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SIMULADOR MARKESTRATED

• Este simulador se concentra en las funciones de marketing , y

sobre los elementos del mercado que tienen mayor impacto

sobre las funciones, especialmente se dedica a los principales

elementos de la estrategia de marketing: posicionamiento y

segmentación de una empresa dedicada a la producción y

venta de productos (SONITES Y VODITES) con el fin de

obtener los primeros lugares en el mercado.



IMPLEMENTACIÓN DE ESTRATEGÍA

• Antes de llevar a cabo las decisiones se realizó un análisis de

los productos con el fin de conocer las estadísticas de

diferentes aspectos como es el caso de su posicionamiento en

el mercado , las ventas, de ahí determinaríamos los adecuados

canales de distribución, la publicidad y así también las fuerzas

de ventas.



INDUSTRIA RETO 041311

• El reto inicia a partir de que la industria ya cuenta con

operaciones, teniendo como objetivo incrementarlas, y de esta

manera subir en el escalafón del mercado , aquí es el juego de

saber que es lo que necesita la industria para que las ventas

sean mayores a las de sus competidores.



¡QUE INICIE EL JUEGO!

DESICIÓN #1

• Como se mencionó, para tomar cualquier decisión se debe

analizar la situación, nos referimos a los competidores, los pros

y las contras, que es o que poseemos y de que es, de lo que se

carece a fin de que nuestra decisión sea la más certera posible.

• En ésta decisión consideramos que lo más conveniente era

invertir en publicidad ya que así se daba a conocer nuestro

producto, y como resultado obtendríamos que nuestras ventas

se incrementarán ya que sería conocido por el cliente .



DESICIÓN #2

• Para ésta decisión, el movimiento de piezas fue hacía los

empleados, el contratar más capital humano, es una ventaja ya

que así incrementa la producción y por lo tanto las ventas, cabe

mencionar que es de manera moderada, ya que sino re realiza

de ésta forma puede resultar contraproducente.



DESICIÓN #3

• Los resultados de las decisiones anteriores nos ayudaron en

posicionarnos dentro de los primeros lugares, siendo esto un

punto a nuestro favor, ahora el reto para nosotros era

mantenernos en ese lugar, así que la decisión fue enviar

productos a I&D



DESICIÓN #4

• Con los resultados obtenidos siendo éstos favorables, ya que

son aceptados, el siguiente paso fue enviar SONITES, sin dejar

de invertir en las fuerzas de Ventas ni en la publicidad ya que

éstos elementos son pieza clave para una excelente venta.



DESICIÓN #5

• Ahora la siguiente decisión es enviar VODITES, con el objetivo

de conocer cual es el producto que tiene más movimiento

dentro del mercado, con esto determinaremos cual es nuestro

fuerte y a cual nos conviene invertir.



DESICIÓN #6

• Nos mantenemos en enviar más SONITES que VODITES, de

manera moderada, sin dejar de invertir en publicidad, en el caso

de los VODITES se envían pocos, y le damos la oportunidad a

los SONITES para que nos posicionen en un mejor lugar dentro

del mercado.



DESICIÓN #7

• Nos mantenemos informados a través de estudios de Mercado,

para que conozcamos el status de nuestra industria, además

que es guía para la toma de decisiones, se decidió seguir con la

venta de SONITES, y mantener nuestro inventario en cero ,

para que no exista rezago de mercancía.



DESICIÓN #8

• Se sigue invirtiendo en publicidad, ya que los resultados de las

decisiones anteriores fueron favorables , nos deshicimos de

mercancía rezagada y de cierto modo se encuentra controlado,

posicionandonos en el primer lugar.



DESICIÓN #9

• En esta decisión, fue poner más atención a los VODITES , ya

que en los SONITES tenían buen posicionamiento en el

mercado, aplicando más publicidad y apoyándonos con los

estudios de mercado.



DESICIÓN #10

• Nos basamos sólo en invertir más en publicidad, ya que se

obtuvo un buen equilibro en ventas tanto para SONITES como

VODITES, además teniendo un excelente control de

inventarios. Obteniendo como resultado posicionamiento del

primer lugar en el reto.



GRÁFICA DE RESULTADOS



RESULTADOS



CONCLUSIONES

• Sin duda la mejor estrategia es confiar en cada decisión que se

vaya a tomar siendo ésta tomada con seguridad.

• Antes de tomar cualquier decisión debe ser analizada y

estudiada visualizando los pros y contras.

• Ser moderado y no dejarte llevar por las emociones.

• Creer desde el principio que vas a ser el ganador.

• Y lo más importante ser constante y perseverante.
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