es universal para 

ambos. El Producto apunta al segmento socioeconómico ABC1 y C2, ya que exige 

un precio un poco superior al promedio de los cepillos de dientes en el mercado.  

 

Propuesta de Valor 
 
 Greenr busca ofrecerle al cliente una solución de calidad para el cuidado de 

sus dientes pudiendo así colaborar con la reducción del impacto ambiental. Al cliente 

se le ofrece un cepillo de dientes estándar hecho de plástico 100% reciclado con 

cerdas intercambiables que son biodegradables. Las cerdas se venden por separado 

y varían en diseño según las preferencias del consumidor, ya que se busca brindarle 

al mismo, la mejor experiencia y calidad posible.  

 Actualmente en el mercado Argentino de higiene bucal existen diversas 

marcas globalmente reconocidas (OralB, Colgate, Sensodyne, Gum) que 

permanecen hace tiempo. Dichas marcas ofrecen productos que son competitivos 

entre sí y están hechos principalmente de plástico. Sin embargo, existen pocas 

opciones para el consumidor que quiere optar por una alternativa a los cepillos de 

dientes de plástico. Es por eso, que Greenr busca como objetivo pertenecer al grupo 

de empresas del “sistema B”, ya que su foco esta en la rentabilidad pero tiene 

objetivos enfocados en el impacto ambiental y social. Hasta ahora la única opción 
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para los consumidores Argentinos son los cepillos hechos de bambú. Con el tiempo 

han mostrado ser de una calidad inferior al promedio y resultan poco prácticos para 

el reciclado ya que hay que atravesar un proceso engorroso de desarme. Es por ello, 

que Greenr ofrece un concepto superior que pone en foco la comodidad y la salud del 

cliente como así también el cuidado del medioambiente. 

 

Canales 
 
 Los principales canales de venta de cepillos de dientes son los supermercados 

y las farmacias ya que generalmente tienen un tráfico alto de clientes. Los cepillos de 

dientes sustentables también se comercializan en tiendas naturistas como por 

ejemplo “New Garden”. Es importante concentrarse en este último tipo de comercio, 

ya que tiende a atraer al cliente que busca los tipos de productos que ofrece Greenr. 

Otro canal importante a tener en cuenta es el “E-Commerce” ya que evita un gran 

problema de competencia en góndolas. Greenr no puede competir de entrada en 

espacio de góndolas contra las grandes marcas ya que se destruirían los márgenes 

en su primera etapa. A su vez, este canal de ventas muestra ser una preferencia de 

los “millenials”. Por último, un canal a considerar son los revendedores oficiales de la 

marca. Esto consiste en designar personas en áreas estratégicas de la cuidad con el 

fin de cubrir geográficamente los puntos de interés de la marca. De esta manera se 

logra aumentar el tráfico de ventas y se motiva a los vendedores con porcentajes de 

sus ventas; ofreciendo esta opción una efectividad en cuanto a costos de envíos.  

 
 
Relación con los Clientes 
 

Greenr busca hacer énfasis en este punto en particular ya que su modelo de 

negocios consiste en la fidelidad de los clientes con la marca. Se busca que los 

clientes vuelvan a comprar cerdas una vez que estas son descartadas. Para lograr 

eso, Greenr incentiva a que sus clientes se sientan parte de un movimiento global y 

por ende se identifiquen con la marca. El objetivo es lograr conciencia marcaria y 

convertirse en la opción de “Top of Mind” para el cliente. A lo largo del proceso de 

compra se busca reasegurarle al cliente la imagen del cuidado personal y la 
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contribución al medioambiente. Greenr busca que el producto se convierta en un estilo 

de vida. Este mensaje se puede comunicar a través de las redes sociales para reducir 

costos.  

 

Fuentes de Ingreso 
 
 La principal fuente de ingresos de Greenr proviene de la venta de cepillos de 

dientes y cerdas intercambiables efectuadas por consumidor final y de los locales que 

comercialicen los productos. Esto se logra a partir del E-Commerce y los 

revendedores oficiales, como también las ventas en góndolas de las tiendas 

autorizadas. 

 Se busca que el precio de los cepillos de dientes este por encima del promedio 

ya que su vida útil es mayor a la del resto del mercado. En términos del precio de las 

cerdas se busca que tenga un mayor margen y sean vendidas en paquetes de cuatro 

unidades. También son vendidas, por su categoría, según su firmeza para darle 

mayor personalización al cepillo. En este caso buscando que el cliente pague más 

que el promedio por una causa con un fin positivo para el medioambiente. 

 Los pagos pueden ser realizados con efectivo, tarjetas de débito y crédito; 

también habrá compatibilidad con plataformas de pago online, tales como “Mercado 

Pago”. 

 

 

Recursos Clave 
 
 Para que Greenr sea exitoso debe tener varios recursos clave. En primer lugar 

se necesita que el cepillo sea de material 100% reciclado, libre de Bisfenol A (BPA) y 

demuestre tener una calidad aceptable para convertirse en un producto apto para 

higiene bucal. Por otro lado, las cerdas deben mostrar su efectiva biodegradabilidad 

y demostrar tener efectividad en comparación con cerdas plásticas. En conjunto, el 

cepillo debe ser atractivo para el cliente y tener el poder de transmitir el mensaje de 

diferenciación busca la marca. Se debe contar con una distribución optima para darle 

consistencia al plan de negocios. Por último, la relación con el cliente tiene que ser 

un punto clave para Greenr buscando que el cliente sea fiel a la marca y vuelva a 
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consumir paquetes de cerdas. Para lograr ello se debe apuntar a generar “Brand 

Loyalty”. 

 

 
Alianzas 
 
 Las alianzas más importantes para este producto, son las tiendas autorizadas 

para la venta, los fabricantes del cepillo en su totalidad, ONG’s que impulsen la 

sustentabilidad e institutos odontológicos. En primer lugar, las tiendas son 

importantes ya que cuentan con el manejo de góndolas. Este debe ser un punto 

importante para las ventas, ya que se busca tener la mayor notoriedad posible para 

los clientes. Por otro lado, es fundamental tener buen contacto con los fabricantes ya 

que la calidad del producto depende de ello. También es importante que los 

fabricantes cumplan con los plazos establecidos de producción. Una buena conexión 

con una ONG podría ayudar a reforzar el mensaje marcario que se busca transmitir 

al publico, de esa manera reasegurándole al consumidor el nivel de convicción que 

tiene la marca con el cuidado ambiental. Este tipo de alianza es un objetivo conexo 

para formar parte el grupo de empresas del sistema B. Por último, una alianza con un 

instituto odontológico va a lograr darle respaldo a la salud e higiene bucal y garantizar 

la calidad del cepillo de dientes que se busca ofrecer. 

 

Actividades Claves 
 
 Las actividades claves de Greenr parten en primer lugar de lograr llegar al 

mercado con un producto de máximo diseño y calidad que cumpla con los requisitos 

y estándares de la higiene bucal. En segundo lugar se debe poder transmitir el 

mensaje marcario y que los consumidores lo entiendan y se sientan parte de un 

cambio. A su vez, se debe lograr accesibilidad del producto en el mercado, esto 

significa que se debe llegar a la máxima cantidad de clientes posibles de una forma 

que resulte óptima para las necesidades del consumidor. Por último se debe aprobar 

legalmente el producto bajo los términos y condiciones que establece la ANMAT en 

Argentina. 
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Estructuras de Costos 
 
 Greenr debe afrontar diversos costos a lo largo del proyecto. En primer lugar, 

el costo más importante es el del diseño y manufactura del cepillo y las cerdas. En 

segundo lugar, el costo de publicidad es necesario para hacer conocido el producto y 

el mensaje que se quiere transmitir. Por último, el sistema de logística implica un costo 

alto ya que al ser un producto que tiende a ser de consumo masivo, las unidades 

transportadas pueden llegar a ser de altas cantidades. De todas maneras, este costo 

sería afrontado por el consumidor. 

 

 

Herramientas para el Análisis  
 

 Se utilizaran diversas herramientas provistas por autores a lo largo de este plan de 

negocios para poder realizar un análisis en profundidad en cada capítulo. Los textos 

utilizados los encontramos a continuación: 

• “Opportunity Recognition, Shaping and Reshaping” de Bygrave,W. and 

Zacharakis, A. (2008) Entreprenuership. John Wiley &Sons, Inc, USA. Cap 3. 

2nd Edition. 

• “My Opportunity: Why will or won”t this work” de Mullins J.W. (2010). 

• The New Business Road Test. Prentice Hall. Capítulo 1. 

• “Generación de Modelos de Negocios”. Osterwalder, A and Pigneur Y. 

SEECYT, 2010. (Traducción). 

• LAMBIN, J.J. Marketing Estratégico. McGraw Hill. 1995. (Capítulo 14)  

• DOLAN, R. “Note on Marketing Strategy”, Harvard Business School, 1999.  

• Ibarra, H., & Hunter, M. (2007). Cómo los líderes crean y utilizan sus 

redes. Harvard Business Review, 
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• Antonio Lavolpe, Carmelo Capasso y Alejandro Smolje - “Presupuestos y 

Control”- Editorial La Ley, Argentina – Edición 2 - Año 2010.   

• Charles Horngren, George Foster, y Srikant Datar, “Contabilidad de costos. Un 

enfoque gerencial”  Pearson Education, México – Edición 12 – Año 2007. 

• Brealey, R. A., Myers, S. C. y Allen, F., PRINCIPIOS DE FINANZAS 

CORPORATIVAS, 11a.Edición 2013, Mc-Graw Hill  

• KOTLER, P. Dirección de Mercadotecnia. Mc Graw Hill. 10A. Edición. 
 Milenium. 2000   

• BLACKWELL, R; MINIARD, P; ENGEL, J (2002) Comportamiento del 
Consumidor. Ed: Thomson. México D.F. Capítulos 3, 4.   

• BRYNJOLFSSON, E. ET AL. (2006), “From Niches to Riches: The anatomy of 
the Long Tail”, Sloan Management Review, Vol. 47, No. 4, pp. 67-71.  

• PORTER, M. Estrategia Competitiva. Técnicas para el análisis de los 
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Metodología 
 

 Para poder llevar a cabo este plan de negocios se debe contar con una 

investigación que busque responder las siguientes preguntas; 

 

¿Cuántas unidades se necesitan vender para llegar al punto de equilibrio?  

¿Cuánto más está dispuesto a pagar el consumidor por el producto? 

¿El consumidor percibe la diferenciación de lo que ya existe y los beneficio de 

este nuevo producto? 
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¿Los clientes están dispuestos a cambiar su cepillo plástico tradicional por 

este? 

¿Las tiendas están dispuestas a comercializar este cepillo de dientes? 

¿Los proveedores de materiales van a ser nacionales o internacionales? 

¿Qué método es más conveniente para llevar a cabo la distribución del 

producto? 
 
 

Para lograr llegar a respuestas concretas se deben utilizar distintas fuentes. 

En primer lugar, las fuentes secundarias que incluyen los reportes de mercado en 

conjunto con las noticias, nos brindarán las tendencias que existen y los patrones de 

consumo. Por otro lado, las fuentes primarias nos ayudaran a comprender la reacción 

del cliente a lo que ofrece Greenr. De esta manera se puede evaluar las estrategias 

tomadas y el resultado que logran para el cliente. También nos proporcionarà un 

marco de referencia en cuanto a los costos por parte de los proveedores. Para lograr 

obtener información en cuanto al producto y sus concepto se realizarán entrevistas y 

encuestas a un grupo de gente entre dieciséis y treinta y seis años. Por el lado de los 

proveedores, se procederá a tener entrevistas individuales con la mayor cantidad 

posible para evaluar las mejores alternativas a tomar en cuanto a materia prima. 

 

 

Capítulo II; Análisis del sector 

 

Descripción de la industria 
 
 

El sector que abarca Greenr cae directamente sobre la industria de la higiene 

bucal; particularmente, se ubica en el segmento de cepillos dentales que compone 

una proporción muy importante en el total de la industria. Este proyecto abarca un 

nicho de consumidores que buscan el consumo sustentable de este tipo de productos.  

En la actualidad, esta industria se encuentra en un crecimiento constante que 

se divide a lo largo de los años. De cara al 2023, se puede observar que las 

proyecciones muestran que el futuro es prometedor para la industria de higiene bucal. 

Si bien, la OMS indica que al día de hoy no existe una higiene bucodental homogénea 
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en el mundo, los avances que se han logrado han sido muy significativos, ayudando 

a reducir la disparidad del acceso a una salud bucal básica. Este factor fue promovido 

por las metas que propuso este organismo a nivel mundial y gracias a un crecimiento 

en la conciencia del uso de los elementos de higiene básicos. En el caso particular 

de Argentina, podemos ver que el numero de profesionales de la salud bucal ha 

crecido a medida del paso de los años. 

 
Imagen 1: Incremento de odontólogos en Argentina. Fuente: Malmö University, s.f 

 
 

 
 
 

El último dato oficial que arrojo cifras a nivel nacional en términos de 

odontología en Argentina fue el censo del INDEC en el 2010. Para aquel entonces, 

había un promedio de 53011 odontólogos profesionales. Con un promedio actual de 

aproximadamente 1500 odontólogos egresados por año, para fin del 2018 se contaba 

con aproximadamente 63511 (Univ Odontol, 2018.).  

El impulso de la industria generado por el profesionalismo y la mejora de 

técnicas a nivel global, han hecho que mayor cantidad de personas tengan acceso a 

mejores prácticas de salud bucal. Dicho factor, se relaciona directamente con el uso 

de cepillos dentales. Es por eso que a nivel nacional, sigue existiendo un crecimiento.  

Por otro lado, el patrón de consumo de un gran sector de la población, dio 

oportunidades para que se amplíe la gama de productos ofrecidos. Hoy en día existen 

variedades de cepillos dentales que se diferencian de la media a partir de nuevas 

características con foco en el medioambiente. Este sector se ha comenzado a adaptar 

a la nueva rama de consumidores a nivel global que optan por soluciones con menor 

impacto ambiental. Este factor ha logrado que se diversifiquen las ramas de los 

productos tradicionales, ampliando la oferta de productos para la nueva tendencia de 
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consumidores. El segmento demográfico de los “millenials” se muestra más proclive 

al uso y consumo de productos de esta índole. 

En resumen, la industria se encuentra siguiendo un patrón estable de 

crecimiento anual que tiene proyecciones positivas hacia el futuro. Hay mucho 

espacio para crecer, ya que todavía existe una gran disparidad socioeconómica que 

imposibilita a mucha gente a tener acceso a dicha salud. Lentamente las prácticas se 

muestran más accesibles a todos los ciudadanos. Greenr se encuentra en una rama 

de la industria de los cepillos dentales que comienza a crecer a nivel global gracias a 

las nuevas tendencias del consumo. Esta rama cuestiona principalmente la poca 

conciencia ambiental que se tiene a la hora del cuidado del medioambiente y también 

busca soluciones efectivas y de calidad para satisfacer sus necesidades. 

 

Análisis PEST 
 
 

Para poder realizar un análisis del macro entorno en profundidad se va a utilizar 

la herramienta PEST, que hace énfasis en los aspectos políticos, económicos, 

sociales y tecnológicos que existen en nuestro país. 

 

Políticos 
 
 

Es importante hacer hincapié en el esquema político de Argentina. En primer 

lugar, es fundamental tomar en cuenta este factor ya que en la actualidad contamos 

con un marco político sumamente inestable, donde existen corrientes ideologías que 

se confrontan entre si. Dicho esquema, afecta de una manera negativa al desarrollo 

de pequeñas empresas a nivel nacional. El marco regulatorio por ley es 

constantemente modificado, lo que podría traer problemas en un futuro. Greenr 

principalmente esta condicionado a importar parte de la materia prima, ya que no 

existe la tecnología para desarrollarla acá mismo, lo que pone en peligro el 

funcionamiento del proyecto.  

En la actualidad no existe un condicionamiento al tipo de importación de este 

tipo, ya que no representa una suma de dinero muy importante. Sin embargo, en el 

pasado han existido muchas restricciones legales que han ralentizado o frenado por 
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completo el sistema de importaciones. Si bien existe un grado alto de incertidumbre, 

legalmente no hay trabas para desarrollar hoy en día este proyecto. Por otro lado, la 

ley vigente exige un trato muy exigente con los empleados, ya que se han restringido 

los despidos por un tiempo que hoy es indefinido. Si esta ley continua en un futuro, 

podría afectar la estructura de costos de la empresa.  

Estos factores podrían afectar a Greenr, resultando en un mayor costo de operación, 

disminuyendo directamente las ganancias esperadas y el tiempo de capitalización.  

 
 
 
 
Económicos 
 
 

La actualidad económica de Argentina es muy incierta. Dicha incertidumbre 

afecta directamente los costos incurridos para desarrollar el proyecto. Siguiendo el 

patrón del alza de la inflación, podemos proyectar que no va a disminuir en el futuro. 

Este patrón se relaciona directamente con la devaluación del peso argentino, lo que 

también podría desencadenar en un costo mayor del producto vendido, ya que se 

fabricará  en China. En la actualidad la importación es irregular en términos de 

moneda, lo que podría complicar en un futuro poder mantener un precio estable del 

producto. Las tasas impositivas son muy altas también, lo que afecta este tipo de 

emprendimientos y pone en riesgo su supervivencia económica. 

Por otro lado, si el producto se encarece, va a haber menos consumidores 

dispuestos a pagar el precio del producto, si se eleva de una manera muy significante 

por encima de la media. Lo mismo ocurre si la inflación genera perdida del poder 

adquisitivo, este tipo de producto “Premium” pierde mercado ya que existen opciones 

más baratas en precio. Por último, el impacto del COVID-19 ha generado una perdida 

de poder económico que todavía no ha sido reflejada en cifras, pero que ha 

repercutido de una manera significativa en el sector ABC2. El efecto de esta crisis 

atenta directamente contra los márgenes de este producto de mayor gama.   
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Sociales 
 
 

En términos sociales, existe un gran descontento a nivel sociedad debido a la 

influencia de la economía en los últimos tiempos. Mas allá de la inestabilidad, en 

términos de los patrones de consumo, comenzó a existir un gran sector de la sociedad 

que esta tendiendo hacia el consumo responsable de productos. Esta tendencia es 

un reflejo de la escena global actual. Existe una nueva conciencia impulsada por los 

“millenials” que tiende hacia el consumo de opciones más conscientes para uno y 

también para el medioambiente. Uno de los movimientos mas notables es el nivel de 

reciclaje que ha sido impulsado a nivel nacional por el estado. Este movimiento ha 

generado la oportunidad de nuevas maneras de consumo y ha abierto la posibilidad 

a muchos nuevos emprendimientos. La tendencia a nivel sociedad es muy importante 

a tener en cuenta ya que puede significar un patrón de futuros crecimientos del 

segmento de personas que buscan hacer un consumo sustentable. 

 
 
Tecnológico  
 
 

La tecnología a nivel mundial ha avanzado mucho en los últimos años, 

convirtiéndose prácticamente en un bien común que comparten las sociedades del 

mundo. En Argentina, ya existe una alta adaptación a los nuevos modelos 

empresariales que adoptan algún medio tecnológico. Esta tendencia se refleja, en 

que el 79% de los ciudadanos argentinos tengan acceso a internet (Impulso Negocios 

2019). 

La aceptación de la tecnología a nivel nacional brinda una oportunidad para 

las empresas que quieran comenzar a vender por internet, ya que es un canal muy 

normalizado en la actualidad. En este caso, Greenr puede tener un canal de venta vía 

internet a bajos costos y así poder abarcar un publico más grande de una manera 

fácil. Este medio sigue en auge y cada vez más es de fácil acceso.  

En un futuro, un público más acostumbrado a la tecnología puede significar un 

incremento en la  visibilidad de los productos.  

Por último, junto con la tecnología existen nuevos medios de comunicación. 

Este suceso tiende a disminuir el costo de la publicidad, ya que hay una gran llegada 



 20 

a un público por un costo casi gratuito. Esta oportunidad nuevamente le ofrece a los 

emprendimientos un público mayor y más diverso. 

 

 

Composición de la industria 
 
 

Para poder evaluar de una forma completa como se compone en la actualidad 

la industria de la higiene bucal es útil remitirnos al análisis de las cinco fuerzas de 

Porter (Porter; Estrategia Competitiva. Técnicas para el análisis de los sectores 

industriales y de la competencia, Capítulos 1 y 2, 1991). De esta manera se logra 

hacer un análisis en profundidad y ver como se posiciona Greenr en el mercado 

argentino. 

 

 
 
Poder de negociación de los compradores 
 
 

En el caso de los cepillos de dientes en particular, encontramos que el poder 

de negociación de los compradores es medio/alto, ya que existen exigencias en 

cuanto a la calidad de terminación de los productos de higiene básico. También, 

existen muchas variedades de cepillos de dientes con la misma funcionalidad, lo que 

le posibilita al consumidor tener una oferta muy variada incluyendo rangos de precios 

distintos. Si bien existen muchos productos sustitutos, creo que  Greenr tiene un 

principal diferencial que no existe en el mercado argentino, lo que le da poder a la 

marca. Es muy importante que se destaquen todos los beneficios de Greenr como su 

practicidad para ser sustentable y sus aspectos de calidad. Si se logra que el potencial 

cliente capte los beneficios que se ofrecen, no verán a los cepillos dentales 

tradicionales como sustitutos. 
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Poder de negociación de los proveedores 
 
 

El poder de negociación de los proveedores se puede dividir en 2 partes. Por 

parte del mango, el poder de los proveedores es bajo, ya que el plástico reciclado que 

se busca utilizar es abundante en el mercado hoy en día y existen diversas fuentes 

de provisión. Por parte de las cerdas, el poder de los proveedores es moderado/alto 

ya que la tecnología para desarrollarlas no es tan común en la actualidad. Existen tres 

fuentes principales de materia prima; China, Alemania y Australia. Si bien es un 

material que de bajo costo y se produce en volúmenes grandes, la falta de 

productores en el mundo concentra el poder en pocos proveedores lo que genera una 

supremacía para ellos. Este segmento viene creciendo constantemente y se espera 

que en un futuro ese poder se disminuya, ya que la tecnología no es sofisticada y el 

producto puede ser producido en diversas partes del mundo. Si el producto fuese 

diseñado en un futuro en nuestro país, el poder de negociación de los proveedores 

sería más alto, ya que existen menos proveedores dedicados al diseño de productos 

de higiene bucal. 

 

 
Amenaza de nuevos competidores 
 
 

La amenaza de nuevos competidores es alta. Principalmente las barreras de 

entrada son bajas, ya que no se requiere de una gran inversión para poder competir 

en el mercado. Actualmente este segmento de mercado esta muy poco explotado en 

Argentina, pero las tendencias del consumo sustentable y consciente están abriendo 

constantemente nuevas oportunidades de mercado en diversas industrias. Hay 

empresas grandes como Colgate que han comenzado a expandir sus SKU’s, 

empezando a virar hacia los productos de menor impacto ambiental. Esta industria 

en particular cuenta con grandes empresas multinacionales que tienen la capacidad 

para introducir nuevos productos a los canales de venta que ya tienen desarrollados 

de una manera muy sencilla. Otra gran amenaza se presenta desde China, donde se 

pueden consolidar productos que compitan directamente en este segmento a un muy 

bajo costo. Un claro ejemplo de este caso es la plataforma Alibaba, que conecta al 

usuario con una fabrica donde puede personalizar sus productos. La diferencia 

principal en este caso, es que no existe un producto con estas características y este 
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modelo. Es una novedad en el mercado de los cepillos dentales, por eso mismo se 

debe hacer foco en explotar las diferencias que existen. La estrategia adoptada en 

este caso es la del océano azul, diferenciándose así de los competidores. Si el 

consumidor de este tipo de productos logra captar el diferencial que ofrece Greenr, 

se puede lograr hacer frente a la amenaza de nuevos jugadores al mercado. 

 
 
Amenaza de productos sustitutos 
 
 
 

La amenaza de productos sustitutos es alta. En el mercado nacional, existen 

desde hace tiempo una extensa variedad de cepillos dentales que cubren la misma 

necesidad básica de higiene bucal. Aunque estos cepillos “tradicionales” de plástico 

no tengan como foco el cuidado ambiental, sirven como sustitutos perfectos. Hay 

diversas opciones de compra para el consumidor divida en tres segmentos 

principales. Existen los cepillos dentales plásticos comunes que conocemos por su 

antigüedad en el mercado. Dentro de este segmento existen muchas marcas que van 

desde marcas reconocidas a nivel mundial y marcas que existen solo a nivel nacional. 

Por otro lado, existe un mercado de cepillos eléctricos que busca ofrecer una mejor 

higiene bucal por un precio mas elevado. Dicho segmento también representa una 

amenaza para Greenr ya que en un futuro podrían expandirse. Por último, existen los 

cepillos dentales sustentables que son hechos de materia prima reciclable o de menor 

impacto. Este segmento es el más chico al día de hoy. El consumidor puede optar por 

opciones según precio ya que el rango de precios es amplio y también según sus 

preferencias personales a la hora del lavado de los dientes ya que existen diversas 

maneras de satisfacer la necesidad básica. 

 
 
Rivalidad en la industria 
 
 

La rivalidad dentro de la industria es elevada. Por un lado, existen muchas 

empresas reconocidas mundialmente que se dedican a la comercialización de cepillos 

dentales y otros productos de higiene bucal que cuentan con años de trayectoria en 

el mercado. Sin embargo, estas empresas compiten dentro de una gama muy similar 

de productos que difieren en su calidad de terminación y poco en la variedad de 
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materiales. Si consideramos esta porción del mercado, pensaríamos que la rivalidad 

es alta. Si analizamos en detalle la nueva variedad de productos que entraron al 

mercado, podemos ver que esto cambia. El segmento de cepillos dentales 

sustentables en Argentina cuenta con pocos jugadores en la actualidad. Este factor 

hace que la rivalidad directa dentro del nicho de mercado sea baja.  

De todas maneras, hay que tener en cuenta que los cepillos dentales plásticos 

no reciclables actúan como sustitutos directos de Greenr. Es por ello, que se debe 

buscar que el cliente logre entender la propuesta de valor de Greenr y el diferencial 

que implica dentro del mercado. De esa manera, se puede apaciguar la rivalidad 

mediante la diferenciación. La disrupción del modelo tradicional del cepillo dental es 

importante para poder diferenciarse de los futuros competidores que entran al 

mercado argentino.  

 

Competidores  
 
 

Existen diversos competidores en la industria de la higiene bucal. Actualmente 

para la introducción de Greenr hay dos principales empresas competidoras conocidas 

como “Colgate” y “Meraki”. Si bien, no son las únicas empresas que compiten en el 

segmento especifico de Greenr, son las más fuertes a nivel nacional.  

En primer lugar, Colgate-Palmolive Company es una de las empresas 

referentes a nivel mundial dentro de la industria de la higiene bucal. La historia de la 

empresa se remite a principios del 1806 en Estados Unidos con la fundación de lo 

que hoy se conoce como uno de los pilares de la industria. Con más de doscientos 

años de trayectoria y un crecimiento desmedido, Colgate ha logrado entrar en 

doscientos veintidós países en la actualidad (Expertos en marca, s.f). Esta empresa 

viene desarrollando productos complementarios hace muchos años en el mercado, 

así logrando convertirse en la opción “top of mind” para muchos consumidores. Su 

capacidad de operación le otorga el beneficio a la marca de tener un amplio 

presupuesto para poder desarrollar diversos SKU’s adaptándose a las distintas 

preferencias de los clientes. Su trayectoria ha logrado tener una red de distribución 

muy fuerte que permite que sus productos se puedan encontrar en casi cualquier 

supermercado y farmacia del mundo. 
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Los productos de Colgate tienen mucha variación entre sí, pero se asimilan en 

un factor; plástico. Los cepillos dentales que ofrecen varían según la gama del 

producto. Existen cepillos dentales con capacidades básicas mientras que hay otros 

con mayores especificaciones técnicas. Por lo general, se venden de a paquetes de 

dos. Los paquetes más básicos tienen un precio de venta de aproximadamente $120, 

mientras que los de mayor gama rondan los $400.  

Colgate es considerado un competidor principal de Greenr, dado que 

introdujeron un nuevo concepto de cepillo de dientes que se aleja de su media 

ofrecida. Este cepillo de dientes es clasificado como el “Colgate bamboo” (Colgate, 

s.f). El mango característico esta hecho de bambú cultivado sustentablemente, lo que 

lo clasifica como un producto sustentable. Por otro lado, las cerdas son plásticas con 

un tratamiento de carbón que sirve para blanquear los dientes (Ver anexo 5). El 

producto no es 100% biodegradable ya que sus cerdas siguen siendo plásticas. El 

precio promedio de venta se encuentra en $405 para un paquete de dos unidades. 

Esta marca en particular es un rival muy fuerte en el mercado ya que el producto tiene 

características sustentables y la capacidad de introducción al mercado con la que 

cuenta Colgate es muy fuerte. Si bien Greenr propone un concepto superador en 

términos de eficiencia ambiental, no cuenta con las capacidades de Colgate. Es 

importante entender que muchos consumidores tienen a Colgate como “top of mind”, 

lo que genera mas confianza emocional a la hora de volcarse hacia un producto 

sustentable. Esto es un factor que juega a favor de Colgate ya que puede captar 

nuevos clientes del segmento de consumidores “eco-friendly” de una manera más 

fácil. 

Meraki por otro lado, es una empresa Argentina que directamente abarca el 

mercado de los cepillos sustentables.  Actualmente cuentan con pocos SKU’s, que 

son derivados de un modelo de cepillo hecho de bambú, con cerdas plásticas. Este 

cepillos es 97% biodegradable. Una vez que se retiran sus cerdas plásticas pasa a 

adquirir la característica de compostable. A nivel nacional Meraki presenta un 

potencial muy grande ya que fue la marca pionera en Argentina en traer este modelo 

de cepillos dentales. La repercusión de la marca fue muy grande principalmente en 

los jóvenes, factor que se noto rápidamente a nivel ventas. Cuentan con un cepillo 

que se vende individualmente a un precio promedio de $150 y ya ha alcanzado mas 

de quinientos puntos de venta. Una de las fortalezas principales de Meraki es su 

proximidad a la gente con el diseño de los canales de venta. Si bien se encuentran 



 25 

en diversos tipos de negocios, también han desarrollado una red de vendedores 

individuales que se encuentran a lo largo de la cuidad de Buenos Aires. Esta red a su 

vez promociona mucho el producto ya que corre de una manera muy rápida en los 

medios digitales. Meraki ha ganado popularidad entre las opciones que existen en el 

mercado y sus bajos precios hacen que el producto sea accesible para muchas 

personas. Actualmente su principal debilidad es la poca practicidad de reciclaje que 

tienen sus productos. En segundo lugar, la falta de calidad de los productos afecta la 

vida útil y eso hace que se disminuya la experiencia de uso y la reincidencia del cliente 

en la compra. 

Hace falta hacer mención a los productos chinos que pueden competir 

directamente dado su eficiencia en costos. Si bien no hacen referencia a una marca 

específica, cualquier cliente puede importar productos personalizados desde allí, a un 

muy bajo costo. Esto quiere decir que esta posibilidad abre un poco más la rivalidad 

que existe en el mercado y le da la capacidad de competir a cualquier cliente que 

quiera realizar una inversión moderada para entrar al mercado. 

 

Tamaño del mercado 
 
 

El mercado total de cepillos dentales en Argentina se estima que llegue a un 

total de $380,30 millones de pesos para fin del año 2020, siguiendo un patrón de 

proyecciones mencionadas anteriormente. Para poder estimar más en profundidad el 

mercado potencial de Greenr, es necesario utilizar promedios y estimaciones 

relacionadas de manera mas directa al tipo de producto. Asumiendo que el 70% de 

los argentinos se preocupan por el medioambiente a la hora de comprar (AdLatina , 

2018) logramos estimar que existe un porcentaje de personas que no estarían 

interesadas en este tipo de consumo responsable. Esta cifra no es suficiente para 

estimar en detalle quienes estarían dispuestos a comprar un producto de este índole. 

Asumiendo que el precio a pagar va a continuar siendo por encima del promedio, sin 

importar la escalabilidad de la producción, el cepillo dental de Greenr se categorizaría 

como “Premium” dentro de las opciones del mercado. Un producto de estas 

características principalmente va a ser comprado por el sector más asalariado. Los 

cuadrantes correspondientes capturan el  NSE ABC1 y C2. Basándonos en el censo 

económico realizado en 2018, la pirámide salarial nos demuestra que el 22% de la 
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población argentina recae en esta condición económica (iProffesional, 2018). Si 

combinamos ambos aspectos, logramos un mercado potencial que se restringe a un 

tope de $58,5662 millones de pesos. Debido al impacto del COVID-19 y la lenta 

reactivación económica, un porcentaje target optimista oscilaría entre un 3% y un 5%. 

Si esta porción del mercado la calculamos en cantidad de personas, tendríamos un 

promedio entre 207900 y 346500 clientes potenciales.  

De todas maneras, habría que realizar un análisis de la situación económica 

luego de la pandemia para evaluar el porcentaje de la perdida de la capacidad 

económica para tener un panorama claro y poder proyectar ventas hacia un futuro. 

 

 

Comportamiento del consumidor  
 

Se va a utilizar el análisis que propone Blackwell (Blackwell, R; Miniard, P; 

Enegl, J Comportamiento del Consumidor. Thomson. Capítulos 3, 4. 2002) conocido 

como el proceso de decisión del consumidor, para evaluar de que manera compra el 

consumidor target de Greenr. Es necesario este análisis de los pasos para poder 

tomar la decisión correcta y entender en profundidad donde surgen las opciones para 

el consumidor. 

 

 
Proceso de decisión del consumidor 
 
 

Blackwell nos facilita entender cuales son los pasos a seguir que toma cada 

consumidor a la hora de comprar un producto. Estos pasos son divididos en siete 

etapas principales. 

En primer lugar, encontramos lo que se denomina como el reconocimiento de 

la necesidad. Toda compra que haga un consumidor empieza por este punto. En el 

caso de Greenr, no ocurre la necesidad cada vez que una persona quiere lavarse los 

dientes, sino que es un poco más complejo. En este caso la necesidad surge cuando 

una persona busca el mejor cuidado de sus dientes y a su vez que su compra no 

aporte a la contaminación del medioambiente. Se parte de querer comprar un 

producto de calidad usando la conciencia ambiental. 
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El segundo paso que nos plantea este modelo es la búsqueda de información 

por parte de los clientes. Este paso es muy importante para Greenr ya que es 

importante que los clientes sean fieles a la marca para que no duden en comprar otro 

producto. En este paso hay muchas variables en juego, como por ejemplo la 

importancia de la compra, la personalidad del cliente y la percepción ante la marca. 

En este paso los clientes pueden optar por la búsqueda interna como el uso de la 

memoria o la externa donde consultan una fuente como el internet. Dada la cercanía 

a los celulares, es probable que la búsqueda en este caso sea en internet para evaluar 

las distintas opciones y obtener información de una manera instantánea. 

En tercer lugar, el consumidor efectivamente  evalúa las alternativas que hay 

a la hora de comprar el producto. Acá el consumidor tiene que evaluar que producto 

va a satisfacer más sus necesidades y preferencias a la hora de lavarse los dientes. 

El consumidor dentro de las opciones va a evaluar el precio del producto, la calidad, 

el impacto ambiental de los productos ofrecidos y por último los diseños. En este caso, 

Greenr es una solución de calidad para el consumidor que quiera reducir su impacto 

ambiental como también comprar un producto de calidad. 

El cuarto paso es la compra. El consumidor puede optar por comprar el 

producto de distintas maneras. Existen dos canales propios; la página web que actúa 

como tienda de e-commerce y los revendedores oficiales de la marca que hacen 

envíos a domicilio y el tercer canal de ventas son las cadenas de tiendas naturistas. 

Las compras pueden ser en efectivo o sistemas que soporten pagos con tarjetas de 

crédito/débito. Un medio efectivo para poder respaldar el pago es Mercado Pago 

debido a su eficiente manera de cobro rápido. En cualquiera de estos casos el 

producto se comercializa con los siguientes componentes; un mango y dos packs de 

cerdas. Mientras que el resto de las cerdas se compran en paquetes de a cuatro 

unidades, separadamente del mango. 

El quinto paso en el proceso de decisión de compra se conoce como el 

consumo. En esta etapa, el consumidor va a utilizar y probar el cepillo dental que 

compro. En este caso se deberá armar el producto con las cerdas provistas en el 

paquete. El simple mecanismo de ensamblaje va a dejar listo el producto para el 

veredicto del consumidor. El uso es simple y va a ocurrir según la cantidad de veces 

que el usuario se quiera cepillar los dientes. 

El sexto paso es uno de los principales para el cepillo dental que ofrece Greenr. 

En este paso el consumidor va a evaluar el cepillo dental. Generalmente la primer 
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impresión de uso es muy importante, pero el cliente debe evaluar la totalidad del 

producto a lo largo del ciclo de vida útil que se estima en tres meses. De esta manera 

podrá ver si las cerdas son de calidad o si se desgastan rápidamente. Es muy 

importante que el consumidor se quede satisfecho para que pueda convertirse en un 

usuario a largo plazo de la marca. Eso quiere decir que compre en un futuro un nuevo 

pack de cerdas cuando se le acaben las que tiene. Si la experiencia es buena, el 

“cross selling” va a ser efectivo para Greenr. 

El último paso propuesto por Blalckwell es el descarte del producto. En este 

caso, una vez que se cumple el ciclo de vida de las cerdas en aproximadamente tres 

meses, se las quita con el sistema de enganche y se procede a descartarlas en la 

tierra o en un compost para que completen su ciclo de reciclaje. El mango se guarda 

para el próximo uso y para la nueva colocación de las cerdas. 

 

Segmento de clientes 
 
 

Para evaluar con efectividad el segmento de consumidores al que apunta 

Greenr, se han realizado encuestas con el objetivo de saber opiniones especificas del 

publico. La encuesta modelo (Anexo 6) ha sido enviada a ciento catorce personas de 

la cuidad de Buenos Aires de edades variadas. Esta muestra de personas con perfiles 

distintos, busca ser representativa para la base de consumidores target. 

Los resultados de las encuestas muestran que el consumidor target considera 

en un 98,2% el cepillo dental como un elemento básico de la higiene bucal. El 65,1% 

de estos consumidores renuevan sus cepillos dentales en un tiempo de tres meses o 

menor. Principalmente son personas que buscan la calidad dentro de las cualidades 

de un cepillo, ya que el 75,9% lo considera así. El 64,3% de las personas estaría 

dispuesta a comprar un cepillo de dientes por internet, lo que refleja que si bien es 

importante el e-commerce en este caso, existe aun un gran porcentaje de personas 

que compra físicamente estos productos. El cliente target no necesariamente compra 

por internet. Son personas que consideran el cuidado del medioambiente importante 

o que simplemente lo consideran a la hora de consumir. El 73,2% de este segmento 

cree que los cepillos dentales contaminan en gran escala el medioambiente. El 91% 
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de estas personas pagarían por encima del promedio del mercado por un cepillo como 

el que ofrece Greenr. 

Estos resultados arrojan una buena respuesta del publico ante un producto de 

estas características. Se puede notar que este segmento en particular tiene interés 

por el cuidado del medioambiente y a su vez se preocupa por la calidad de los 

productos usados para la higiene bucal. La gran mayoría considera que los cepillos 

de plástico comunes contribuyen a la contaminación del mundo. El resultado que nos 

comprueba la efectividad de este modelo es el hecho de que 95,5% de los 

encuestados estaría dispuesta a optar por el modelo que ofrece Greenr como posible 

solución a este problema y pagar un precio por encima del promedio si es necesario. 

 

Bases de segmentación 
 
 

1. Demográficas; Principalmente se  buscan personas de ambos sexos que se 

encuentren de edades variadas. La edad no es discriminatoria para comprar el 

producto. Este sector se usa como una base de partida debido al “engagement” 

que tiene con el medioambiente en promedio. Luego se puede apuntar a los 

más pequeños con “Greenr for kids” y a los más grandes también. 

2. Culturales; El movimiento que engloba el concepto de Greenr refleja una gran 

preocupación por el medioambiente y la forma de consumir que tenemos las 

personas. Esta tendencia busca cambiar los hábitos de las personas para 

poder corregir o disminuir el problema actual que se esta enfrentando la 

sociedad global. Greenr busca ayudar a esta causa y propone una solución 

mejoradora para poder contribuir a la eficiencia medioambiental. 

3. Económicas; El producto se encuentra por encima del promedio de precios del 

mercado, por eso es importante que segmente según la pirámide salarial 

existente en el país. No es excluyente, pero es más probable que el cuadrante 

ABC1 y C2 sea el objetivo de consumo. 

4. Geográficas; En su etapa de lanzamiento se va a apuntar a la cuidad de 

Buenos Aires debido a la proximidad de las operaciones y la concentración 

poblacional. Si el producto tiene una introducción exitosa se abrirán nuevos 

territorios por fases. 
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Capitulo III; Plan de Marketing 
 

 A continuación, se va a utilizar el análisis de las cuatro P’s de Kotler para poder 
evaluar las fuentes de información y tomar una decisión estratégica basada en los 
cuatro ejes del marketing mix dentro de la industria de los cepillos dentales. (Dirección 
de Mercadotecnia. Mc Graw Hill, 2000)  

Producto 
 
 
 

El cepillo dental de Greenr propone cubrir la necesidad básica del lavado de 

dientes y a su vez crear valor para el consumidor enfocándose en la sustentabilidad, 

la calidad y el diseño junto a la practicidad. 

Greenr ofrece una solución para el consumidor que quiera convertir sus 

practicas cotidianas de higiene en un impacto positivo para el medioambiente que 

ayude a disminuir el efecto de la contaminación. En el futuro el objetivo es ampliar la 

base de productos ofrecidos para ocupar todos los frentes de la industria de la higiene 

bucal y no solo el mercado de cepillos dentales. También existe la posibilidad de 

incursionar en otro tipo de productos de la belleza para diversificarse a nuevas 

industrias y reducir el riesgo. Actualmente el producto estrella que se busca ofrecer 

Greenr busca la dependencia de los usuarios y la relación a largo plazo. Este producto 

estrella, brinda diversos tipos de beneficios para el usuario. El primer beneficio para 

el usuario es el desarrollo de este nuevo concepto de cepillo dental que apunta a la 

practicidad y a la personalización de este elemento de higiene. Los usuarios de esta 

manera pueden comprar las cerdas que más se adapten a sus preferencias y 

renovarlas cuando quieran sin la necesidad de descartar el mango, ya que las cerdas 

son de un material biodegradable. El segundo beneficio importante es la durabilidad 

y calidad que se apunta a tener como cepillo dental. El plástico PET 100% reciclado, 

libre de BPA en este caso apunta a perdurar en los años manteniendo su calidad 

debido a su poca capacidad de desgaste. Este material puede durar hasta 1000 años 

sin degradarse, lo que indica que puede acompañar al usuario toda su vida sin 

problemas. En este caso, al ser de plástico reciclado ayuda a aumentar el flujo y el 

ciclo de reciclaje que existe en la actualidad. También, se le da la posibilidad al 

usuario de renovar su mango si siente la necesidad, sin aumentar el deshecho 
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plástico, ya que se busca ofrecer “drop points” en ciertos puntos de venta en un futuro. 

Los “drop points” van a generar que todo cepillo que quiera ser descartado o 

renovado, se vuelva a utilizar y continúe siendo parte del ciclo. Reutilizar este plástico 

nos da la oportunidad de lograr reducir el plástico desechado en el mundo para darle 

una nueva utilidad. Este punto es importante para mostrar que el proyecto busca ser 

parte de la economía circular. El packaging que se propone a usar en todos los 

productos ofrecidos va a ser de cartón reciclable, buscando el menor grado de 

contaminación; el mismo será sumamente importante ya que va a terminar de 

transmitir el mensaje marcario y aumentar el ciclo de reciclaje. En conjunto, se puede 

decir que la innovación íntegra del producto es un punto de partida esencial para esta 

marca. 

Por último, el cliente no se tiene que dirigir a un local físico a comprarlo, sino 

que puede solicitar el envío del producto a su domicilio sin ningún requisito. La 

plataforma web habilita a que el cliente pueda pagar con tarjeta tanto de crédito como 

débito o usando la plataforma de mercado pago, sin la necesidad de desembolsar 

efectivo. 

 

 

 

Niveles de producto 
 
 

Un producto es una oferta de un conjunto de beneficios para un determinado 

mercado, que sirve principalmente para satisfacer las necesidades de los 

consumidores según Kotler (Dirección de Mercadotecnia, Cap. 12. Mc Graw Hill, 

2000) . El autor cree que existen cinco niveles de producto que explican en 

profundidad cual es la composición del producto. 

El primer nivel se conoce como el beneficio básico que es en este caso el 

acceso a una buena higiene bucal provista por el cepillo dental. El segundo nivel es 

el producto genérico. El producto genérico de Greenr sería el desarrollo de un cepillo 

dental de calidad que cumpla con las normas básicas de salud y le brinde al usuario 

una higiene adecuada. En tercer nivel tenemos el producto esperado, que hace 

referencia a las especificaciones que el cliente mínimamente espera del producto. En 

este caso el cliente va a esperar que el producto se adapte a sus necesidades de 
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higiene, que mantenga una calidad y durabilidad superior como se lo promociona, que 

el diseño y eficacia del enganche sea el adecuado y que la página procese los pagos 

de una manera segura y los tiempo de distribución sean los indicados. El anteúltimo 

nivel se conoce como el producto aumentado, que hace referencia a como Greenr va 

a diferenciarse de la competencia y lograr sobrepasar las expectativas del 

consumidor. En este nivel, Greenr va a guiar a los consumidores a que desarrollen la 

conciencia ambiental y mejoren sus practicas en cuando al cuidado del mundo. 

Greenr le va a permitir al usuario optar por una alternativa a lo tradicional, que tenga 

foco en el cuidado personal y que logre una relación a largo plazo de compromiso por 

el cambio saludable. Esta opción le va a dar al usuario la posibilidad de personalizar 

su cepillo dental y de consumir un producto básico sin tener que atarse a crear un 

problema ambiental. Se le va a dar al usuario la comodidad de poder entregar su 

cepillo en un “drop point” y saber que el mismo esta contribuyendo a reutilizar el 

material y convertirse en un futuro producto útil para que otra persona lo pueda usar. 

De esta manera Greenr le ofrece al cliente la oportunidad de convertirse en el motor 

del cambio, ya que se donarán de manera fija parte de los ingresos anuales de la 

marca para ayudar a las ONG’s a limpiar el mundo. El último nivel se conoce como 

potencial del producto y apunta a reflejar lo que podría realizar Greenr en el futuro 

para transformarse y seguir atrayendo nuevos clientes. Greenr podría realizar 

promociones en los futuros co-productos que lance asociados a la compra de su 

producto estrella. También se podría otorgar descuentos en las futuras compras a los 

clientes que depositen su mango en alguno de los “drop points”. Por último, en el 

futuro se podrían lanzar ediciones limitadas de mangos de plástico reciclado para 

lograr hacer mas atractivo el modelo y sus diseños.  

 

Precio 
 
 

Para poder entender en detalle el precio que se espera cobrar por el producto, 

es necesario hacer un análisis de los datos obtenidos en la encuesta, como también 

hacer un relevamiento marcario y evaluar los precios actuales de la competencia. Es 

importante hacer énfasis en que la competencia no solo se compone de cepillos 

dentales sustentables, sino que tambien se compite contra los cepillos plásticos 

tradicionales. 
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Cuadro número 1 

Fuente : Relevamiento marcario propio en la plataformas de venta web. 

Competidor ( X2 Unidades) Precios 
Meraki $320 

Colgate Bamboo $390 

Gum Classic $414,50 

Colgate 360 $314 

OralB Pro salud Ultrafino $270 

Colgate triple acción $200 

 

Como punto de partida, es importante destacar que siguiendo la estrategia de 

“Océano azul”, Greenr busca diferenciarse de la competencia que existe en el 

mercado. Es por eso, que al buscar ofrecer un producto superador que tiene como 

eje el cuidado medioambiental en su totalidad, el precio acordado va a buscar 

ubicarse por encima de la media del mercado. Al ser un producto innovador, que 

busca la mejor calidad y comodidad, tomando al consumidor como eje de las 

necesidades 

Las encuestas hechas a ciento catorce personas, muestran que el 91% de las 

personas pagarían entre $350 a $380 o aún más que eso por un mango plástico que 

venga con 2 cerdas intercambiables, lo que equivaldría a dos cepillos dentales. 

Con esos resultados Greenr cobrará $400 pesos por el paquete con el mango y las 

dos cerdas, mientras que los paquetes individuales de cerdas que contienen cuatro 

unidades serán vendidos a un precio de $250 pesos. Con este esquema se busca 

que el cliente vea la oportunidad y la eficiencia en precios que tienen las cerdas que 

remplazan la compra de un nuevo cepillo dental.  

El único aspecto riesgoso que puede tener este precio se asocia a la 

devaluación que tenga el peso argentino en un contexto inflacionario y de crisis 

económica como se esta atravesando debido al fuerte impacto de la recesión causado 

por el COVID-19. Los costos están asociados a tarifas de importación, lo que va a 

generar una fluctuación incierta hacia el futuro. Es por eso que hay que establecer 

márgenes amplios de ganancia para no tener que ajustar el precio en el corto plazo.  
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Promoción 
 
 

La promoción constante de la marca va a ser fundamental para poder lograr, 

reforzar y transmitir el mensaje marcario de Greenr. Es importante seleccionar y  

utilizar los canales correctos y brindar la información necesaria para que el 

consumidor tenga los fundamentos correctos para optar o no por la marca. 

En la etapa de lanzamiento, se va a buscar brindarle constantemente 

información a los consumidores para mostrar como los cepillos dentales tradicionales 

dañan el medioambiente. De esta manera se va a posicionar a Greenr como una 

solución alternativa para aquel que quiera cambiar sus hábitos. Es importante lograr 

una conexión emocional con el consumidor haciéndolo sentir como el motor de un 

cambio. Para aquellos que compren online, se van a pedir devoluciones o feedback 

del producto y de sus experiencias; si la devolución es la que se busca, es importante 

compartir los comentarios. De esa manera, se le transmite mas seguridad al nuevo 

cliente que aún no compró el cepillo dental. Es importante comunicar las alianzas 

estratégicas de la marca para la etapa de lanzamiento, si se cuenta con respaldo de 

algún instituto odontológico, sería muy útil comunicarlo. Se debe hacer énfasis en 

transmitirle al potencial cliente, que parte del precio pagado por ese cepillo va a ser 

utilizado para apoyar diversas ONG’s que luchen contra el cambio climático. Junto 

con la comunicación emocional, es importante hacer referencia a los aspectos 

técnicos del producto como su durabilidad y calidad, ya que es un concepto novedoso 

y alejado de lo tradicional. Es importante que el consumidor pueda entender en pocas 

palabras lo que esta comprando. 

La estrategia publicitaria va a darle consistencia a los mensajes que se buscan 

transmitir. Se van a utilizar distintos métodos y canales para lograr una diversidad 

amplia para poder llegar a los potenciales clientes de distintos ángulos usando 

distintas técnicas y enfoques. Esta estrategia de publicidad apunta principalmente a 

diferenciarse de la competencia y a crear un vinculo emocional que posicione la marca 

de una manera que refleje que no solo existe el deseo de generar ingresos, sino que 

se busca el bien común de la sociedad. 
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Imagen 2: Diseño de afiche publicitario. Fuente: Elaboración propia en aplicación 

CANVA 

 
 
 

Diseños como este pueden ser usados principalmente para la promoción 

digital, como también para la publicidad en forma de banners en lugares específicos. 

Los afiches de Greenr van a apuntar principalmente a la concientización del cliente, 

para generar un impacto en el primer punto. La idea es hacer reflexionar al usuario 

sobre el deshecho plástico en el mundo. Para lograr hacer eso es importante 

comunicar datos e imágenes de los problemas ambientales existentes en la 

actualidad. Las encuestas reflejan que la gran mayoría de las personas tienen un 

grado de concientización ambiental, lo que es importante para hacer lograr el primer 

contacto emocional. Una vez que el primer contacto esta hecho, es importante 

introducir los beneficios de Greenr  para el cliente y para el medioambiente. Este tipo 

de publicidad va a apuntar a mostrar la superioridad del producto ofrecido.  

Los canales digitales para la difusión de este material van a ser principalmente 

Instagram y Facebook. En ambas plataformas, la difusión de imágenes es gratuita y 
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puede tener mucho alcance en poco tiempo. Existe también la posibilidad de optar 

por un sistema de “Promotion adds”, que permite al usuario incrementar la visibilidad 

en redes. Este factor es importante porque no representa una gran suma de capital y 

es eficiente para comunicar nuevas ideas y futuras líneas de productos. Un punto a 

tener en cuenta es la presencia de “influencers” en la marca. Este último punto es 

crucial para ganar visitas en la página y tener una audiencia especifica. Se puede 

solicitar el servicio de un “influencer” que este asociado a los mismos valores que 

pretendemos difundir como marca. Es muy efectivo en costos este método ya que 

solo se lo debe proveer con una línea de productos que usará y generará contenido 

para la marca a cambio de esta provisión “gratuita” del producto. Es la manera mas 

simple y barata de hacer publicidad en la actualidad.  

Por el lado de la publicidad “física”, es importante no difundir posters o banners 

de materiales como papel, ya que estaríamos contribuyendo a la contaminación y 

esto podría atentar contra los pilares de la marca. Un método eficiente es asociarse 

a eventos que realicen las ONG’s a favor del medioambiente. Se podría apoyar a los 

distintos movimientos con presencia marcaria y a su vez armar algún stand que 

promocione los productos. Estos eventos crearían sinergia con la marca y son lugares 

donde se pueden concentrar potenciales consumidores. En el futuro se podrían 

buscar otro tipo de eventos a los que promocionar o apoyar como marca. Este tipo de 

promoción se basa en la entrega de pruebas a la gente y se promociona la marca y 

lo que hace. 

En conclusión, en a través de los contactos con los clientes se busca 

transmitirles los valores y los pilares de Greenr. Se necesita que el consumidor 

entienda que esta marca no ofrece un producto sino una manera nueva de vivir en 

armonía con el mundo. Sí se logra el “engagement” con el consumidor, se puede 

empezar a construir una relación a largo plazo, que es el objetivo principal de la 

promoción. 

 

Plaza 
 
 

Es importante en este punto, analizar como el producto va a llegar a las manos 

del consumidor. Según Brynjolfsson (“From Niches to Riches: The anatomy of the 

Long Tail”, Sloan Management Review, Vol. 47, No. 4, pp. 67-71. 2006) existen 
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distintas maneras de hacerlo, para poder llegar de una manera efectiva. 

En este caso, el canal de distribución va a apuntar a ser corto. En la actualidad, 

Greenr no puede contar con un local, ya que representaría una inversión riesgosa e 

innecesaria al momento de introducirse en el mercado. Este modelo de negocios 

puede ser sostenido mediante las plataformas web sin la necesidad de contar con 

una tienda física. El primer canal de distribución que se puede utilizar es la venta 

online. Si bien existe una interacción directa del consumidor con la página web propia, 

la logística del producto debe ser tercerizada, ya que no se cuenta con camionetas 

propias. Esta opción podría utilizar los servicios de empresas privadas como OCA o 

STC, o directamente solicitar el uso de servicios públicos como el Correo Argentino. 

Al no tener logística propia, los costos de los envíos van a ser elevados en un principio 

y deberán ser afrontados por el consumidor al momento de efectuar su compra. En 

un futuro, si las ventas reflejan proyecciones positivas, se podría lanzar una licitación 

para evaluar que servicio va a ser conveniente para cubrir a nivel nacional la mayor 

cantidad de puntos. Los productos se podrían guardar como stock en los distintos 

depósitos de las empresas, para así hacer eficiente la cadena de distribución. 

En el segundo lugar, encontramos la opción de las tiendas naturistas como 

opción de punto de venta. En este caso, el producto iría directo de la fábrica a las 

tiendas minoristas, para poder ser vendidas allí. Este canal es eficiente desde un 

punto de vista de posicionamiento marcario. El local genera sinergía con la marca ya 

que tiene principios parecidos y se asocia con lo orgánico. El punto negativo de este 

canal de distribución es el margen sobre el precio que puede poner el minorista. Si 

este es elevado puede afectar las ventas de Greenr. 

Por último, se diseño un canal de distribución exclusiva en la fase de 

lanzamiento del producto conjunto a la página web. Este canal es eficiente en costos, 

ya que los costos logísticos son incurridos por los vendedores del producto. A cada 

vendedor se le asigna un área geográfica y tiene exclusividad de ventas sobre la 

misma. Este canal solo puede ser utilizado cuando la escala de ventas sea baja, ya 

que es poco organizado e implica grandes riesgos. 

Greenr busca canales cortos principalmente para no distorsionar el precio de 

ventas y para poder tener mayor contacto con los clientes. De esta manera, es más 

fácil transmitir los mensajes marcarios y hay menos riesgo de que el consumidor no 

entienda el concepto presente. De todas maneras, tiene que existir un balance, ya 

que se busca vender en volúmenes grandes. 



 38 

Capítulo IV: Operaciones del negocio 

Ubicación 
 
 
 

Las operaciones del negocio se van a llevar a cabo principalmente en Buenos 

Aires, donde se cuenta con los recursos humanos fundamentales para desarrollar 

este proyecto. Es importante remarcar nuevamente que Greenr no va a contar con 

local físico a la venta ni oficinas en su fase inicial, ya que no se necesitan para operar.

  El desarrollo del negocio va a tomar como punto de partida la cuidad de 

Buenos Aires, debido a la concentración poblacional más grande de Argentina. 

Empezar con este mercado va a dar la posibilidad de poder evaluar la respuesta de 

los consumidores ante el producto. También es importante lanzar solo en una cuidad 

al principio para poder evaluar los distintos canales de ventas que existen y sus 

resultados. La red logística es un recurso clave para darle consistencia al modelo de 

negocios y empezar por Buenos Aires simplificaría la tarea. Por último, el equipo de 

Greenr va a ser de Buenos Aires, lo que trae un mejor conocimiento de este mercado.  

Por parte de la fabricación del producto, la alternativa mas viable, al comienzo, 

es producir en China debido al bajo costo de los materiales. Esta posibilidad nos va a 

brindar la oportunidad de obtener los productos bajo nuestros estándares de calidad 

a un bajo costo comparado al nacional. Otro punto importante, es que en China existe 

la materia prima que se va a utilizar en este proyecto. A nivel local, esta tecnología 

no ha llegado al mercado, lo que imposibilita a los productores nacionales a poder 

ensamblar este producto. De todas maneras, la fabricación en China se utilizaría 

como una etapa de lanzamiento hasta encontrar las materias primas a nivel nacional. 

Este punto es importante, ya que esperamos poder tener una mayor cercanía al 

proceso de fabricación en el futuro. La distancia con China nos dificulta poder visitar 

y evaluar los procesos de fabricación de los cepillos de una manera cercana. 
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Procesos 

 
Diseño y manufactura 
 
 

El primer proceso de Greenr comienza con la producción del cepillo dental en 

su totalidad y de su packaging. Como he mencionado previamente, este proceso 

comienza en China, una vez que ya están decididos los moldes de diseño del 

producto. La manufactura es llevada a cabo por la fábrica que se ocupa de ensamblar 

los cepillos dentales. La inversión principal consta en el diseño de los moldes donde 

luego se imprimen los cepillos dentales. Una vez definido, la producción comienza 

usando los materiales específicos para este cepillo dental. Las cajas 

correspondientes a cada cepillo dental son enviadas aparte debido a la efectividad en 

costo que hay. Estas cajas son reciclables y cuentan con un diseño establecido 

específicamente para Greenr. 

 

 

Importación 
 
 

Una vez que el producto ya terminó de ser fabricado se enviará a Buenos Aires. 

Los cepillos con las cerdas correspondientes serán enviados por un lado, mientras 

que las cajas individuales en un pedido separado. Ambos fabricantes se manejan con 

un esquema de exportación FOB, por lo que el importador va a tener que incurrir en 

costos de manejo de productos, mientras que el encargo va a ser depositado en el 

puerto correspondiente. Los servicios de importación serán abonados en su totalidad 

al importador, incluyendo seguros por los productos, impuestos y otros gastos 

incurridos de transporte. 

 
 
Manejo de inventario 
 
 
 

En la etapa inicial el stock va a ser manejado personalmente, donde se van a 

ensamblar los productos finales con su caja correspondiente. Este servicio va a ser 

subcontratado en un futuro por personal que se ocupe de armar los pedidos. Al igual 
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que las importaciones, donde va a haber un encargado de inventarios. Al no tener 

estacionalidad de la demanda, ya que es un producto de consumo cíclico, se van a 

establecer límites de stock, para volver a encargar las órdenes siguientes. Cuando 

los márgenes lo permitan, el stock va a ser almacenados en un depósito 

subcontratado. En este punto es importante considerar los tiempos incurridos de 

importación, para contar con niveles de stock amplios para satisfacer correctamente 

la demanda de los productos. Con la primer orden, se podrán establecer los patrones 

de consumo de una manera más fácil para lograr hacer proyecciones a futuro.  

 

 

Compras 
 
 
 

Las compras van a existir por medio de los distintos canales donde se busca 

posicionarse. En conjunto con la promoción de los productos, se buscará que el 

cliente compre de alguna de las tres maneras propuestas al día de hoy. En cada canal 

de venta, el consumidor va a tener la opción de elegir que tipo de cerdas va a utilizar, 

lo mismo que el color del cepillo dental. Según las ordenes de compra, se destinará 

diversos porcentajes a cada canal de venta.  

El sistema de compras estará directamente asociado con el software de 

inventario que se utilice, de esa manera se podrá evaluar el mismo en tiempo real 

para saber con precisión cuando se debe realizar una nueva orden de compra. A su 

vez, en el caso de la página web, va a estar directamente conectada a los servicios 

subcontratados de logística para poder ser eficiente a la hora de enviar los productos.  

El ideal se basaría en cerrar cada mes con una proyección de ventas para poder 

estimar las futuras compras y evaluar el ratio de personas que compran el producto y 

luego vuelven a comprar cerdas para contabilizar la efectividad del modelo. 

 
 
Logística 
 

Los servicios van a ser terciarizados y la idea es que sean pagados por el 

consumidor en su totalidad al inicio. Al no contar con la capacidad para poder invertir 

en transporte propio, el producto se encarecería en precio si los costos fuesen 

afrontados por Greenr, imposibilitando la venta. Es por ello, que se debe optar por 
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una empresa o modelo que se haga cargo de los envíos. Una opción viable sería 

estar conectado a una plataforma como MercadoLibre para ser eficientes en envíos y 

poder cubrir una zona geográfica amplia.  

Por parte de los puntos de venta físicos, se debe contratar una empresa 

logística que realice envíos cuando el comercio pida que se renueve el stock. Este 

contrato debe ser acordado entre ambas partes con un volumen específico solicitado 

por mes. 

Los vendedores oficiales son responsables por su propia zona geográfica y 

deben estar en contacto con su cartera personal de clientes para acordar envíos. 

 

 

Capítulo V: Costos, Finanzas e Inversión 
 
 

En esta sección, se va a analizar en profundidad los costos que hay que 

afrontar para poder llevar a cabo las operaciones del negocio. Es fundamental, poder 

reflejar como va a afectar las finanzas de la compañía a partir de la inversión que se 

realice en el proyecto. El plan principal para lanzar Greenr va a ser un proceso 

escalonado, donde primero se va a introducir un producto genérico que actúe como 

vaca lechera, para hacer la primer prueba de mercado y financiar parte del producto 

estrella de la compañía. Si bien la inversión no representa una figura amenazante 

para las finanzas, lanzar la marca con un producto genérico es eficiente en términos 

de costo y sirve para ver la receptividad del cliente, como también para hacer 

evaluaciones sobre precios y canales de venta. 

 

 

Inversión inicial producto genérico 
 
 

Para poder operar como empresa en Argentina se van a tener que afrontar 

costos de inscripción y registro de marca. También se va a tener que hacer una primer 

compra de cepillos dentales en China para tener inventario que vender. El cepillo 

dental que más se asemeja al producto estrella de la empresa va a a ser hecho de 

plástico biodegradable con cerdas de bambú con carbón activado. Este producto es 
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100% compostable, pero la calidad del plástico es un poco inferior al del producto 

estrella. Las cerdas no son intercambiables. Si bien, este producto no contribuye de 

una manera plena a a economía circular del plástico reciclado, es la mejor opción 

para introducir un producto que se base en los pilares principales de la empresa. 

Por parte de los cepillos dentales, la inversión requerida para seis mil 

quinientos paquetes de dos unidades es de dos mil seiscientos USD, ya que el costo 

de cada cepillo es de 0,20 USD, tomando el dólar fijo a $75 . Este costo incluye el 

cepillo conformado en su totalidad, como también su caja de cartón reciclable y Logo 

A esta cifra hay que sumarle el costo de la importación, ya que el productor se maneja 

con un modelo FOB. El costo de importación lo explicaré en más detalle a 

continuación. 

 

 

Imagen 3: Cepillo biodegradable genérico. Fuente: Alibaba, Mesure. 

 

 
 

Cuadro Número 2: Precios cepillos dentales 

Fuente : Alibaba, Yangzhou Dexing Import & Export Group 

Cantidad de cepillos dentales Costo 
<15000 unidades 0,20USD x unidad 

>15000 unidades 0,15USD x unidad 

13000 unidades 2600 USD 
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Este producto va a ser introducido al principio para establecer la marca y lograr 

evidenciar los puntos débiles que existen como empresa para poder corregirlos antes 

de introducir el producto estrella. 

 

 
 

El paquete que contiene dos cepillos genéricos, en este caso va a costar 

$50,4346 contando el costo de importación para el primer año. Las cantidades fueron 

igualadas para tener un punto de comparación en costos. El precio del paquete va a 

ser de $300, para conseguir una penetración mas rápida en el mercado. Este precio 

es competitivo comparado con los que existen en el mercado, y debido a sus bajos 

costos se puede lograr un margen considerable.  

 

Inversión inicial producto estrella 
 
 

Para poder introducir el producto estrella de Greenr, es necesario hacer una 

mayor inversión, ya que el producto es diferente a lo que existe en el mercado. Para 

ello se necesita contar con un diseñador industrial que perfeccione el modelo 3D, para 

que este pueda ser enviado a China para fabricar la matriz correspondiente. Una vez 
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que se realice este paso, la matriz especifica tiene que ser encargada para poder 

fabricar el producto.  

Una vez que ese paso ha sido logrado, con efectividad, hay que incurrir en 

costos variables según la cantidad de cepillos dentales que se quieran fabricar. En 

este caso va a existir un insumo de plásticos PET reciclados, cerdas biodegradables 

y cajas especificas para cada producto. 

 

Cuadro número 3: Costos fijos producto estrella 

Fuente: Alibaba y consulta personal estudio Diseño 

Desarrollo de producto estrella Costos fijos 
Diseñador industrial $55000 
Matriz industrial a medida para 
inyección de plástico  

5000 USD 

 
 

Cuadro Número 4: Costos variables producción 10000 unidades producto estrella 

Fuente: Alibaba 

Desarrollo de producto estrella Costos variables (x10000 unidades) 
20 gr x mango de plástico PET (1 
tonelada = 850 USD) 

170 USD (200 kg de plástico PET) 

Cerdas biodegradables de aceite de 
ricino 

684 USD (12kg de cerdas) 

Mano de obra 0,3 USD x cepillo plástico/ 0,2 USD por 
paquete de cerdas 

Cajas de cepillos dentales  2000 USD 

Cajas de cerdas ( 2500 cajas) 200 USD 

 
 
 

En este caso, el paquete conteniendo el producto estrella y dos juegos de 

cerdas va a costar en promedio $75,77 fijando el dólar a $75 teniendo en cuenta el 

costo de la importación. Es probable, que el costo del producto estrella se disminuya 

a medida que aumente el volumen. El precio de un paquete conteniendo un mango 

plástico y dos juegos de cerdas va a ser de $400 pesos. Teniendo en cuenta que las 

dos cerdas equivalen a dos cepillos dentales, los precios son un poco mas elevados 

que la competencia, pero no es amplio el margen. Cada paquete de cerdas 

conteniendo cuatro juegos, se venderá en $250 pesos, logrando en el largo plazo una 
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eficiencia en precios para el consumidor ya que el rendimiento es equivalente a cuatro 

cepillos dentales. 

 

 
 

 

 

Costos generales para ambos productos 
 
 

Cuadro Número 5: Inscripción de marca en Argentina 

Fuente: IACONA estudio y IGJ Argentina. 

Costos de Marca Valor (Pesos argentinos) 
Inscripción IGJ (SRL)  $4300 

Registración de Marca $5500 

Honorarios Abogado $5000 

ANMAT disposición 0692 $27410 
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La inscripción en la Inspección General de la Justicia tiene un valor de $4300 

para establecer una S.R.L. Este trámite hoy en día se puede realizar online siempre 

y cuando se cuenten con los papeles necesarios. La registración de marca puede 

tener un costo de $5500 para tener el derecho de marca a nivel nacional. Existen 

diversos estudios dedicados a la asesoría de marca. En este caso se opto por un 

presupuesto del estudio IACONA. Encima de este precio existe un costo de 

honorarios por parte del abogado que lleve a cabo esta tarea. En este caso la suma 

es de $5000. Si en un futuro la marca quiere ser registrada a nivel internacional, el 

costo sería de 1800 USD. Sin embargo, hoy en día Greenr tiene foco a nivel nacional. 

Por el lado de la importación de los cepillos dentales, habrá que afrontar gastos 

de importación debido que ambos productos vienen de China. Al hablar de las mismas 

cantidades, los aranceles aduaneros van a ser muy parecidos. 

Para obtener el certificado en Argentina y poder comercializar productos de 

higiene bucal, hay que atravesar un proceso que provee el Ministerio de Salud donde 

se registra la marca y la especificación del producto a comercializar. Este proceso 

tiene un costo de $27410. 

 

 

 

Cuadro Número 6: Aranceles importación de mercancías 

Fuente: Grupo Y 

Tipos de aranceles Alícuota 
Impuesto a las ganancias 6% 

Ingresos Brutos 3% 

Oficialización de aduana 10 USD 

Digitalización de aduana 28 USD 

Tasa SENASA embalaje madera 18 USD 

IVA General 21% 

IVA Adicional  20% 

 

Las alícuotas se aplican sobre el valor de carga que se asigne desde China en 

dólares americanos.  
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Cuadro Número 7: Otros costos de transporte 

Fuente: iContainers 

Tipos de costo de container Costo a pagar 
1 paleta desde el puerto de Shanghai 
al puerto de buenos aires 

308 EUR 

Handling y seguro 107 EUR 

 

El manejo de parte de los productores he mencionado que es un sistema Free 

on Board (FOB), por lo cual el importador tiene que afrontar los costos de importación 

en su totalidad a partir de que la mercancía es subida al barco. El promedio de los 

costos es una demostración de cómo los márgenes de la cadena de valor van a influir 

en el precio del producto. 

 

Sueldos 
 
 

 
 

En Greenr hay dos tipos de sueldos. Hay sueldos variables y sueldos fijos 

como se puede visualizar en la tabla anterior. En primer lugar, los sueldos variables 

van a depender de la necesidad en el tiempo. En este caso, se debe abonar un pago 

a un diseñador industrial y a un programador web para que realicen tareas especificas 

en el año de inicio. En este caso, estas personas serán remuneradas solamente por 

las tareas que deban cumplir con un fin. Lo mismo ocurre con el sueldo del abogado. 

Si bien, es necesario contar con un apoyo legal, el fin de la actividad no requiere un 
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abogado con sueldo fijo. En este caso se abonará una única vez al comienzo del 

proyecto para los requerimientos legales y la asesoría. 

En segundo lugar, la empresa buscará tener empleados con un sueldo fijo para 

asegurar la operatividad de la empresa continuamente. Para ello, se pensaron seis 

puestos que serán explicados en detalle en el siguiente capítulo. A modo de 

motivación de los empleados se proyecto un aumento anual del 10% por sobre la 

inflación. De todas maneras este porcentaje se podrá ajustar de una manera mas 

acorde haciendo una revisión anual. 

Las cargas sociales y seguros de cada empleado rondan un 35% en todos los 

casos. En la tabla se refleja claramente el valor a pagar según la ley para cada año. 

 
 

Financiamiento del proyecto 
 
 

Para financiar el proyecto en sus totalidad hay dos aspectos importantes que 

hay que tener en cuenta. En primer lugar, hay que evaluar los costos que hay que 

afrontar para que la empresa este en condiciones de operar. La primera inversión que 

se tendrá que hacer implica poner la empresa en condiciones para operar bajo la ley. 

También hay que hacer la página web para tener una primer canal donde se pueda 

lanzar los producto y procesar los pagos. Sería ideal tener el diseño del producto 

estrella hecho por un diseñador industrial para ya saber en detalle las características 

del producto, de todas maneras este paso puede esperar hasta el segundo año. Una 

vez que se realizaron esos gastos, nos encontramos con una cifra de $118210. La 

inversión principal cubrirá los costos de funcionamiento de la empresa, como también 

los costos de la primer orden de compra. De todas maneras se espera que estos 

costos sean cubiertos por la proyección de las ganancias. Lo mismo pasa con los 

sueldos, ya que los $1204500 van a ser absorbidos por las ventas.  

Esta cifra no representa una amenaza para las finanzas de la compañía, por 

ende no se debe solicitar un crédito bancario. El primer aporte de capital se va a hacer 

con ahorros personales, siendo la cifra de $800000. De esta manera se podrá cubrir 

el primer año de operaciones sin la necesidad de endeudarse con alguna entidad 

crediticia. 
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La segunda mayor inversión que se debe realizar es la matriz de inyección 

plástica al tercer año, donde se introducirá el producto estrella de Greenr. Esta 

inversión requiere $375000 para poder tener el molde de producción. Si tenemos en 

cuenta los ingresos al final del segundo año, contando los egresos de capital, 

tendríamos un total de $773321,25 si las ganancias fueran reinvertidas en un 100%. 

Se podría realizar un nuevo aporte de capital personal por el restante del dinero, para 

no ver afectadas las finanzas del negocio. De esa manera se podrían cubrir los costos 

operacionales año a año.  

En esta etapa se podría considerar un plan de financiamiento por parte del 

productor para poder contar con el dinero suficiente para consolidar un inventario. 

 

Ingresos y rentabilidad 
 
 

 
 

Como mencioné previamente, una vez que se realice la primer inversión de 

capital para poder ser operativo, los años siguientes proyectan ganancias que se 

incrementan con el paso del tiempo. Podemos ver que el salto mas significante 

ocurrirá el tercer año cuando se introduzca el producto estrella de Greenr. Para el 

quinto año, la proyección de ventas esta hecha sobre 25000 unidades, lo que 

representa un 12,02% total de los posibles 207900 consumidores posibles ( 

basándonos en el extremo menor). Este porcentaje refleja la capacidad de 
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crecimiento que existe aún para este producto. A partir del cuarto año, ya se podría 

considerar la posibilidad de expandirse como empresa y sumar más personal al 

equipo, como también un transporte propio para los envíos. Los índices de 

rentabilidad arrojados son muy positivos debido a la poca inversión que requiere 

inicialmente el proyecto y al bajo costo del producto debido que su producción es 

terciarizada en China, donde los costos de manufactura y materia prima son 

ampliamente menores que en Argentina. Las amortizaciones pueden afectar el 

resultado ya que la vida útil es de un millón de unidades y se calcula sobre unidades 

producidas. Sin embargo, esta rentabilidad, también se verá afectada debido a la 

inestabilidad de la moneda argentina en el transcurso del tiempo. Esta fluctuación, 

afectaría de manera directa los costos de los insumos y encarecería los precios. De 

esta manera se vería una caída en la demanda. De todas maneras estas 

consideraciones son hechas sobre un supuesto incierto que no puede ser 

cuantificado. A tales efectos se ha decidido usar un dólar fijo para hacer la proyección 

económica.  

Es importante mencionar, que la inflación no se esta considerando en este 

Estados de Resultados ya que es inexacta en la actualidad. De todas maneras, los 

precios se ajustaran para contrarrestar los efectos negativos que tenga en los costos 

del producto como también los sueldos. 

 

Cash flow 
 
 

 
 

El flujo de fondos para Greenr arroja resultados prometedores para la viabilidad 

económica de este proyecto. En este caso, se puede ver que el valor actual neto del 

proyecto es positivo, lo que indica que el proyecto se debe realizar. Este número nos 
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indica que se generarán beneficios a futuro. Para poder llegar a este valor, se usó un 

tasa del 50% de costo de oportunidad.  

Por el lado del índice de rentabilidad, podemos ver que es del 114%. Este 

porcentaje, nos indica que se debe realizar el proyecto ya que hay seguridad de 

beneficios en el futuro.  

Capítulo VI: Equipo 

 
Actualmente, el emprendimiento está en desarrollo, lo que es un buen 

momento para definir roles y posiciones a cubrir para operar a nivel nacional. El 

prototipo virtual ya ha sido desarrollado personalmente, por ende varios puestos van 

a existir solamente durante la etapa inicial. 

 

Equipo subcontratado 
 
 

El equipo subcontratado será principalmente para el desarrollo tangible del cepillo 

dental.  

- Diseñador industrial; Este rol a ocupar es fundamental ya que el producto 

tangible no existe todavía. Se necesita una persona con la capacidad de poder 

tangibilizar el modelo virtual ya existente. Es una de las claves del desarrollo 

ya que es quien va a asesorar como lograr un producto de calidad y que 

materiales son óptimos para llegar al mercado con una propuesta sólida. Este 

puesto cubre el desarrollo del cepillo y sus cerdas, como también el packaging. 

Va a ser importante tener un modelo listo para poder enviarlo a las fabricas en 

China. Este puesto se va a solicitar cada vez que tenga que ampliarse la base 

de SKU’s dentro de la línea de la marca. 

- Diseñador gráfico; Este rol es muy importante al inicio ya que se necesita 

contar con una estética que diferencie al producto en el mercado. Este rol se 

ocupa de la estética del packaging y trabaja en conjunto con la estética del 

cepillo. Es importante para poder plasmar una idea de publicidad estilo banner. 

Se puede acordar un precio fijo por publicidad cada vez que se lo necesite a 

futuro. 
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- Web Programmer; Es un rol fundamental para lograr llegar al mercado con una 

plataforma sólido que comunique el mensaje principal de la empresa y a su 

vez sirva como tienda que procese pagos y órdenes de compra. 

- Abogado; Es un rol muy útil para el establecimiento y asesoramiento legal de 

la compañía en Argentina. Este puesto va a ser útil para la formación de 

contratos comerciales a la hora de vender el producto en tiendas físicas. 

- Logística; Rol a cargo de la distribución de los paquetes. Puede ser provisto 

por una empresa privada de logística. 

 

 

Equipo full time 
 
 
 

El equipo full time va a servir para gestionar el emprendimiento en su totalidad, 

con puestos que funcionen todos los días a la semana remunerados de una manera 

fija y regular. 

- Socio fundador; Malcolm Cash, quien se va a ocupar principalmente de la 

dirección y toma de decisiones como también de las finanzas de la empresa. 

A cargo del área administrativa y de contabilidad. 

- Puesto de ventas; Un rol que se ocupa individualmente de traccionar ventas y 

concretar ordenes de compras. Este puesto se basa en la expansión constante 

de canales de venta. En un futuro puede estar a cargo de agentes individuales 

de venta que se subcontraten por área geográfica. También es quien maneja 

el marketing de la empresa con el material provisto por los diseñadores 

gráficos. 

- Puesto de importación y consolidación del producto; El cepillo dental va a ser 

importado de China principalmente, por ende se necesita una persona a cargo 

del manejo de stock para poder asegurar un volumen constante en el mercado 

y que no hayan desabastecimientos. 

- Puesto de ensamblaje; Este rol se ocupa de armar los paquetes para que 

puedan ser comercializados. Va a ser redituado por hora trabajada. 
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Capítulo VII: Aspectos legales, impositivos y propietarios 

 

Sociedad de Responsabilidad Limitad 
 
 
 

Greenr va a ser constituido como una Sociedad de Responsabilidad Limitada. 

Este tipo societario, brindará un respaldo legal a los socios, ya que no se perseguirá 

sus bienes personales en caso de quiebra. En la actualidad la cantidad de socios se 

limita a una persona, la cual aportará la totalidad de la inversión. Sin embargo, esta 

figura societaria permitirá el fácil ingreso de futuros socios mediante un aporte de 

capital a cambio de un porcentaje de acciones que será establecido en el estatuto de 

la empresa cuando el mismo se confeccione. 

En Argentina, la constitución de una sociedad de este tipo no requiere mucho 

capital. La Pyme debe contar con un C.U.I.T. para presentarse e inscribirse en la 

AFIP. Se debe completar el formulario 185 del ministerio de desarrollo productivo. 

Hoy en día, este trámite puede ser realizado remotamente desde un dispositivo con 

acceso a internet gracias a la resolución general de la justicia número 5/2017 

(Argentinagob, 2020). Todos los requisitos mencionados van a ser aprobados por la 

Inspección General de la Justicia, basándose en el cumplimiento de la ley 19550 que 

determina los requisitos de las sociedades comerciales en Argentina. Se deberá 

registrar la marca para eliminar cualquier tipo de confrontamiento con el nombre a 

nivel nacional. Finalmente, para poder operar y comercializar productos de este tipo, 

se debe obtener una licencia en la ANMAT que apruebe y certifique la seguridad y 

calidad. 

 

 

 

Habilitación ANMAT 
 
 
 

Los productos dentro de la industria de la higiene bucal deben ser registrados 

bajo el ministerio de salud para poder contar con la aprobación comercial. En este 
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caso, se deberá cumplir la normativa indicada en la disposición Número 0692 que 

contiene lo visto en el expediente 1-47-1519-11-5 del registro de la Administración 

Nacional de medicamentos, alimentos y tecnología médica (Argentinagob; ANMAT, 

2012). Los productos deben cumplir con los requisitos mínimos establecidos que 

actúen en virtud de las facultades conferidas por el Decreto número 1490/92 y el 

número 425/10. 

Para lograr la aprobación de la ANMAT, se debe solicitar un permiso que será 

evaluado a partir del formulario que se entregue en mano a la Administración 

Nacional. Este formulario exige los detalles de la compañía como la razón social y 

otros datos comerciales. Pero también, incluye datos técnicos de las capacidades de 

los cepillos dentales u otros, como la composición de los materiales con detalle en las 

especificaciones físico químicas. Al ser productos fabricados en China, se debe incluir 

el certificado de libre venta expedido por el país de origen, con una copia de 

representación apostillada por Cancillería (Anexo 7). 

 
 
 

Seguros 
 
 

Greenr deberá cubrirse con seguros básicos para operar como Pyme en 

Argentina. Dentro de estos seguros encontramos: 

 

- Seguro de vida y ART para los empleados con los que se cuente. 

- Seguro de responsabilidad civil que cubra los productos comercializados. 

 

No se debe contar con un seguro integral de comercio, ya que esta PYME no 

contará en el futuro cercano con locales propios, por ende no hace falta. Tampoco 

hará falta contar con un seguro de importación, ya que eso corre por parte del precio 

a pagar dentro de los costos del importador. 
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Capítulo VIII: Plan de implementación y riesgos 

 

Implementación en plazo temporal 
 

 
 
 

El plan de implementación va a estar sujeto a un período temporal de ocho 

meses. Luego, dentro de un período de treinta meses, se va a comenzar a desarrollar 

el producto estrella de Greenr para poder lanzarlo al comienzo del tercer año. El plan 

de implementación apunta a generar ingresos en el mes número siete. A partir de ese 

mes, se van a contabilizar las ventas. De todas maneras, el primer año está 

considerado como un año de desarrollo de producto, ya que dada la situación actual 

de la pandemia se espera que se retrasen los tiempos. Es por eso, que el marco de 

ocho meses puede ser estirado a un año completo ya que así se proyectaron las 

ventas en el estado de resultados. 

Para que este plan pueda ser implementado con éxito, hay varios factores que hay 

que poner como prioridad y contar con ellos para el funcionamiento óptimo de la 

compañía. 

 

- Importación y tiempos de fabricación: Es de suma importancia para el 

funcionamiento del modelo de negocios que los tiempos predeterminados de 

fabricación sean los correctos por parte de los productores en China. Por el 

otro lado, es importante que la importación funcione de una manera adecuada 
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y no haya demoras en el transporte. Si estos tiempos no son correctos, la 

demanda puede quedar insatisfecha. 

- Pagina web: El funcionamiento de esta plataforma es fundamental, ya que es 

uno de los principales canales de venta de Greenr. El procesamiento de los 

pagos debe ser correcto y el sistema de contabilización de stock también. Si 

no se cuenta con el desarrollo correcto, potenciales ventas se podrían perder 

y generar la insatisfacción de los clientes.  

- Marketing correcto y buena proyección de demanda: Las proyecciones deben 

acercarse a la realidad, ya que se deben hacer pedidos de productos y en el 

futuro de materia prima. Si las proyecciones se alejan de la realidad, la 

demanda puede quedar insatisfecha o directamente se deberá consolidar 

inventario de más, lo que afectará directamente el flujo de caja. Por el otro lado, 

las campañas de marketing deben ser efectivas para poder retener e identificar 

el consumidor target. Cuanto más preciso es este paso, mejor va a ser el índice 

de retención de clientes si el producto cumple sus expectativas básicas. Es 

importante identificar los medios de comunicación para que esta llegada sea 

efectiva. 

- Diseño atractivo: El diseño es uno de los puntos clave para el éxito de la 

empresa. El packaging como el cepillo debe ser atractivo para el consumidor. 

Se debe reflejar las principales fortalezas y ventajas del producto. Si no se 

parte de un diseño atractivo para el cliente, se verán afectadas las ventas. 

 

Riesgos 
 
 

Existen varios factores internos y externos que ponen en riesgo el proyecto, como 

también los cálculos y proyecciones. A continuación se analizarán en detalle los 

riesgos que pueden afectar a Greenr de una manera perjudicial. 

 

- COVID-19: El principal riesgo que existe hoy en día es el impacto aún 

desconocido que puede tener la pandemia sobre el proyecto. Este riesgo 

implica incertidumbre para poder calcular las proyecciones, ya que no se sabe 

con exactitud cual será la perdida económica final que atravesará Argentina. 
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Este tipo de riesgo se relaciona con la reducción de la porción socioeconómica 

conocida como ABC1 y C2. También puede afectar los tiempos de traslado de 

los productos hacia nuestro país de lanzamiento, lo cual tendría un impacto en 

fecha de lanzamiento y ventas. Si existe la posibilidad de un rebrote, la 

fabricación de los productos puede correr riesgo y esto significaría el 

agotamiento de los inventarios a futuro.   

- Dólar: Se debe considerar esta moneda como un riesgo, ya que las 

operaciones en este caso serán manejadas en Dólares Americanos. Siguiendo 

un patrón del alza del dólar en nuestro país, podría convertirse en un potencial 

problema ya que se reducirían los márgenes de ganancia. Una vez que esto 

ocurra, será difícil subir los precios y esto generaría una perdida de 

competitividad en el mercado. Si el dólar no se mantiene dentro de un 

parámetro estable, el producto va a tender a encarecerse.  

- Competencia: La competencia en este sector es un riesgo ya que en un futuro 

se podría desarrollar un producto con capacidades parecidas al producto 

estrella y que tenga la posibilidad de convertirse en un competidor directo. Es 

importante saber que no se cuenta con una patente que proteja a este 

producto, y los costos de desarrollo son bajos. Existen empresas con 

presupuestos muy amplios, y con la capacidad de desarrollar un producto de 

esta índole. 

- Tiempos de importación largos: La distancia geográfica entre el país donde se 

terciariza la producción y el país de lanzamiento de la marca es muy amplia. 

Los pedidos pueden demorarse e incluso lastimarse en su trayecto. Esto 

implicaría problemas para la consolidación del inventario en Argentina y podría 

afectar futuras ventas. 

- Mala calidad de materiales chinos: Terciarizar la producción siempre implica 

un riesgo ya que es difícil visitar la planta y saber en que condiciones exactas 

se producen los cepillos dentales. Si bien la tecnología ha ayudado a reducir 

estas disparidades, aún existe un grado de incertidumbre a la hora de producir 

en China. La imagen de calidad puede ser cuestionada al asociar el producto 

con el país de fabricación. 

- Poca retención de clientes: Si el nivel de retención es bajo, puede convertirse 

en un problema para las futuras ventas. El mercado de Greenr es acotado 

dentro del total de la industria de la higiene bucal ya que el target es de nicho. 
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Si existe un bajo nivel de clientes que compran cerdas, va a llegar un punto 

donde las ventas se van a estancar y se puede llegar a una etapa de madurez 

muy rápido si esto ocurre. 

- Márgenes de los puntos de venta: Si se consigue un punto de venta físico, 

como puede ser una tienda naturista, hay que revisar el precio final del 

producto en góndola. Es importante revisar que los márgenes que se 

establezcan por encima del producto no sean muy amplios ya que se podría 

perder control sobre precios y así perder consistencia con la estrategia de 

marketing. 

- Caída de la pagina web: El canal online de la empresa es un gran riesgo, ya 

que existen problemas asociados al procesamiento de pagos y problemas de 

servidor que pueden ocurrir inesperadamente. Si esto ocurre, se pueden 

perder potenciales ventas y generar una mala experiencia de compra en el 

usuario. Es importante asegurar que el desarrollo es el correcto y que el 

proveedor del servidor sea confiable. 
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Anexo 
 
 
 

Anexo 1: Valuación del mercado argentino de Higiene Bucal 2010-2020 

Fuente : Canadean 

 

 
 

Anexo 2: Crecimiento anual del mercado de Higiene Bucal argentino 

Fuente: Canadean 
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Anexo 3: Logotipo Greenr 

Fuente: Logo Designer 

 

 

 
 

 

 

 

Anexo 4: Diseño 3D producto estrella Greenr 

Fuente: Diseño Greenr en TinkerCad 
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Anexo 5: Cepillo dental Colgate Bamboo. 

Fuente : Colgate Palmolive, Bamboo. 

 

 
 

 

Anexo 6: Encuesta Greenr a consumidores potenciales. 

Fuente: Google Survey 
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Anexo 7: Certificado de calidad y sustentabilidad de cerdas de aceite de ricino.Test 

libre de BPA 

Fuente: Alibaba, Wonder Testing 

 
 

 
 
 
 
 


