
	

	

Simulador de gestión empresarial –  
Ciclo de vida del producto 

Toma decisiones mientras el mercado evoluciona 

Con el simulador empresarial SunnyDay podrás tomar las decisiones para diseñar, 
lanzar y hacer crecer tu línea de gafas de sol en el mercado. Recorrerás todas las 
etapas del ciclo de vida de tu producto y deberás tomar las decisiones necesarias para 
obtener los mejores resultados posibles en cada fase y ganar a la competencia. 

Desde el diseño y desarrollo inicial de tus gafas de sol hasta la madurez y declive del 
producto, con el simulador SunnyDay podrás tomar las decisiones necesarias para 
gestionar tu línea de productos en todas las etapas del ciclo de vida. Evalúa las 
condiciones del mercado, estima la evolución de las ventas y decide cuáles son las 
mejores decisiones en cada momento. 

El famoso cantante Sam Solar se ha embarcado en 
su primera aventura empresarial. Va a diseñar y 
lanzar su propia línea de gafas de sol, pero no se 
conforma con cualquier tipo de producto: quiere que 
su marca sea conocida en todas partes y que sus 
gafas sean las más deseadas en el mercado. Su 
fama es importante para dar a conocer la marca, 
pero necesita un Product Manager que le asesore 
durante todas las fases del ciclo de vida del 

Fase de Desarrollo: Diseña tu producto, invierte en desarrollo y 
selecciona tu segmento objetivo.  

Fase de Lanzamiento: Fija el precio de lanzamiento y establece la 
estrategia de comercialización. ¡Tu esfuerzo en promoción se verá 

Fase de Crecimiento: El mercado ya conoce tus gafas de sol y la 
demanda crece con rapidez. ¿Tienes suficiente capacidad para 
aprovechar esta oportunidad? 

Fase de Madurez: Las ventas ya no crecen al mismo ritmo que antes. La 
competencia es dura y el mercado busca novedades y buen precio.	

Fase de Declive: Las ventas comienzan a caer. ¿Cómo puedes volver a 
despertar el interés de los consumidores? 
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El mercado	
Las gafas de sol SunnyDay van a 
lanzarse en un mercado con cinco 
segmentos de demanda: jóvenes, 
sport, fashion, lujo y clásicos. Cada 
uno de ellos tiene diferentes 
preferencias a la hora de comprar 
gafas de sol, por lo que deberás 
seleccionar el segmento que te 
parezca más atractivo y ofrecerle el 
producto que está buscando. 

La competencia	

Hay otra empresa en el mercado, Astronomic, 
que también está diseñando una nueva línea de 
gafas de sol, y tiene previsto lanzarla dentro de 
poco. Esta empresa también cuenta con una 
cara conocida detrás de la marca, el deportista 
Astro que, igual de Sam Solar, cuenta con 
asesores para ayudarle en el diseño, 
lanzamiento y gestión de su producto. Analiza 
con detalle las acciones de la competencia para 

Tus instalaciones	
Tu empresa cuenta con una fábrica desde la que 
se abastece todo el mercado nacional. Deberás 
controlar el nivel de producción para optimizar los 
costes de fabricación y lograr la máxima 
eficiencia. 
La capacidad inicial es de 280.000 unidades. ¿Es 
suficiente para aprovechar el crecimiento de la 
demanda? Podrás ampliar la capacidad de tu 
fábrica, pero para ello tendrás que planificar tus 

Controla tus márgenes y gestiona 
tus recursos	
¿Tienes los suficientes recursos para llevar a cabo 
tu estrategia? ¿Cómo vas a financiar la ampliación 
de fábrica o las campañas de promoción? El 
simulador te ayudará a llevar a cabo la gestión 
financiera de la empresa. 
	
La gestión de tus almacenes será también 
fundamental. Un stock excesivo puede generar 
altos costes de almacenamiento. Tendrás que 
vigilar tus niveles de producción y ventas. 



	

	

		
¿Qué lecciones extrae el participante de SunnyDay? 

El simulador SunnyDay tiene como objetivo 
principal enseñar las bases de la gestión 
empresarial a través de las etapas del ciclo de vida 
de un producto. 

Los participantes se sitúan al frente de una línea de 
producto de gafas de sol, que deberán gestionar desde 
la etapa de diseño y lanzamiento hasta su madurez y 
declive en el mercado. Su misión es conseguir el 
liderazgo en el mercado manteniendo la rentabilidad de su producto y adaptando sus 
decisiones a las oportunidades y retos que surgen en cada fase del ciclo de vida del 
producto. 

Algunas lecciones a extraer de SunnyDay: 

§ El comportamiento del mercado evoluciona. Las decisiones de gestión deben 
tener en cuenta la etapa del ciclo de vida en la que se encuentra un producto 
para aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado y afrontar los retos de 
cada fase con éxito. 

§ Es necesario realizar una inversión inicial en desarrollo de producto para 
ofrecer al mercado lo que está buscando. Durante la fase de desarrollo no se 
obtienen ingresos, sólo gastos, pero la estrategia debe estar orientada a 
recuperar esta inversión inicial y obtener beneficios a medio y largo plazo. 

§ El presupuesto de promoción debe ajustarse a la etapa del ciclo de vida. En la 
fase de lanzamiento y crecimiento la promoción es clave para impulsar las 
ventas. En fases posteriores, la promoción puede ayudar a mantener el 
conocimiento de marca, pero deberá ajustarse para no incurrir en demasiados 
gastos  

§ La innovación en producto y amplitud de gama serán claves para mantener la 
posición en el mercado desde el momento en que las ventas ralentizan su 
crecimiento. 

§ La capacidad de producción debe adaptarse a las estimaciones de ventas para 
poder aprovechar las oportunidades que ofrece el crecimiento de la demanda. Es 
fundamental lograr la máxima eficiencia en la producción para reducir costes 
de fabricación y mejorar el margen general. 

§ El precio influye en la decisión de compra de los clientes, pero no es el 
único factor: el valor de marca, valor de producto y cobertura de distribución 
también son valorados por el mercado. 

§ Los recursos son limitados y es necesario analizar las necesidades y objetivos 
de la empresa para establecer la forma más eficiente de asignarlos. 


