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Resumen Ejecutivo

MARTELLO es el nuevo bioestimulante de alta calidad en base a extracto algas (Ascophyllum
nodosum) de ANASAC, empresa con 75 afios en el mercado agricola nacional, que fabrica y

comercializa productos para la proteccion de cultivos y bienestar vegetal.

MARTELLO mejora la rentabilidad de la inversion de los productores agricolas, ya que
aumenta la produccion de los cultivos al promover la expresion de su maximo potencial. El
producto ingresa al mercado nacional con el objetivo de recuperar la cuota de mercado que

la empresa tenia en la industria de bioestimulantes en Chile.

Su objetivo de venta, para el primer afio, es de 103 mil litros, para asi alcanzar un Market
Share del 7%, de los casi 1,5 millones de litros de bioestimulante en base a extracto alga que

se comercializan en el pais.

Para lograr esta meta de negocio, buscara posicionarse entre los lideres del mercado y llegar
al exigente, pero muy rentable, segmento de los productores de cerezas y uva de mesa de

exportacion.

MARTELLO ingresara al mercado con tres objetivos de marketing: crear brand awareness,
fomentar la prueba y ganar Market Share. Su estrategia sera agresiva, incorporando un
desarrollo de producto centrado en el cliente, un precio competitivo, un trabajo coordinado
con la plaza y una serie de acciones de promocién que comuniquen de forma adecuada su

oferta de valor.

El presente informe, recopila la investigacion previa y el andlisis necesario para construir un

plan de marketing que permita alcanzar los objetivos propuestos.
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|. Descripcion del producto

a. MARTELLO en Chile

MARTELLO es un bioestimulante de plantas no microbiano a base de un 100% de extracto
de algas Ascophyllum nodosum, ha sido formulado a través de la tecnologia exclusiva PSI®,
lo que garantiza altas concentraciones de moléculas biol6gicamente activas en una excelente

formulacion.

MARTELLO entrega efectividad y precision para el manejo de altas presiones de estrés,
permitiendo en los cultivos donde su utiliza, expresar su maximo potencial productivo,
maximizando rendimientos, mejorando los retornos comerciales y una entregando una mejor

rentabilidad para el negocio.

MARTELLO aumenta la capacidad de resistencia y adaptacion al estrés (temperaturas
extremas, déficit hidrico y/o salinidad) mediante un estimulo a la sintesis de proteinas y
metabolitos protectores (aminoacidos y sacaridos) que otorgan estabilidad a las membranas
celulares y permiten que la planta ajuste sus potenciales osméticos, lo que permite mantener

y aumentar el rendimiento de los cultivos bajo diversas y severas condiciones de estrés.

Los cultivos tratados con MARTELLO expresan su potencial de crecimiento vegetativo,
mejoran la cuaja y aumentan el crecimiento de los frutos, alin en condiciones limitantes, como

temperaturas extremas, heladas, déficit hidrico y salinidad.

MARTELLO en Chile es ANASAC.

b. Propuesta de valor

MARTELLO mejora la rentabilidad de la inversion, ya que aumenta la produccion de los
cultivos al promover la maxima expresion de sus potenciales productivos. MARTELLO logra
esto, gracias a su tecnologia exclusiva PSI®, la que garantiza altas concentraciones de

moléculas biolégicamente activas en una excelente y Unica formulacion.



MARTELLO es precision y desempefio, ya que ajusta la bioactividad del extracto de
Ascophyllum nodosum de su formulacion, para guiar a la planta y asi obtener respuestas
especificas frente a estimulos o condicién de estrés.

MARTELLO es una vision de futuro, que va en respuesta a los requerimientos y desafios
globales impulsados por la demanda mundial de alimentos, las hormativas sobre seguridad
alimentaria y los efectos del cambio climatico.

MARTELLO es ANASAC, que cuenta con el respaldo de 75 afios de historia, de vasta

experiencia y profunda confianza por parte de la industria agricola chilena.



. Mercado objetivo

Los mercados mas atractivos para el primer afio de introduccién de MARTELLO en Chile son
los cerezos, en primer lugar, y la uva de mesa. Si bien parece también atractivo el segmento
de las hortalizas, con foco en el tomate, para efectos del presente Plan de Marketing nos
enfocaremos en los dos segmentos principales, ya que podremos abordarlos durante la

presente temporada 2023.

a. Segmentacion

|.  Cerezas de exportacion

La empresa agricola “Schwerter Cherry”, ubicada en Curicé, VII Regién, cuenta con 400
hectareas de cultivos, donde el 80% se encuentra en plena produccion. Tiene 380 hectareas
dedicadas al cerezo, con las variedades Bing (176 ha.), Santina (120 ha.) y Lapins (80 ha.),

gue constituyen su principal negocio.

Schwerter Cherry posee una capacidad de produccion significativa, que le permite competir
exitosamente en los mercados internacionales desde hace una década. Su produccién la

destina a exportacion, con envios principalmente a China (90%) y Estados Unidos (10%).

Por ello, es importante que su produccion cumpla con los requisitos y parametros de estandar
internacional. La empresa busca producir calibres “Super Jumbo" (>28 mm), que deben
alcanzar una configuracion uniforme, de pediselo verde, con sabor dulce y fresco, y textura
firme y crujiente; de color rojo intenso y uniforme, sin manchas o decoloraciones. La fruta
debe estar exenta de dafios fisicos y resistir el viaje al pais de destino (entre 20 y 60 dias

hasta China) y perder su calidad. Lo ideal es que dure el mayor tiempo posible en el anaquel.

En cuanto a las certificaciones y estdndares de calidad, Schwerter Cherry cumple con las
exigencias de mercados, como GlobalG.A.P. y HACCP, ademas de respetar los protocolos

de eliminacion de residuos de plaguicidas y otros contaminantes.



De igual forma, Schwerter Cherry, se suma a la preocupacioén internacional por producir con
una baja carga de quimicos y reducir la presencia de residuos en la fruta, por lo que siempre

esta buscando insumos que vayan en la misma linea.

Schwerter Cherry participa activamente del grupo de transferencia tecnolégica GTT y asiste
a las reuniones mensuales. En ellas se presentan los Ultimos avances y tecnologias que
usan los socios en sus campos. También se abordan los desafios, recomendaciones y

soluciones. Ademas, cuenta con la asesoria de Carlos Tapia, reconocido asesor de la zona.

Schwerter Cherry utiliza bioestimulantes y productos para la nutricién de los cultivos. En la
actualidad, utiliza Kelpak en 3 aplicaciones, desde cuaja hasta retencién de fruto, y luego

realiza entre 3 a 4 aplicaciones de Stimplex para el manejo de estrés y terminado de fruta.

Para mas informacion, revisar anexo N° 1: Produccion de cerezas en Chile

li.  Uvade mesade exportacién

Agricola Cea produce uva de mesa en la Region Metropolitana. En sus 120 hectareas, cultiva
uvas en formacion en parrén, con variedades tradicionales: Thompson (80 ha.) y Red Globe
(10 ha.). Ademaés, lleva tres temporadas produciendo 30 hectareas de la variedad licenciada
Sweet Celebration.

Su mercado de destino es de exportacién, principalmente Estados Unidos, Europa y Asia, y
lo hace a través del grupo GESEX, del cual es parte.

Agricola Cea cuenta con la maquinaria y la tecnologia suficiente para la producciéon. Ha
invertido en un sistema de riego tecnificado, sala de packing y la infraestructura necesaria
para mantener cuadrillas de personal suficiente durante la cosecha, el que emplea a través

de contratistas.

El dltimo tiempo ha tenido que superar diversos problemas en la produccion de este cultivo,
entre ellos la escasa mano de obra, la falta de agua, eventos climéaticos como heladas y lluvias
en verano, ademas de bajos precios. Ademas, la competencia sigue creciendo en el mercado,
especialmente en Perd, lo que implica una mayor presion por conseguir una produccion de

calidad.



Agricola Cea esté dirigida por un gerente agricola, que lleva el campo y los programas de
cultivos. Cuenta ademdas con un equipo técnico y el asesoramiento de Dragomir Ljubetic,
miembro de Uvanova y destacado asesor en uva de mesa, a quien escuchay sigue fielmente
sus recomendaciones.

Al integrar el grupo GESEX, participa de las compras en conjunto que realizan, lo que le

permite tomar mejores precios.

Agricola Cea utiliza una serie de insumos para el manejo de sus parrones. Por ello, suele ser
visitado por muchos vendedores, por lo que tiende a repartir las compras. A algunos les

compra los fertilizantes y a otros los herbicidas.
Con respecto a los bioestimulantes en base a algas, no ve los resultados en campo, por lo
gue adquiere el mas barato. Otras temporadas, ha repartido entre dos o tres vendedores la

compra de distintos productos a usar.

Para mas informacion, revisar anexo N° 2: Produccion de uva de mesa en Chile



lll.  Objetivos de venta

Los objetivos de venta se definieron en funcion de los segmentos analizados y el potencial
de uso que pueden darle a MARTELLO. Asi, se determin6 un objetivo de venta a cuatro afios,
considerando la cuota de mercado que ANASAC tenia con Stimplex, la que alcanz6 los 400

mil litros/afno.

Para estimar el volumen de venta, se establecié el objetivo de alcanzar el 20% de la superficie
nacional de cerezos, con 12 mil hectareas y en uva de mesa, 9 mil hectareas (anexo N° 3)

durante la temporada 2023/24

Considerando la informacién recopilada en la investigacién de mercado y las entrevistas,
pudimos determinar el potencial de uso de MARTELLO. En cerezos, se requieren dos
aplicaciones (desde cuaja, para crecimiento de fruto y manejo de estrés), mientras que para

uva de mesa, tres dosis (desde cuaja, para sostener crecimiento de fruto y manejo de estrés).

La proyeccion del total de litros a comercializar sera de 103 mil litros. Repartidos en 48 mil

para los cerezos y 56 mil en uva de mesa (anexo N° 4).

De esta manera, en base a la ventas en 2019, en el primer afio de venta, MARTELLO, se
posicionara en el cultivo de cerezos y de uva de mesa, en donde se proyectan abarcar el 27%
de la cuota de mercado de Stimplex, correspondiente a unos 100 mil litros de producto. Esto
en Market Share corresponde al 7% del mercado para el primer afo.

Para el segundo afio se pretende un gran crecimiento en ventas llegando a un 15% del Market
Share, con crecimiento en cerezos y uva de mesa y con ampliaciones hacia hortalizas, y

otros frutales como: nogales, avellanos citricos, paltos, entre otros

En los afios tercero y cuarto, se espera mantener una tasa de crecimiento del 5%, un pico
menor a lo que fue el primer afo, en donde se espera el desarrollo del producto en otros
cultivos, como son Cereales, Papa y otros frutales Alcanzando al tercer afio un 20% del MS

y al cuarto afio un 25% del MS.



Al cuarto afio se espera para martello, tener un volumen de venta de 370 mil litros, de los
cuales el 50% (186.750 litros) son provenientes de Stimplex, el 25% (93.375 litros)
provenientes de Kelpak y el otro 25% de los otros actores del mercado.

El precio a cliente final para MARTELLO sera a través de distribuidor y alcanzard US $13,6
por litro, en comparacion a los precios de la competencia (anexo N° 5) y con una dosis de
aplicacion de 2 L/ha., el costo por hectarea de MARTELLO es de US $27,2/ha.

En este andlisis no se considera el crecimiento de la industria, por lo que afio a afio se debera

ir ajustando este valor.



V. Objetivos Marketing

MARTELLO comenzara su ciclo de vida en el mercado y, para ello, nuestros objetivos de
marketing seran tres: crear conciencia o awareness, fomentar la prueba y recuperar Market
Share.

Crear conciencia:

Como sabemos, la introduccién de un nuevo producto lleva tiempo y el crecimiento de las
ventas tiende a ser lento, por lo tanto, es conveniente centraremos en aquellos compradores
gue estan mas dispuestos a comprar?, en nuestro caso, los productores de cerezas y uva de

mesa.

MARTELLO ha desarrollado su propuesta de valor centrado en el cliente y buscara nuevas
formas de resolver sus problemas y brindarles una mayor satisfaccion, diferenciandose asi
de su competencia. Esta diferenciacion y propuesta de valor innovadora, potenciara el brand

awareness.

Para dimensionar si objetivo se ha cumplido, realizaremos una encuesta a una muestra vélida
representativa de cada segmento cuando haya cumplido un afio en el mercado. Con esta
medicién, esperamos conseguir que un 80% de los productores de cerezas y uva de mesa

consultados conozca la marca MARTELLO.

Fomentar la prueba:

Ademas, sera fundamental persuadir a nuestros clientes de probarlo en esta etapa. Para ello
sera clave elegir de manera adecuada el momento de su introduccién, dada la estacionalidad
con que opera la industria que hemos definido como mercado meta, y lograr que confien en

él desde un comienzo.

Para saber si quienes conocen a MARTELLO decidieron probarlo, consultaremos a la misma

muestra, donde esperamos lograr que al menos un 20% de ellos lo haya hecho.

1 Kotler, P. y Keller, K. (2016)



Recuperar Market Share:

La introduccion de MARTELLO, como con todo producto nuevo que ingresa al mercado,
significa obtener bajas utilidades en un comienzo, sobre todo si se compara con lo que dejo

de ganar ANASAC al desprenderse de Stimplex.

Por ello, la empresa esta dispuesta a realizar una fuerte inversién en la distribucion y
promocién de MARTELLO, con el fin de alcanzar el objetivo de su primer afio, un 27% de lo
gue hoy tiene su principal competidor en participacion de mercado, Stimplex. Este objetivo se

vera cumplido consiguiendo un 7% del Market Share (100 mil litros de producto) total.



V. Estrategia de Marketing

Para Porter, la estrategia competitiva se define como las acciones ofensivas o defensivas de
una empresa para crear una posicion defendible dentro de una industria,las cuales se ponen
en marcha para lograr una posicion ventajosa frente al resto de los competidores. Estas se

dividen en tres: Liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque?.

MARTELLO entrar4d al mercado con una estrategia de nuevo producto basada en la
diferenciacion, con un enfoque ofensivo frente a sus competidores. Esto significa que
MARTELLO ir4 a buscar los negocios que hoy tienen sus competidores, ofreciendo una

propuesta de valor que no puedan igualar.

MARTELLO, como eje de diferenciacion de su competencia, tomard la creacién de valor en
torno al producto y se centrard en posicionarlo como “el bioestimulante inteligente” en un

cluster de marcas de alta gama.

A su vez, MARTELLO, como el nuevo bioestimulante de ANASAC, asume como propia la
esencia de la compafiia. Este compromiso sera también un elemento importante, ya que en
su estrategia por diferenciarse, implementara una accién agresiva contra el lider del mercado,

Stimplex, que hasta el afio pasado era una de las marcas emblematicas de ANASAC.

a. Propuesta de valor

MARTELLO tiene una propuesta de valor acorde a las necesidades del mercado chileno, ya
gue llega a dar solucion a los principales problemas que enfrenta hoy la agricultura y que, en

Su conjunto, se traducen en bajos retornos y baja rentabilidad del negocio.

Situaciones como el dafio producido por las condiciones climaticas, que derivan en bajas
producciones, menor calibre, fruta blanda y otras, tienen como componente comun el estrés

en la planta.

2 Porter, M. E. (1980) Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors.
Nueva York. Free Press.



Es decir, la poca capacidad de los cultivos de mantener su potencial productivo en
condiciones de presion externa y que disminuye su potencial productivo.

MARTELLO, un bioestimulante inteligente capaz de detectar problemas especificos y
resolverlos, llega a Chile para acompafiar a los productores y agricultores, con una propuesta
colaborativa, basada en el trabajo conjunto, que integra a diferentes actores de la agricultura
chilena para dar una solucién sostenible, limpia, amigable con el medio ambiente y que aporta

valor al negocio de exportacion de fruta de chilena.

Asi, con el compromiso de responder a las necesidades del cliente, MARTELLO es capaz de
ver y empatizar con la realidad del productor, identificando sus dolores y principales
problemas, para entregarle una solucién innovadora y de calidad, con tecnologia patentada

PSI®, respaldo internacional y efectividad comprobada a un precio competitivo.

b. Comparativo de marcas

En la Tabla N°1 presentamos un cuadro comparativo con el objetivo de ilustrar de mejor

manera las caracteristicas y fortalezas de cada marca.

Tabla N°1: Comparativo Kepak, Stimplex y Martello

Stimplex Kelpak MARTELLO
Mas de 15 afios en el Mas de 15 afios en el mercado | Nuevo producto ANASAC
mercado, respaldado por Principal Eklonia que viene a reemplazar a
3 Acadian y Anasac. comercializada en Chile, lider Stimplex. Altas expectativas
¢Por que son del mercado con distribucién por parte de los usuarios.
conocidos? exclusiva por Cals
Premium. Premium. Premium
. - Principal fabricante de Principal fabricante de Ecklonia | Nuevo competidor en la
Posicionamiento ; ) . .
Ascophyllum nodosum en maxima en Chile industria con Ascophyllum
Chile nodosum
e Aumentan la tolerancia e Absorcidn de nutrientes e Aumenta la tolerancia al
de la planta frente a mas eficiente. estrés abidtico
situaciones de estrés e Mas rapido y uniforme e Mejora el rendimiento y
abiotico. establecimiento de las la calidad
Beneficios o e Maximiza su potencial plantas. e Promueve los
promesas fotosintético. e Incrementa la resistencia a antioxidantes y otras
e Mejora la capacidad de la sequia. biomoléculas antiestrés
produccién. e Incrementa la resistencia a e Mejora la rentabilidad
e Mejora la calidad y enfermedades. para el negocio.
condicion de frutos.




e Incrementa el tamafio de los
frutos.

de estrés abidtico,

Propuesta de
valor

Aumentar la tolerancia de la
planta frente a situaciones

maximizando su potencial
fotosintético y mejorando la
capacidad de produccion, la
calidad y condicién de los
frutos. Es un producto
disefiado para ser usado en
aplicaciones foliares en
frutales, hortalizas y cultivos

Bioestimulante natural,
elaborado con el alga Ecklonia
maxima, que ayuda al
crecimiento vegetal en armonia
con la naturaleza. Su promesa
es mejorar la rentabilidad de la
inversion a través de un
aumento en la produccion de
cultivos. Este compromiso esta
respaldado por su proceso de
extraccion unico.

Mejora la rentabilidad de la
inversion, ya que aumenta
la produccion de los
cultivos, al promover la
maxima expresion de sus
potenciales productivos.
MARTELLO logra esto,
gracias a su tecnologia
exclusiva PSI®, la cual
garantiza altas
concentraciones de

Distribuidores

Presencia Nacional y local.

Presencia Nacional.

extensivos. moléculas biolégicamente
activas en una excelente y
Unica formulacion.
Multiples, Unico, Cals. Multiples,

Presencia Nacional y local.

Soporte Técnico y comercial

Técnico y comercial

Técnico y comercial

Fuente: Elaboracion propia.

Tomando el mapa de posicionamiento de los principales bioestimulantes en base a algas en

Chile y considerando las caracteristicas y fortalezas de cada marca. Se determiné el cluster
donde se quiere posicionar MARTELLO (Grafico N° 1).

Grafico N° 1: Mapa de posicionamiento de MARTELLO, junto a los principales bioestimulantes en base a

algas en Chile.
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C5 - PREMIUM: Se espera que con la introduccion de Martello en el mercado de
bioestimulantes, este logre una percepcion de valor superior a la de Stimplex, igualando a la
de Kelpak, fortaleciendo el andlisis de la sexta fuerza de porter, pudiendo tomar una posicién
complementaria a las aplicaciones de Kelpak, sumado a su menor valor en todo el segmento,
se convierte en una gran alternativa, marcando aun mas su diferenciacion con las otras

marcas.



c. ldentidad de marca

Nombre y origen

El nombre MARTELLO viene de las llamadas Torres Martello, construcciones presentes en

todas las costas de Europa, también en su pais de fabricacion, Irlanda; servian para vigilar y
defender a las ciudades de la llegada de piratas. El nombre MARTELLO se elige bajo los

conceptos de “protecciéon” y “defensa”.
Imagen

La marca MARTELLO compuesta por su logo, sin isotipo (Imagen N° 1), es de color violeta,
en tipografia Myriad Pro, que varia entre thin y bold, aludiendo asi a los conceptos ya
sefialados.

Imagen N° 1: Logo Martello

MARTELLO

Ademas, la tipografia recta y minimalista es limpia, transmite seriedad, profesionalidad y
confianza, la variacién entre thin y bold, también crea un efecto de palabra compuesta por

MAR, haciendo alusién a que se trata de un alga marina.

El color violeta original de MARTELLO tiene el codigo RGB #60269E, que transmite
exclusividad y lo diferencia de los colores mas usados en la industria, que son las distintas
tonalidades de verde, creando asi la sensacion de Unico y diferente. Ademas, el violeta

representa el lujo y calidad, aludiendo asi a su calidad Premium.

MARTELLO es ANASAC

Creemos que MARTELLO, en funcion de la asociacion con la marca ANASAC, sus

caracteristicas y atributos, el mercado y realidad nacional, debe tener una personalidad de


https://martellotowers.co.uk/

marca y una comunicacion que transmita los valores del producto: Precisién, desempefio,

respaldo, seguridad, innovacion y vision futura, agrupadas en un mensaje clave:

“MARTELLDO, el bioestimulante INTELIGENTE”

Personalidad y voz

Construir una personalidad de marca para MARTELLO nos permitira contar con una guia
clara y coherente durante la creacién de su identidad como producto y marca distribuida por
ANASAC.

Estos rasgos de personalidad responden tanto a dolores como alegrias de nuestro cliente,

para asi lograr una conexién efectiva y diferenciarlo de su competencia.

Inteligente: MARTELLO actia de manera eficaz, selectiva y diferenciada en los cultivos,
siendo capaz de adaptarse para cubrir la necesidad de las plantas sin reducir su desempefio.
MARTELLO se adelanta a las necesidades de los clientes y resuelve sus problemas con
inteligencia. Se comunica en un tono directo, simple y cercano; siempre objetivo, nunca

arrogante o pretencioso.

Innovador: MARTELLO utiliza tecnologia avanzada para mejorar el rendimiento de los
cultivos e incorpora en su propuesta de valor activos intangibles en esta linea. En su voz
transmite conocimiento, educacién y, sobre todo, transferencia tecnolégica de alto valor. Para
ello, utiliza el lenguaje técnico correctamente, entiende y sabe explicar los detalles de su

tecnologia, e incorpora canales digitales para transmitir su mensaje.

Cientificay Técnica: MARTELLO es confiable y transparente. Su voz tiene autoridad, ya que
entrega informacion y resultados con base en el método cientifico, respaldados por la

academia y centros de investigacion reconocidos.

Responsable: MARTELLO tiene un compromiso con el medio ambiente y el manejo
sustentable de los cultivos. Su voz es consciente de los desafios del entorno y respetuosa de

las comunidades.



V. Marketing Mix

A partir de la informacion de mercado disponible, antecedentes brindados por la empresa y
los insights recogidos en las entrevistas uno a uno con nuestros potenciales clientes,

determinamos que la estrategia de marketing debe abordarse de la siguiente manera:

a. Producto

Estrategia de Producto para MARTELLO

La estrategia de producto de MARTELLO buscara responder a las necesidades de nuestros
potenciales clientes y abarcar componentes tangibles e intangibles. A continuacion,
desarrollaremos las acciones que implementaremos para crear valor, tanto en el producto

fisico como en los servicios asociados a éste.
Formatos y Packaging

MARTELLO se comercializara en los formatos de uno y 10 litros, al igual que Stimplex. Los
envases de un litro son una buena opcion para los pequefios agricultores que tienen
superficies acotadas de cultivos y que requieren bajos volimenes de aplicacion y no tienen

espacio de almacenaje.

Ademas, los envases de un litro suelen ser faciles de transportar y almacenar, y constituyen,
ademds, un elemento de promocion, ya que pueden ubicarse en vitrinas y géndolas de las
tiendas que los comercializan. Este formato también es adecuado para entregarlo como

muestra o promocion.

Un envase de un litro de MARTELLO rinde para una aplicacién en 12 hectarea o para 2
aplicaciones en invernaderos de 400 m2, muy usados en la produccion de tomates y

hortalizas.

Un envase de 10 litros de MARTELLO alcanza para una aplicacion en 5 hectareas, por lo que

es una mejor opcion para la aplicacion en superficies mayores (mediana y gran agricultura).



Estos formatos son mas econémicos en comparacion con los envases mas pequefios. Por
otro lado, su manejo en la dosificacion es mas rapido y facil para los operarios (en
comparacion a los de 20 litros, como Kelpak). Adicionalmente, son faciles de reciclar.

La cantidad de aplicaciones de bioestimulante dependen del tipo de cultivo y del método a
utilizar. Entre los mas usados estan los pulverizadores, que pueden ser de grandes
volimenes arrastrados por un tractor; o de espalda, para pequefios volimenes. También
encontramos sistemas de riego, que permiten la aplicacion a través de un estanque que

distribuye el producto por las cintas de riego.

Los envases suelen ser de color blanco con tapas blancas y vienen sellados. Esto es un
estandar para los consumidores, ya que los envases diferentes o con tapas de otros colores

suelen ser percibidos como falsificaciones.

Etiqueta

Se realiz6 una propuesta de etiqueta (anexo N° 6), la que fue revisada y redisefiada para
contener todos los elementos exigidos, tanto por la regulaciéon anterior como por la nueva.
Con ello, se busca marcar una diferencia frente a la competencia, siendo pioneros en su

implementacion. Entre las intervenciones encontramos:

Nueva descripcion del producto con su propuesta de valor.

e Incorporacion de pardmetros técnicos diferenciadores.

e Logo ANASAC para generar reconocimiento y asociaciones positivas.

e Cddigo QR con redireccion al landing de MARTELLO.

e Redisefo del cuadro de recomendaciones.

e Franja de color verde #BEEDAB para bioestimulantes segin normativa.

e Logos de calidad ANASAC y tecnologia patentada PSI®.

e Llamados para la diferenciacion del producto fisico frente a su competencia en la

plaza.

En esta nueva etiqueta, queda establecido el atributo central “aumenta la rentabilidad de tu
cultivo”, para responder al dolor ligado al precio; el respaldo de la marca ANASAC, con
‘“MARTELLO es ANASAC”, para generar confianza; y el atributo “altamente compatible”, para

dar cuenta de su calidad y efectividad.



Abordaremos en la comunicacion para la promocion el concepto de “bioestimulante
inteligente”, que incluye los demas atributos, pero que requiere de una bajada mas especifica

y més alla del producto fisico.

Innovacién Phygital: Hubspot define el término phygital como “una tendencia que consiste
en elevar la experiencia de una marca a través de la mezcla de los aspectos fisicos (offline)
y digitales (online), fusionando las ventajas de ambos esquemas para crear interacciones mas

profundas con los clientes™.

La etiqgueta de MARTELLO incorporard, por primera vez en un producto de ANASAC, un
cbdigo QR. Unainnovacioén que nos llamé la atencion porgue figura en la etiqueta de Stimplex,
pero que tiene solo uso interno para la compafiia, lo que consideramos una oportunidad

perdida por parte de nuestra competencia.

Nosotros, en cambio, proponemos utilizarla para crear una experiencia Phygital, que brinde
valor intangible y sea un punto de contacto con nuestros clientes. Especialmente cuando la
tendencia muestra una adopcién creciente de herramientas como el codigo QR, sobre todo
después de la pandemia.

Al escanear el cédigo, el enlace llevara a nuestro cliente a una landing page con contenido
de valor, se podra descargar informacion sobre el producto, el estado de sus pruebas de
campo en Chile, usos y dosificaciones, tutoriales, preguntas frecuentes, ademas de puntos

de contacto y atencion al cliente.

Esta innovacion en el etiquetado de MARTELLO sera desarrollada en profundidad en la

estrategia de promocion, donde abordaremos los contenidos y objetivos de conversion.

Creemos también que tiene sentido incorporar tecnologia en el producto, teniendo en cuenta
que MARTELLO busca posicionarse como “el bioestimulante inteligente” de categoria

Premium.

Producto aumentado: Tanto la innovacion en el etiquetado, como la entrega de informacion

detallada y los servicios asociados a la propuesta de valor, otorgardan a MARTELLO

3 Hubspot blog. Experiencia phygital: qué es, cémo funciona y ejemplos.



https://blog.hubspot.es/sales/phygital

caracteristicas diferenciadoras que le permitira posicionarse en el mercado y ser reconocido

como un producto aumentado, que supera las expectativas.

b. Precio

MARTELLO seré introducido al mercado para competir directamente con Stimplex, por lo que
se presentara con un precio levemente menor, con el objetivo de penetrar de forma agresiva

y ocupar rgpidamente una cuota de mercado relevante.

Con esta accion, nos interesa que el precio no sea una barrera al momento de decidir la

compra, sino que un incentivo.

Cabe sefalar que el precio no puede ser mucho menor que el de la competencia directa, ya
gue buscamos posicionarnos en un cluster de calidad Premium y no podemos arriesgar la

percepcion de calidad.

En la medida en que MARTELLO se valide en el mercado a través de sus ventas, pruebas de
campo y casos de éxito, lo que puede tomar de una a tres temporadas, se podra ir ajustando

el precio en la medida que crezca su valor para el cliente.

La estrategia de precios funciona a través de los distribuidores agricolas, a quienes ANASAC

vende sus productos (Sell in) y luego ellos salen a vender al consumidor (Sell out).

i. Distribuidores

Para distribuidores pequefios, el precio se fija por volumen de compra. Para grandes

distribuidores, el precio final varia, en funcién del cumplimiento de metas y premios.

Margenes del negocio: Los margenes de los bioestimulantes se mueven en distintos rangos,
dependiendo de la marca. Dentro de la industria, se considera saludable un margen superior
a un 30%, ya que permite ajustar precios para condiciones especiales, sin sacrificar la calidad

del negocio.

Margenes bajo el 20% son de riesgo. En el caso de MARTELLO, el precio de venta se
determiné de acuerdo a un rango de venta, desde un minimo deseado, pasando por un

estandar o precio ideal, hasta un maximo.



Precio distribuidor (Sell in): Precio de venta al que compra el distribuidor (Sell in) sera de
US $11,56 por litro para su primer afio.

Precio piso vendedor: Es el precio minimo que puede llegar a entregar un vendedor y se
utiliza para negocios especiales y de alta importancia en la industria. El precio piso vendedor
es el precio mas bajo que se puede entregar y para poder ofrecerlo se debe tener autorizacion

de la gerencia comercial.

Margen del distribuidor: El negocio debe ser atractivo para todos los actores de la cadena
de comercializacion, motivo por el cual, el margen a distribuidor es un factor importante. Los
productos con buenos margenes a distribuidor se traducen en mejores comisiones de venta
para los vendedores del distribuidor y, por ende, una mayor promocién o reemplazo de

productos por parte de ellos.

Un vendedor del distribuidor contento es fundamental para el negocio y el margen que pueda
obtener es, por lejos, el mayor incentivo. Un margen bueno. como el que ofrecera
MARTELLO, es de un 15%, mientras que el promedio de 12%.

Rebate a Distribuidor: Un rebate es una forma de descuento que se ofrece a los
distribuidores como incentivo para aumentar las ventas. Este se basa en la cantidad de

producto vendido durante un afio y corresponde a un porcentaje de las ventas.

Se establecen acuerdos comerciales con objetivos de ventas y se determinan tramos de
rebate en funcién de estos obijetivos. Si el distribuidor llega al cumplimiento del objetivo, se

hace efectivo este descuento.

La propuesta de MARTELLO para sus distribuidores es trabajar con una escala de rebate no
lineal, con el objetivo de incentivar el cumplimiento del 100% de la meta de ventas. El detalle

se presenta en el anexo 7.

Cabe destacar que los rebates salen desde el margen de ANASAC y van en beneficio del
distribuidor. Si consideramos el cumplimiento del 100% de las metas, el distribuidor aumenta
su margen desde un 15% a un 18% y las ganancias de ANASAC disminuyen en igual

proporcion.



Precio a cliente (Sell Out): Este es el precio con el que se llega al cliente y corresponde al
precio del distribuidor sumado a su margen (15%), llegando a US $13,6 por litro. Este sera el

precio de comparacion de mercado.

c. Plaza

ANASAC comercializa sus productos a través de 80 distribuidores en todo el pais (anexo N°

8), de los cuales, cinco constituyen los mas relevantes.
i. Politica de canal nacional
Para cumplir con los objetivos de venta y de marketing, se buscara realizar alianzas con

distribuidores que tengan una importante presencia nacional, amplia cobertura, reconocida

experiencia y trayectoria junto a ANASAC. Estos se presentan en la Tabla N° 1.

Tabla N° 1: Caracterizacion de los principales distribuidores para MARTELLO con presencia nacional

Distribuidor Caracteristicas

Copeval* Con 24 sucursales entre Il y X region. Atienden a méas de 40 mil agricultores al afio, con 14
lineas de negocio y mas de 25 mil productos. Tiene e-commerce y despacho propio.

Coagra® Con 14 sucursales, entre la V y IX region. Atiende a mas de 30 mil clientes, participa ademas
del negocio de financiamiento agricola. Destaca su modelo de negocios, en el que la
compariia provee de insumos a agricultores de tamafio medio y grande, quienes se

comprometen a pagar una vez que la cosecha se haya realizado.

Cals® Con 24 sucursales en todo Chile, es uno de los principales distribuidores de insumos
agricolas a nivel nacional. Cuenta con la red de sucursales méas extensa del pais. Tienen un

e-commerce con despacho en la Region Metropolitana.

Fuente: Elaboracion propia con informacion de mercado.

4 Copeva. Sitio web
5 Coagra. Sitio web
6 Cals. Sitio web


https://www.copeval.cl/
https://coagra.cl/
https://www.cals.cl/

Otro segmento de distribuidores, son aquellos que participan de “ventas calzadas”, las que
son importantes y requieren establecer estrategias y la entrega de herramientas para ir en
busca de esos negocios. Estos distribuidores pueden verse en detalle en la Tabla N° 2.

Tabla N°2: Caracterizacion de los distribuidores para MARTELLO con influencia en “ventas calzadas”

Distribuidor Caracteristicas

Martinez y Valdivieso Con 23 sucursales entre la Il y XI region, empresa perteneciente al holding NSAgro.

(M&V)” Tienen un e-commerce.

Tattersall® Tiene una red de 11 sucursales, desde la Il a la X region. Fundada en 1913, es una

empresa de servicios orientada al sector agricola profesional en Chile.

Fuente: Elaboracion propia con informaciéon de mercado.

La estrategia de MARTELLO para el canal de distribucion se apoyara en las alianzas que,
durante aflos, ANASAC ha desarrollado con los mas de 80 distribuidores que son sus socios

en todo el pais.

Esto es importante, ya que la distribucién local ofrece ventajas a los consumidores, basadas
en su relacionamiento, lealtad y confianza. Como hemos comentado, hay una cultura y
tradicion agricola en Chile, y ser atendido por “personas de la zona” y “de toda la vida”, tiene

un gran valor emocional para el cliente.

En términos de incentivo a los distribuidores, se deben dar ventajas comerciales a aquellos
gue identificamos como mas relevantes y acuerdos con los demas, tanto de ventas calzadas,
como locales, no deben entorpecer esta ventaja, la puede incorporar condiciones especiales,

tanto para el precio y los plazos, como en la promocion.

d. Promocidn

A continuacion, abordaremos la estrategia de promocion para la introduccion de MARTELLO

en Chile como el “bioestimulante inteligente”. Para ello, realizaremos acciones en funcion

" Martinez y Valdivieso. Sitio web
8 Tattersall. Sitio web
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de las estrategias de marketing, para fomentar el brand awareness y la prueba del
producto.

I. Apoyo alagestion de venta

1. Capacitacion fuerza de venta

Se realizar4 un programa de capacitacion activa a la fuerza de venta, tanto en conocimiento
técnico sobre el producto (a través de su plataforma de capacitacion digital y charlas con
expertos), como en un refuerzo en habilidades de venta (interpersonales a través de coaching

grupal y uno a uno).

La Estrategia de Marketing de MARTELLO sera presentada a todos los vendedores, con
énfasis en el mensaje y los valores de la marca. Se les dar4 a conocer la campanfa, la

personalidad y voz del producto.

El equipo de ventas es el punto de contacto directo y rostro de la empresa frente a los clientes,
por lo que su rol y su capacidad de comunicar adecuadamente es fundamental para el éxito
de MARTELLO.

2. Fortalecimiento de alianza con distribuidores

Junto con el acuerdo de distribucibn y negociacibn comercial, se fortalecera el
acompafamiento, la entrega de material informativo y folleteria para la promocién de
MARTELLO en la plaza.

Ademas, la fuerza de venta de ANASAC, liderara la capacitacién técnica e informativa a los
vendedores de los distribuidores, con el fin de transmitir de forma adecuada el mensaje y la
propuesta de valor de MARTELLO.

El equipo de Marketing y de ventas crearan en conjunto presentaciones adecuadas para los
cultivos segun su region y distribuidores, con énfasis en una etapa inicial en cerezos y uva de
mesa. Estas incluiran la propuesta de valor de MARTELLO sus usos y aplicaciones en campo,

asi como los beneficios entregados al cultivo y su productor.



3. Agenda de actividades en terreno

Se establecera un programa de visitas a terreno por parte de la fuerza de venta de ANASAC,
gue consistira en una serie de actividades para entregar informacion, asesoria y

acompafiamiento personalizado sobre el uso y los beneficios de los MARTELLO.

En estas visitas se podran llevar a cabo demostraciones practicas junto a asesores expertos.
Para ello, se establecera un calendario de trabajo en conjunto con los principales
investigadores, asesores, agricultores y grupos técnicos, con el objetivo de posicionar a
MARTELLO, a la vez que se promueve la colaboracion y el intercambio de conocimientos y

experiencias en los cultivos.

il. Eventos

1. Lanzamiento MARTELLO

El evento de lanzamiento de MARTELLO se realizara en el Hotel Monticello de Rancagua el
dia jueves 11 de mayo de 2023 a las 19:00 hrs. La actividad incluird presentaciones de los
expertos de Brandon Bioscience y del equipo de I1+D de ANASAC. Se trata de un hito y

generara una serie de oportunidades de comunicacion de marca.

La activacion de lanzamiento estard dirigida a nuestro segmento mas relevante, los
productores de cerezos y uva de mesa, y la fecha fue elegida por encontrarse dentro de los
plazos en que los productores y asesores comienzan a evaluar los insumos que utilizaran

durante la siguiente temporada.

El evento reunird a 100 actores relevantes, entre ellos, productores de cerezas, lideres de
asociaciones gremiales, miembros de los grupos de transferencia tecnologica y

representantes de los principales distribuidores en Chile.

La mayor parte del presupuesto de lanzamiento se enfocard en este hito para darle la

importancia y calidad que representa MARTELLO, por lo que se vestira el evento con



elementos de branding de MARTELLO, ANASAC y Brandon Bioscience, como folleteria,
merchandising, pendones, etc. Ademas este evento serd cubierto por prensa especializada
como son, los portales sectoriales, la Revista del Campo y Radio Agricultura.

El evento tendrd cobertura en las redes sociales organicas de ANASAC, con imagenes de
calidad, provistas por un fotografo profesional. Se procurara agradecer y etiquetar a la mayor

cantidad de empresas y personas participantes.

2. Calendario de participacién en seminarios, congresos, ferias y grupos técnicos.

La agenda de participacién en seminarios, congresos y ferias agricolas sera diseflada de
manera cuidadosa y estratégica, tomando en cuenta las particularidades del sector de los
cerezos y la uva de mesa, y considerando tanto la participacion presencial como la virtual, lo

gue permitira una mayor eficacia y alcance en la promocion.

En caso de que la participacion sea presencial, se ha previsto un médulo de publicidad (stand)
con la marca MARTELLO, lo que permitird una mayor visibilidad y posicionamiento de la
empresa en estos eventos. En estas instancias se ha considerado la participacion del equipo
de marketing, asi como la presencia del equipo de I+D y de la fuerza de venta.

Cuando la actividad sea virtual, sera a través de patrocinios y presentaciones, dando

oportunidad de ampliar el alcance del mensaje de MARTELLO.

En todas estas actividades, es posible gestionar también la participacion de la compafiia de

asesores expertos

iii.  Ensayos de campo
Plan de desarrollo 1+D

El fabricante de MARTELLO, Brandon Bioscience, ha realizado mas de 60 ensayos del
producto durante los ultimos 11 afios. Por otro lado, la literatura disponible acumula unos
2.500 articulos académicos sobre pruebas Ascophyllum nodosum como bioestimulante desde

los afios 50.



Sin embargo, para fomentar el uso de MARTELLO en nuestro mercado objetivo, sera
necesario validar positivamente el producto en Chile dadas las caracteristicas Unicas de la
produccion agricola y que obligan a tener respaldo en condiciones locales para ser
considerados confiables en un publico altamente exigente. La validacion técnica es un paso
primordial para la estrategia de promocién, ya que cada ensayo exitoso constituira una
oportunidad diferenciadora para MARTELLO.

Como pudimos comprobar en las entrevistas llevadas a cabo para este Plan de Marketing, la

transparencia, el respaldo y la seguridad son atributos muy valorados por el mercado.

En la actualidad, ANASAC se encuentra realizando una serie de ensayos (anexo n°9),
liderados por su equipo de I+D, junto a reconocidos centros de investigacion, asesores y
empresas agricolas influyentes. El respaldo técnico hace las veces de sello de calidad a los

ojos de los productores y, por lo tanto, tiene un valor desde la comunicacién de marketing.

Adicionalmente, el trabajo de cada ensayo esta liderado por investigadores de renombre en
el mundo agricola, es decir, influenciadores. Su participacion y testimonio en las pruebas de
MARTELLO en Chile son de alto valor para la promocion.

IV. Publicidad tradicional

Para la introduccién de MARTELLO, nos enfocaremos en realizar publicidad persuasiva,
para asi crear demanda selectiva®. Como hemos dicho, nos interesa ir a buscar la cuota de
mercado que ANASAC tenia con Stimplex y, para eso, necesitamos que lo conozcan y lo
prueben.

1. Branding
El traspaso del mensaje a los distribuidores, asi como la promocién en el lugar de venta estara
apoyada por material grafico, como pendones y folletos que, ademas de contener informacion
bésica y la propuesta de valor del producto, incluiran un codigo QR para acceder a mas

informacion en el landing page de MARTELLO.

Nos interesard llamar la atencién, utilizar un lenguaje persuasivo y llamadas a la accion.

9 Kotler, P. y Keller, K. (2016). Direcciéon de Marketing (15va Edicion).



También se incluird merchandising, como libretas, lapices y gorros, que seran distribuidos en
el evento de lanzamiento. Todo el material grafico sera elaborado por la Agencia de
Publicidad y validado por el equipo de Marketing de ANASAC.

Branded content: Los contenidos seran creados por el equipo de Marketing de ANASAC,
apoyados por las agencias de comunicaciones y publicidad, utilizando como insumo principal
los estudios de MARTELLO en Chile y la informacion disponible con la que cuenta Brandon
Bioscience y ANASAC.

El equipo de 1+D elaborara informes detallados sobre los ensayos realizados en campo, que
seran la base de los contenidos que se difundiran como material educativo asociado a la
marca a través de distintos medios, entre ellos el landing page, los post en redes sociales,

publicaciones en medios de comunicacién, piezas graficas e infografias, mailing, entre otros.

El contenido debe ser de alta calidad técnica, pero cercano y llamativo, teniendo siempre
presente la identidad y voz de MARTELLO, ademas del publico especifico al que se dirige,
haciendo hincapié en el respaldo de ANASAC.

Este material no tendra elementos persuasivos, ya que nos interesa que sea percibido como

serio. Jamas “buscando vender”.

2. Medios tradicionales
Como hemos sefialado, la reiteracion coordinada del mensaje nos permitira contribuir al brand
awareness de MARTELLO. Como es habitual en la industria, se contratara avisaje pagado en
revistas especializadas y radio. Ademas, se utilizaran vallas camineras en puntos estratégicos

de la zona central.

Luego, cuando se realice la promocién para uva de mesa, se evaluara movilizar estas

acciones a las regiones y localidades especificas donde se encuentra cada mercado objetivo.

3. Relaciones Publicas

La Agencia de Comunicaciones que provee servicios de forma permanente al equipo de

Marketing de ANASAC realizard gestion de prensa en medios impresos, digitales y de radio



especialistas, nacionales y regionales, con el fin de dar a conocer la marca, los resultados de
los primeros estudios de MARTELLO en Chile y los detalles de su llegada.

Se buscara que estas acciones ocurran tanto antes como después del evento como parte de
la estrategia pull.

V. Publicidad Digital

Las acciones de marketing digital estaran dirigidas a lograr visitas en el landing page de
MARTELLO vy la conversion a través de formularios de descarga de contenidos. Esta
estrategia sera apoyada por activaciones que buscaran posicionar la marca junto a keywords

especificas, inversion en redes sociales y campafas de email marketing.

Haremos gue nuestros potenciales clientes que busquen informacion sobre el producto, algas

como bioestimulante

1. Estrategia SEO - Landing page

La primera tarea a la que debe abocarse el equipo de marketing de ANASAC es buscar la
informacion disponible en Internet y redes sociales que asocia a la empresa con Stimplex.
Luego, deberd decidir si es posible conservar algunas URL bien posicionadas y

enmascararlas, o si es mejor eliminarlas.

La segunda tarea serd el disefio y construccion de un landing page bajo el nombre
www.anasac/martello.cl, similar al que tiene Kelpak en espafiol. Nos parece conveniente tener
un MVP (producto minimo viable) de este sitio lo antes posible y asociarlo al QR de la etiqueta,

el que también sera incorporado al avisaje y folleteria del producto.

Los contenidos de este landing deben estar optimizados con SEO vy utilizar las palabras clave
adecuadas (ver anexo N° 10). Ademas, tiene que ser consistente en cuanto a branding,
contener imagenes y videos reales de alta calidad de Ascophyllum nodosum y el proceso de

extraccion PSI®, los que seran provistos por Brandon.



Este sitio web reforzara los principales atributos de MARTELLO, mostrandolo con un producto
“inteligente” gracias a su tecnologia sofisticada. Pondremos puntos de contacto estratégicos
a través de Call to Action (CTA) que inviten a suscribirse a las novedades de MARTELLO y a
descargar los ultimos ensayos y certificaciones que estén disponibles a través de un

formulario.

Un apartado permitird también conocer mas sobre las dosis recomendadas para cada tipo de
cultivo, acceder a tutoriales de uso, capsulas con testimonios de asesores expertos, casos de
éxito y mas. El contenido tendrd un marcado foco informativo y educativo sobre el producto,
con el fin de reforzar su credibilidad y propuesta de valor técnica, y se elaborara
conjuntamente con las agencias de publicidad y comunicaciones que apoyan al area de
Marketing de ANASAC.

Los descargables con objetivos de conversidn permitiran hacer seguimiento y acciones de

email marketing y retargeting en el futuro.

El primer MVP del landing page debe estar disponible el 28 de abril de 2023. Este producto
serd el centro de nuestra estrategia digital y reemplazara la que ANASAC ya cre6 en su web
para MARTELLO.

2. Plan de medios MARTELLO

Como hemos revisado en el presente informe, sabemos que existen esfuerzos por parte del
gobierno para llevar la conectividad digital a las zonas rurales del pais. Ademas, la pandemia
impulsé el uso de herramientas web en Chile. Sumado a un creciente recambio generacional
en el agro y las pocas acciones relevantes que ha realizado la competencia en esta materia,
vemos como una oportunidad que MARTELLO cuente con una estrategia digital de pago

adecuada para su introduccion al mercado.

El plan de medios para MARTELLO incluye una serie de acciones que buscan posicionar la
marca rapidamente entre los conocedores de la industria. En una primera instancia para su
lanzamiento, con los cereceros, probando esta estrategia para seguir en los meses proximos
con la uva de mesa y, para la préxima temporada (2024), con las hortalizas, en particular el

tomate.

SEM: Para posicionar el landing page de MARTELLO en las primeras posiciones de Google

rdpidamente, se usard inversion en SEM (Search Engine Marketing), un conjunto de


https://www.anasac.cl/agropecuario/productos/martello/

herramientas, técnicas y estrategias que permiten optimizar la visibilidad de nuestro landing
page en los motores de blusqueda®.

Aparecer més arriba que la competencia en los resultados de Google cuando un usuario
busque una keyword, sera clave antes y después del lanzamiento de MARTELLO.

Cabe destacar que el sitio web de ANASAC esta bien posicionado y ha recibido mas de
25.000 visitas (anexo N° 11) durante marzo de 2023, muchas mas que la tienda virtual de
CALS, distribuidor de Kelpak, que registra unas 6.100 visitas promedio mensuales, y las
15.000 de Syngenta en Chile.

Podemos observar que, en promedio, las visitas entran a 1,2 paginas promedio, por lo que
nos parece conveniente ubicar un call to action en el home del sitio web de ANASAC que

invite conocer el nuevo bioestimulante inteligente, MARTELLO.

Redes sociales: Anasac tiene numerosas cuentas en distintas redes sociales, dependiendo
de su rubro especifico. Sin embargo, para efectos del presente plan, nos enfocaremos en las
cuentas corporativas de Anasac Chile en Facebook, Instagram, Linkedin y YouTube (ver
anexos N° 12 y N° 13).

Decidimos no crear redes sociales especiales para MARTELLO, ya que nos parece relevante
gue sea ANASAC quien presenta y promociona el producto, ain cuando se busque generar
clicks que lleven al landing del producto.

De todas maneras, el equipo de marketing de la empresa debera incluir en un listado de
trabajo crear las cuentas y dejarlas sin visibilidad publica. De esta manera, podran prevenir
gue otros utilicen el nombre y evaluar en el futuro si vale la pena crear algun canal dedicado
a MARTELLO.

En Facebook, ANASAC tiene mas de 4.000 seguidores y son activos en las publicaciones.
En Instagram, tienen casi 8.000 y también realizan posteos periddicos. Al revisar la Biblioteca
de Facebook, podemos encontrar varios anuncios con inversion digital en Instagram de la
cuenta de ANASAC Chile (anexo N°14), sobre todo en reels, con videos de expertos de la

empresa comentando los productos. En Linkedin, tienen més de 30.000 seguidores y no

10 Adsmurai. Guia béasica sobre Search Engine Marketing (SEM).



https://www.adsmurai.com/es/articulos/guia-basica-sem

registran inversion. Al igual que en sus demas redes, reutilizan el mismo contenido en unas y

otras.

Nos parece relevante que MARTELLO aproveche el espacio en redes sociales que tiene
ANASAC, con una gran cantidad de seguidores respecto de su competencia directa, que

realiza pocas acciones focalizadas en su bioestimulantes en base a algas.

Previo al lanzamiento, realizaremos acciones para generar expectacion. Con acciones
coordinadas y pagadas en Facebook, Instagram, Linkedin y YouTube se compartird un teaser

de video sin revelar la marca un mes antes de su lanzamiento.

Luego, se irA compartiendo informacion cada vez mas detallada en las redes sociales, con
foco educativo y con el objetivo de generar visitas en el landing page de conversion. En el
anexo 15 es posible revisar en detalle el plan de medios para el lanzamiento y promocion
MARTELLO con pauta digital.

3. Campafas de email marketing

Utilizando las bases de datos de ANASAC, se crearan una serie de campafias de email
marketing para informar a los potenciales clientes, previamente segmentados, y a los

distribuidores, sobre el lanzamiento de MARTELLO.

Los workflows permitirdn ir sumando a los contactos que comiencen a interactuar con los
formularios de nuestra landing page, descarguen nuestro contenido y acepten recibir

informacion.

CAMPANA 1: Se realizard una campafa email marketing a fines de abril para generar
expectacion, dirigida a los distribuidores y contactos del mundo cerecero, entre productores,
asesores y expertos. Un segundo envio, programado a traves de un workflow, se les invita a

conocer el landing page de MARTELLO.

CAMPANA 2: Quienes sean invitados al evento de lanzamiento en Monticello, recibiran un
“Save the date”, con un llamado a inscribirse en el evento de lanzamiento del 15 de mayo. El
mismo workflow reenviara el correo a quienes no lo abran una vez mas durante la misma

semana.



El siguiente envio serd para informar a los asistentes quiénes seran los speakers y mas
detalles sobre el evento y el producto. Este correo incluira la primera version del MVP del
landing page de MARTELLO.

Una semana antes del evento, se enviara un correo que pida re-confirmar la asistencia y un

dia antes, recordando el horario y el lugar.

Tras el evento, se enviard una encuesta de satisfaccion junto con un agradecimiento y un

video resumen con las charlas de los expositores.

CAMPANA 3: Durante los meses de mayo, junio y julio se seguiran enviando comunicaciones

dirigidas al segmento y a quienes se vayan sumando a través de la conversion en el landing

page.

CAMPANA 4: Esta campafia esta constituida por un workflow dirigido a un publico interesado
en MARTELLO y que tendra como fin mantener una comunicacion permanente con todos los
segmentos interesados en la informacion de MARTELLO. Una vez terminada la campafa
especifica por cultivo, los contactos seran incorporados a un flujo de comunicaciones mas

generales, con novedades sobre el producto.

CAMPANA 5: En el mes de junio, se activara una campafia de mailing que incorpore al
segmento de la uva, con informacion ad hoc y contenido educativo especifico al lanzamiento

del producto en ese segmento, similar a la campafia 3, con los ajustes que sean necesarios.

KPI Estrategia Digital

La estrategia de MARTELLO debe medirse periddicamente para poder ajustarla en caso de
ser necesario. A través de las distintas estrategias de segmentacion en los diversos canales,
esperamos aumentar el brand awareness del producto y conseguir visitas, descargas e

interaccion con nuestros contenidos especializados.

El objetivo sera aumentar el trafico para alimentar la parte superior del funnel y generar
conversion de prospectos a leads de negocio, que puedan impactar directamente en las

ventas y la cuota de mercado de MARTELLO.



Algunos KPI tendran metas para el primer mes, otros serviran para crear una linea base para
futuras mediciones y proyecciones a futuro. Como hemos sefialado, ANASAC no cuenta con
experiencia previa en una estrategia digital de estas caracteristicas, por lo que sera

conveniente esperar y analizar los resultados una vez implementada la campafia.

e. Plan de control

Para el cumplimiento de nuestros objetivos de marca para MARTELLO, se implementara un
plan de control basado en las estrategias de marketing que se desarrollan.

Tabla N° 3: Plan de control acciones de Promocién

Acciones de Promocién

Objetivo

Indicadores de

rendimiento

Cumplimiento esperado

Programa Capacitacion

fuerza de venta

Fortalecimiento de la
gestion comercial, deben
ser capaces de entregar
un mensaje Unico a
clientes y distribuidores
para promover que
prueben el producto y asi
lograr un mayor Market
Share.

1. Asistencia de los
vendedores.

2. Evaluacién coach.

1.100% de asistencia

2. 100% de aprobacion

Plazo: 30 de abril 2024

Fortalecimiento de alianza

con distribuidores

Establecer un programa
de trabajo en la
temporada con los
principales distribuidores
para crecer en Market
Share.

1. % de ventas de
MARTELLO en cartera del
distribuidor

1. 40%
Plazo: 30 de diciembre
2023

Agenda de actividades en

terreno

Brand Awareness

1. Reqistro de actividades
forcemanager (CRM)

2. Lista de asistencia

1. 70% de cumplimiento
de su planificacion

2. 60% de los invitados.

Programa de trabajo con:
Investigadores,
asesores,

agricultores y grupos

técnicos

Respaldar MARTELLO en
agricultores con el
acompafiamiento de
asesores para promover
confianzay que lo
prueben.

1. % de compra de
MARTELLO por actividad

con asesor.

1. 30% de los asistentes.

Plazo: 30 de diciembre
2023




Lanzamiento MARTELLO

Brand Awareness

1. Lista de asistencia
2. Encuesta de
satisfaccion

3. % de cotizacion del

producto

1. 80% de los invitados

2. >70% de aprobacién

3. Aumento de un 40% de
cotizaciones a 1 semana

del evento.

Calendario de
participacion en
seminarios, congresos,

ferias y grupos técnicos.

Brand Awareness y
promover que lo prueben

1. Lista de asistencia
2. Encuesta de

satisfaccion

1. 80% de los invitados

2.>70% de aprobacién

Plan de desarrollo 1+D

Validar el producto
MARTELLO en campo y
dar a conocer los
resultados del producto,
con el objetivo de
promover Brand
Awareness y que lo
prueben

1. % de ensayos
realizados
2. cantidad de material

generado

1. 80%
2. 1 por ensayo

Branding

Brand Awareness y que lo
prueben

1. N° visitas desde QR.

1. 2% de trafico por
acceso a la web desde

QR

2. N° de menciones de
MARTELLO

3. Alcance menciones
4. Valoracion US $

Medios tradicionales Brand Awareness 1. Alcance potencial 1.Medir
estimado por proveedores
Relaciones Publicas Brand Awareness 1. N° de publicaciones 1.Medir

Publicidad Digital ‘




Estrategia SEO - Landing
page

Brand Awareness

1. N° de sesiones
organicas directas al
landing.

2. Incremento en el
volumen de la Brand
Keyword (MARTELLO)
3. N° de keywords en las

primeras posiciones.

1.Aumentar en un 20% el
total de visitas organicas
al landing el primer mes
2. Medir

3. Medir.

Estrategia SEM -Google
Ads

Brand Awareness

1. Tasa de rendimiento
de las campafias segun
cada segmento.

2. Tasa de rendimiento
de palabras clave en los
anuncios.

3. N° de consultas en
motores de blsqueda y
posicionamiento de cada

keyword.

1. Posicionar a
MARTELLO con al menos
1 keyword dentro de las
10 primeras del ranking.
2. Aumentar en un 20% el
total de visitas pagadas

Campafia de conversion

Brand Awareness

1. Tasa de conversion de
descarga
2. N° de leads de

negocio

1. Lograr una tasa de
conversion <2%
2. Medir

Email marketing

Brand Awareness

1. Open rate de correos
sobre el total de envios.
2. Click rate en los
enlaces internos de los
correos.

3. Tasa de rebote.

1. Lograr una tasa de
apertura sobre 15%.

2. Lograr un CTR entre
2% y 5%.

3. Lograr una tasa de
rebote por debajo del 5%.

Redes sociales

Brand Awareness

1. Facebook:
Interacciones - Me gusta
- Compartidos - Clicks

2. Instagram:
Interacciones - Me gusta
- Clicks - Impresiones

3. Linkedin: Interacciones
- Me gusta - Clicks -
Impresiones -
Compartidos

4. YouTube:
Reproducciones - Me

gusta - Interacciones

1. Lograr un aumento de
20% en todos los item
respecto a Ultima
campaifa

2. Lograr un aumento de
20% en todos los item
respecto a ultima
campafa

3. Medir

4. Medir




Calendario de seguimiento

En funcién del calendario se realizardn mediciones periddicas de los indicadores de
rendimiento, los resultados se comparan con los objetivos establecidos y se evaluara el
avance y desempefio de la estrategia de marketing, de ser necesario se deberan realizar

ajustes los ajustes necesarios.

Control de indicadores de gestién

De forma mensual, se medirdn variables como: ventas, costos, gastos, visitas a clientes,

captacion de nuevos leads de negocio, nivel de satisfaccion, revision de la publicidad y

desempefio del marketing digital.



VI. Presupuesto y Carta Gantt
TOTAL TOTAL
DEPTO CUENTA ACTIVIDAD MARTELLO
MARTELLO ANASAC
AGENCIA DE
MKT Relaciones Publicas 1.000.000 1.000.000 6.000.000
COMUNICACIONES
AGENCIA DE
MKT Campafa Martello 15.000.000 15.000.000 44.000.000
PUBLICIDAD
Estrategia SEO - Landing
MKT APLICACIONES WEB 1.500.000
page
Estrategia SEM -Google
MKT APLICACIONES WEB y 1.500.000
Ads - Conversion 7.200.000|  42.500.000
MKT APLICACIONES WEB Email marketing 200.000
MKT APLICACIONES WEB Redes sociales 4.000.000
ARTICULOS .
MKT seminarios, congresos,otros 5.000.000 5.000.000 70.275.000
PROMOCIONALES
MKT AUSPICIOS - -| 37.300.000
MKT EVENTOS Actividades de terreno 5.000.000
MKT EVENTOS Lanzamiento MARTELLO 40.000.000 55.000.000| 203.225.000
MKT EVENTOS seminarios, congresos, otros 10.000.000
MKT MATERIAL POP Branding - - 2.000.000
MKT MEDIOS Medios tradicionales 15.000.000 15.000.000 514
00.000
) Branding (folleto, pendones,
MKT PIEZAS GRAFICAS 5.000.000 5.000.000| 20.100.000
otros)
MKT VIA PUBLICA Vallas publicitarias 12.000.000 12.000.000| 64.800.000
TOTAL Mkt 115.200.000| 541.600.000
| Capacitacion fuerza de o
Gerencia Programa de Capacitacion 20.000.000 -
venta
I1+D Asesores Asesores 50.000.000
I+D ensayos Plan de desarrollo 1+D 71.160.140
Otros TOTAL 141.160.140 -
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VIl. Anexos

Anexo N° 1
Produccion de cerezas en Chile

Con respecto a las exportaciones fruticolas, el Comité de Cerezas de ASOEX estima para la

temporada de exportaciones 2022-2023 que los envios totales de cerezas aumentaran un 25%
respecto a la temporada anterior. De esta forma, Chile enviard al mundo 89.353.878 de cajas de

cerezas frescas (5 kilos), equivalentes a 446.769 toneladas.

La cereza es la gran embajadora de las frutas de exportacién de Chile, donde el pais tiene una
participacién en el mercado global en torno al 41%. Para posicionar a Chile como el mayor
exportador de cerezas del mundo, se han realizado esfuerzos publico-privados con tres objetivos. En
primer lugar, es clave contar con una produccidon de fruta de calidad e inocuidad correctas. En
segundo lugar, impulsar una cadena logistica expedita. Y, finalmente, realizar promocién

internacional.

El primer punto se ve favorecido por las politicas de fomento agricola que realiza el Estado y el
segundo, por el Sistema de Concesiones, que ha permitido la construccidn de carreteras, puertos y

otras obras publicas que facilitan el transporte.

Con respecto a la promocion, el esfuerzo es mas focalizado y destacan iniciativas de la agencia
estatal ProChile y la asociacion gremial de exportadores, Asoex, que durante siete afios han
impulsado la marca sectorial “Cherries from Chile”, con el propdsito de posicionar al pais en el
mercado internacional, sobre todo en China y otros mercados de Asia. Segun Asoex, Chile invirtio un

total de US $5,9 millones en publicidad sobre cerezas en la temporada 2021/2022.

En China, el interés por este fruto radica en su color y simboliza abundancia y prosperidad, de alli
gue sean consideradas un excelente obsequio para familiares y amigos. Adicionalmente, el
consumidor chino que adquiere cerezas, se ubica en estratos econdémicos medios y altos, y son
definidos por los productores chilenos como exigentes y capaces de pagar un alto valor por la

calidad.


https://www.portalfruticola.com/noticias/2022/10/20/comite-de-cerezas-de-asoex-preve-un-25-de-aumento-en-exportaciones-de-cerezas-frescas-chilenas/

Ademas, Chile se ve beneficiado por la contra estacién, puesto que la produccién de cerezas chilenas
se concentra entre los meses de octubre y enero, coincidiendo con la vispera y celebraciones del afio

nuevo chino.

En el siguiente grafico, podemos observar cdmo varian los precios a consumidor en China semana a
semana, por lo que el productor buscara salir con sus cerezas lo mds temprano posible y capturar asi

un mayor retorno.

Grafico N°1: Precio promedio semanal segun calibre en el mercado de Guangzhou, China. Temporada 2021/22.
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Fuente: IQonsulting

El desafio de producir cerezas

El mayor exportador de cerezas del mundo, el chileno Herndn Garcés, fue pionero en los envios de

esta fruta a China. La produccion de cerezas no es facil, comenta en entrevista con la BBC. "Hay que

luchar contra el clima, contra la lluvia, contra las heladas, pero al final te recompensa”, explica.

"Tienes que cosechar con cuidado; enfriar rapido; procesarla en 24 horas; despacharla en dos dias y

meterla en un barco que se demora otros 22 en llegar a Hong Kong", asegura.

La cosecha en esta parte del mundo comienza en octubre, con los cultivos mds tempranos, ubicados
en Ovalle y San Felipe. De ahi, avanzan hacia el sur para terminar con cultivos en enero, de Osorno a

Chile Chico. Sin embargo, la mayor parte se ubica en la zona centro-sur.

Otro de los desafios que presenta la produccidn de cerezas tiene que ver con el impacto en el medio

ambiente. Segun la plataforma internacional Healabel, la huella hidrica promedio a nivel


https://www.bbc.com/mundo/noticias-47076143#:~:text=Hern%C3%A1n%20Garc%C3%A9s%20exporta%2025.000%20toneladas,empresario%20chileno%20de%2053%20a%C3%B1os.
https://www.bbc.com/mundo/noticias-47076143#:~:text=Hern%C3%A1n%20Garc%C3%A9s%20exporta%2025.000%20toneladas,empresario%20chileno%20de%2053%20a%C3%B1os.
https://www.healabel.com/
https://www.healabel.com/

internacional, directa e indirecta, de un kilo de cerezas es de 1.411 litros de agua (las paltas, por
ejemplo, registran una huella de 1.981 litros por kilo).

Sin embargo, la huella hidrica no implica el consumo directo de las cifras de agua mencionadas. Por
ejemplo, en la Region de O’Higgins, el uso consuntivo de riego es solo de 595 litros por kilo de
cerezas. En este sentido, el problema no se refiere a cada kilo, sino que a los cientos de toneladas
anuales producidas en Chile, un pais que se ubica en el nUmero 18 de los paises con mayor estrés

hidrico del planeta, segun el ultimo reporte del World Resources Institute de Naciones Unidas.

Ddnde se producen cerezas en Chile

Existen dos macrozonas productivas de cerezas en Chile:

Zona centro (o norte): Se concentra principalmente en las regiones de O'Higgins y del Maule,
aunque también hay produccién en las regiones de Valparaiso y Metropolitana. Dentro de estas
regiones, destacan algunos valles, como el Valle del Aconcagua, el Valle de Colchagua y el Valle del

Maule, que tienen condiciones climaticas ideales para el cultivo de cerezas.

La produccidn de cerezas en esta zona se caracteriza por ser principalmente de grandes productores.
Con el uso de tecnologias y técnicas de produccion modernas, como la utilizacién de invernaderos,
sistemas de riego por goteo, mallas antigranizo y otras que permiten obtener frutos de alta calidad y

alta produccion.

El uso de variedades es diverso donde destacan Bing, Santina, Lapins y Sweetheart, entre otras. Su

mercado principal es de exportacion, especialmente a los mercados de Asia y América del Norte.

Esta zona es la primera que sale a comercializar cerezas fuera de Chile y es capaz de tomar la ventaja

en el primer tramo de los precios de venta.

Zona Sur: La actividad es relativamente nueva, pero en los ultimos afios ha experimentado un
importante crecimiento debido a las condiciones climaticas favorables. Las principales regiones
productoras de cerezas en el sur de Chile son Los Rios, Los Lagos y Aysén. En estas regiones se
encuentran diferentes valles y zonas con condiciones climaticas propicias para el cultivo de la cereza,

tales como el Valle de Osorno, el Valle de Rio Bueno y la zona de Coyhaique.



La produccidn de cerezas en el sur de Chile se caracteriza por ser principalmente de pequefios y
medianos productores. En estos cultivos se utilizan técnicas de produccién tradicionales, como la

poda vy el riego por goteo, y se producen variedades como Lapins y Santina.

Su destino principal es el mercado interno y algunos mercados internacionales, como China y
Estados Unidos. Esta zona cosecha y envia sus cerezas de forma tardia, por lo que no es capaz de
tomar los mejores precios que ofrece el mercado asidtico, haciendo que su mejor opcién, muchas

veces, sea el mercado interno.



Anexo N° 2
Produccion de Uva de mesa en Chile

El Comité de Uva de Mesa de ASOEX estima que las exportaciones tendrdn una leve baja esta

temporada, alcanzando las 67,1 millones de cajas de 8,2 kilos. Una cifra que evidencia una baja de

9,7% respecto a la campaiia 2021-2022.

En este mercado, destacan las variedades licenciadas o “club”, que son aquellas que han sido
desarrolladas y comercializadas por empresas especificas bajo una marca registrada. Estas empresas
cobran un royalty a los productores por el uso y producciéon de éstas. En Chile, algunas de las
variedades club mas destacadas son Sable Seedless, Sweet Celebration, Cotton Candy, Jack 's Salute.

Los productores de uva de mesa en Chile se pueden segmentar en:

Pequeiios y medianos productores: La produccién de uva de mesa en Chile estd compuesta en gran
parte por pequefos y medianos productores, los cuales poseen superficies de cultivo que van desde
unas pocas hectdreas hasta alrededor de 100 hectareas. Estos productores suelen trabajar en forma

familiar y con mano de obra contratada.

Cooperativas y empresas agricolas: Ademas de los pequefios y medianos productores, existen
cooperativas y empresas agricolas que se dedican a la produccion de uva de mesa en Chile. Estas
organizaciones suelen tener mayores superficies de cultivo y una mayor capacidad de inversidn en

tecnologia y maquinaria.

Tecnificacidn y especializacién: Los productores de uva de mesa en Chile han experimentado una
importante tecnificacién y especializacién en los ultimos afios, lo que ha permitido mejorar la calidad
de la fruta y aumentar la productividad. Muchos productores han implementado tecnologias como
el riego tecnificado, la poda mecanica, agricultura de precision y el uso de imdagenes satelitales para

el manejo de sus cultivos.

Las principales regiones productoras de uva de mesa en Chile son la Regidn de Coquimbo, la Regién
de Valparaiso, la Regién Metropolitana y la Regién de O'Higgins . En estas regiones se han cultivado
variedades de uva como la Thompson Seedless, la Red Globe, la Crimson Seedless, entre otras, pero

desde hace algun tiempo, se inicid en un proceso de recambio varietal, en el que las variedades


https://www.asoex.cl/component/content/article/25-noticias/1250-nueva-estimacion-del-comite-de-uva-de-mesa-de-asoex-se-mantienen-los-volumenes-de-las-exportaciones-chilenas-de-uvas-de-mesa-en-67-millones-de-cajas.html
https://www.asoex.cl/component/content/article/25-noticias/1250-nueva-estimacion-del-comite-de-uva-de-mesa-de-asoex-se-mantienen-los-volumenes-de-las-exportaciones-chilenas-de-uvas-de-mesa-en-67-millones-de-cajas.html

licenciadas o “club” han ido tomando importancia debido a su alto valor y retorno, ya que son muy

apreciadas por los consumidores por sus caracteristicas especiales.

La uva de mesa producida en Chile se destina principalmente al mercado internacional,

especialmente a Estados Unidos, Asia y Europa.



Anexo N° 3

Superficies de uso estimados de MARTELLO, por cultivos por region y total pais para

la temporada 2023.

] Valparai | Metropolita O’Higgi . Biobi Araucan
) Coquimbo Maule Nuble i Total Pais
Especies SO na ns o] ia
2021 2022 2022 estimado
2020 2020 2021 2022 2022
Cerezo
24 48 736 4.593 5.564 595 144 327 12.030
Vid de mesa 42 1.401 3.286 1.557 1.786 395 309 81 9.243
9
Total 45 1.449 4.022 6.151 7.349 990 452 408 21.273
3




Anexo N° 4
Proyeccion del total de litros de MARTELLO a usar en cerezos y uva de mesa en la,
temporada 2023.

) Superficie total ) Numero de Total de litros a
Especies Dosis (L/ha)

CIIMELEL aplicaciones aplicar

Cerezo 2 2 48.000
12.000

uva de mesa 2 3 55.258
9.243

TOTAL 103.458




Anexo N° 5
Precio de bioestimulantes en base a algas en el mercado chileno

Producto Proveedor Precio KAM 2022 Dosis tipica de Posisfiha
L/ha. (US$/L)
VITAPLANT ALGA400 MBL 22,00 2,00 44,00
BYOZYME UPL 28,00 1,50 42,00
CYTOVIT GREEN UNIVERSE 17,20 2,00 34,40
CALIBRA YARA 17,00 2,00 34,00
KELPAK Kelp Products 10,00 3,0 30,00
BM 86 YARA 9,900 3,00 29,70
SUPERFIFTY Summitagro 19,50 1,50 29,25
BAYFOLAN ALGAE BAYER 9,500 3,00 28,50
STIMPLEX X10 LT Syngenta 9,20 3,00 27,60
CITOVOLL UVIO R&D 26,00 1,00 26,00
CROP PLUS Adama 23,00 1,00 23,00
DEFENDER ALGAE Bioamerica 8,40 2,50 21,00
NATURAL WSP DAYMSA 34,00 0,60 20,40
STYMULUS MAXX FMC 6,60 3,00 19,81
GREENWEED 24 GREENMARK 8,75 2,00 17,50
BASFOLIAR ALGAE COMPO 5,76 3,0 17,19

Fuente: Elaboracion propia en base a informacion de ANASAC.



Anexo N° 6
Propuesta de etiqueta MARTELLO (front)

MARTELLO

Bioestimulante No microbiano
Liquido en suspension (SL)

Conoce mas de MARTELLO

MARTELLO es un bioestimulante de plantas no microbiano a base de un 100% de extracto de algas Ascophyllum nodosum ha sido formulado a través
de la tecnologia exclusiva PSI*, la cual garantiza altas concentraciones de moléculas biolégicamente activas en una excelente formulacion.

Martello entrega efectividad y precision para el manejo de altas presiones de estrés, permitiendo en los cultivos donde su utiliza, expresar su maximo
potencial productivo, maximizando rendimientos, mejorando los retornos comerciales y una entregando una mejor rentabilidad para el negocio.

Composicion:

Aumenta la rentabilidad de tu cultivo

Extracto de Ascophy/lum NOOSUM ..o 36,0 % p/v
Altamente compatible
pH 5.4
Materia seca 360,0g/L
Materia organica 240,0 g/L MARTELLO es ANASAC
Cenizas 120,5g/L
f\‘i‘(f’idf"“ g‘z g;t Importador: Formulador:
ginatos 49
Polifenole 2869/L !? anasac Br al.lgdon)
Laminérina 1539/L Anasac ChileS. A. Brandon Bioscience, Brandon
Mannitol 27949/L Almirante Pastene 300, Products Ltd
Otras materias organicas 70,6 g/L Providencia Centrepoint, Tralee, County
Densidad a 20 °C 1,173 g/L Santiago, Chile Kerry, Ireland.

Metales pesados: Cromo total (Cr): < 1,0 ppm, C romo Hexavalente (Cr VI): <1,0 ppm, Cadmio (Cd): <0,2 ppm,
Arsénico (As): <25 ppm, Plomo (Pb): <1.0 ppm, Mercurio (Hg): <0,1 ppm, Nique! (Ni): <1,0 ppm, Cobre (Cu): <300
ppm, Zin (Zn): <200 ppm. Mi spp.: Ausente; ia coli: <100 UFC/g.

Producto no autorizado para su uso en agricultura orgéanica

Fecha de formulacion:
Fecha de vencimiento:
Numero de Lote:

Contenido: 10 litros.




Propuesta de etiqueta MARTELLO (back)

MARTELLO

Bioestimulante No microbiano
Liquido en suspension (SL)

Recomendaciones de uso:

ULTIVO

OBJETIVO DE USO

OBSERVACIONES

1 aplicacién preventiva en amenazas de dafio por estrés y 1 aphcacion curativa, cuando exista dafo

granos por vaina

TODOS LOS CULTIVOS Manejo de Estrés vegetal 2 e o Ui,
Aumentar cuaja de frutos 2 2 aplicaciones en” 20% y 50% de flor
Cerezos calibre de frutos y 2 |Aplicaciones en: Caida de pétalos, Caida de y luego hasta color
pajizo.
il getati 2 Desde de brotes desde 5-10 cm, hasta inicio de Floracion.
Uva de mesa |Aumentar cuaja y crecimiento de baya 2 3 a 5 aplicaciones cada 7 dias.
Homogeneizar racimos 2 3 aplicaciones en calibres de: 4-6 mm, 6-8 mm y 8-10 mm.
0Z0S: Aumentar cuaja de frutos 2 2 aplicaciones en: 20% y 50% de flor
gAR 1 kNectarinos; Duraznerue; Clruelos; ; Demascos; calibre de frutos y 2 3 aplicaciones en: caida de pétalos, Caida de chaquetas y una semana antes de endurecimiento de
vegetativo carozo.
Aumentar cuaja_de frutos 2 2 aplicaciones en: 20% y 50% de flor
Almendros calibre de frutos y 2 3 aplicaciones en: caida de pétalos, Caida de chaquetas y una semana antes de endurecimiento de
carozo.
Aumentar crecimiento vegetativo aplicaciones en brotes de: 10-15; 40-50 y 60-80 cm.
Kiwis Aumentar nimero de semilias por fruto aplicacién a inicio de pétalos abiertos.
ntar calibre_de frutos icaciones en: fruto cuajado y 25-35 dias después de plena floracion.
Paltos Aumentar cuaja_de frutos aplicacion en estado de “coliflor
CITRICOS: Mandarinos, Naranjos, Limoneros, Pomelo, Tangelos [Aumentar cuaja y amarre de frutos 2 2 aplicaciones en: 50-60% de floracion y en fruto cuajado.
BERRIES: Aréndanos, Frambuesas, Frutilas, Moras, Cranbenty, |, oo cigia y cracimiento de frutos 2 |Apicaciones desde: 50% de floracién y huego a intervalos de 7 dias, hasta mediados de cosecha
Nogales Aumentar de frutos 2 1 aplicacion en flor pistilada a la vista y repetir 7 dias despues.
e Aumentar crecimiento de frutos 2 3 aplicaciones desde fruto cugj hasta imii del endocarpo.
Olivos Aumentar cuaja y crecimiento de frutos 2 Aplicaciones desde: 50% de floracién y luego a intervalos semanales hasta mediados de cosecha.
Avellano europeo Aumentar cuaja de frutos 2 3 Aplicaciones en: mediados de octubre, mediados de noviembre e inicios de diciembre
5 aplicaciones
POMACEAS: Manzanos y Perales. Aumentar cuaja y crecimiento de frutos 2 en 20% de flor, 50% de flor; Caida de pétalos; frutos de 10-15 mm; 20-25 mm
VIDES: Viniferas y Pisqueras y 30-35 mm.
Aumentar crecimiento de brotes 2 3 aplicaciones en brotes de: 5-10 cm; 30-40 cm y 60-80 cm.
SOLANACEAS: Tomates, Pimientos, Aji, Aument; il ivo post- "
Eepino i racplanis 2 3 a 4 aplicaciones en floracion y de 3 a 4 aplicaciones desde inicio de cuaja en adelante
BRASSEACEA;:.Repcbs. Coliflor, Brécol, Repoliito de |Aumentar crecimiento vegetativo post- 2 3.2 5 apicaciones con intervalos de 7-15 dias.
Bruselas, Rabanito’
:t::CE,AE: Gebolas, Alos; Puamos, Chalate, Cio " Aumentar crecimiento del bulbo 2 4 aplicaciones en estados de: 34 hojas; 6-7 hojas; 9-10 hojas e inicio de formacion de bulbo.
Apio, Lechuga, Achicoria, Espinacas* :&; oo Wastativo post 2 3 a 5 aplicaciones con intervalos de 7-15 dias.
ICUCURBITACEAS: Melones, Sandias, Pepinos, Zapalito 6 Aplicaciones a inicio de brotacion lateral; 7 dias después; en inicio de flor; inicio de crecimiento de
itaiano, Zapallo guarda® Alriantas clajaly crackmianic) ds frukos 2 |truos; 7 dias despubs; y 14 dias despuds.
% Aumentar el nimero de vainas y el nimero
FABACEAS: Arvejas, Habas, Poroto, Garbanzo, Lenteja |de granos por vaina 2 2 aplicaciones en. inicio de floracion e inicio de amarre de vainas
Trigo panadero, Trigo candeal, Avena, Cebada, Triticale. Aumentar llenado de grano 2 1 aplicacién en "estado de bota"
Maiz Aumentar nimero y peso de granos 2 2 aplicaciones en: estado V3 y V6
Raps Aumentar mn\em de silicuas y numero de 2 1 aplicacion a inicio de floracion.
nos por silicua
Papas | Aumentar nimero y tamafio de tubérculos 2 2 aplicaciones en' inicio de tuberizacion y con tubérculos de 10-15 mm
Lupino [ amental ndmeho do Vaings y ramer 0o 2 |Apicaciones en estado de boton a nicio de flor

*En las primeras etapas de desarrollo dosificar a 20

€c/100 litros.

Forma de aplicacién. MARTELLO es un extracto de algas formulado para aplicaciones foliares de alto y bajo volumen.

Incompatibilidades y fitotoxicidad: MARTELLO, dada a su formulacién liquida altamente soluble y dcida, es compatible con la mayoria de los fitosanitarios y fertilizantes
foliares. Sin embargo, se deben evitar en mezclas multiples productos altamente alcalinos y de baja solubilidad

nes de almacenamiento: MARTELLO debe ser almacenado en bodega con rangos de temperaturas entre 5y 30°C.




Anexo N° 7
Escala de rebate para MARTELLO

% de cumplimiento ‘ Rebate
100% 3,0%
95% 2,0%
90% 1,3%
80% 0,8%
70% 0,5%




Anexo N° 8
Distribuidores de ANASAC por region.

Distribuidor Regién

Agricola del norte XV
Adela XV
AgroPiamonte XV

Cals XV IV, V, RM, VI, VI, XVI, VI X, XIV, X
Comercial Gutierrez y Ortiz XV

Norchimet XV

Europlant XV

Norte blanco XV

Agqualine XV

Framacorp XV

Gloria XV

Agroamigo XV

Mi bodega XV

Agrorama 1. v, Vi

Copeval LIV, V, RM, VI, VII, XVI, VI, IX, XIV, X

Martinez & Valdiviezo

I, 1V, V, RM, VI, VII, XVI, VIII, IX, XIV, X

Julio Polanco v
Agrotec 1l

El Valle \
Cooperativa control Pisquero \Y%
Nisal Agrocomercial \Y%
Agro el copin Y,
Agropuelma \%
Coagra V, RM, VI, VII, XVI, VIII, VIII, IX, XIV,X
Discentro \4

Mi Valle \Y
Nutrien V, RM




Tattersall

V, RM, VII, XVI, VIII, IX, X

Agricola Padre Hurtado RM
AgroBrisol RM
Calca RM
Gilberto Rivas y Cia Ltda RM
Gonzalez y Mena RM
Transacciones agricolas RM
Agricola San Francisco \i
Coopeumo VI
Raul Jofré VI, VII
Villegas y Berrios VI
Agricola Comercial Barberis Vil
Alfredo Perez y cia Wi
Agrocomercial el Padro Vil
Agrocomercial Ovejeria Negra Vil
Aliagro Wi
Caro Moya Ivan Vil
Caval Ltda Vil
Comercial Don josé Wi
Copefrut Wi
Culmen Wl
Dipagro Wi
EG fertilizantes Wi
Insuagro Vlig
Marta Letelier Fuenzalida Vil
Mimbral Vil
Tricague Wi
Acoma XVI, VI
Agroandes XVI
San Sebastian XVI
Agro Fer comercial XVI




Comercial AMV limitada XVI
Copelec XVI
Agricom Bio Bio VI
Agrocomercial Concepcion VI
D&D agrocomercial VI
Agroflora VI
Biocoop Vi
Bioleche VI X
Bionutricion VI
Comulco VI
Cooprinsem VI, IX, XIV, X
Juan Mondaca Isla VI
Lobert IX
Agricola Villarrica IX
Agrofusion IX
biosur IX
Ferosor IX,XIV, X
Jannette Riffo IX
Agrogaete IX
Colun X1V
Copeva X1V, X
Johannes Epple X




Cultivo (zona)

Anexo N° 9

Ensayos de validacion para MARTELLO.

Centro investigativo (Influenciador/asesor)

Objetivo

Arandanos

ANASAC.
Equipo de 1+D Bienestar Vegeta

Efectos de la aplicacion de Martello en la
productividad y calidad de fruta

Avellano europeo

Agro Nuble Research
(Patricio Sandoval)

Efectos de la aplicacion de Martello en la
productividad y calidad de fruta

Avellano europeo

ANASAC.

Efectos de la aplicacion de Martello en la

(VI Region) Equipo de I+D Bienestar Vegetal productividad y calidad de fruta

Cerezo ANASAC. Efectos de la aplicacion de Martello en la
(VI Region) Equipo de I+D Bienestar Vegeta productividad y calidad de fruta

Cerezos Centro de estudios Rosario Efectos de la aplicacion de Martello en la
(Andrés Ureta) productividad y calidad de fruta

Cerezos Centro de innovacién Monte fruta Efectos de la aplicacion de Martello en la
(Abud) productividad y calidad de fruta

Cerezos Avium (C. Tapia) Efectos de la aplicacion de Martello en la
productividad y calidad de fruta

Cerezos ANASAC. Efectos de la aplicacion de Martello en la
(VI Regidn) Equipo de I+D Bienestar Vegeta productividad y calidad de fruta

Ciruelo Europeo

Centro de estudios Rosario
(A. Ureta)

Efectos de la aplicacion de Martello en la

productividad y calidad de fruta

Ciruelo Japonés

ANASAC.
Equipo de I+D Bienestar Vegeta

Efectos de la aplicacion de Martello en la

productividad y calidad de fruta

Citricos GAMA Efectos de la aplicacion de Martello en la
(Mena/Gardiazabal) productividad y calidad de fruta

Citricos ANASAC. Efectos de la aplicacion de Martello en la

(V Region) Equipo de 1+D Bienestar Vegeta productividad y calidad de fruta

Manzano ANASAC. Efectos de la aplicacion de Martello en la

(VI Region) Equipo de 1+D Bienestar Vegeta productividad y calidad de fruta

Nectarin Temprano
(Rm)

ANASAC.
Equipo de 1+D Bienestar Vegeta

Efectos de la aplicacion de Martello en la
productividad y calidad de fruta




Nogal Centro de estudios Rosario Efectos de la aplicacion de Martello en la
(A. Ureta) productividad y calidad de fruta

Nogales ANASAC. Efectos de la aplicacion de Martello en la
Equipo de I+D Bienestar Vegeta productividad y calidad de fruta

Palto GAMA Efectos de la aplicacion de Martello en la
(Mena/Gardiazabal) productividad y calidad de fruta

Uva de mesa Rosa lligaray Efectos de la aplicacion de Martello en la
(Uvanova) productividad y calidad de fruta

Uva de mesa ANASAC. Efectos de la aplicacion de Martello en la

(I Region) Equipo de I+D Bienestar Vegeta productividad y calidad de fruta

Uva de mesa ANASAC. Efectos de la aplicacion de Martello en la

(IV Region) Equipo de I+D Bienestar Vegeta productividad y calidad de fruta

Uva de mesa ANASAC. Efectos de la aplicacion de Martello en la

(V Region) Equipo de I+D Bienestar Vegeta productividad y calidad de fruta

Uva de mesa ANASAC. Efectos de la aplicacion de Martello en la

(VI Region) Equipo de I+D Bienestar Vegeta productividad y calidad de fruta




Anexo N° 10
Keywords SEO - Keyword Magic Tool de Semrush

bicestimulante algas

Proyectos Visién general de palabras clave Keyword Magic Tool €A Curso de andlisis de palabras clave [l Manual de usuario [ Enviar opinién
Keyword Magic Tool: bioestimulante algas Ver historial de biisqueda

Base de datos: sl Chile v Moneda: USD v

Preguntas Concordancia amplia | Concordancia de frase | Concordancia exacta | Relacionadas v

v ~ v v ~ ~ v

Por volumen Todas las palabras clave: 28 Volumen total: 70 KD medio: n/d C Actualizar métricas A, Exportar

Todas las p... 28 Palabra clave Inte Volumen basge = Tend. KD % CPC (USD) Comp. Funcionalidades SERP Resultados Actualizado
base L bioestimulantes a base de algas marinas n/d 20 0,48 1,00 Para métricas, prueba a refrs la pagina C'
marina 7 algas bicestimulantes n/d 10 n/d 0,00 0,43 Para métricas, ba a refr la pagina &'
chile 5 algas marinas como bioestimulantes n/d 10 n/d 0,00 0,43 Para métricas, prueba a refrescar la pagina C'
auxinas 2 bioestimulante a base de algas n/d 10 nfd 013 1,00 Para métricas, prueba a refr rla pagina C'
natural 2 bioestimulante algas marinas n/d 10 0,00 1,00 Para métricas, pr a a refre la pagina C'
arancelaria 1 bicestimulante de algas n/d 10 n/d 0,27 1,00 Para métricas, pr la pagina C'
coquimbo 1 bioestimulante a base de algas easy n/d 0 0,00 0,00 Para métricas, la pagina C'
cultive 1 bioestimulante algas chile n/d 0 n/d 0,00 0,00 Para métricas, pr la pagina C'
easy 1 bioestimulante algas chile mercado n/d 0 n/d 0,00 0,00 Para métricas, r la pagina &
effects 1 bicestimulante de algas chile n/d 0 nfd 0,00 0,00 Para métricas, la pégina C'




Anexo N° 11
Sitio web de ANASAC en Chile - Analisis de trafico Semrush
(Mar-Feb 2023)

SEMRUSH - Actualizar
) Proyectos n oominio raiz [
o® seo v nvestigacion organica B [=]
\\' Dispara la visibilidad de tu app mévil con Mobile App Insights x
fe Explor petencia. Detecta las palat @ de alto impacto. No p [ " ateg
’7 3
Prueba Mobile App Insights
Investigacién organica: anasac.cl 2, Export
& CL2.2K | 11 Mx o e | Dispositivo: G Escritorio  Fecha: 25 v Moneda: USD v
e backlink
Vision general Posiciones Cambios de posicion C Paginas
Visién general de palabras clave Pa v Coste de tréf Tréfico de man Tréfico sin
yword Magic Tool 2,2K | 25,6K = ' 2,5K USS 8,2K 17,3K
je
- Palabras clave
nic Traffic Insigh
410 @1 ] ] Tot £ Notas v M BM 1A 2A Todo el tiempo
Andli links
isis grup
a4 Ry Ty T T " G- GGG -G T T W W W S AR M W S e aae s
[) SEMRUSH - Actualizar
G} Proyectos nasa oominio raiz v [y
* seo v f i i 2 »
) A Traffic Analytics: anasac.cl v @ &1 N 2: R0 =}
; SEO 1 (=10 23v @7 1 v fTed v Precision: = t PDF | * +0—rln-
~ oneral Vista general de audiencia Traffic Journey Péginas principales Subcarpetas Subdominios cién geografica Andilsis grupal
o

affic Analyt Q ® anasac.c ‘

15,3 mil 14,2 mil 121 orn 84,78 %



Anexo N° 12
Presencia de ANASAC en redes sociales.

@asoc @hortus @ okba  Xilen®d ) anasac

Anasac Chile

& el NV st + 5.5 il seguikdores o Megts QB
Meschones  Oplelones  Seguidoies  Pobs  Min @ -
Detalles Publicackones 2 Witroy
o
0 Anasa Chibe
© Mare etsperver B N o
™
o “
(o]




Anexo N° 13
Presencia de ANASAC en YouTube

= E3YouTube anasac X Q B 0 G

Siganpnos crecrende:

@ inicio
@3 shorts

(5] Suscripciones

B Mibibloteca
QO Historial

[®]  Misvideos

Pigina web Anasac

© Vermastarde

fy  Videos que me gus.

@AnasacChileSA 6: 213 videos

~ Mostrar més

a chilena productora y comercializadora de insumos silvoagropecu... >
Suscripciones
INICIO vipeos SHORTS LISTAS COMUNIDAD CANALES INFORMACION
@ nvestchiie
I

@ nmkonza

Descripeion Estadisticas
& MyCupcakeaddicti

i ’ Empresa chilena productora y comercializadora de insumos silvoagropecuarios Se unid el 4 ene 2013
@  Explorar canles Visitanos en www anasac.cl
100.734 visualizaciones

Podras informarte sobre noticias y temas de interés de |a agricultura chilena
Explorar Resuelve tus dudas sobre problematicas del campo

Podras saber cuales son las actividades diarias de nuestros profesionales y los temas de interés de Anasac. R

@  Tendencias



Anexo N° 14

Inversion de ANASAC en Instagram - Biblioteca de Anuncios de Facebook

QO Meta

Chie w | (3 Todos los anuncios w

Publicados en marzo de 2023

5 anunclos usan este contenido y texto

Ver detalles del anunclo

Q anasac

dentificador. 676674817551593

4 anuncios usan este contenido y texto

Ver detalles del anuncio

Anasac Chile

5 anunclos usan e enido y texto

Ver detalles del anuncio

Informe de la bibliote

Ver detalles del anuncio

Anasac Chile

Mas inform

cadeanuncios  API de la bibliote

W Busquedas guardadas

¥ Fitros | Guardar bisqueda

Ver detalles del anuncio

o Anasac Chile

(») y
: |ATENCIONI
¥ partis la cosecha
de vid vinifera

» Mas inform



Anexo N° 15
Plan de Medios MARTELLO

PLAN DE MEDIOS DIGITAL

CLIENT MARTELLO

CAMPANAS: LANZAMIENTO MARCA CEREZOS
DURACION: 1 de abri al 31 de mayo
Inversion neta $5,500,000

NUMERO CAMPANAS 1

PLAN DE MEDIOS DIGITAL

WPORTE s GRUFO OBJETIVO CBJETIVO g £ TR cLicka vieaa VTR FRECUENCIA  ALCANGE PC IHVERSIOH HETS.

o Hombees y muleres chilencs, entre 25 3 5 alos que.
Facebock! Instagram bl ey e, peteneaan o mimode s rofucdi orioda + Tratco 00,7 caxe 3000 Hoapiks | Hospla | Hoaplka 23 WHETE | & ne (s oo | 136

Hombresy muleses chlencs, entie 25 45 alos que D
pertenezcan al mundo de b peoducddn agr kcla « Sepoduckads 22220 123% 1,610, sseM |8 s | e 12 aseTs | s |5 saeo0e | 185
a

FacebocktInstagram Ads Faosboottinstagam | Productresy Wideo atspiatos Subazta CRY
s e e egm entadén basada en Intereses

Hombeesy mujeres chiencs, entre 25y S5 afos que
Google YouTube (Boogle Ads) il pertanezcan al mundo de b producdda agr kol + Wﬁ‘;«‘“ de. 112523 odd% sa¢ 958 |§ STet s 12 exds |5 1,100 [ 5 ssn000 | 10%
asea o egm entaddn basada en Intereses e,

Hembees y muleres chilencs, entre 25y 56 aflcs que.
pertenezcan sl mundo de Is producden agrkola + o szmeN LETY s.21 Hoapiks | Hosplaa | Hosplka 24 2042 |3 15 (s oooe | 126
‘egmentadin basada en Interezes

Red 4 Digiay Productocesy
aoogk S i Banners Qubssts CPC

Hombees y muleres chlencs, entre 25 3 55 aflas que.
nkedin Unkedh Ads il e pertanezcan al mundo de ks peoducdda agrkcla + Tato 1,039,426 LETY S.85T Hoapika | Hospla | Hoaplka e ueew |8 IS 150,000 | 1%
¥ Aegmentadén basada en Intereses

2,464,078 0.80% 15378 23 358  $ 5,500,000

AL NETO
IVA

$ 5,500,000

$1,044,000

‘OTAL BRUTO $ 6,544,999
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