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RESUMEN INFORMATIVO

Esta investigacion se traz6 como objetivo general el proponer un plan de marketing
para ampliar la linea de productos de cepillos dentales para nifios en la empresa
Colgate Palmolive, C.A. en el estado Carabobo. Por lo cual, seré una investigacion
de campo con un nivel descriptivo, sustentada en la observacidn directa en el area,
revision documental y se aplic6 una encuesta dicotémica, es decir, con alternativas
de Si y No. De igual forma, se realiz6 la Matriz DOFA, ademas del PCI y del
POAM, los cuales permitieron estructurar la propuesta de forma de favorecer a la
empresa, en cuanto a retomar un mercado que ha decaido por cuanto ya no se
importan los cepillos dentales para nifios. Una vez realizado todo ese proceso, se
analizaron los graficos por cada uno de los items componentes del instrumento,
dando como resultado general la diversidad de oportunidades con que cuenta la
organizacién para hacer uso de las estrategias del plan de marketing. Se concluyé
que si se puede poner en préctica la estrategia para la ampliacion de la linea de
productos de cepillos dentales para nifios; todo esto debido a la ausencia y la
necesidad del producto, por parte del consumidor; tiene claro sus objetivos a corto y
medio plazo; asimismo, Colgate Palmolive puede expandirse a nivel nacional para
incrementar sus ventas y ampliar su gama de productos; ademas se debe considerar
gue ya cuenta con los equipos y personal técnico para tal ampliacién; en cuanto a
las recomendaciones se tiene que pueden promover acertadamente el nuevo
producto de cepillo infantil; de igual forma, invertir mas en la partida de publicidad
y promocién.

Descriptores:plan, marketing, cepillos dentales para nifios, mercado,
competencia y produccion.
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INTRODUCCION

A través de esta investigacion se pretende alcanzar el demostrar la
importancia de un plan de marketing para la ampliacion de una linea de
productos, siendo esencial como herramienta para la toma de decisiones en
las empresas de manera de lograr la innovacién en el mercado aunque el
producto tenga muchas competencias. Se ha generado que paramantenerse en
el mercado y abarcar la mayor parte del mismo mientras le seaposible, crear
un producto que atrape la atencion del cliente y produzca la necesidad de
poseerlo por el publico en general.

Cabe resaltar, que el producir algo de uso comun pero con
caracteristicas notables da una ventaja decompetitividad inmensa, el saber
qué es lo ultimo en tecnologia, disefio yaplicacidon brinda la capacidad de
adelantarse o igualarse a las exigencias delmercado. Las oportunidades de
mejora de productos existentes o innovacion enproducto nuevos son
posibilidades de captura de mercado tanto meta comopotencial, lo que a su

vez generaria posicionamiento y crecimiento empresarial.

De alli que el diferenciarse de la competencia es la clave de la
sobrevivencia en el mercado, Sin embargo, hoy en dia se ha convertido en lo
unico que puede asegurar laestancia de una empresa dentro de su sector; cada
vez los clientes son masexigentes y las empresas son a Su vez mas
competitivas; aspectos éstos que serd analizados y debidamente estudiados de
manera de disefiar un plan de marketing para ampliar la linea de productos de
cepillos dentales para nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A. en el

estado Carabobo.

En elCapitulol, se presentaron todos los componentes del problema
que detectd el investigador, de manera de plasmar cada interrogante que

surgio en la fase preliminar del estudio. Luego se complementé con los



objetivos, tanto general como los especificos, que son la guia para el estudio

y se cerr0 esta etapa con la justificacion.

A través del Capituloll, se plantearon los diversos antecedentes
investigativos, tanto internacionales como nacionales, que contribuyeron
profundizar aun més en la problematica. Inmediatamente se establecieron las
bases tedricas que son el sustento del estudio y para finalizar con la

definicion de términos basicos que pudieran ser aplicados en la investigacion.

Asimismo, en el Capitulolll, se plante6 con detenimiento qué tipo de
investigacién se trazd, qué metodologia fue aplicada, la poblacion y muestra
que se tendra a lo largo del estudio, aunado a las técnicas e instrumento para
la recoleccion de la informacion, queé técnicas se aplicaron para el analisis de

las preguntas realizadas al universo en estudio.

De igual forma, se cont6 con el Capitulo 1V, en donde se presentaron
los graficos contentivos de los resultados que arrojo el instrumento aplicado,
aunado a las diversas tendencias que se encontré a través de las preguntas

efectuadas al personal que labora en la organizacion.

Asimismo, se cont6 con el Capitulo V, en donde se presento el plan de
marketing para la ampliacion de la linea de productos de cepillos dentales
para nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A. en el estado Carabobo, lo
cual es esencial ser considerado por la empresa de manera de aperturar otros
mercados. Luego de manera de complementar esta investigacion, se
presentaron las conclusiones y recomendaciones que surgieron luego de
terminado con todo el proceso del estudio y se cerré con las referencias
impresas, audiovisuales y electronicas, que fueron utilizadas en este estudio,

asi como los anexos pertinentes.
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CAPITULO |
EL PROBLEMA
1.1.- Planteamiento del Problema

Gonzalez (2012) puntualiza que el marketing es la actividad con la que
se administra el mercadeo o se comercializa en una organizacion, a través de
la satisfaccién de los clientes. Estos poseen necesidades muy diferentes,
mientras algunos buscan el precio como prioridad para la compra, otros
buscan la calidad del producto, o el prestigio que este concede. Las
organizaciones siempre pretenden anticiparse a los deseos de los
consumidores y desarrollar productos o servicios aptos para el mercado. En el
cual es necesario comprender las necesidades de los consumidores, y

encontrar qué puede producir la empresa para satisfacerlas.

En tal sentido, sefiala Patifio (2013), que el plan de marketing es un
esquemadonde se recogen los lineamientos y estrategiasde mercado realizado
por la empresa, los objetivos a implementar y la planificacion a seguir.Por lo
cual, es una herramienta que sirve para prever cual serd el comportamiento
comercial en la empresa durante un periodo en concreto. Ademas de las

acciones gque van a ser necesarias para conseguir estos objetivos.

Es oportuno mencionar, que la amplitud de una linea de productos va a
depender de los objetivos que se tracen las organizaciones. Asi pues, aquellas
compafiias que desean ser reconocidas como organizaciones de linea
completa, o que buscan una alta participacion de mercado y un desarrollo del
mismo, ofreceran lineas mas amplias. Cuando alguno de los productos deja de
ser rentable, estas empresas se muestran menos preocupadas. En contraste,
aquellas compafiias que estan interesadas en una alta rentabilidad, por lo

comun manejan lineas mas estrechas, de productos seleccionados.



Al respecto, puntualiza Martin (2016), cuando las lineas de productos
tienden a ampliarse con el tiempo, se realiza por cuanto las empresas en
cuestion deben planear este crecimiento con cuidado y detenimiento. La
empresa puede ampliar sistematicamente su linea de productos de dos

maneras: expandiéndolao complementéndola.

Cabe resaltar que una linea de productos es, segun afirma Martin
(2016: 15),“un grupo de productos relacionados entre si que se ofrecen a la
venta”, por lo cual la creacién de lineas de productos implica el ofrecer
varios productos relacionados entre si pero de forma individual. Asimismo,
una linea puede comprender productos de varios tamafos, tipos, colores,
cantidades o precios. La profundidad de la linea es el nimero de variaciones
de producto que contiene. La consistencia de una linea va a estar

estrechamente relacionados con los productos que componenentre si.

Ahora bien, cuando se afiade un producto a una linea, se dice que
hahabido una extension de la misma. Galofre (2012), hace referencia que la
linea de productoses un extenso grupo de articulos, que estan destinados a
usos esencialmente semejantes y queposeen caracteristicas fisicas muy
parecidas.Por ejemplo: Revlon produce varias lineas de cosmeéticos e IBM
varias lineas de computadoras. Cada linea deproducto requiere una estrategia
de mercadotecnia y los mercaddlogos tienen que tomardecisiones dificiles en

cuanto a la extensidn de la linea y sus caracteristicas.

En tal sentido, la empresa Colgate-Palmolive ha estado en el mercado
venezolano desde hace décadas, y la filial venezolana tiene un solido historial
de crecimiento, tanto en cuota de mercado como en la rentabilidad. Es
precisamente esa alta rentabilidad y su arraigo entre los consumidores

venezolanos lo que, mantiene a la compafia exitosamente en el pais.

15



Cabe resaltar quecasi el treinta y dos por ciento (31,6%) de los cepillos
dentales, que se venden en el mundo son de Colgate Palmolive, convirtiendo
a la empresa, en pionera en el desarrollo y venta de este producto,
actualmentees lider en el mercado venezolano con una participacion de

sesenta y ocho por ciento (68%) en ventas.

Otro aspecto a destacar, es que la empresa cuenta con tres (3) lineas de
produccidn dedicadas a la fabricacion de cepillos dentales para adulto. Ahora
bien, debido a la falta de divisas, la empresa se ha visto en la necesidad de no
seguir importando cepillos dentales para nifios (as), lo cual ha dejado un gran
vacio en el mercado y esto ha permitido la penetracién de nuevas marcas

competidoras.

Es por ello, que se pretende mediante un planteamiento y analisis
enfocado a alcanzar nuevamente un liderazgo en el cuidado bucal infantil,
aunado al aumentarla cuota de participacion en el mercado e incrementar con
fuerza el posicionamiento en las ventas todo esto sostenidocon estrategias de
marketing que permitan la comercializacion y ampliacion de la linea de
productos de cepillos dentales para nifios, de manera de llegar a todos los

consumidores y asegurando asi, el éxito en el mercado venezolano.
1.1.1 Formulacion del Problema

¢De qué manera, mediante un plan de marketing se podria ampliar la
linea de productos de cepillos dentales para nifios en la empresa Colgate
Palmolive, C.A. en el estado Carabobo?

16



1.2.- Objetivos de lalnvestigacion
1.2.1.- Objetivo General

Proponer un plan de Marketing para ampliar la linea de productos de
cepillos dentales para nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A. en el

estado Carabobo.

1.2.2.- Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion actual de la lineade cepillos dentales para

nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A. en el estado Carabobo.

- ldentificar estrategia adecuada al segmento de cepillos dentales para

nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A. en el estado Carabobo.

- Diseflar un plan de marketing para la ampliaciéon de la linea
deproductos de cepillos dentales para nifiosen la empresa Colgate

Palmolive, C.A. en el estado Carabobo.
1.3.- Justificacién de la Investigacion

La elaboracion de estrategias de marketing son la herramienta esencial
que promueve comercializar y aumentar laparticipacion de un producto,
necesario en el mercado actual, como lo son los cepillos dentales para nifios y

esto generard el impulsar las ventas del mismo.

En este orden de ideas, Latorre (2014), expone que se debe tener en
cuenta que las organizaciones generalmente, estan sumergidas en un entorno
de alta competitividad en el cual se desarrolla constantemente una lucha por
alcanzar el liderazgo del mercado y la excelencia del producto o servicio

ofrecido por la misma; en el caso en concreto los cepillos dentales para nifios.

Dentro de ese orden de ideas, el aporte practico de esta investigacion

radica en que a través de las estrategias propuestas, se le proporcionara al
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consumidor de Colgate Palmolive, C.A., un producto fabricado en el pais con
un alto estandar de calidad el cual le brindard una nueva experiencia en el
cuidado bucal infantil mediante el uso del producto, con lo cual se

conquistard nuevamente la preferencia del cliente.

Asimismo, la investigacion busca aperturarnuevos mercados a traves
de la ampliacion de lineas de productos de la empresa, al igual que a la
contribucidn en la busqueda de nuevas estrategias de mercadeo, brindando asi
una serie de ideas, factibles que permitan a cualquier lider de una
organizacion solventar problemas y encontrar los errores que hayan generado
peérdidas de manera de cambiarlos y fortalecer de esta forma, la solvencia de

una organizacion.

Cabe resaltar, que no existen limitantes, por cuanto el investigador
labora para la empresa Colgate Palmolive, C.A. Venezuela y ésta le permitio
realizar el estudio y recibié con agrado la sugerencia que surge de toda la
investigacién. Un aspecto que si se consider6 como demora en el factor
investigativo, fue el tiempo para la elaboracion del trabajo de grado, por
cuanto exigié mas horas que las predeterminadas inicialmente para finalizar

totalmente con el estudio.
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CAPITULO 11
MARCO TEORICO

El marco tedrico segun afirma Tamayo y Tamayo (2012), se refiere a
integrar el tema de la investigacion con las teorias, enfoques tedricos,
estudios y antecedentes en general que se refieren al problema de
investigacién, amplia la descripcion del problema e integra la teoria con la
investigacidn y sus relaciones mutuas.En esta perspectiva, el marco teorico es
fundamental en todo proceso de investigacion, por cuanto permitird definir y
explicar los elementos conceptuales ademas de las teorias existentes sobre el

argumento a estudiar.
2.1.- Antecedentes de la Investigacion

El proceso de antecedentes de la investigacion, lo define Arias
(2012:39), como “los estudios previos y tesis de grado relacionado con el
problema planteado; es decir, investigaciones relacionadas anteriormente y
que guardan alguna vinculacion con el problema en estudio”. Por lo cual, esta
investigacién cuenta con trabajos de grado y postgrado en materia de

mercadeo.

En tal sentido, se conté con el trabajo de grado de Martin (2016), el
cual llevé por titulo “Plan de Negocio para Implementar un Centro de
Distribucién de Bebidas No Alcoholicas en Huamachuco”.El cual fue
presentado ante la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, en la Escuela
De Postgrado aunado al Programa de Maestria para Optar al Grado
Académico de Magister en Administracion de Empresas, el cual fue realizado

en Lima, Perd.

Tuvo como objetivo general el determinar la viabilidad econdmica de
implementar de una empresa de servicios de distribucion para bebidas no

alcoholicas dirigidos a la sierra Libertefia, en la provincia de Sanchez



Carrion, distrito de Huamachuco. Esta realizacién del plan de negocio se ha
llevado a cabo mediante un trabajo de campo, a través de la aplicacion de
encuestas y entrevistas. En el caso de las encuestas se utiliza un disefio
cuantitativo de recoleccion de datos, empleandose un analisis estadistico para
los calculos y analisis de informacion, y en lo referente a la entrevista, se
aplicé un disefio cualitativo, ambos estudios han sido previamente elaborados

con preguntas de acuerdo a los objetivos planteados.

En base al analisis FODA se determinaron diversas estrategias sin
embargo el negocio esta basado en una estrategia de diferenciacion, debido al
grado de insatisfaccion de los clientes. Este estudio concluye afirmando que
el modelo de negocio establece un centro de distribucion y venta con entrega
a zonas foréneas. Este estudio guarda estrecha relacién con el actual, por
cuanto disefia diversas estrategias aplicables al marketing de un producto que
tiene competencia, pero se pueden establecer atractivos para los que el cliente
los prefiera y seleccione no solamente en costos bajos de adquisicion si no
gue sean mejores que los existentes ya en el mercado; aspectos estos que

constituyen un gran aporte a la presente investigacion.

Asimismo, se contd con la investigacion realizada por Latorre (2014),
quien la titulé6 “Plan de Empresa para Expansion de Negocio de una
Empresa de Distribucién de Bebidas”, el cual fue realizado en la
Universidad Politécnica de Valencia en Espafia, para la obtencién del titulo
de licenciado en Administracion y Direccion de Empresas. Se realizé un plan
de empresa a fin de estudiar si seria viable introducir una nueva linea de
producto en una empresa dedicada a la distribucion del mismo, y con una

experiencia de mas de veinte (20) afios en el sector.

A lo largo de este trabajo se estudi6 el impacto real que podria tener el
introducir una nueva gama de cervezas en el catalogo de la empresa. El

primer paso sera el estudio detallado de la situacion actual de DJL para tratar
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de ver en qué situacion real se encuentra la empresa y su entorno, por cuanto
la introduccion de una nueva linea de negocio es un paso muy importante y

arriesgado en estos momentos de crisis y que conllevaria una fuerte inversion.

Por otro lado, se cont6 con el estudio realizado por Patifio (2013), la
cual llevé por titulo “Plan de mercadeo para diversificar el portafolio de
Productos de industrias de envases S.A.”, la cual fue un trabajo de grado
presentado ante la Universidad Autonoma de Occidente, Facultad de Ciencias
Econdmicas y Administrativas. Profesional en Mercadeo yNegocios
Internacionales. Para la obtencion del titulo de Magister en Ciencias
Administrativas con el Programa de mercadeo y negocios internacionales.

Realizado en Santiago de Cali, Colombia.

Se desarroll6 con base en el planteamiento de las actividadesy
estrategias a seguir para el posicionamiento de los tubos laminados y
losenvases en aluminio para aerosoles en el mercado actual y determinar su
éxitocomo productos nuevos en el portafolio de Industrias de Envases S.A.
Por lo tanto, se definié la realizacién de un Plan de Mercadeo que permita
lograrla percepcion del mercado frente a los productos seleccionados a lanzar
comonuevos integrantes del portafolio de Industrias de Envases S.A. y
asimismoque brinde apoyo a la empresa en su proceso de inclusidn a nuevos

mercados.

De igual forma, se cont6 con Lorenzo (2012), quien presentd ante la
Universidad José Antonio Paez una investigacion intitulada “Plan
Estratégico de Mercadeo para el posicionamiento de los productos de la
empresa DistribuidoraAmezelt,C.A.” en Valencia, estado Carabobo. Para la
obtencion del titulo de licenciado en mercadeo; trazandose como objetivo
desarrollar un plan estratégico con el fin de optimizar la gestion de ventas en
la empresa Amezelt,C.A. para lo cual suscribié en su investigacion bajo el

disefio de campo con la modalidad de proyecto factible; aplicd un instrumento
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de preguntas dicotdmicas, tomando a seis trabajadores de la empresa y a
cincuenta clientes de la empresa en Valencia. Concluyendo que la empresa no
posee un reconocimiento de clientes potenciales por lo que se disefid una
propuesta paracrear posicionamiento,reconocimiento y fidelidad de los
productos en los consumidores. Todo esto tiene estrecha relacién con el
actual estudio por cuanto ambos presentan un plan estratégico como una
alternativa viable para posicionar un producto en el mercado con gran éxito
por cuanto arroja resultados esperados de una forma satisfactoria par la
organizacion, de alli se pueden aplicar algunas recomendaciones para este

proyecto.

Ya para finalizar con los antecedentes de esta investigacion, se contd
con la investigacion realizada por Gonzalez (2012),quien realizé un estudio
que llevo por titulo “Estrategias de Promociéon de Marketing para el
Lanzamiento de la Linea de MaquillajeEcoldgico Couleur Caramel”,
presentado ante la Universidad José Antonio Paez en San Diego estado
Carabobo. Tuvo como objetivo general el desarrollar estrategias de
promocidn para el lanzamiento de la linea de Maquillaje Ecologico Couleur
Caramel. Siendo su metodologia un proyecto factible bajo la modalidad de
campo, aplico encuesta de tipo cerrada con seleccion multiple, siendo la
poblacion doscientas (200) mujeres que asisten mensualmente al

establecimiento.

Todos estos planteamientos realizados por el autor, se unen al disefio
del plan de marketing para ampliar la linea de productos de cepillos dentales
para nifios, aspectos éstos contemplados en este estudio. Por cuanto, se
establecerd de manera de alcanzar un apalancamiento para incorporar nuevos
productos en los afios venideros y consolidarse en el mercado, logrando la

preferencia de la clientela.
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2.2.- Bases Tebricas

En este marco se abordan caracteristicas del tema o problema en el
estudio a través de las diferentes proposiciones y diversos conocimientos que
permitirdn estudiar el problema que se analiza en esta investigacion. Por lo
tanto, de acuerdo a lo expresado por Rojas (2015: 1), las bases teoricas
comprenden un “compendio de una serie de elementos conceptuales que
sirven de base a la indagacion por realizar”. En tal sentido, a continuacién se

muestran las bases tedricas que sirven de base para elpresente estudio.

Marketing Mix

El término de marketing mix se refiere al conjunto de herramientas y variables
que son utilizadas por el director de marketing de una organizacion para cumplir con
los objetivos de la organizacion. Estos objetivos deben estar alineados a una adecuada
planificacion estratégica que contemple la definicion de vision, misién y valores en
los cuales se consideren los objetivos que queremos alcanzar en cuanto al marketing.
El marketing mix estd compuesto por la totalidad de las estrategias de marketing que
apuntan a trabajar con los cuatro elementos conocidos como las Cuatro P: Producto,
Precio, Plaza y Promocion (Publicidad).
Producto o Servicio
Es un conjunto de atributos tangibles e intangibles, que incluye entre otras
cosas empaque, color, precio, calidad y marca, junto con los servicios y la
reputacion del vendedor. Un producto puede ser un bien, un servicio, un
lugar, una persona o una idea.
Precio

Es la cantidad de dinero y/o otros articulos con la utilidad necesaria
para satisfacer una necesidad que se requiere para adquirir un producto.
Plaza o Distribucion

Se define como el medio usado para hacer llegar el producto al consumidor.

Considera el manejo efectivo del canal de distribucién debiendo lograrse que el
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producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones
adecuadas.

Promocién

Disefio y administracion del elemento de la mezcla de marketing para
informar y persuadir a los clientes actuales y potenciales, y mantenerse en su

mente.
El Plan de Marketing

Mufiiz (2013), puntualiza que es una herramienta basica de gestién que
debe utilizar toda empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva.
En su puesta en marcha quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben

realizarse en el area del marketing, para alcanzar los objetivos marcados.

El plan de marketing es una herramienta vital y necesaria para toda
empresa. Actualmente existe un entorno altamente competitivo y dinamico,
donde la empresa debe afrontar continuamente nuevos retos. Sin duda, la
globalizacion de mercados, internet, la inestabilidad econémica y un continuo
desarrollo y avance tecnoldgico producen una serie de cambios que
determinan el éxito de toda corporacion. La adaptacion de las empresas a este
nuevo paradigma no puede ser improvisada y es necesario elaborar un plan de

marketing que permita anticiparse y afrontar los cambios del entorno.
El Producto y sus Posibilidades de Comercializacion

Kotler y Armstrong (2013), expresan que las industrias que han
gastado lo maximo para el desarrollo de un nuevo producto han sido las que
disfrutan del maximo crecimiento. Hoy, mas que nunca, los productos nuevos
son basicos para el crecimiento y supervivencia actual de una compafia. Casi
inevitablemente, un producto existente se halla en camino de ser reemplazado

por otro nuevo.
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Los productos altamente estandarizados 'y  aparentemente
irremplazables, necesariamente quedan comprendidos en un tipo de precio de
“yo también”, en una competencia que no proporciona utilidad a nadie. En un
tiempo, una empresa que tuviera una patente sobre un producto Unico y
deseable, se consideraba un negocio de por vida; en la actualidad, el flujo
casi increible de nuevos y mejores productos requiere tomar conciencia de
que, incluso con un producto patentado, el mercado puede pasarse en

cualquier momento hacia los competidores.
Linea De Productos

Indica Monferrer (2015: 110), que “una linea de productos engloba a
un grupo de productos estrechamente relacionados entre si porque realizan
funciones similares”, se venden al mismo grupo de consumidores, a través de

los mismos canales de distribucion y en un intervalo de precios parecidos.

De acuerdo con Hernandez y Viveros (2013:212), una linea de
productos “es un grupo de articulos que estan estrechamente relacionados, ya
sea porque se producen o comercializan de la misma manera, 0 porque
satisfacen una clase de necesidad o se usan conjuntamente”. Consiste en un
amplio grupo de productos dedicado, en esencia, a usos similares o con
caracteristicas parecidas. Algunos ejemplos son: Linea blanca: refrigeradores,
estufas, alacenas, etcétera. Linea electronica: televisores, reproductores de

video, estéreos, entre otros.
2.3.- Definicién de Términos Bésicos

Ciclo de vida del producto (CVP): curso de las ventas y ganancias de un

producto durante la vida del mismo; incluye cinco diferentes etapas.

Demanda total: es considerada como el volumen total que adquirird un grupo

de clientes definido, en un 4&rea geografica definida, dentro de un
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periododefinido, en un ambiente de mercadeo definido, bajo un programa de

mercadeo definido.

Desarrollo del mercado (marketdevelopment): atraccion de nuevos clientes

hacia los productos existentes.

Marketing Estratégico: comprende el mercado y el ambiente donde el plan
de marketing serd puesto en practica. Se debe segmentar el mercado,

seleccionar aquel que sera su objetivo y posicionar el producto.

Mercado: existe un mercado cuando compradores que deseen cambiar dinero
por productos o servicios y entran en contacto con vendedores que deseen

cambiar productos o servicios por dinero.

Mercado Meta: segmentos del mercado seleccionado por la empresa para
ofrecer sus productos o servicios. Grupo de compradores potenciales a los

cuales la empresa espera cumplir sus necesidades.

Mercado Objeto: grupo de compradores que comparten necesidades o

caracteristicas comunes, a los cuales una empresa decide servir.

Mercado Potencial: grupo de consumidores que se estima han mostrado un

nivel de interés en un producto o servicio.

Nichos: en mercadeo describe pequefios grupos de consumidores que tienen

necesidades muy estrechas, o combinaciones Unicas de necesidades.

Oferta: cantidad de mercancia que pueden ser vendidas a diferentes precios

del mercado por un individuo o por el conjunto de individuos de la sociedad.

Segmentacion del Mercado: division arbitraria del mercadeo en grupos de
compradores que pueden requerir diferentes productos o mezclas de

mercadeo.
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CAPITULO 111
MARCO METODOLOGICO

La metodologia puede definirse como el estudio o eleccion de un
método pertinente para un determinado objetivo. Segun Arias (2012: 37):“la
metodologia del proyecto incluye el tipo o tipos de investigacion, las técnicas
y los procedimientos que seran utilizados para llevar a cabo la indagacion. Es

el “cdmo” se realizara el estudio para responder al problema planteado.
3.1.- Disefio de la Investigacién

Esta investigacion estard basada en un disefio no experimental, que
segun el Manual de Normas de la Universidad Pedagogica Experimental
Libertador (2014:15), es “aquella que se realiza sin manipular
deliberadamente variables”. Esto conlleva que sera en donde se observaran
fendmenos tal y como se dan en su contexto natural, para después analizarlos.
De ahi que, tanto los sujetos como la problematica detectada, seran

observados en su ambiente natural, en su realidad.

De igual forma, segun lo afirmado por Palella y Martins (2012: 57), la
Investigacion de campo “consiste en la recoleccion de datos directamente de
la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar las variables”.
Por lo cual, este estudio serd de campo por cuanto el investigador no
manipulara variables, debido a que no generara el perder la naturalidad en el

cual se manifiesta la problematica detectada.
3.2.- Tipo de Investigacion

Esta investigacion, se orientara al tipo descriptivo, segun los autores
Palella y Martins (2012: 88), definen que es aquella en donde “el propoésito
del investigador es describir situaciones y eventos”. Lo cual, conlleva el
como es la situacidon de la problemética detectada y cémo se manifiesta el



mismo. Es por ello, que los estudios descriptivos buscan especificar las
propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro
fendmeno que sea sometido a andlisis; tal es el caso que se utilizar para el
disefio del plan de marketing para ampliar la linea de productos de cepillos
dentales para nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A., en el estado

Carabobo.

Es oportuno destacar que este estudio, es un proyecto factible por
cuanto, sefiala la UPEL (2014),

...la investigacidn, elaboracion y desarrollo de una propuesta

de un modelo operativo viable para solucionar problemas,

requerimientos o necesidades de organizaciones 0 grupos

sociales; puede referirse a la formulacion de politicas,

programas, tecnologias, métodos o procesos. El proyecto

debe tener apoyo en una investigacion de tipo documental, de
campo o un disefio que incluya ambas modalidades.

Todo esto de manera, de plantear o proponer una soluciéon a
unadebilidad detectada para la empresa, todo esto haciendo uso de las

sugerencias que se plantean a través de la propuesta presentada.

3.3.- Fase I. Diagndstico de la Situacién Actual de la linea de cepillos
dentales para nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A. en el estado

Carabobo.

En cuanto a las técnicas e instrumento de recoleccion de datos que se
aplicaron,definidas por Olid (2017: 3), como “procedimientos metodoldgicos
y sistematicos que se encargan de poner en practica y aplicar los métodos de
investigaciéon”. Por lo cual, se contaron con la observacion directa en el area,
la encuesta y la revision documental de textos especialistas en materia de
mercadeo; de manera de obtener la mayor informacién para cumplir con la
meta de poner en marcha un plan de marketing para ampliar la linea de

productos de cepillos dentales para nifios, que laboran en los departamentos
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de la empresa Colgate — Palmolive que les corresponde la planificacion y la

produccidn de dichos productos.

Es oportuno resaltar que la observacién directa en el area, Otalvaro
(2014), la define como uno de los mas utilizados, por su eficacia, el cual ha
sido definido como:

...método que consiste en observar directamente el area en
donde se realizan las actividades, siendo este uno de los mas
utilizados, por su efectividad. EIl analisis se efectia observando,

de manera directa y dinamica, en pleno ejercicio de sus
funciones (p. 13).

Asimismo, esta autora recomienda aplicarlo a los trabajos que
comprenden operaciones o que sean sencillos o repetitivos. En cuanto al
tipo de encuesta a utilizar en este estudio, sera una encuesta descriptiva, al
respecto sefiala Olid (2017:3 - 4), que “éstas buscan crear un registro sobre
las actitudes y/o opiniones presentes dentro de una poblacion en un momento
determinado, es decir, en el momento en el que se realiza la encuesta”. La
cual sera de respuestas cerradas, por cuanto esta precitada autora destaca que
“los encuestados deberan elegir alguna de las posibles opciones, su principal

ventaja es que son mas faciles de cuantificar”.

De igual forma, como una manera de poder medir las actitudes y/o
opiniones de los empleados de Colgate — Palmolive, se procederd al uso de la
escala Dicotomica, por cuanto Olid (Ob. Cit.: 5) expone que “es una de las
formas mas utilizadas (y confiables) para hacerlo”. Es decir, que se contara
con las alternativas de Si y No, lo que puede resultar particularmente Gtil para
el tema objeto de estudio.A través de la encuesta se pudo conocer de las
opiniones de los trabajadores, se puede ver el modelo de encuesta en los

Anexos, identificado como anexo(a).

Ya para finalizar, se apoyara la investigacion en una revision

documental, la cual sostiene Olid (2017: 5), es aquella en donde se comparara
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la documentacion existente y se analizaran los soportes emitidos; por lo cual,
se consultara bibliografia necesaria que respalde los conceptos basicos del
marketing, aunado a las fortalezas, ventajas, debilidades y entre otras
caracteristicas esenciales para el disefio de la propuesta objeto de estudio.
Teniendo en cuenta los objetivos trazados por el investigador, se precisaron

las siguientes etapas o fases del proceso investigativo.

Cabe resaltar que la Fase | de este estudio que conlleva el diagnostico
de la situacién actual de la lineade cepillos dentales, se parte estudiando la
poblacién y muestra que es necesario para este estudio. Por lo cual, el Manual
de Normas de la Universidad Pedagogica Experimental Libertador (2014:21),
afirma que la poblacion es “el universo afectado por el estudio, el grupo
seleccionado, las caracteristicas, el tamafio y metodologia seguida para la
seleccion de la muestra o de los sujetos y otros aspectos que se consideren
necesarios”. Se realizara el estudio en el area de cuidado bucal y cepillos, los

cuales poseen una poblacion de doscientos cincuenta (250) trabajadores.

Dentro de este orden de ideas, la muestra segun el precitado manual de
la UPEL (2014: 15), “es simplemente un subconjunto de la poblacién”.
Acotando que la muestra debe ser representativa de la poblacion de donde se
extrajo y debe tener el tamafio adecuado para garantizar el analisis
estadistico. En esta investigacion, se aplicarda muestreo probabilistico
aleatorio simple, por cuanto se caracteriza porque cada unidad que compone
la poblacion tiene la misma posibilidad de ser seleccionado.

Por otra parte, para la determinacion de la muestra se toma como tipo
de muestreo probabilistico, debido a que todas las personas que conforman a
la poblacién, son susceptibles de formar parte de la muestra, en tal sentido;
Ramirez (2007) sefiala que este tipo de muestreo “Se caracterizan porque se

puede determinar de antemano la probabilidad de seleccion de cada uno de
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los elementos que integran la poblacién.” (p.106), asi para la determinacion
de la muestra que conformaran a este grupo, se toma en cuenta a la formula

sugerida por Palella y Martins (2006):

De igual forma debe indicarse que para la recoleccion de la informacién
es necesario seleccionar a la muestra en estudio, la cual de acuerdo con
Hernandez, Fernandez y Baptista (2006) “Es un subgrupo de la poblacion de
interés (sobre el cual se recolectaran datos, y que tiene que definirse o
delimitarse de antemano con precisién), éste debera ser representativo de la
poblacion” (p.236). El cual se tomdé como criterio a los empleados de
mercadeo y procesos al igual que los trabajadores delarea de cuidado bucal y
cepillos Dentaleslos cuales estanrelacionados con la problematica planteada,
se toma la muestra a la totalidad de la poblacion, es decir a losdoscientos

cincuenta (250) trabajadores que conforman a este departamento

= Z?pgN
e*(N-1)+Z°pq

Donde:
n = Tamafo de la muestra
N = Poblacién
e = Error de estimacion = 1,12
p=q9g=0.5
Z?=1,15
= 115*0,5*%0,5* 250 _
0,12%(250 -1) +1,15* *0,5*0,5

En este sentido la muestra lo conforman 21 trabajadores.
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3.4.- Fase Il. ldentificaciéon de estrategia adecuada al segmento de

cepillos dentales para nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A.

Para la elaboracion de esta fase se tendrd como soporte a los resultados
del diagndstico efectuado a través de la encuesta aplicada al equipo de trabajo
de la empresa Colgate Palmolive, C.A., a través de los cuales se evidenciaran
los factores internos para la necesidad de la ampliacion de la linea de
productos de cepillos dentales para nifios, como de los compradores
potenciales del producto mencionado, elaborado por la misma organizacion,

quienes indicaran cuales son los factores externos.

A partir de estos datos, se construird en primer lugar una matriz de
impacto, definida por Serna (2006: 32) como “un analisis de vulnerabilidad
del proyecto”, de esta manera de acuerdo a Serna (Ob.Cit.) se debe construir
este tipo de matriz tanto para losfactores internos, como para los externos que

afectan las ventas del producto ya citado.

3.6.- Fase Ill. Disefio de un plan de marketing para la ampliacién de la
linea de productos de cepillos dentales para nifios en la empresa Colgate
Palmolive, C.A. en el estado Carabobo.

Para la elaboracion de esta fase, de manera inicial se realizara la
descripcion de la propuesta, en la cual se indicara por qué se estd haciendo la
misma y coOmo estara estructurada.Posteriormente se indicaran cuales son los
objetivos de la propuesta, tanto el general como los especificos; debiendo
indicarse que estos ultimos seran extraidos de las estrategias y acciones
derivadas de la matriz DOFA.

Una vez especificados los objetivos, se indicara la justificacion de la
propuesta, en donde se sefialara como la ampliacién de la linea de productos
de cepillos dentales para nifios marcard un real y constante beneficio para la
empresa Colgate Palmolive, C.A. y cuales seran los aportes de indole social y
econémicoque proporcionara esta ampliacion de linea infantil de un producto
de primera necesidad para la salud y bienestar de la poblacién venezolana.
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CAPITULO IV
RESULTADOS

Una vez terminado con los conceptos béasicos y la aplicacién de
diversas estrategias para la obtencion de la informacién, en cuanto a bases
tedricas, legales y metodoldgicas; se aplicé el instrumento, se desarrollaron
los resultados obtenidos por cada pregunta realizada con graficos de torta,
con los porcentajes que produjeron la totalidad de preguntas referido al
tépico necesario para poder realizar el desarrollo de la propuesta, de un plan
de marketing para ampliar la linea de productos de cepillos dentales, para

nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A. en el estado Carabobo.

4.1.- Fase |. Diagnéstico de la Situacién Actual de la linea de cepillos
dentales para nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A. en el estado
Carabobo.

De esta manera, se establecio el criterio sobre la transparencia en cada
respuesta obtenida, permitiendo realizar un enfoque certero que coincide
significativamente con la situacién inicialmente detectada, en la fase

preliminar de la investigacion.

Luego de presentada la tabla con los resultados de cada pregunta
realizada en el instrumento, se realizé un grafico en donde se evidencia el
producto de los mismos, y de alli se realiza un andlisis de los resultados que

permitieron establecer por cada item que conformd la encuesta aplicada.



Iteml1.-¢;En la empresa Colgate Palmolive Venezuela, C.A., se esta

produciendo cepillo dental para nifios?

Cuadro N° 1. Produccién de Cepillo Dental de Nifios (as)

Respuestas Frecuencia Absoluta Porcentaje (%)
Si 0 0
No 21 100
Total 21 100

Fuente: Galvis (2018).

0%

i Si
« No

100%

Grafico N° 1. Produccion Cepillo Dental Infantil
Fuente: Galvis (2018).

Analisis:

Este item traduce la preferencia total de la muestra, por cuanto el
100% coincide en pronunciarse que no se esta produciendo cepillo dental para
nifios en la empresa Colgate Palmolive Venezuela, C.A.; lo cual destaca la
necesidad de establecer las estrategias o planificaciones pertinentes para la
ampliacion de la linea de productos de cepillos dentales para nifios en dicha

organizacion.
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item2.- ¢Actualmente existe una demanda para los cepillos dentales
infantiles?

Cuadro N° 2. Demanda Cepillos Dentales Infantiles

Respuestas Frecuencia Absoluta Porcentaje (%)

Si 20 94
No 1 6
Total 21 100

Fuente: Galvis (2018).

W Si
« No

Grafico N° 2. Demanda Cepillos Dentales Infantiles
Fuente: Galvis (2018).

Anélisis:

Un alto porcentaje, de un noventa y cuatro por ciento (94%) de los
participantes en el estudio coincide en afirmar que si existe demanda para la
produccién de cepillos dentales infantiles, por cuanto se hace inminente la
necesidad de generar dicha planificacion para iniciar la produccion de ese

producto. Apenas un seis por ciento (6%) expres6 que no es necesario dicha
creacion del producto por cuanto no hay demanda del mismo.
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item3.- ¢Conoce usted alguna empresa o marca que fabrique cepillos dentales

infantiles?

Cuadro N° 3. Otras Empresas creadoras Cepillos Infantiles

Respuestas Frecuencia Absoluta Porcentaje (%)

Si 19 86
No 2 14
Total 21 100

Fuente: Galvis (2018).

14%

uSi

Grafico N° 3. Otras Empresas Cepillo Infantil
Fuente: Galvis (2018).

Anélisis:

A través de este item se pudo conocer como un ochenta y seis por
ciento (86%) de los trabajadores de la empresa Colgate Palmolive Venezuela,
C.A. coinciden en afirmar que si sabe de la existencia de alguna empresa o
marca que fabrique cepillos dentales infantiles. Asimismo, un catorce por
ciento (14%) expone que no sabe si existen, por lo tanto hay baja informacién

al respecto de empresas productora de cepillos infantiles.
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item4.- ¢Ha observado alguna campafia publicitaria de cepillos dentales

infantiles?

Cuadro N° 4. Campafa Publicitaria Cepillos Dentales Infantiles

Respuestas Frecuencia Absoluta Porcentaje (%)

Si 0 0
No 21 100
Total 21 100

Fuente: Galvis (2018).

100%
W Si
« No

Grafico N° 4. Campafia Publicitaria
Fuente: Galvis (2018).
Anélisis:

La totalidad de los encuestados afirman que no han observado o
detectado alguna campafia publicitaria de cepillos dentales infantiles, aca en
el pais. Por lo cual, se hace inminente la necesidad, una vez que sea generado
el producto por parte de la empresa, establecer publicidad para darlo a
conocer de manera de promover acertadamente entre el pablico los beneficios
con que ha sido creado el producto para hacerlo conocer y permitir la
adquisicién del mismo.
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Item5.- ;La empresa cuenta con canales de distribucion y logistica para
comercializar cepillos dentales infantiles?

Cuadro N° 5. Canales de Distribucion y Logistica

Respuestas Frecuencia Absoluta Porcentaje (%)
Si 20 94
No 1 6
Total 21 100

Fuente: Galvis (2018).

uSi
« No

Grafico N° 5. Canales de DistribucionLogistica
Fuente: Galvis (2018).

Anélisis:

Siendo los canales de distribucion un punto de interésvital para la
empresa, concluyen los encuestados con un noventa y cuatro por ciento (94%)
los cuales afirman que la organizacion si cuenta con canales de distribucion y
logistica para comercializar los cepillos dentales infantiles; por cuanto se

pueden utilizar los mismos realizados para el cepillo de adulto, y un seis por
ciento (6%) expone que no cuenta con dichos canales.
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Item6.- ¢La empresa Colgate Palmolive Venezuela, C.A., cuenta conla
maquinaria y el personal técnico capacitado para producir cepillos dentales
infantiles?

Cuadro N° 6. Maquinaria y Personal

Respuestas Frecuencia Absoluta Porcentaje (%)
Si 19 88
No 2 12
Total 21 100

Fuente: Galvis (2018).

12%

uSi
88% w NO

Grafico N° 6. Maquinaria y Personal
Fuente: Galvis (2018).
Anélisis:

Un ochenta y ocho por ciento (88%) de los encuestados afirman que
sise cuenta en la empresa Colgate Palmolive Venezuela, C.A., con la
maquinaria y el personal técnico capacitado para producir cepillos dentales
infantiles; lo cual es vital para implementar la elaboracion de dicho producto
y no se generara gasto en esos aspectos los cuales son esenciales para

producir los cepillos dentales infantiles. Un doce por ciento (12%) expreso
que no se cuenta con la maquinaria y dicho personal.
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Item7.- ;La empresa ColgatePalmolive Venezuela, C.A., cuenta con materia

prima para la fabricacién de cepillos dentales para nifios?

Cuadro N° 7. Materia Prima

Respuestas Frecuencia Absoluta Porcentaje (%)

Si 1 6
No 20 94
Total 21 100

Fuente: Galvis (2018).

949 .
° uSi

« No

Gréfico N° 7. Materia Prima
Fuente: Galvis (2018).
Anélisis:

En esta pregunta se puede observar como un noventa y cuatro por
ciento (94%) de los encuestados afirman que la empresa Colgate Palmolive
Venezuela, C.A., no cuenta con materia prima para la fabricacion de cepillos
dentales para nifios, por lo cual se hace inminente la inversidn en ese recurso
para poner en marcha la elaboracién en dicho producto infantil. Un seis por
ciento (6%) estimo que si poseen dicha materia prima para la elaboracién del

producto para nifios (as).
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Item8.- ;Posee la organizacion la asignacion de divisas para poder realizar
pedidos de materia prima, parala fabricacion de cepillos dentales infantiles?

Cuadro N° 8. Asignacion de Divisas

Respuestas Frecuencia Absoluta Porcentaje (%)

Si 0 0
No 21 100
Total 21 100

Fuente: Galvis (2018).

W Si
« NOo

Gréfico N°8. Asignacion de Divisas
Fuente: Galvis (2018).
Anélisis:

En cuanto a este item del instrumento aplicado, la totalidad de
participantes, es decir, el cien por ciento (100%) coincidié en afirmar que no
posee la organizacion una asignacién de divisas para poder realizar pedidos
de materia prima, para la fabricacion de cepillos dentales infantiles. Es por
ello, que se plantea la necesidad de crear mesas de trabajo con el Estado que
permitan asignar las divisas, para asi poder fabricar y desarrollar este
producto, el cual es indispensable para la salud e higiene bucal en el mercado
venezolano.
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item9.- ¢Se cuenta con la disposicion de proveedores locales para el

desarrollo y comercializacion del producto?

Cuadro N° 9. Proveedores Locales

Respuestas Frecuencia Absoluta Porcentaje (%)

Si 17 75
No 4 25
Total 21 100

Fuente: Galvis (2018).

250
N

u Sj

Gréfico N° 9. Proveedores Locales
Fuente: Galvis (2018).
Anélisis:

En cuanto a este item, se pudo obtener que un setenta y cinco por
ciento (75%) de los encuestados expresan que si se cuenta con la disposicién
de proveedores locales para el desarrollo y comercializacion, lo cual es
importante en el proceso de fabricacion del cepillo dental para nifios, aspecto
importante para Colgate Palmolive, C.A. Venezuela, el cual va a permitir
competir en el mercado con otro producto brindado alternativas al
consumidor. De igual forma, un veinticinco por ciento (25%) opin6 que no se
cuenta con proveedores locales, por lo tanto se debe estudiar la posibilidad de
hacer uso de proveedores internacionales.
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Item10.- ;Usted cree que es necesario un plan de marketing para

comercializar cepillos dentales para nifios en Venezuela?

Cuadro N° 10. Necesidad de Plan de Marketing

Respuestas Frecuencia Absoluta Porcentaje (%)

Si 20 94
No 1 6
Total 21 100
Fuente: Galvis (2018).

6% ,

W Sj
94% «No

Grafico N° 10. Necesidad de Plan de Marketing
Fuente: Galvis (2018).

Anélisis:

Para finalizar, se cont6 con un noventa y cuatro por ciento (94%) de
los encuestados afirmando que si es necesario poseer en la organizacion, un
plan de marketing para comercializar cepillos dentales para nifios (as) en
Venezuela; todo esto debido a que el desarrollo de nuevas estrategias son
indispensables para consolidarse en el mercado y con ello satisfacer a mas
consumidores. Un seis por ciento (6%) opind que no es necesario este proceso

para ampliar la linea de productos.
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4.2.- Fase Il. ldentificacion de estrategia adecuada al segmento de

cepillos dentales para nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A.

Para la elaboracion de esta fase se tuvo como soporte a los resultados
del diagnostico efectuado a través de la encuesta aplicada al equipo de trabajo
de la empresa Colgate Palmolive, C.A., a través de los cuales se evidenciaron
los factores internos para la necesidad de la ampliacion de la linea de
productos de cepillos dentales para nifios, como de los compradores
potenciales del producto mencionado, elaborado por la misma organizacion,

quienes indicaran cuales son los factores externos.

A partir de estos datos, se construira en primer lugar una matriz de
impacto, definida por Serna (2006: 121) como “un analisis de vulnerabilidad
del proyecto”, de esta manera de acuerdo a Serna (Ob.Cit.) se debe construir
este tipo de matriz tanto para losfactores internos, como para los externos que
afectan las ventas del producto ya citado.Por consiguiente para los factores
internos, esta matriz estard estructurada, tal y como se muestra en el cuadro

siguiente:

Cuadro N° 11.Diagnostico Interno PCI

ificacion Fortaleza Debilidad Impacto

Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
Factores

Experiencia y
Conocimientos de | X X
Directivos

Responsabilidad
Social Juridica.

Visién para nuevas
oportunidades de | X X
negocio.
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Cont. Cuadro N° 11.

ificacion .
Fortaleza Debilidad Impacto

Factores Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
Habilidades para
trabajar bajo | X X
presion.
Evaluacion de la
gestion del % %
desempefio del
personal
Control Gerencial X X
2. Talento Humano ‘ ‘
Experiencia laboral X X
Motivacién del % %
personal
indice de X
desempefio
Etica laboral X
Ausentismo por % %
parte del personal
Nivel de

X X

Remuneracion
3. Competitiva

Mercadeo

Lideres en el

mercado. X S
Trayectoria de la

marca. X X
Conocimiento  del

mercado X S
Ausencia de

Publicidad X X
Ausencia de

Estrategias

Efectivas de X X
Mercado

Calidad del

Producto X S
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Cont. Cuadro N° 11.

Fortaleza Debilidad Impacto
Factores Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
Ausencia de
Producto en el X X
mercado.
4. Tecnolégica ‘ ‘
Méquinas
tecnologia 'y de| x X
punta
Equipos
ergonémicos. X X
Alto Nivel de
Productividad X X
Desarrollo de
Innovacion de | x X
Producto
Nivel tecnolégico de
Vanguardia X X
Fuerza de Patente y
Procesos X X
5. Financiero ‘ ‘ ‘
Respaldo_' de la X X
corporacion
Inversionistas a la
disposicion de| X X
nuevos proyectos
Créditos de empresas
y proveedores de | X X
materia prima.
Rentabilidad, 5 X X
Retorno Inversion
Habllld_ad ~ para X X
competir precios
Estabilidad de X X
Costos
Impor_tamo_n de X X
materia prima.

Fuente: Galvis (2018).
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Anélisis del perfil de Capacidad Interna (PCI)

Después de haber realizado el presente analisis se pudieron determinar
los factores relevantes y que impactan tanto en positivo como negativamente,
en cuanto la situacion actual de la empresa Colgate Palmolive, C.A.
Venezuela, de esta manera se posee la informacion necesaria para profundizar

mas el estudio.
Directiva

Uno de los puntos mas trascendentales para la organizacion, es la
responsabilidad social - juridica aunado al control gerencial, por cuanto en
los dltimos afios han demostrado el compromiso con la comunidad y el
cumplimiento de las leyes gubernamentales, ademas del desarrollo de nuevas
oportunidades de negocio que ha generado la creacidén de nuevas alternativas

financieras.

Sin embargo, la evaluacion de la gestion del desempefio del personal
merma la capacidad de los empleados y esto afecta la creacién de nuevas

ideas y soluciones empresariales.
Talento Humano

En relacion al talento humano de la empresa Colgate Palmolive C.A.
Venezuela, se puede destacar que en su gran mayoria cuenta con personal de
alta experiencia laboral y personal técnico capacitado. Ademas de esto, posee
personal con un nivel de ética profesional alta, enmarcado en valores éticos
de la empresa y que conjugan el cédigo de conducta, de acuerdo a los

lineamientos de la organizacion.

Por otro lado, se pueden destacar otros factores externos, que sin duda
afectan la productividad de la organizacion; como el nivel de remuneracion,

el cual se ha visto afectado por el fendmeno de la inflacion y esto a traido
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consecuencias como desmotivacion, ausentismo del personal, afectando el

indice de desempefio de los trabajadores.
Competitiva-Mercadeo

En el aspecto a nivel competitivo la empresa Colgate Palmolive ha
marcado una brecha con respecto a sus mas cercanos competidores, la cual la
convierte en la empresa lider en el mercado. Siendo esto una sumatoria mas
la amplia trayectoria que tiene en el pais, con méas de setenta (70) afios de
consolidados en el mercado venezolano, adquiriendo gran conocimiento del

mercado y ofreciendo gran calidad del producto.

No obstante, debido a la situacién econdémica que acontece en el pais,
ésta se ha visto afectada por la creacion de nuevas estrategias de mercadeo y
publicidad lo que genera una ausencia en ese espacio, sin embargo la
trayectoria y la calidad de los productos no han afectado el nivel de las

ventas.
Tecnologia

En los aspectos tecnoldgicos Colgate Palmolive, C.A. Venezuela,se ha
caracterizado por la obtencion de equipos y maquinarias de alta tecnologia
con la finalidad de alcanzar gran indice de productividad. Ademas del nivel
ergonomico que le brinda comodidad y permite facilitar el proceso a los
operadores; a su vez se ha creado equipos de trabajo encargados en la
innovacidn y desarrollo de nuevos productos permitiendo un valor agregado
al proceso y todo esto sumado a las patentes de la corporacién las cuales

afianzan el desarrollo de los productos y brindan confianza hacia los clientes.
Financiero

En el ambito financiero, la empresa cuenta con el respaldo de la
corporacion y las diferentes subsidiarias en la region y otros continentes,
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ademas cuenta con una cartera de crédito de otras compafias y proveedores
de materia prima y material de empaque gracias a las alianzas estratégicas y a
la rentabilidad de los productos, al igual del retorno inmediato de la
inversion. Sin embargo la estabilidad y la regulacion los costos afectan

notablemente la habilidad de la compafiia para competir en los precios.
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Cuadro N°12.Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM)

alificacion Oportunidad Amenazas Impacto
Factores Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo

Ono 0
Discusion de
contratos X X
colectivos
Inflacidndel pais X X
Adjudicacion  de
divisas, Tasas de X X
Cambios.
Crecimiento % X
delsector industrial
Acuerdos de Libre < X
Comercio.
RegL_JIaC|on de X X
precios
Cllma Politico del X X
pais
Falta de interés por
parte de la X X
corporacion
Importacidn de
productos por parte X X
del Estado
Credibilidad de las X X
Instituciones
Alianza estratégica

X X

con el Estado
Seguridadmedica X %
asistencial
Capacitacion
. X X
técnica del personal
Estab’lll_dad _ X %
econdmica salarial
Aumento del indice X X
de delincuencia
Desmotivacién del X X
trabajador
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Cont. Cuadro N° 12.

Calificacién Oportunidad Amenazas Impacto
Factores Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
4. Tecnolégicos
Aplicacion de
Tecnologias a la| X X
produccién
Desarrollo de
internet 'y redes| X X
sociales
Innovacion y
desarrollo de| X X
nuevos productos
Resistencia al
cambio X X
tecnoldgico
Comunicacion
Interna y Externa| X X
Digital
Transporte aéreo y

X X
terrestre
Cercania a puertos X N
y aeropuertos
Calidad de vias de %
accesos
Ublcaglqn N X
Geografica
Condiciones
Climaticas X X
Ambientales
Obtencidn de
Energia Eléctrica| X X
y de agua potable
Importacion de % N

Materia Prima
Fuente: Galvis (2018).
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Anélisis del Perfil de Capacidad Externo POAM

Una vez haber finalizado el perfil de oportunidades y amenazas, se
pudo detectar que las amenazas que afectan el entorno de la empresa
contribuyen al impacto que causan en la organizacién, ademds de las

oportunidades que brindan aporte o solucion a esta investigacion.
Econdmicos

Una de las principales amenazas que afecta a la empresa y al pais, es la
inflacion por cuanto es un fendmeno externo y no se puede combatir, es por
ello que trae grandes consecuencias y afectan el desarrollo de las actividades
de la organizacion, tal caso la discusion de contratos colectivos, los cuales se
ven disminuidos por el aumento del problema de inflacién y por ende la
capacidad econdmica de los trabajadores convierte esto en una coyuntura
laboral entre sindicato, empleados y empresa, aspectos que impactan

notablemente la productividad de la compafiia.

Otro factor es la asignacion de divisas, la cual trae grandes
consecuencias debido a que demora los procesos de fabricacion del producto
y el no poder alcanzar las divisas limita la produccion y en ocasiones se tiene
que detener el proceso hasta la llegada de la materia prima. Por otro lado, el
sector industrial ha crecido notablemente en los ultimos afios demostrado que

el cuidado bucal presenta gran auge econémico.
Politicos

El clima politico que atraviesa el pais sin duda que se ha convertido en
un problema que afecta el aparato productivo de la region y a su vez trae
como consecuencia la falta de interés por parte de la corporaciéon a nuevas
inversiones. Por otro lado la regulacion de precios con estructuras de costos
que no favorecen a la empresa tiene alta trascendencia ademas de la falta de

credibilidad en las instituciones que proporciona un ambiente desfavorable

52



para el desarrollo industrial de la corporacion. Y en otro sentido, la
importacion de productos por parte del estado afecta notablemente el sector

porque no propicia competir en igualdad de condicidn.
Sociales

Entre otros aspectos, se pudo determinar que la estabilidad econémica-
social afecta al trabajador debido a la asistencia médica la cual se ha
incrementado econdmicamente y la participacion del seguro de la empresa no
cubre la necesidad del trabajador. Esto conlleva a una desmotivacién del
empleado, sin embargo la empresa y sindicato realizan labores en conjunto

para resolver estas debilidades latentes.

Por otro lado el alto indice de delincuencia ha afectado un gran
porcentaje de los trabajadores que han sido victimas de robos, lo que
ocasiona ausencia laboral y mayor cantidad de veces, la solicitud de permiso
para la obtencion de documentos personales y reposos médicos gracias a

lesiones recibidas.
Tecnoldgicos

A nivel tecnoldgico se estan realizando grandes avances con respecto a
la aplicacion de nuevas tecnologias e innovacién a los productos
minimizando los gastos operativos y ademas se estd mejorando la
comunicacién interna y externa digital, con la implementacion de nuevas
plataformas tecnoldgicas. Asimismo, hay empleados que se resisten al cambio
es por ello que se realizan talleres y cursos de tecnologia para fomentar el

aprendizaje en dicha materia.
Geograficos

En relacidn al aspecto geogréafico el pais cuenta con una geografia y un

clima maravilloso, el cual le permite laborar los todo el afio, también se
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cuenta con energia eléctrica y una gran fuente de agua potable. Ademas que
la ubicacidn geogréafica de la empresa posee cercania a puertos y aeropuertos
para el acceso de transporte aéreo y terrestre. Sin embargo la calidad de las

vias se ha visto afectada ultimamente.
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Cuadro N° 13.Formulario de la Matriz DOFA

Oportunidades

- Crecimiento del sector
industrial.

- Alianzas estratégicas
con el estado.

- Capacitacion técnica del
personal.

- Innovacién y desarrollo
de nuevos productos.

- Calidad de vias de
acceso.

- Energia eléctrica 'y
fuente de agua potable.

- Ampliacién de linea de
producto.

- Inflacion del pais.

- Falta de interés por
parte de la corporacion.
- Regulacion de precios.
- Importacion de

productos por parte del
estado.

- Desmotivacién del
trabajador.
- Resistencia al cambio.

- Calidad de vias de
acceso.

- Responsabilidad social
juridica.

- Lideres en el mercado

- Conocimiento del mercado
-Alto nivel de productividad.

- Desarrollo innovacion de
productos.

- Respaldo de la corporacion.

- Disposicion de nuevos
proyectos.

Estrategias (FO)

- Creacion de planesde
responsabilidad social juridica
con alianza estratégica con el
Estado.

- Disefio plan de produccion
que incremente ventas,
aprovechando crecimiento
sector industrial y liderazgo
producto en el mercado.

- Desarrollo e innovacién de
nuevos productos en base al
dominio del mercado.

- Crear plan social de
sustentabilidad de los recursos
ambientales, en base a los
beneficios de alta

- Propiciar talleres o cursos
sobre los avances
tecnoldgicos y las ventajas
que ofrecen las nuevas
tecnologias.

- Nuevos proyectos y
disposicién de inversionistas
en pro de la empresa.

- Calidad del producto genera
diferencia con la competencia
importadora.

Fortalezas Debilidades

- Evaluacién de la gestion de
desempefio del personal.

- Ausentismo del personal.
- Ausencia de publicidad.

- Ausencia de estrategias
efectivas de mercadeo.

- Habilidad para competir
precios.

- Estabilidad de costos.

- Ausencia del producto en
el mercado.

Estrategias (DO)

- Disefio de programas de
valuacion de desempefio de
personal para medir
conocimientos y un mejor
aprovechamiento del recurso
humano y crecimiento en la
organizacion.

- Crear campafia publicitaria
para la promocidn del
producto a través de internet
y redes sociales.
-Desarrollar un cepillo
dental infantil que cubra la
ausencia en el mercado, a
través de la ampliacion de la
linea de producto.

productividad.
Amenazas ‘ Estrategias (FA) Estrategia (DA)

- Creacion de un modelo que
garantice la obtencion de
divisas para materia prima.

- Generar planes de
incentivo para el trabajo para
evitar la ausencia laboral.

- Disefio de estructura de
costos coherentes en
conjunto con el Estado que
permita competir los precios
de los productos.

Fuente: Galvis (2018).
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Anélisis de la Matriz DOFA

Fomentar el desarrollo e innovacién de nuevos productos a través de la
creacion de un plan educativo tecnoldgico que impulse las ideas de los

nuevos proyectos.

Creacion de un plan sustentable que garantice el buen uso de los
recursos ambientales que se emplean en la elaboracion del producto,

para establecer un equilibrio con la naturaleza.

Disefiar un plan de publicidad y promocion a través de redes sociales
que permitan dar a conocer el producto de una manera efectiva y

econdmica.

Crear una campafia de informacién a través de sistemas audiovisuales
que impulse el interés de los empleados y mostrar las ventajas que
brinda los avances tecnoldgicos y puedan dar uso en el area de trabajo
para mejorar la productividad en su area.
Diseflo de mecanismos que permitan establecer canales de
comunicacion con el estado con la finalidad de garantizar la
adjudicacion de divisas que se utilizan para la compra de materias
primas.

4.3.- Fase Ill. Disefio de un plan de marketing para la ampliacion de la

linea de productos de cepillos dentales para nifios en la empresa Colgate
Palmolive, C.A. en el estado Carabobo.

A través de esta fase se realiza el perfil de la propuesta, la cual
consiste en disefiar un plan de marketing para la ampliacion de la linea de
productos de cepillos dentales infantiles, de la empresa Colgate Palmolive,
CA. Venezuela.

Es asi, como se presentan una serie de alternativas sustentado en

diversos estudios en la materia de mercadotecnia y considerando los
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resultados obtenidos por la investigacion tanto a nivel interno como externo,
los cuales incluyen acciones concretas para aplicar el desarrollo de manera de
transcender en la implementacion de la presente propuesta que se presenta en

el Capitulo siguiente.
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CAPITULO V
LA PROPUESTA

5.1.-Presentacion de la propuesta

Considerando que el plan de marketing es una herramienta vital y
necesaria para toda empresa de manera de lograr conquistar el mercado con
los productos que realiza y teniendo en cuenta la necesidad del mercado por
parte de los consumidores, se puede generar nueva creacion de un producto

para satisfacer la necesidad del cliente.

Actualmente la organizacién, se encuentra ante un entorno comercial
altamente competitivo y dindmico, donde la empresa debe afrontar
continuamente nuevos retos. Sin duda, la inestabilidad economica y un
continuo desarrollo y avance tecnoldgico por parte de los competidores,
general una serie de cambios que contribuyen a determinar el éxito de toda
empresa. La adaptacidn de éstas a estos procesos no puede ser improvisada y
es necesario elaborarplanes que permita anticiparse al desarrollo y creacion

de nuevos producto que permitan enfrentar los cambios del entorno.

Esta propuesta tiene como objeto central el disefio de un plan de
marketing para la ampliacién de la linea de productos de cepillos dentales
para nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A. Venezuela. De tal manera,
que se consideraron todos los resultados obtenidos a través del andlisis de la

situacidn interna y externa de la organizacion.

Partiendo de alli, se definieron puntos esenciales a considerar. Cabe
resaltar que se tomaron en cuenta las matrices Diagnoéstico Interno (PClI),
ademas del Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM) y el Formulario de
la Matriz DOFA, aspectos éstos que permitieron determinar la necesidad de la

creacion de un cepillo dental infantil de manera de satisfacer la escasez de



dicho producto para uso del consumidor venezolano y, como una manera de

contribuir al mercado donde se desenvuelve la empresa.
5.1.2.- Justificacién de la Propuesta

Una vez que se detectd en la fase inicial del diagnéstico de la situacion
actual de la linea de cepillos dentales infantiles en la empresa Colgate
Palmolive, C.A. Venezuela, ubicada en el estado Carabobo; se determinaron
las necesidades de la organizacion, de esta manera se cred el disefio de la
propuesta que conlleva el plan de marketing para ampliar dicha linea de
productos. En base a la necesidad del consumidor y la ausencia del producto

en el mercado.
5.2.- Objetivos de la Propuesta
5.2.1.- Objetivo General

Disefiar el plan de Marketing para ampliar la linea de productos de
cepillos dentales para nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A. en el

estado Carabobo.
5.2.2.- Objetivos Especificos

Desarrollar plan de marketing para la ampliacion de la linea de

productos de cepillos dentales infantiles

Disefiar campafa publicitaria para promocionar un cepillo dental para
nifos.

Crear unplan de responsabilidad social dirigido a la salud e higiene
bucal infantil

5.2.3.- Factibilidad Econdmica

A través de esta propuesta, se condiciona ciertos aspectos a considerar

evaluando la situacién pais y la adjudicacion de las divisas; los cuales
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condicionan la toma de las decisiones por parte de la junta directiva. No
obstante la corporacién cuenta con alternativas diversas y ademdas conjuga
siempre al desarrollo de nuevas soluciones de manera de contribuir a
incrementar el posicionamiento de la marca en el pais. Sin embargo a
continuacion presentaremos un cuadro con los requerimientos necesarios para

poner en marcha la fabricacién del producto.

Cuadro N° 14. Compra de Equipos para Maquina N° 1

Descripcion Costo en Dolares
Maquina enceradora 10.000 $
Adquisicion de software 15.000%
a empresa extranjera

Logistica de personal 4.000%
técnico extranjero

Materia prima mango de 18.000%
cepillos cerdas de

cepillos

Costos de importacion y 7.000%
fletes.

Fuente: Galvis (2018).

Cuadro N° 15. Compra de Equipos para maquina N° 2

Descripcion Costo en Dolares

Maquina emblistadora. 17.000 $

Compra y adquisicion

de moldes adaptado al 8.000 $

formato de nifios.

Contratacion de

personal extranjero para 4.000$

adaptacion de sistemas

Logistica 2.800%

Materia prima —cartén y

plastico desarrollo 1900%

proveedor local

ﬁostos de importacion y 1700$
etes de equipos

Fuente: Galvis (2018).
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5.2.4.- Factibilidad Técnica

Debido a los aspectos tecnoldgicos, esta propuesta es factible, gracias
a que la empresa cuenta con los equipos, tanto maquinarias como software,
los cuales seran implementados y utilizados por el personal técnico con que
cuenta la organizacion. Siendo capacitados de manera externa y cuentan con
amplia experiencia en el area de la fabricacion de cepillo dental,
especificamente infantil; ademas de poseer las patentes y disefios que se

utilizan en otras subsidiarias con estandares internacionales.

5.2.5.- Factibilidad Operativa

La presenta propuesta cuenta con una alta participacion operativa
debido a que la planta cuenta con la disposicién de un esquema operacional
técnico Optimo para adaptar operativamente cualquier equipo maquina o
herramienta que la organizacidon lo necesite, lo cual permita adaptarse a la

necesidad del mercado.
5.3.- Desarrollo de la Propuesta

Disefiar el plan de Marketing para ampliar la linea de productos de
cepillos dentales para nifios en la empresa Colgate Palmolive, C.A. en el

estado Carabobo.
a.- Analisis de la Situacién

Al iniciar el punto de partida de las fases delplan de marketing, se
deben revisar con detenimiento la situacion actual interna como externa en
donde se desenvuelve la empresa. Partiendo de esta premisa, se describen

aquellos factores:
b.- Situaciéon del Mercado

Actualmente en el pais no se estd fabricando cepillos dentales
infantiles, solo se realizan importaciones por parte de compafiias

distribuidoras con marcas de poco reconocimiento en el mercado y sin el
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evaluo del colegio de odont6logos de Venezuela. Esta poca participacion del
producto ha creado una demanda creciente por cuanto los consumidores se
estiman en base al veintepor ciento (20%) del total de la poblacion, que se ha
convertido en un producto muy escaso, siendo el mismo importante en la

higiene bucal infantil para el desarrollo sano de la poblacion.
c.- Situacion en torno al Producto

Debido a la situacion econémicaen el pais, la empresa trabaja con
bajos niveles de produccidn con unos margenes de ganancias modestos que le
permiten mantener operativa la planta y seguir operando de una manera
segura y confiable para garantizar el producto a los consumidores; no se
comercializa actualmente. Sin embargo, segin estudio de otras marcas que
distribuyen el cepillo dental infantil, en donde el precio se calcula un
cuarenta por ciento (40%) superior al cepillo dental de adulto que la empresa

comercializa actualmente.
d.-Situacion Social

Colgate Palmolive, C.A. Venezuela, continta con los planes sociales
que tiene estructurados para aplicarse en el pais. Tales como: Ayuda a
Organizaciones sin Fines de Lucro. Se han realizado grandes inversiones en
la compra de maquinas y herramientas que permiten mejorar la productividad

y el desempefio organizacional aunado al alcance de los objetivos trazados.
e.- Situacion Politico

La empresa se ha adecuado a las normativas vigentes y pautadas por el
Estado, ademéas de cumplir con las visitas y diversas regulaciones de los
productos. Asimismo,cumple con los precios de venta sugeridos que deben

tener los productos.
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f.- Medio Ambiente

El compromiso con el medio ambiente la empresa Colgate Palmolive,
C.A. Venezuela, es considerada como pionera en tratamiento de agua
residuales, al igual que en cuanto al reciclaje del material de empaque de los
productos que realiza. Creando, responsabilidadcon el medio ambiente en su

entorno.
g.- Analisis de Proveedores Clave

Los proveedores deben mantener un contrato con la empresa de manera
que puedan garantizar al menos dos meses de stock de materia prima y
adecuarse ésta, a los estandares de la corporacion. Ademas de obtener

informacién detalla sobre las caracteristicas del material.
h. -Objetivos Financieros

La meta a largo plazo es proyectar la linea de productos de cepillo
dental infantil en uno de los principales rubros de la empresa, con una
participacion en el mercado de 85%con un promedio de 600.000 unidades al
mes y asi generar una ganancia anual elevada en base a la productividad y el

posicionamiento en el mercado a través de la aceptacién de los consumidores.
i.- Mercado Meta, Publico Objetivo

El mercado meta o publico objetivo esta orientado a nifios y nifias en

edades comprendidas de 2 a 8 afios.
J.- Posicionamiento del Producto

Este producto se pretende posicionar a través de los atributos del
disefio del producto como lo es la imagen la ergonomia y calidad, ademas de

alianzas conempresas de figuras infantilescomo Barbie, Marvel yDisney.
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5.4.- Aplicacion de estrategias adaptada al producto Marketing Mix,

Producto, Precio, Plaza y Promocion.
5.4.1.- Producto

No solamente se tiene que analizar el producto como el bien o servicio
que adquiere el cliente tendremos que tener en cuenta los aspectos formales
que rodean al producto. Es por ello que, antes de comercializar un producto,

es necesario realizar los siguientes pasos:
5.4.2.- Generar una marca entorno al producto

Fomentar una marca entorno al producto, permite identificar mejor
nuestros productos y a su vez, diferenciarlos de la competencia, el cepillo
dental que se pretende producir es un cepillo adaptado a la edad del
consumidor se estiman 4 modelos de formato y tamafio: modelo mini Kids,
edad 2 afios, regular kids, 4afios, junior kids, 6 afios y master kids ,8 afos.
Con respecto a la imagen se pretende colocar dibujos animados de Disney

para nifios y nifias.

Cuadro N°16. Disefio e Imagen de Producto

Nombre del Producto Edad Sexo |
Mini Kids 2 a 5 afios Hembra y varén
Regular kids 5 a 8 afos Hembra y varén
Master Kids 8 afos unisex

Fuente: Galvis (2018).
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Imagen N° 1. Cepillos Dentales Infantiles

Fuente: Colgate Palmolive, C.A.
5.4.3.- Disefio

Se pretende desarrollar un mango anatémico anti-resbalante liviano

adaptado al tamafio de la mano del usuario.
5.4.4.- Valorar el Ciclo de Vida del Producto

Valorar las fases por las que transcurre el producto, la pérdida de
eficiencia en el mismo desde su lanzamiento hasta su retirada, es un aspecto
importante, pues en funcion de la pérdida de eficiencia sera importante
introducir en el mercado nuevos estimulos de compra, el ciclo de vida del
producto esta estimado en 2 afios, el tiempo por el cual dura el contrato de las

imagenes de Barbie, Marvel, Disney u otras empresas.
5.4.5.- Diferenciacion del producto

La forma como diferenciamos la produccion de Colgate Palmolive de
la competencia es a través de la calidad y servicio que se puede ofrecer el
producto ademas del valor agregado de imagenes y disefio del cepillo. Lo que

hacetunico al producto de la empresa y constituye una ventaja
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competitiva.Pues en funcion de los ciclos de vida de los productos, y la
implementacion de mejoras a nivel tecnoldgico y funcional, serd necesario
retirar antiguos productos e introducir nuevos, con la finalidad que la marca

no pierda valor, y a su vez generar nuevas necesidades en el mercado.

Estra Suave Extra Suave
Extra Macia Exfra Macis

Imagen N° 2. Producto Final Empaquetado
Fuente: Colgate Palmolive, C.A. Venezuela

5.4.6.- Precio

El precio del producto va estar condicionado a estructuras de costo o
regulaciones del estado sin embargo el precio estimado se puede calcular de

la siguiente manera:
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Cuadro N° 17.- Estructura de Costo de Fabricacion de un Cepillo Dental

Infantil Regular Kids2 afios

Descripcion Costos en Bolivares |
Materia prima 30.000
Costo de fabricacion 12.000
Depreciacion de equipos 6.000
Mano de obra 8.000
Distribucién 10.000
Almacenamiento 6.000
Publicidad y mercadeo 4.000
CostoAproximado 76.000

Fuente: Galvis (2018).

5.4.7.- Distribucién

La principal mision de esta variable es poner a disposicion del
consumidor el producto, con la finalidad de satisfacer la necesidad del
consumidor, pero a su vez, hacerlo de tal manera que estimule dicha
necesidad, los canales de distribucién que se utilizaran van a ser el mismo
canal que se emplea para la distribucién de cepillos de adulto en cadenas

medias altas y bajas al igual que farmacias.
5.4.8.- Promocidn

Los medios que se van a utilizar para dar a conocer el producto esa
través de la comunicacion directa con los consumidores, para llegar de una
manera mas rapida y efectivacon actividadesque normalmente persiguen
conseguir una imagen favorable para el producto de la empresa, fomentando

la compra del mismo y/o a su vez, mejorando la aceptacion social del mismo.

Al igual de actividades que van dirigidas a la captacion de
consumidores, acciones dirigidas a mayoristas, vendedores, influencia, donde
este tipo de publico obtiene un beneficio, generalmente un descuento o un
producto gratuito, y ellos se encargan de promocionarlo entre el publico
objetivo.
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5.5.-Disefio de Campafia Publicitaria para Promocionar un Cepillo

Dental para Nifios
5.5.1.-Objetivo de la campafa

El objetivo de la presente campafia es promocionar el lanzamiento de
un cepillo dental para nifios, por lo cual en lainvestigacion se evidencio la

ausencia de publicidad y desconocimiento del producto.
5.5.2.- Definir el pablico objetivo

El publico objetivo estd orientado a nifios y nifias en edades
comprendidas de 2 a 8 en adelante.

5.5.3.- Elegir los medios

La television:Es un medio costoso pero de amplio alcance, sin embargo por
ser un producto ausente en el mercado es necesario la difusioén por este medio
ademas los espacios donde se estaria publicitando el producto seria el horario
infantil en canales nacionales y tv por cable y programas infantiles con la

finalidad de llegar a nuestro publico objetivo.

El internet: es un medio econdémico y se podria comprar espacios
publicitarios en sitios web frecuentados por nuestro publico objetivo, ademas
de mensajes publicitarios via correo electronico a padres de familia
odontologos que pudieran dar a conocer el producto, por otra parte las redes
sociales, facebook, instagram,con la finalidad de interactuar con el cliente y

mantenerlo informado de las nuevos eventos del producto.
5.5.4.-Disefio del mensaje publicitario

Una vez que se ha seleccionado los medios publicitarios que
utilizaremos, diseflamos o redactamos los anuncios 0 mensajes publicitarios
que enviaremos a nuestro publico objetivo a través de dichos medios, con el

fin de cumplir con nuestro objetivo publicitario.
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El mensaje publicitario esta dirigido al perfil del publico objetivo en
este caso los nifios, y una figura caracteristica es el Dr. muelitas un personaje
disefiado por la empresa que cuenta con gran admiracion y respeto por los
nifios.los colores van a estar asociados a la identidad corporativa como el rojo
el blanco y el azul las formas y texturas,van a estar disefiadas a la suavidad
confort y ergonomia que sugiere el cepillo, en este caso el mensaje se
pretende llegar a través de la imagen de una nifia cepillandose los dientes

acompafiado del siguiente mensaje, Sonriebrillante con Colgate.

Sonrie Brillante Dr. Muelitas

Con Colgate...

5.6.-Creacion de Plande Responsabilidad Social Dirigido a la Salud e
Higiene Bucal Infantil

Al finalizar el estudio se ha observado la ausencia del producto en el
mercado lo cual trae grandes consecuencias en la salud e higiene bucal del
segmento infantil, las caries son la enfermedad crénica mas comun de la

nifiez y causan dolor, ausentismo escolar y pérdida de confianza.

Lamentablemente, muchos nifios no tienen acceso a un cuidado basico

de los dientes y la educacion necesaria para mantener una buena salud bucal.
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Pero lo bueno es que esta enfermedad se puede prevenir.esto podria tener
grandes consecuencias a futuro ya que a través de un estudio el Colegio de
Odont6logos estima el aumento significativo de casos que ameriten
intervencidn dental por la falta adecuada de una higiene bucal infantil. Es por
ello que se plantea la necesidad de crear un plan de responsabilidad social.

En alianza con el ministerio de salud, el ministerio de educacion el
colegio de odontdlogos y la empresa Colgate Palmolive, con la finalidad de
crear un modelo educativo, donde se dicten charlas orientadas, a cerca del
buen uso del cepillado, presentado las diferentes técnicas donde se
promuevan los buenos habitos de una buena salud bucal en los nifios y de esta

manera generar un cambio en la salud bucal infantil en el pais.
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Cuadro N° 18. Resumen de la Propuesta

Estrategia Téactica Accion Responsable Tiempo
Desarrollar
plan de Realizar
marketing para Implementar plan . .
| liaci¢ de marketing y adaptaciones y Ingeniero
a ampliacion establecer compra de de
de la linea de foducto brecio. | €auipos para la procesos, | 10 semanas
P P ' | fabricacion y compras y
productos de plazay SV Y P
cepillos romocion comercializacién | logistica
dentales P del producto
infantil
Disefiar
campafa
publicitaria Eaerzagrgelllzz Promocion en Departam
para pai medios y P
. publicidad anlicacion de ento de 08 semanas
promoc_:lonar aplicada al P - mercadeo
un cepillo producto campana
dental para
nifos
Crear un plan Realizar
de Crear un plan campafias
responsabilidad | piloto educativo | educativas en
. L. de escuelas y Departam
social dirigido responsabilidad jornadas dentales | ento de 08 semanas
a lasalud e social para con alianzas del recursos
higiene bucal mejorar la salud colegio de humanos
) } bucal de los odontdlogos y el
infantil nifios. ministerio de

salud

Fuente: Galvis (2018).
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones

Una vez que se realizd todo el analisis de la actual situacién de la
compafiia Colgate Palmolive, C.A. Venezuela, y de los productosque puede
generar ganancias para la organizacion debido a que no existe gran cantidad
de marcas que sean de alta competencia en los cepillos dentales infantiles, se
identificaron suficientes fortalezas y oportunidades como para implementar,
al momento de generar la produccion de dicho producto para diversificacion
del portafolio de ventas.

No se pueden dejar a un lado las debilidades y amenazas
representativas, pero se puede estructurar diversas estrategias que aunado al
correcto uso de la trayectoria, experiencia y estrategias hasta ahora manejadas
por la empresa junto con las oportunidades ofrecidas por las situaciones
comerciales presentadas por el actual mercado de comercio de la empresa
hacen de Colgate Palmolive, C.A. Venezuela, una empresa viable al

desarrollo del proyecto sugerido.

Se plantean estrategias de producto, marca y marketing de acuerdo a
las necesidades de los clientes y a los recursos disponibles, conduciendo a la
empresa a un mejor posicionamiento gracias a la diversidad de cepillos
dentales infantiles; es por eso que se seleccionaron las mejores estrategias
aplicando los estudios PCI, POAM y DOFA, para que la empresa pueda hacer
uso de éstas, que fueron realizadas considerando las lineas de produccion y
los diversos puntos de comercializacion que puede utilizar la empresa, para

que de esta manera pueda aprovechar las oportunidades del mercado.

Teniendo en cuenta, las mas recientes noticias sobre la actividad
econdmica del pais auguran una mejoria por lo que se espera que en los

préximos afios haya un incremento del consumo del producto dental infantil,



en todas las familias, lo que se traducird en un aumento en el sector de
compras, aspecto éste que podria permitira la empresa aumentar su volumen

de ventas y de ganancias.

Otro aspecto a considerar, por parte de Colgate Palmolive, C.A.
Venezuela, es que debe luchar contra un mercado cada vez més exigente en el
cual los gustos y estilos de cada nifio (a) estan cambiando; por lo cual debera
adaptarse a estos cambios para salir airosa como organizacion vanguardista,
por cuanto sus clientes potenciales, tienden cada vez mas a llevar estilos de

vida méas pintorescos que les agrade hacer uso del cepillo dental.

Cabe resaltar que Colgate Palmolive, C.A. Venezuela, tiene claros sus
objetivos a corto y medio plazo, tales como expandirse a nivel nacional de
manera de incrementar sus ventas y tratar de ampliar su gama de productos
ofreciendo a sus clientes una amplia linea de productos como son los cepillos
dentales infantiles. Por lo cual, debe procurar invertir mas en la partida de
publicidad y promocion debido a que la obtencion de nuevos clientes
dependera la supervivencia de la empresa, para ello podria ser necesario

contratar agencias publicitarias donde se promocione el producto.

Ademas la organizacion cuenta con los equipos y personal técnico
necesarios para la fabricacion de cepillos dentales infantiles, siendo esto un
factor indispensable para la apertura de un nuevo mercado de productos, que

permitiera posicionar la marca y satisfacer al consumidor venezolano.
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Recomendaciones

1.- Colgate Palmolive, C.A. Venezuela, cuenta con los componentes
necesarios para la diversificacion de su portafolio y el éxito de este, solo es
necesario estar dispuestos al cambio y aceptar las oportunidades que ofrece el
mercado haciendo el correcto uso de los recursos disponibles, construyendo

asi una empresa fresca y al dia con las necesidades del mercado.

2.- Los proyectos de inversion ofrecidos por esta investigacion, presentan
alternativas ajustadas a la realidad economica del pais, en donde se hace
pequefio el porcentaje de inversion inicial, pero gracias al aumento de
demanda de preferencia por el cepillo dental infantil, puede empezar a
preparase adecuadamente a lo que espera que llegue a él, al utilizar al
maximo la capacidad instalada y sacar provechodel camino ya recorrido con
otros cepillos dentales, lo que es una ventaja frente posibles empresas

quequieran entrar en el sector al ver el crecimiento de este.

3.- Los cepillos dentales infantiles estan acogiendo auge debido a su agrado
por parte de los nifios, porque consideran dibujos e imagenes que los menores
de edad prefieren, considerando esto pueden abocarse a generar cepillos que
sean atractivos para los pequefios (as) y con eso aumentaransus niveles de

ventas y serdn en costos mas econdémicos que los traidos desde el exterior.

4.- Crear un plan piloto de responsabilidad social con el Estado que permita
mejorar la salud bucal de los nifios a través de campafas y jornadas dentales
con alianzas estratégicas con el Colegiode Odontélogos,el Ministerio de

Salud y la empresa Colgate Palmolive, C.A. Venezuela.

5.- Fomentar el desarrollo e innovacion de nuevos productos a través de la
creacién de un planeducativo tecnolégico que impulse las ideas de los nuevos

proyectos.
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6.- Creacion de un plan sustentable que garantice el buen uso de los recursos
ambientales que se emplean en la elaboracidn del producto, para establecer

un equilibrio con la naturaleza.

7.- Construir planes que contribuyan al desarrollo de productos que estén
ausentes en el pais y permitan ampliar la linea de productos de la empresa

para posicionarse y proyectarse en nuevos mercados.

8.- Impulsar el desarrollo de nuevos proyectos que despierten el interés de los

inversionistas que afiancen la estabilidad econdmica de la empresa

9.- Disefio de mecanismos que permitan establecer canales de comunicacion
con el Estado con la finalidad de garantizar la adjudicacion de divisas que se

utilizan para la compra de materias primas.

10.- Establecer mesas de dialogo con entes gubernamentales donde se pueda
crear un método que permita calcular en base a una estructura de costo
adaptada a la inflacion con un precio sugerido al consumidor, el cual permita

competir el producto con la competencia del mercado.
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ANEXO (A)

Instrumento Modelo
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