 كيف توآجه المؤسسات ركود السوق ؟؟
قد اوضح تحليل الاستراتيجيات التسويقيه لهذه الشركه
انها قد كسبت السوق من خلال مجموعه من الاستراتيجيات التي اعطت لها مركز المتميز في السوق والتي تضمنت مايلي ::
1  المركز السوقي المتميز.. 
من خلال اربعة اسماء لامعه في عالم البويات والعديد من الاسماء الاخرى المنافسه التي تغرق السوق فـإن اختيار المركز السوقي يصبح العنصر الرئيسي في العملية التسويقيه بآعتباره العامل الرئيسي المؤثر في اختيار المنتجات او منافذ التوزيع التي تتعامل معها .. 
2 التوزيع .
.اختارت الشركة منافذ التوزيع المباشره التي تصل الى شريحتها السوقيه بما يقلل زيادة حركة السلع من خلال منافذ التوزيع ويقلل من الصراع والتضارب بين منافذ التوزيع.. 
3 السعر..
 من وجهة نظر إدارة الشركه ان التسعير العدواني القائم على الحرب السعريه لايقنع بتعامل في الاجل الطويل وقد اعتمدت الشركه على الانتشار والتواجد في السوق بستمرار.وقد عقدت الشركة اتفاقآ مع العديد من الشركات الرائده على عدم الدخول في حروب سعرية 
كيف تضع منتجاتك في مركز مميز بين عمالقة السوق؟؟ 
1 اعتمدت الشركة على الوضع المميز لمتاجرها
بربطها في ذهن العملاء بأنها متاجر التكنولوجيا الامريكية ومعتمده على قيامها ببيع كل شئ في شكل متكامل من البطاريات والتليفونات وقطع غيار الراديو واللعب الالكترونيه واجهزة الاستماع والحاسبات الالية ونصف مايقدم في تلك المجال من انتاج الشركة بشكل مباشر إما النصف الاخر فهو لكبرى الشركات التي تم اختيارها بدقه لتأمين الجوده .. 
2 اعتمدت الشركة على فهم متكامل للعوامل التي تؤدي الى النجاح .ووضعت في حسبانها متى تقوم بالتغيير والتطوير
 مما ادى الى ايجاد صوره ذهنيه متميزه في اذهان المتعاملين . حيث اعدت المتاجر داخليآ بالشكل الذي يضم تشكيله متكامله تبدا من الاسلاك والبطاريات . وتتطور الى اجهزة الكمبيوتر الصغيره . مما يسمح للمتعاملين الذين يبحثون عن مجرد بطاريه ان يدرسوا شراء اجهزه ومستلزمات اكبر من الشركة
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 والتي تستحوذ على شريحة سوقيه ذات مركز اقل من المنتجات الاخرى قد عاد عليها بالكثير من الربح .. 

