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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. 
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