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RESUMEN

Procter & Gamble, compañía que recientemente adquirió Gillette y las marcas que ésta comercializaba se encuentra en la necesidad de ampliar su gama de productos para hacerle frente a la competencia.
La tendencia en el mundo actual es el cuidado personal, tanto de la apariencia física como de la salud interna por lo que la innovación en la categoría de cepillos dentales se dirige por los cepillos dentales a batería. En el caso de Procter & Gamble, los cepillos Oral B.

Los objetivos del proyecto son crear un producto innovador, que cumpla con las demandas de los consumidores y que logre posicionar a la marca Oral B sobre la competencia, ya que ésta tiene un muy buen posicionamiento.

Se elaborará un plan de mercadeo adecuado para la introducción del producto al mercado, el cual se basará en la consecución de los objetivos planteados, mediante la utilización de todos los recursos que se encuentren disponibles incluyendo el factor humano y el desarrollo de todo su potencial así como también el del mercado.

Se desarrollaron las siguientes estrategias que conllevan al cumplimiento de los objetivos establecidos dentro del proyecto: 

· Alianza estratégica con los canales de distribución 

· Plan publicitario a largo plazo 

· Diferenciación de producto 

Se realizará una inversión publicitaria considerable para ingresar al mercado por motivo de lanzamiento del producto y se mantendrá una publicidad constante durante los siguientes años en plazas estratégicas. Se considera de gran efectividad los medios alternativos que servirán de apoyo a los medios tradicionales que tienen resultados ya comprobados.
El  análisis financiero fue elaborado tomando información de ventas de la competencia en la misma línea de producto, considerando proyecciones futuras de crecimiento en ventas y gasto publicitario proyectado. Especial consideración se tuvo con el presupuesto publicitario y su impacto en las utilidades de la empresa. Se realizaron también análisis de escenarios, para comprobar que aún en un escenario desfavorable, a largo plazo los resultados en las utilidades son positivos.
TABLA DE CONTENIDO
Tribunal de Graduación……………………………………………………………………………I

Declaración Expresa..……………………………………………………………………………II



        
Resumen……………………………………………………………………………………………..III

Índice General………………………………………………………………………………………IV
Índice de Gráficos………………………………………………………………………………….V

Índice de Tablas…………………………………….…………………………………………..…VI
Índice de Anexos…………………………………………………………………………………VII
CAPÍTULO I

1. INTRODUCCIÓN……………………………………………………………………………….19
1.1 Historia…………………………………………………………………………………21
CAPÍTULO II

2. ANTECEDENTES……………………………………………………………………………….25
2.1 Generalidades……………………………………………………………………….25
2.2 Competencia…………………………………………………………………………27
CAPÍTULO III

3. INVESTIGACIÓN DE MERCADOS………………………………………………………..28
3.1 Información necesaria……………………………………………………………28

3.2 Información de mercado………………………………………………………..28

3.3 Oportunidad de éxito……………………………………………………………..35
3.4 Presentación del producto………………………………………………………36
3.5 Oferta…………………………………………………………………………………..36
3.6 Demanda………………………………………………………………………………40
3.7 Metodología de la investigación………………………………………………41
3.7.1 Investigación exploratoria………………………………………….41
3.7.1.1 Focus groups……………………………………………….41
3.7.1.2 Entrevistas a profundidad………………………………44
3.7.2 Investigación descriptiva……………………………………………45

3.7.2.1 Hipótesis planteadas……………………………………..45

3.7.2.2 Muestreo……………………………………………………..46

3.7.2.3 Análisis de resultados……………………………………48
CAPÍTULO IV

4. PLANEACIÓN ESTRATÉGICA DE MERCADEO……………………………………….64
4.1 Descripción de la estrategia global………………………………………….64
4.2 Objetivos del plan estratégico…………………………………………….…..65
4.3 Marketing estratégico…………………………………………………………….66
4.3.1 Visión………………………………………………………………………66
4.3.2 Misión………………………………………………………………………66
4.3.3 Descripción del entorno……………………………………………..67
4.3.3.1 Matriz BCG…………………………………………………..67
4.3.3.2 Matriz Fishbein……………………………………………..68
4.3.3.3 Modelo de implicación de Foote, Cone and Belding……………………………………………………………………74
4.3.3.4 Matriz FODA…………………………………………………75
4.3.3.5 Análisis de fuerzas de Porter………………………….78


4.3.4 Desarrollo de estrategias……………………………………………80



4.3.4.1 Estrategia de crecimiento………………………………80



4.3.4.2 Estrategias básicas de desarrollo……………………82



4.3.4.3 Matriz de expansión de productos/mercados…..83

4.4 Marketing Operativo………………………………………………………………84


4.4.1 Producto………………………………………………………………….84



4.4.1.1 Clases de producto……………………………………….86



4.4.1.2 Componentes del producto……………………………87


4.4.2 Precio…………………..………………………………………………….89


4.4.3 Plaza……………………………………………………………………….90


4.4.4 Promoción………………………………………………………………..91


4.4.5 Publicidad…………………………………………………………………92



4.4.5.1 Medios BTL………………………………………………….94



4.4.5.2 Medios tradicionales……………………………………..98



4.4.5.3 Medios alternativos……………………………………..102
CAPÍTULO V

5. ESTUDIO FINANCIERO…………………………………………………………………….104

5.1 Proyección de ingresos…………………………………………………………105

5.2 Proyección de costos……………………………………………………………108


5.2.1 Análisis logístico de importación……………………………….109


5.2.2 Análisis del costo de importación………………………………111

5.3 Proyección de gastos……………………………………………………………117


5.3.1 Gastos de publicidad……………………………………………….118


5.3.2 Proyección de gastos en tiempo focal………………………..120

5.4 Análisis marginal……………….………………………………………………..121

5.5 Flujo de caja estimado…………………..…………………………………….122

5.6 Análisis de sensibilidad………………………………..……………………….123
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
ANEXOS

BIBLIOGRAFÍA

ÍNDICE DE GRÁFICOS

CAPÍTULO 3:

INVESTIGACIÓN DE MERCADO

Gráfico 3.1

Tamaño en valor de mercado – Mercados desarrollados…………………………..29
Gráfico 3.2

Crecimiento del segmento en Latinoamérica……………………………………………30
Gráfico 3.3

Mercado de cepillos dentales a batería en Latinoamérica………………………….31
Gráfico 3.4

Composición del mercado………………………………………………………………………33
Gráfico 3.5

Participación de mercado………………………………………………………………………34
Gráfico 3.6

Top of mind…………………………………………………………………………………………48
Gráfico 3.7

Actividades realizadas para el cuidado oral……………………………………………..50
Gráfico 3.8

Características más deseadas en un cepillo dental…………………………………..52
Gráfico 3.9

Mejor precio…………………………………………………………………………………………53
Gráfico 3.10

Mayor durabilidad…………………………………………………………………………………55
Gráfico 3.11

Removedor de placa.…………………………………………………………………………….56
Gráfico 3.12

Cambio de cepillos dentales al año…………………………………………………………57
Gráfico 3.13

Lugar de compra………………………………………………………………………………….58
Gráfico 3.14

Marcas de cepillos dentales a batería compradas……………………………………..59
Gráfico 3.15
Disposición para comprar cepillos dentales a batería………………………………..60
Gráfico 3.16
Atributo más importante……………………………………………………………………….61
Gráfico 3.17
Precio de compra…………………………………………………………………………………62
CAPÍTULO 4:

PLANEACIÓN ESTRATÉGICA DE MERCADEO

Gráfico 4.1

Matriz BCG de participación de crecimiento……………………………………………..67
Gráfico 4.2

Modelo de preferencia de atributos de Fishbein……………………………………….70
Gráfico 4.3

Modelo de implicación F.C.B…………………………………………………………………..74
Gráfico 4.4

Modelo de las 5 fuerzas de Porter………………………………………………………….78
Gráfico 4.5

Ciclo de vida del producto……………………………………………………………………..80
Gráfico 4.6

Estrategias básicas de desarrollo según Porter…………………………………………82
Gráfico 4.7

Matriz de expansión de producto/mercado………………………………………………83
ÍNDICE DE TABLAS

CAPÍTULO 3:

INVESTIGACIÓN DE MERCADO

Tabla 3.1 

Tendencia de penetración……………………………………………………………………..32
Tabla 3.2

Sistema de medición de la muestra………………………………………………………..47
CAPÍTULO 4:

PLANEACIÓN ESTRATÉGICA DE MERCADEO

Tabla 4.1 

Importancia de atributos……………………………………………………………………….69
Tabla 4.2

Escala para evaluación de atributos………………………………………………………..69
Tabla 4.3

Tabulación de sondeo……………………………………………………………………………70
Tabla 4.4

Modelo de preferencias…………………………………………………………………………71
Tabla 4.5

Modelo de preferencias dado mejoramiento de Oral B……………………………..73
Tabla 4.6

Comparativo de precios…………………………………………………………………………89
CAPÍTULO 5:

ESTUDIO FINANCIERO

Tabla 5.1

Objetivo de ventas………………………………………………………………………………106
Tabla 5.2

Proyección de ingresos por producto…………………………………………………….107
Tabla 5.3

Precios unitarios proyectados……………………………………………………………….108
Tabla 5.4

Costo total de importación de cepillos dentales………………………………………112
Tabla 5.5

Costo de importación de cepillos dentales por unidad…………………………….113
Tabla 5.6

Costo total de importación de repuestos……………………………………………….115
Tabla 5.7

Costo de importación de repuestos por unidad………………………………………116
Tabla 5.8

Costos unitarios proyectados……………………………………………………………….117
Tabla 5.9

Gasto publicitario………………………………………………………………………………..119
Tabla 5.10

Proyección de gastos en tiempo focal……………………………………………………120
Tabla 5.11

Análisis marginal…………………………………………………………………………………121
Tabla 5.12

Flujo de caja estimado………………………………………………………………………..122
Tabla 5.13

Análisis de sensibilidad………………………………………………………………………..124
ÍNDICE DE ANEXOS

Anexos 1-2

Perfil de personas participantes del focus group

Anexo 3
Perfil de personas de entrevistas a profundidad
Anexos 4-7

Encuesta

Anexos 8-9

Sondeo del mercado de cepillos dentales

Anexo 10

Material publicitario – Hablador

Anexo 11

Material publicitario – Display para autoservicios

Anexo 12
Material publicitario – Display para farmacias y cajas de autoservicios

Anexo 13
Material publicitario – Afiche promocional

Anexo 14
Material publicitario – Hanger

Anexo 15
Material publicitario – Rompe tráfico

Anexo 16
Material publicitario – Aviso de revista

Anexo 17
Material publicitario – Comercial

Anexo 18
Material publicitario – Aviso de prensa

Anexo 19
Material publicitario – Valla publicitaria

Anexo 20
Material publicitario – Sit & Watch

Anexo 21

Pauta televisiva

Anexo 22
Presupuesto – Revista

Anexo 23
Presupuesto – Televisión

Anexo 24
Presupuesto – Diarios

Anexo 25
Presupuesto – Vía pública

Anexos 26-27
Presupuesto – Medios alternativos

Anexo 28

Mercado total

Anexo 29

Mercado tradicional

Anexo 30
Mercado autoservicios

Anexo 31
Mercado farmacias 
ANEXOS

BIBLIOGRAFÍA

· Kinnear Thomas y Taylor James, Investigación de Mercados, Quinta edición, Mc. Graw Hill, Colombia 1998.

· Lambin Jean-Jacques, Marketing Estratégico, Tercera edición, Mc. Graw Hill, Madrid, 1995.
· Kotler Philip y Armstrong Gary, Marketing, Prentice Hall, México, 2001.

· Russell Thomas J. y Ronald Lane W., Kleppner Publicidad, Decimocuarta edición, Prentice Hall, México, 2001.

· Sapag Chain Nassir, Preparación y Evaluación de Proyectos, Cuarta edición, Mc. Graw Hill, México 2003.
· IPSA Group Latinamerica
· Páginas de Internet: www.odontomarketing.com

         www.marketing-xxi.com    
    http://iris.cnice.mecd.es
