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Cuando el duefio pone el WhatsApp en el envase

Julian Mellicovsky, CEO y fundador de la empresa de productos de limpieza Ecovita, empez6 a publicar el nimero
de su celular en el packaging. Del posicionamiento de marca a responder cudnto jabén se pone en el lavarropas.

, LUIS DI LORENZO
Una herramienta de uso gra-
tuito como WhatsApp, aplicada
de la manera correcta, puede
ser un instrumento que le per-
mita a las empresas generar
una conversacion cercana con
sus clientes. Eso demuestra la
experiencia de Ecovita, una
pyme nacional que elabora
productos de limpieza y que se
decidio a poner el nombre y el
celular de su CEO y fundador,
Julidn Mellicovsky, en los enva-

ses de sus productos.

“iBuenas tardes, feliz ano!
Queria hacer una consulta con
respecto al jabon liquido. Mi
lavarropas no tiene gaveta ce-

Aseguran que
buscan llevarel
“atendidos por sus
duefios”, pero al
siglo XXI

rrada. ¢Qué cantidad hay que
usar para un lavarropas de 8
kilos lleno?”. Ese mensaje re-
cibi6é Mellicovksy en su celular
personal el 1° de enero. Y des-
pués de una consulta con los
técnicos de Ecovita, respondio:
“Con 100 ml estaria bien”.

En la empresa dicen que la
busqueda es regresar al con-
cepto “atendido por sus propios
duenos”, pero “en version siglo
XXI", “Las empresas grandes
gastan mucha plata en estu-
dios de mercado, encuestas,

etc. Nosotros somos una pyme
familiar, vemos en esta iniciati-
va una oportunidad para estar

—

mas cerca de nuestros clientes
y saber directamente de ellos
qué piensan y como podemos
hacer para mejorar y que cada
vez nos elijan mas”, sostiene
Mellicovsky. Y exhibe otros
mensajes: felicitaciones por la
calidad y pedidos para que ela-
boren nuevos productos, como
detergente y jabon blanco.

La campana llegé a las gon-
dolas en octubre del ano pa-
sado. En todos los envases se
puede ver el mensaje: “Hola,
soy Julian, el dueno de Eco-
vita, este es mi teléfono”. La
promesa de la pyme es llegar a
responder todos los mensajes

DESDE SAN JUSTO. Saltaron al mercado cuando empezaron a
fabricar los envases doypack. Un mensaje con consultas basicas.

en menos de 24 horas.

Surgida como emprendi-
miento familiar tras la crisis
de 2001, Ecovita elabora ac-
tualmente una linea de setenta
productos para el cuidado de la
casa y de la ropa, entre los que
se destacan suavizante, apres-
tos, detergente y aromatizantes
para ropa, detergente lavavaji-
lla, limpiador de vidrios, banos
y pisos, de-sengrasantes de co-
cina y lustramuebles. Su planta
esté en Villa Maipu, partido de
San Martin, y estan por inau-
gurar otra en Loma Hermosa,
Tres de Febrero.

Con ese marcado espiritu-
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pyme, desafian: “¢Es imagina-
ble al CEO de una de las seis
multinacionales que dominan
el mercado poniendo su celu-
lar en un envase? Nosotros so-
mos chiquitos y orgullosos de
nuestros productos, asi que lo
podemos hacer”.

“Estamos convencidos de
que facilitar el ida y vuelta
con nuestros clientes y consu-
midores es un beneficio para
Ecovita, Nos permitira crecer,
mejorar, ya sea detectando
cualquier falla o falta de repo-
sicion en supermercados, sobre
todo teniendo en cuenta que es-

tamos en todo el pais”, remarca
Mellicovsky, que a cada mensa-
je que recibe lo responde pre-
guntando dénde adquirieron
los productos.

La empresa fue iniciada con
una inversion de 3 mil délares
y actualmente tiene setenta
empleados y una facturacion
anual de 200 millones de pe-
sos. Aseguran que todo su
crecimiento fue “orgéanico”, es
decir sin inversién publicitaria
y con primacia del “boca en bo-
ca”, y que apuntan a los “consu-
midores inteligentes”,

“Los consumidores compra-
mos cada vez mas inteligente-
mente, y menos por inercia. La
publicidad pasé a ser tan solo
un factor mas en la decision de
compra. Como consumidores,
le damos cada vez mayor im-
portancia a la ecuacion de va-
lor del producto, es decir, la ca-

lidad y precio”, esgrime el CEO.
Y agrega: “ Gracias a la web y
las redes nos informamos de
las marcas y las evaluamos
con un criterio mas rico donde
priman las recomendaciones,
asi como el comportamiento
social y medioambientalmen-
te responsable de la empresa
detras de la marca”. |
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