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Markestrated

El desempeiio de la empresa
comercializadora, como centro de
utilidades es medido por la Contribucién
Neta de Marketing, obtenida de los
ingresos totales de las ventas menos los
costos de los productos vendidos y los
gastos detallados anteriormente.

Objetivo

Obtener una contribucion neta en marketing
superior al millon y medio.

A continuacion se desarrollan las decisiones
tomadas alrededor de 8 decisiones:
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Ventas (Unidades)

Contribucion Bruta de Marketing
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DECISION

Marcas Ventas en Unidades % Porcion (Unidades) Precio Detalle Ventasen$ % Porcion S Venta

120,000 483.00 58,200,000
40,699 400.00 16,279,600




@b Al contar con un producto estrella, se decidio

DECISION 1 producir para SOTO UN 375%, tomando en cuenta

gue el mismo no tiene inventario y se tiene un precio
estandar.

MARCAS SOTO SOLO

Produccion (Unidades) 120000. 80000

_ Se decidié producir para SOLO un 55% del total producido, @@
Unid. Vends.(Unidades) 120000. 40699 : : : : :
IVeano (Unidaded) 0. 39301 tomando en cuenta el inventario existente, con el objetivo
PrecloFinel () 48540 de generar mayor porcion de ventas

Precio Promocion ($) 303. 244. ‘ .

el D Se seleccionaron 4 estudios para conocer
Ingresos 36369. 9944.

Costo Prods. Vendidos 20430 8413 distintas perspectivas en relacion a los productos

Costo Inventarios 0. 934

Publicidad 2500. 1800 Se incremento el nimero de vendedores, potenciando el (@

Contri. Bruta Marketing 13439. -1203. | 3
12236 Cand




MARCAS SOTO SOLO

Produccion
(Unidades)

Unid. Vends.

P 264463. 37600. DECISION

Inventario
(Unidades) 95537. 37701.

Precio Final (8) 515. 415.

Porcion de Mercado =
(En Unidades)

360000. 36000.

Precio Promocion

321. 253.

)
Costo Trans.($S) 134. 207.
Ingresos 84843. 9523.
Costo Prods.

35481. 767.
Vendidos 38 s
Costo Inventarios 1474. 896.

Publicidad 3500. 2000.

Contri. Bruta

44388. -1140.
Marketing

43248.




DECISION 2

Para la marca de SOTO se increment6 la produccion, La produccion de SOLO al tener
viendo la aceptacion que tuvo la misma marcay teniendo mucho inventario retenido se
en cuenta los productos retenidos en inventario. propuso aumentar

moderadamente la produccion.

El precio de SOTO y SOLO se incremento
considerablemente

Todo eso segun las exigencias del mercado . . ,
y analizando a la competencia. La publicidad de SOTO se incremento

al igual que para SOLO, de acuerdo a
la produccion aumentada




Contribucion Bruta de Marketing

016 548 unidades F

SOLO




DECISION 3

MARCAS SOTO SOLO SOTE  VOTI
Produccion (Unidades) 1016548. 88327. 85995. 120000.
Unid. Vends.(Unidades) 1016548. 97396. 85995. 90745.
Inventario (Unidades) 0. 0. 0. 29255.
Precio Final ($) 570. 460.  300. 600.
Precio Promocion () 355. 281. 184 360.
Costo Trans.(8) 113.  207. 203 219.
361369. 27332. 15798. 32668.
114760. 20204. 17479. 19904.
Costo Inventarios 0. 0. 0. 738.
Publicidad 6500. 4500. 3000. 5000.
240109. 2628. -4680. 7026.

245084.

Ingresos
Costo Prods. Vendidos

Contri. Bruta Marketing

®omd

Al quedar inventario se decidié producir para
SOTO un 70%, y aumentar el precio en un 5%. se llegd
a agotar el stock.

Se decidio producir para SOLO un 140% del total
producido, tomando en cuenta el inventario existente, con
el objetivo de agotar el stock y se lo logro ®

@t Se introdujo al mercado el Sonite SOTE y el
Vodite VOTI teniendo una buena aceptacion del SOTE ya
que se llegd a agotar el inventario, y vendiendo un 76% de
la produccion

e

Se incremento6 el numero de vendedores, potenciando el
canal 2y 3.



Ventas (Unidades)
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DECISION 4

Se incremento la
produccion de
SOTO ya que la
demanda era
mayor a la anterior

gestion y se elevo el
precio tomando en
cuenta la inflacion.

Se lanzo al
mercado un nuevo
Vodite tomando en
cuenta la demanda

del mercado y la
intencion de
compra, ademas se
considero un

precio parala
introduccion del

nuevo producto.

Para esta decision
se realizo 3
estudios de
mercados con el fin
de analizar el
comportamiento
del mercadoy la
competencia.




Contribucion Bruta de Marketing

VOTI

Ventas (Unidades)

VOTI

100000 300000 0 600000

DECISION




DECISION 5

Ano de Unidades - EeTE LA
. . Publicidad Mercado
Lanzamiento Vendidas
Acumulada
SOTO 0. 3712, 35000. 832276.
SOLO 0. 487. 22800. 11933.
SOIE 3 437. 11500. 12980.
VOTI 3. 267. 17500. 22516.
VOTA 4. 139. 11500. 1077.
SOLO

SOTO

Para la 5 decisién SOLO presento un total de 487 unidades
vendidas y un total de contr. Bruta de mercado acumulada
de 11933

Para la 5 decision SOTO presento un total de 3712 unidades
vendidas y un total de contr. Bruta de mercado acumulada
que fue incrementando con los afios.



DECISION 5

Ventas Totales al Detalle Acumuladas 2766865.
Publicidad Total Acumulada 98300.
Contrib. Bruta de Marketing Total Acumulada 880783.
Inversiones I&D Acumuladas Totales 8000.
Gasto en Fuerza de Ventas Acumuladn 22924,
Gasto de Investigacion de Mercado /N .cum. 976.
Contrib. Neta de Marketing Total Acumulada 848883.
VOTI

Para la 5 decisién VOTI presento un total de 267 unidades
vendidas y un total de contr. Bruta de mercado acumulada

de 22517
SOTE
VOTA
Para la 5 decision SOTE presento un total de 437 unidades L ,
vendidas se realizo una inversién superior al de gestion Parazj.lj 5 dedision V|%TA preseBnto ug total ded1 22 unlda;dss
anterior y un total de contr. Bruta de mercado acumulada de vendidas y un total de contr. Bruta de mercado acumulada



Ventas (Unidades)

DECISION

VoTI

20000

40000

Inventarios




DECISION 6

Se decidid Contribucion Bruta de Marketing Se tomaron 5

mantener el % de . l estudios de mercado
estudios 2011wt aprovechando el
publicitarios presupuesto de la

gestion

Se incremento el Se incremento el
precio de todos los numero de
productos, para vendedores y realizo
generar una distribucion

COlnpetlthldad cn 25000 50000 75000 100000 125000 150000 175000 200000 22.. equitativa en los tres
relacion al resto de las canales

firmas




Ventas (Unidades)

Contribucion Bruta de Marketing

75000 100000 125000 150000 175000 200000 225000 250000

DECISION




DECISION 7

Se seleccionaron
solamente 2 estudios de
mercado, gracias al
conocimiento de
gestiones anteriores, no
hubo la necesidad de
tomar mas.

Se incremento el precio
en todos los productos
superior al 6% a fin de

generar mayores
ventas

Porcion de Mercado (En Unidades)

Para el presupuesto
publicitario se analizo
detalladamente, a fin de
aumentar mas a VOTA,
VOTIY SOTO

Se decidio incrementar la
cantidad de vendedores,
ya que la produccion era
mayor siendo necesario
tener los canales de venta
equilibrados.




Ventas (Unidades) Contribucion Bruta de Marketing

soTo L|
@ : 251 452 unidades |

voTl

VOTA

100000 125

DECISION




DECISION 8

Porcién de Mercado (En Unidades)

Se decide incrementar la produccion,
tomando en cuenta el evidente ingreso en
ventas antes los demas productos, y tomando
en cuenta que es la altima decision.

Se realiza una reestructuracion en las fuerzas
de venta en cada canal para

generar mayor participacion en el mercado.
A fin de abarcar la produccion y evitar

costos de inventario extra.



RESULTADO FINAL
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Se lograron obtener resultados favorables a partir de la aplicacién de estrategias planteadas
y el analisis minuciosos a lo largo de las 8 decisiones dentro el simulador, generando un
contribucién neta en marketing superior al millon y medio.
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