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1. SOBRE LA EMPRESA
e ;Quiénes somos?

Somos Cristina Morales Iglesias, Jorge Caso Vaca, Manuel Basilio Alfonso y Paloma
Gonzalez Guerrero, cuatro jévenes estudiantes del primer afio de grado superior de Gestion
de Ventas y Espacios Comerciales, que tienen como obijetivo ofrecer un producto Unico y

personalizado ya que esta hecho a mano.

e ;Qué vamos a vender?:

El producto que vamos a ofrecer son llaveros hechos manualmente con unas pequefias
piezas de plastico de colores llamadas Hama Beads con las que podemos crear diferentes

disefios, creando asi un producto muy versatil a gusto de todos los consumidores.
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e ;,Como se elabora?:
Para hacer una figura con Hama Beads, hay que seguir los siguientes pasos:

1. Colocar las cuentas de plastico (Hama Beads) sobre una plantilla con pinchos siguiendo un
disefio.

2. Una vez que el disefio esta completo, se cubren las cuentas con papel para planchar o papel
vegetal y se plancha con una plancha a temperatura media. El calor derrite las cuentas,
fusionandose en una sola pieza solida.

3. Se saca la figura del molde y se deja enfriar.

MATERIALES

En este apartado hacemos una relacion de los materiales que tenemos que comprar

para llevar a cabo el proyecto:

Material Enlace de compra Precio

Plancha (No es necesario comprar)

R

Papel vegetal o de horno (No es necesario comprar)



@ LAN DE MARKETING

Enlace de la compra 22,99€ (0,000884 la pieza)

(Tienen que ser de 2,6mm)

Lazos 100 m Enlace de la compra 3,59€ = 0,02 (%2 m)

Anillas para llaveros 40 pcs  Enlace de la compra 2,33€ = 0,06 (la unidad)

Bolsas de cartén recicladas Enlace de la compra 0’99€ = 0.03 (la unidad)

(Poner logo en las bolsas)

40 uds



https://www.amazon.es/gp/product/B09YCG3P6L/ref=ox_sc_act_title_2?smid=A1AT7YVPFBWXBL&th=1
https://www.temu.com/es/cuerda-de-embalaje-navidena--y--100m-328ft--del--festivo-ideales-para-envolver-regalo-decoracion-colgante-en-arboles-con-cordon---acogedores-material-resistente-cable-flexible-hilo--planificadores--entusiastas-manualidades-g-601102491515533.html?_oak_mp_inf=EI3166Ox1ogBGiBlN2FlNGNkOTAxZjM0YWM1YThhZTgxODg4MDJlMzcwYyCird2GoTM%3D&top_gallery_url=https%3A%2F%2Fimg.kwcdn.com%2Fproduct%2Ffancy%2Fa5bd4f00-3f5e-4f5a-bf14-1c5303bcd672.jpg&spec_gallery_id=386053&refer_page_sn=10009&refer_source=0&freesia_scene=2&_oak_freesia_scene=2&_oak_rec_ext_1=MTc4&_oak_gallery_order=625907166%2C802202682%2C877165852%2C881706443%2C1893036284&search_key=cuerda%20para%20adornos%20de%20navidad&refer_page_el_sn=200049&_x_vst_scene=adg&_x_ads_channel=google&_x_ads_sub_channel=search&_x_ads_account=5357474980&_x_ads_set=20027783480&_x_ads_id=150892137560&_x_ads_creative_id=656200896641&_x_ns_source=g&_x_ns_gclid=CjwKCAjw_-3GBhAYEiwAjh9fULi_PN8o4VuL3r78imggvjBL6DchAbKyfcooRg-hdAoSW2zjfVLGjxoC4-UQAvD_BwE&_x_ns_placement=&_x_ns_match_type=e&_x_ns_ad_position=&_x_ns_product_id=&_x_ns_target=&_x_ns_devicemodel=&_x_ns_wbraid=CkwKCAjw3OjGBhBGEjwAJDAKFfAi4djQsiI-8X1dEiUhKiIphDo5j5mdpqR1WjkU98KX6FfTWWLqxnXxUD6vJkZitxIoszhNZk4aAuG3&_x_ns_gbraid=0AAAAAo4mICHsD1gQ3Spzt-LByqcS8L_Xi&_x_ns_keyword=temu&_x_ns_targetid=kwd-4583699489&_x_sessn_id=7n2037pf2t&refer_page_name=search_result&refer_page_id=10009_1761219139824_iitye8czgw
https://www.temu.com/goods.html?_bg_fs=1&goods_id=601100288822754&sku_id=17595503606307&_oak_page_source=501&_x_vst_scene=adg&_x_ads_sub_channel=shopping&_x_ns_prz_type=3&_x_ns_sku_id=17592216571917&_x_ns_gid=601099516890663&_x_ads_channel=google&_x_gmc_account=5583901777&_x_login_type=Google&_x_ns_gg_lnk_type=adr&_x_ads_account=3012811644&_x_ads_set=22617683218&_x_ads_id=175448379290&_x_ads_creative_id=755178357107&_x_ns_source=g&_x_ns_gclid=CjwKCAjw_-3GBhAYEiwAjh9fUKNEBu7w5zKmL4ZJJ63cbZDmU4u7QR0X7sMCrhrjpUuMKa9H35RipxoCKhEQAvD_BwE&_x_ns_placement=&_x_ns_match_type=&_x_ns_ad_position=&_x_ns_product_id=5583901777-17592216571917&_x_ns_target=&_x_ns_devicemodel=&_x_ns_wbraid=CkwKCAjw3OjGBhBGEjwAJDAKFdTQooCpfwHpOhZFlRGKIrqptTFcCmkoR2qMELRcGPzvHNs5qWieyyjTUuxnxhfJ6Fh67Bi5rDAaApCO&_x_ns_gbraid=0AAAAAo4mICHiDiff0_JFbCAF5IfLOOGfk&_x_ns_targetid=pla-2424834700518&_x_sessn_id=0q9t53hqgl&refer_page_name=shopping_cart&refer_page_id=10037_1761219417391_o4w5x12pvw&refer_page_sn=10037
https://www.temu.com/es/20-40-100-piezas-set-de-sobres-retro-de-tarjetas-de-felicitacion-de-papel---sobres--con-encaje-ondulado-para-tarjetas-de-felicitacion-de-cumpleanos-escritas-a--para-invitaciones-de--3-94-2-76in-g-601101354908357.html?_oak_mp_inf=EMX17oWt1ogBGiAxYmM5NzYyNmQ5NzE0YWZmODU5YzE0ODEzYzU1NTA5NSDX2c2GoTM%3D&top_gallery_url=https%3A%2F%2Fimg.kwcdn.com%2Fproduct%2Ffancy%2F2489b6be-694f-4218-b635-927a9e44d61d.jpg&spec_gallery_id=198026&refer_page_sn=10009&refer_source=0&freesia_scene=2&_oak_freesia_scene=2&_oak_rec_ext_1=MTgw&_oak_gallery_order=59411839%2C218241337%2C8304083%2C1340731453%2C764753595&search_key=sobres%20reciclables%20puque%C3%B1os&refer_page_el_sn=200049&_x_vst_scene=adg&_x_ads_channel=google&_x_ads_sub_channel=search&_x_ads_account=5357474980&_x_ads_set=20027783480&_x_ads_id=150892137560&_x_ads_creative_id=656200896641&_x_ns_source=g&_x_ns_gclid=CjwKCAjw_-3GBhAYEiwAjh9fULi_PN8o4VuL3r78imggvjBL6DchAbKyfcooRg-hdAoSW2zjfVLGjxoC4-UQAvD_BwE&_x_ns_placement=&_x_ns_match_type=e&_x_ns_ad_position=&_x_ns_product_id=&_x_ns_target=&_x_ns_devicemodel=&_x_ns_wbraid=CkwKCAjw3OjGBhBGEjwAJDAKFfAi4djQsiI-8X1dEiUhKiIphDo5j5mdpqR1WjkU98KX6FfTWWLqxnXxUD6vJkZitxIoszhNZk4aAuG3&_x_ns_gbraid=0AAAAAo4mICHsD1gQ3Spzt-LByqcS8L_Xi&_x_ns_keyword=temu&_x_ns_targetid=kwd-4583699489&_x_sessn_id=7n2037pf2t&refer_page_name=search_result&refer_page_id=10009_1761218883707_983pkufa85

(—;ﬁ LAN DE MARKETING

Un llavero de 200 pcs costaria de media 0,40 euros.

El precio de nuestros productos dependera del tamafio de la pieza realizada, distribuido de la

siguiente manera:
Pequenos: 1’5 euros
Medianos: 2 euros
Grande: 2’5 euros

2. ANALISIS DE SITUACION INICIAL

Nos dirigimos a un mercado amplio, variado y con necesidades muy diferentes. Segun el tipo
de cliente al que nos dirigimos nos encontrariamos en un mercado de consumo ya que los

individuos compraran nuestros productos para satisfacer una necesidad personal.

DEFINICION DESDE EL PUNTO DE VISTA DEL MARKETING:

El mercado se refiere a los consumidores reales y potenciales en los cuales se produce un

intercambio de demanda y oferta.

EL ESTUDIO DEL MERCADO: EXPLICAR POR QUE LO HACEMOS Y QUE
PRETENDEMOS OBTENER:

Con ese estudio de mercado pretendemos saber los gustos y preferencias de los
consumidores, el precio que estarian dispuestos a gastar, conocer el volumen de clientes
potenciales, y por tanto la cantidad de unidades a producir , adaptar el producto a los gustos

del consumidor y calcular la rentabilidad de nuestro producto.
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NUESTRO MERCADO EN CIFRAS:

Primero, nos vamos a centrar en los datos secundarios proporcionados por el centro. Segun
los datos sobre matriculacion en el curso 2025-2026 proporcionados por el Director del
Centro, el total de mercado al que nos dirigimos asciende a 1.197 personas, entre docentes,

alumnado y personal no docente. Dividido de la siguiente manera en los graficos:

Profesores

A Personal no docente
1250

1000 1039

750

500 Alumnado

Mercado Total IES Agora

250

143

Profesores Personal no docente  Alumnado

Atendiendo a los datos reflejados en el grafico, el grupo mayoritario de nuestro mercado esta
formado por el alumnado, los cuales suponen un 86,8%, por tanto ese sera nuestro publico
principal.

2.1.1 ALUMNADO

En relacién al alumnado para obtener informacion sobre ellos acudimos a fuentes secundarias

proporcionadas por el IES, asi como el género y el turno al que pertenecen.

e Género:

Si realizamos una distribucién de alumnos por género, el 39,4% de los alumnos son
hombres (409), mientras que el 60,6% son mujeres (630). Esto nos indica que la mayoria de

los alumnos son mujeres.
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Distribucién de alumnos por género

Mujeres

e Turno:

Hombres

QO A0
g 49
o,

Distribucién de alumnos por género
800

600 630

° 400
z 409

200

Hombres Mujeres

Segun los datos del centro, el 55,9 % (640) del alumnado forman parte del turno diurno,

mientras que el 44,1 % (399) restante cursan en turno vespertino.

Distribucién Alumnos Por Turno
Hombres [l Mujeres
400

300 358

282
200 237
100

0

Tarde Diurno

Distribucién Alumnos Por Turno

19
c
c
3
o

©

[8)]

Ademas, para conocer mejor a nuestros futuros compradores, hemos realizado una primera

encuesta de la que hemos obtenido 89 respuestas, de las cuales 4 son profesores, 1 persona

no docente, 25 alumnos de la ESO y 59 alumnos de Ciclos Formativos. Asi hemos podido

obtener informacion primaria como sus gustos y preferencias o el presupuesto que tienen.

FORMULARIO AL ALUMNADO
Total de alumnos encuestados : 84

Gustos y preferencias:
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ESCUDOS DE FUTBOL 50 (56,2 %)
ANIMALES 19 (21,3 %)
ARTICULOS NAVIDENOS 28 (31,5 %)
ARTICULOS FAMILIARES 15 (16,9 %)
MARCAS 46 (51,7 %)

MOMBRES Y NUMEROS 28 (31,5 %)

PERSONAJES 32 (36 %)

[ 10 20 30 40 50

Presupuesto Estimado:

Si realizamos un estudio en base a cuanto dinero estarian dispuestos a gastar en la compra
del producto, podemos observar que el 75,3% estaria dispuesto a gastar menos de 5 euros,
frente a un 21,3% que podria llegar a gastar mas de 5 euros, y por ultimo, un 3,4% estaria

dispuesto a pagar mas de 10 euros por nuestro producto.

Mas de 106 80
Mas de 5€ y 60 67

40

20

19
Menos de 5€ 0 — - - —
Menos de 5 Mas de & Mas de 10
euros euros euros

Sugerencias:
Las sugerencias que obtuvimos de nuestros alumnos entrevistados fueron:

CR?7, Jugador del atleti, Coche, Dragon Ball, Daddy Yankee, pines, Figuras de letras, Aviones,
Edificios turisticos , Gatos, Camiseta Bargca con numero, En vez de tener anilla que se ponga
otro enganche, Nombre pero sin la matricula, Musical, Personajes Itachi Uchiha, Goku,
Gogeta Blue, Logo de nike, Lilo & Stitch, Deporte, Formula 1, Axe de hello kitty, Inazuma
eleven, Escudo del Barga, Escudo real madrid, Imanes y marcos de fotos, coches, doble

llavero, Futbol, De los lakers, Spotify con canciones, Boxeo, Videojuegos.

10
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e Unidades:

Atendiendo a las unidades que estarian dispuestos a comprar los alumnos se estima que el
77,5 % de los alumnos comprarian de 1 a 3 unidades, el 21,3 % comprarian de 4 a 10
unidades y el 1,1 % comprarian mas de 10 unidades

Mas de 10 80

1,1%
Entre 4y 10

60

40

20
1

Entre 1y 3 Entre 1y 3 Entre 4y 10 Mas de 10
775%

Aspectos de valoracion:

Si atendemos a los aspectos de valoracion recopilados, podemos observar que la mayoria
opina que es muy importante que el producto sea de apariencia original, que su precio sea

asequible y que se vea con un acabado profesional.

Que se vea que es original Que el precio sea asequible

50 50
40 40
30 30

20 20

Muy importante Bastante Poco importante Muy importante _Bastante Poco importante
importante importante

Que el acabado sea profesional
50

40
30
20

10

0

Muy importante Bastante Poco importante
importante

11
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2.1.2 EL PROFESORADO.

En relacion al profesorado, hemos hecho lo mismo que con el alumnado, por tanto, primero

hemos asistido a las fuentes secundarias para obtener informacion sobre ellos:

e Género:

Segun el género de los profesores en el IES AGORA, encontramos que el 65% de los
docentes son mujeres (93) mientras que el 35% restante son hombres (50).

Distribuciéon segun género
100

93
75

50
50

Profesores

25

0

Hombres Mujeres

Por género

Turno:

Distribucién seguin género

Hombres
35,0%

Mujeres

Segun el turno de trabajo, en el IES AGORA hay un 61,5% de profesores, es decir, 88 que
trabajan en el turno de mafana frente a solamente un 38,5% de profesores, es decir, 55 que

trabajan en el turno de tarde.

Distribuciéon segun el turno de trabajo

Tarde
3 50

Distribucion segun el turno de trabajo
100

75 88

50 55

Profesores

25

0

Mafiana Tarde

Turno de trabajo

12
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e Cursos que imparte:

Segun los cursos a los que imparte , en el IES AGORA hay un 68,5 % de profesores de FP ,
es decir, 98 profesores de FP frente a solamente un 31,5 % de profesores de ESO y
bachillerato, es decir, 45 profesores de ESO y bachillerato.

Segun los cursos a los que imparte Segun los cursos a los que imparte
100

75 ESO y Bachil...
50
-
0 S
FP

ESO y Bachillerato

Profesores

Por nivel en el que imparte

e Edad:

En los siguientes graficos podemos observar que la mayor parte del profesorado, con un
41,9%, tiene entre 51 y 60 afos, seguido de los que tienen entre 41 y 50 afios con un 30,6%.
Después tenemos, entre 31 y 40 anos a un 21,0% del profesorado, seguido de un 4,8% con
menos de 30, y finalmente un 1,6% con mas de 60 afios.

30

Més de 60 afios Menos de 30 ai
4,

20
Entre 31y 40 ai

Entre 51y 60 afios

3

Menos de 30 Entre 31y 40 Entre 41y 50 Entre 51y 60 Mas de
afios afios afios afios

Entre 41y 50 ai

13



:%LAN DE MARKETING

Al grupo del profesorado también le hemos realizado una encuesta diferente. En el ANEXO 2
se adjunta una copia del cuestionario, asi como un enlace al mismo. A continuacién se

enumeran los resultados del cuestionario Formulario al profesorado:
e Total de encuestados: 62

e Nivel de gasto:

Si observamos los siguientes graficos, podemos observar que la mayoria de profesores, con
un 45,2%, se gastaria entre 5y 10 euros, seguido de un 38,6% que gastaria entre 11 y 20
euros, después, con un 14,5%, se gastaran menos de 14 euros, y por ultimo un 9,7% se
gastaria mas de 20 euros.

Mas de 206
e Menos de 5€ 30

28

20
Entre 11 y 20€

Entre 5y 10€

Menos de 5€ Entre 5y 10€ Entre 11y 20€ Mas de 20€

e Aspectos valorados por el profesorado:

Si observamos los siguientes graficos, podemos observar que al grupo del profesorado,
segun estos aspectos, o que mas le importa es que el fin de la recaudacién que se haga
sea una causa social, pero también debemos considerar que ven bastante importante que
sea un producto artesanal, que el precio sea asequible y que su acabado sea profesional.

14
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Que se vea que es un producto artesano

40

30

20

4

Poco importante Bastante importante

Que el acabado sea profenional
30

27

Poco importante Bastante importante

2.1.3 CONCLUSIONES:

MERCADO META:

. LACLIENTELA

Muy importante

Muy importante

mas a la hora de fabricar nuestro producto.

Que el precio sea asequible

40

30

20

29

Bastante importante Muy importante

Que el fin de la recaudacién que se haga sea una causa social

40

Hemos segmentado el mercado en tres grupos de clientes:

Bastante importante Muy importante

Concluimos que la mayoria del profesorado estd compuesto por mujeres, Formacion

Profesional, y en el turno de mafiana, lo que nos da una idea de en qué segmento centrarnos

Nuestro mercado real es de 0 unidades, ya que no hemos vendido aun. El potencial seria

1197 personas, siendo igual que el total debido a la ausencia de ventas.

De los 1197 personas que hay en el instituto teniendo en cuenta que queremos llegar en torno

a 50 personas, hemos esclarecido que vamos a acceder al 4,18% del IES AGORA.

15



% LAN DE MARKETING

EJEMPLO TIPO 1 PROPUESTA DE
e Chicos jovenes de 13 a 24 PRODUCTO
anos

e Estudia en el instituto
e Amante del deporte

EJEMPLO TIPO 2 PROPUESTA DE
e Chicas jovenes de entre PRODUCTO
13 y 24 anos

e Amante de los animales y

la naturaleza . &9
e Estudia en el instituto

EJEMPLO TIPO 3 PROPUESTA DE
e (Género unisex PRODUCTO
e Publico entre 30 y 60
afos
e Amantes de los articulos
navidefios f~é~ \_)
e Principalmente profesores — Q <

-
@ &m

°¢

o NECESIDADES Y DESEOS:

16
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o PIRAMIDE DE MASLOW

AFILIACION €= / \
SEGURIDAD (—-/ \

FISIOLOGIA (——/ \

e SEGMENTACION:

Consiste en dividir el mercado en grupos de compradores con caracteristicas similares para

asi ofrecer a nuestros clientes potenciales los productos que desean adquirir.

e Optimizar los recursos, sabiendo a qué segmentos especificos nos vamos a dirigir y cuantos
productos vamos a producir, ya que permite crear productos mas personalizados y relevantes

para cada grupo de clientes a los que nos vamos a dirigir.

e Mejor experiencia al cliente, ya que nos acercamos a sus necesidades y gustos y nos ayuda a

definir mejor a nuestro buyer persona, asi como facilitar y agilizar el proceso.
Segun los criterios demograficos (sexo) : Unisex, mujer y hombre.

Segun el criterio psicolédgico: Deporte, animales, naturaleza, articulos navidefios
Segun los criterios demograficos (edad): de 13 a 24 y de 30 a 60 anos

Segun los criterios personales: Profesores y alumnos

17
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Nos vamos a dirigir a dos tipos de publico: Profesores de 30 a 60 afios y alumnos de 13 a 24

anos.
En el caso de nuestra empresa distinguimos dos estrategias de segmentacion:

Diferenciada: En nuestro caso buscamos crear una propuesta de valor Unica para nuestros
clientes ya que creamos productos diferentes para cada segmento dentro del instituto por

ejemplo articulos deportivos para

Personalizada: Hay propuestas que hacemos por encargo, teniendo en cuenta los gustos del

consumidor

Nuestra competencia directa seria el grupo de Javier, Angela y Gabriela y el grupo de 2°

“Aura” ya que venden llaveros de diferentes tipos.

En cambio, nuestra competencia indirecta serian productos sustitutivos que cubren la misma
necesidad, como bloques de construccion, Aqua Beads / Magic Beads , kits de joyeria y

bisuteria y sets de bordado o costura.
VENTAJA COMPETITIVA:

La ventaja competitiva es el atributo predominante y positivo que nos diferencia del resto de
productos. Nuestra principal ventaja competitiva es el disefio personalizado y elaborado a
mano de cada producto que elaboramos, lo que le da la oportunidad al cliente de llevar
consigo un producto que refleje algo de su personalidad y preferencias, y a su vez puede
servir como un regalo para un ser querido.También nos caracteriza la exclusividad ya que

cada producto es unico.
POSICIONAMIENTO:

El posicionamiento es donde situan los consumidores tanto reales como potenciales a los
servicio o producto de una empresa teniendo en cuenta tanto a los competidores directos

como indirectos.
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2.2.3. PROVEEDORES

‘ ’ Anillas para llaveros

Sobres para packaging

AliExpress

Cuerda roja y blanca para adorno navidefio

amazon
~—

Hama Beads
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2.3 ANALISIS DAFO

F FORTALEZAS

» Producto tinico y personalizado
» Bajos costes de produccién

» Produccién manual

= Gran variedad de disenos

» Alta rentabilidad del producto

OPORTUNIDADES )

+ Los productos son novedosos en el
mercado

+ Crecimiento del mercado de los
productos hechos a mano

+ Los clientes pueden realizar encargos a
través de nuestro teléfono de contacto

+ El mercado se realiza tinicamente 2 dias
al afio

3. PLAN DE MARKETING MIX

3.1.1. PRESENTACION DEL PRODUCTO

El beneficio basico de nuestro producto es que nos permite llevar y organizar las llaves con
facilidad.

El beneficio real es el llavero tal y cémo lo vendemos fisicamente con todas sus

caracteristicas tales como materiales, tamaro, forma o disefio.

El beneficio aumentado es la personalizacion total del producto, el cuidado packaging con

matasellos corporativo y la produccion 100% artesanal.

Un producto es un bien tangible, es decir, algo fisico que se puede ver y tocar como puede ser
un llavero, un producto puede ser perecedero visto que puede tener fecha de caducidad como

los yogures.
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Un servicio es un bien tangible , es decir, algo que no se puede tocar como puede ser un

masaje, un servicio puede ser duradero visto que no tiene caducidad.

Ambos buscan satisfacer una necesidad o un deseo del consumidor.

CARACTERISTICAS BENEFICIOS
e PRECIO: Entre 1,5€y 2,5€ e Producto totalmente personalizado
e MEDIDAS: Contabamos con tres e Complementar tu manojo de llaves
diferentes  medidas segun el con un producto que te represente
producto: 3x3 cm, 8x5 cmy 10x8 cm. e Precio asequible para ser un
e MATERIALES: Nuestro producto esta producto artesanal
compuesto por Hama Beads, una e Posibilidad de incorporar el producto
anilla y un sobre como packaging a tu arbol de navidad
e PESO: 30 gramos

ATRIBUTOS DEL PRODUCTO:
Atributos intrinsecos de los Hama Beads:

e NUCLEO: El nucleo es aquello que compone el producto, en nuestro caso serian las bolitas

de plastico. Sin ellas no hay fabricacién del producto.
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CALIDAD:

Calidad real ( Técnica) :
Materiales: Polietileno

Diferentes tamanos

Planchado

Resistencia y durabilidad del color

Calidad percibida: Seria la valoracién subjetiva del cliente. Aunque sea un producto con

mucha calidad, no todos los clientes opinan lo mismo.

Benchmarking: Aqui es donde comparamos nuestra calidad con la de la competencia para

encontrar ventajas competitivas
DISENO:
Funcionalidad : En el caso de nuestro producto es facil de usar y ergonémico.

Identificacién: El disefio formado por bolitas pixeladas ayuda a que el cliente identifique el

producto facilmente.

Valor de imagen : Un buen disefio permite cobrar un precio mas alto. En el caso de nuestros
productos, hay disefios que hemos cobrado mas o menos segun la dificultad de nuestro

disefio, a precios desde 1,5 hasta 2,5 euros.
MARCA:

La marca se refiere al simbolo o logo y nombre que la empresa transmite, en nuestro caso fue

Hammania.
ENVASE:

El envase de nuestros productos son sobres marrones donde se meten los Hama beads.
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e PRECIO:
El precio de nuestros productos oscila entre 1,5y 2,5 euros.
Nuestro producto lo hemos clasificado segun distintos criterios:
Segun su naturaleza es un bien pues es un objeto fisico que se puede tocar y almacenar.
Segun su uso es un producto duradero
Segun su comprado es un producto de consumo
Segun su grado de elaboracion es un producto terminado
Segun relacion que guarda con otros productos es un producto complementario

Segun la frecuencia de compra es un producto de compra impulsiva ya que es producto con

un disefo atractivo con precio accesible y que en fechas determinadas aumentan las ventas.
e Niveles del producto: ;A qué nivel corresponde?

En el caso de nuestro producto , corresponde al nivel de producto real. Es el objeto fisico con

sus caracteristicas , calidad y disefio

3.1.2. BRANDING: PROCESO DE CREACION DE LA MARCA
NAMING:

El nombre de nuestra marca nacié después de haber valorado muchos nombres ya que

nuestro objetivo era que sonara creativo, juvenil y con personalidad.

De ahi surgi6 HAMMANIA, que viene de la union por un lado de la palabra Hama, el material
con el que damos vida a cada llavero y por otro lado Mania, que representa esa pasién que te

atrapa y te posee cuando disfrutas algo de verdad.

Ademas de la narrativa que nos llevé a la eleccidon del nombre de la marca, también nos atrajo
que es un nombre que esta altamente asociado con nuestra idea de negocio, ya que la base

de todo son los Hama Beads, a su vez consideramos que es un nombre facil de recordar. Por
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7 otro lado, el nombre es totalmente legal, no esta registrado en la Oficina Espafiola de Patentes
y Marcas y el dominio web esta disponible, por lo que en principio no habria trabas legales

para su creacion, ademas no tiene connotaciones negativas en otros idiomas.

Hemos consultado el dominio HAMMANIA.ES y estéa disponible.

v iGenial, el dominio que ha buscado todavia esta disponible!

hammania.es PAQUETE DE DOMINIO
hammania .es + .info + .store + .xyz
| Y
®

._‘_\\ \ x i. 90% de ahorro H-E 41
— ob - 1 € jafio 17 € /a0
.// \\. IVA excl. IVA excl. .

| ® durante 1 afio durante 1 afio

Oferta de bienvenida @

- E seleccionar

‘¢ hammania.es es facil de recordar, certificado S5L
Wildcard gratis, tu marca esta protegida con 3 Protege tu marca y ahorra dinero al comprar un
hammania.es. paquete de dominios.

Hemos buscado informacién en la OEPM y la denominacién que queremos esta disponible.

LOCALIZADOR DE MARCAS Y NOMBRES COMERCIALES | SERVICIO DE CONSULTAS

1o, o, s Oficina Expaiola
E ‘ﬁ“ EE BERE e Peer y Vs
Busqueda por denominacion Busqueda por elementos figurativos

t} OTRA CONSULTA Z‘ SOLICITA TU MARCA O NOMBRE COMERCIAL [Z SALR
Fecha de la consulta: miércoles, 21 de enero de 2026, 11:43

0 resultados cuya denominacién contiene: Hammania (8] [_j [_j Seleccionar columnas
ws) csu

Grafico Marca Denominacion Clasificacion de Niza Clasificacion de Viena

No se han encontrado resultados.
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VALORES

Nuestros valores reflejan lo que somos como marca: buscamos que cada cliente sienta
familiaridad y se sienta como en casa al interactuar con nosotros; fomentamos la innovacion,
aportando siempre ideas frescas y soluciones novedosas; priorizamos la personalizacion,
disefiando cada experiencia pensando en las necesidades y preferencias de quienes nos
eligen; y promovemos la cercania, manteniendo relaciones auténticas y construyendo vinculos

duraderos con nuestros clientes.

TIPOGRAFIA

Burgues Script y ITC New Baskerville

Burgues Script: Es una fuente sin serifa

Es una tipografia cursiva , que hemos elegido por sus siguientes caracteristicas:

Alto contraste: Presenta una variacion notable entre trazos finos y gruesos, caracteristica de la

caligrafia de alta calidad.

Elegancia y Personalidad: Su estilo es formal pero con un toque humano, perfecto para

invitaciones, logos y disefios que necesitan sofisticaciéon y caracter.

Fluidez y conexién: Sus letras se entrelazan de manera natural, imitando la escritura a mano

continua
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Vista previa Tamafio Reiniciar

burgues script Mediano | Enviar |

Aston Script FI[E de Tif &

@:ym& deipt

Nota del autor

Commercial license:

-> https:{/creativemarket. com/TRF/2986306-Aston-Script-Pro?u=TRF

-> https:{fwww. myfonts comifonts/trifaston-script/

-> https:{fwww. creativefabrica.com/product/aston/ref/84363/

ITC New Baskerville: Es una fuente con serifa
Es una tipografia clasica , que hemos elegido por sus siguientes caracteristicas:

Serifas: Son mas afiladas, nitidas y horizontales en comparacién con las fuentes mas
antiguas.

Letra profesional.

Buen contraste: Trazos pronunciados.

Ahorro de espacio: permite que el texto sea legible incluso en tamafios de punto mas
pequenos.
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Vista previa Tamaiio A, Kemniciar
ITC New Baskerville Mediano ~
Aston Script I de Tif &
Aston Script.tf

Nota del autor

Commercial license:

-> https://creativemarket. com/TRF/2986306-Aston-Script-Pro?u=TRF
-> https:iwww. myfonts. comifonts/trflaston-script!

-> https:{iwww. creativefabrica.com/product/aston/refl8 4363/

For corporate license, contact me via email:
Contact me at -> trf fonts@gmail.com

LOGO

Nuestro isologo es creativo y original ,es facilmente diferenciable respecto a la competencia, el

naming es legible, ya que la tipografia es sencilla y con buen tamafo, es simple y directo,

utilizamos dos fuentes, es facil de bocetar y en cuanto a los valores y el mensaje que se

pretende transmitir, en el caso de nuestro logo esta mas orientado a la parte artistica .

COLOR:

En nuestro caso, el color que hemos elegido para que represente a nuestra empresa es el

color rosa palido, un color que para nosotros representa la dulzura, la serenidad, la delicadeza

y el carifio que ponemos en la fabricacién de cada producto y aunque en menor parte el

Violeta que representa la creatividad y la calma que buscamos.

#ba7c7 #af75ae
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3.1.3. ENVASE

Este es el packaging que hemos elegido para nuestro producto, consta de un sobre de papel
carton reciclado con un matasellos con el logo de nuestra empresa, el cual sirve a su vez

como cierre del sobre. Contamos con diferentes tamafos de sobre dependiendo del tamafo

de la pieza.

3.1.4. ANALISIS DE LA CARTERA

Es el conjunto de bienes y servicios de la empresa , que se compone de lineas, gamas,

profundidad y amplitud.

-

2,50€

2,50€

1,50€

1,50€

— REF7 Ogy" 10¢

T REF8 Wy 10¢€
— ‘REF? Tt 8€

\ -

— ‘nenow 8€
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La cartera de productos de nuestra empresa se divide en dos gamas:

Llaveros

Gafas

La gama de llaveros tiene una amplitud de tres lineas:

Deportivo: Consta de dos productos (llaveros del FC Barcelona y del Real Madrid)
Personajes: Consta de dos productos ( Pokemon y Stitch)

Navidefios: Consta de dos productos ( Arbol de navidad y papa noel)

Esto hace un total de seis productos dentro de la gama de llaveros.

La gama de gafas tiene una amplitud de 2 lineas:
Gafas de sol: Formado por dos productos (Gafa negra y gafa arcoiris)

Gafas con cristales. Formado por dos productos (Gafa negra y gafa arcoiris)

Esto supone una totalidad de 4 productos dentro de la gama de Gafas

La amplitud es el numero de lineas de productos que maneja la empresa. En nuestro caso

serian cinco lineas : Deportiva, personajes, navidad, gafas de sol y gafas con cristales .

La profundidad son las variaciones de los distintos productos dentro de cada linea. En
nuestro caso nuestros productos son diferentes en cuanto a tematica, tamano y colores pero

los materiales utilizados son los mismos.

3.2.1.INFORMACION SOBRE LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS:

Debido a que nuestros productos son personalizados en cuanto a tamano, forma, complejidad
y disefo, los precios varian segun la gama de productos.

Llaveros Navidefios: 1€

Llaveros Deportivos: 2,5€

Llaveros de Personajes Animados: 1,5€

Gafas: 8€

Gafas de sol: 10€
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3.2.2. ESTRATEGIA DE FIJACION DE PRECIOS :
En este apartado del plan de marketing hablaremos de los factores que influyen a la hora de

establecer el precio del producto, asi como de los costes y de los precios de la competencia.

La estrategia de introduccién al mercado que vamos a utilizar es de penetracion, ya que
nuestro principal objetivo a alcanzar es llegar a todo tipo de publicos y aumentar la cuota de
mercado enfocandonos en vender mas a aquellos que ya son clientes, por ello tenemos una

gran variedad de productos y precios.

IA DE PENETRA~
gSTRATEG RAC/g,

1ROS PRECIOS Co N:

UES MPETIT Vo,

St /

ESTRATEGIA DE PENET,
RACION DE :
LOS MEJORES PRECIOS | <CALO:

MURECO DE gy e
150¢

MICHAE JORDAN
2¢€

Para la estrategia del precio psicolégico, hemos rectificado respecto al mercado navidefio y
hemos optado por utilizar una estrategia de ventas de precio impar para nuestros productos,
hemos creado un pack que combina los colores que caracterizan a Hammania pero utilizando
palabras como Oferta y con precios terminados en ,99, ademas de la forma de la etiqueta.

Pack Angel y Stitch (2 figuras)
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La estrategia de precios diferenciales que se adoptara consistira en la aplicacién de
precios fijos, con el objetivo de atraer al mayor nimero posible de clientes sin diferenciar a
nadie, ya que nuestros productos son de alta rotacion.

i e
'§ TALLER DE HAMMABEADS ac%
CACERES - MENU DE PRECIOS FJOS

Llaveros Estdndar
(Corazones, Cactus, Frutas Pixel):

Oferta Pack xS Llaveros Estandar €6.00
(Variados):

€1.50c/u

Llaveros Complejos/Grandes .00 cfu
(Geckos, Personajes Pixel): =
Pack Coleccién Temtica €11.00
{Pack xi0 sunido),
’mﬂnnm E{
en Espalla

Para la estrategia del precio de la cartera utilizaremos productos lideres del mercado
visto que tenemos precios bajos y competitivos buscando la atraccion y la satisfaccién de los
clientes con la adaptacion de la calidad y precio de nuestros productos.

-
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Costes asociados al producto: En nuestro caso, tenemos que tener en cuenta los materiales
utilizados para fabricar nuestros productos (Hama Beads, anillas para llavero, cuerda
decorativa y sobre) y el tiempo de trabajo ya que al ser productos artesanales el tiempo
empleado en hacer cada llavero y gafa es un factor muy a tener en cuenta, por otro lado nos

ahorramos el equipo técnico ya que la plancha y las bases fueron prestadas.

Margen deseado sobre costes: Para calcular el margen, en el caso de Hammania, tuvimos
en cuenta el coste total del producto, incluyendo el coste de los materiales utilizados y el coste
del trabajo que conlleva la realizacion de cada producto artesanalmente asi como los errores

de produccion. Teniendo en cuenta que de media.
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# General Precic normal (£) [ 10 I
@ Inventario

Precio rebajado (€) [ l
M Envio Programar

& Productos relacionados
Atributos

& Avanzado

Descripcion corta del producto @

63 Afadir medios

Parrafo B I =

we — A v

4]
<

Visual

Codigo

»

I Gafas de Sol Hama Beads

Enlace permanente: httpy//wpl.iesagora.es:60010/creagora/producto/gafas-de-sol-hama-beads/

Descripcion del producto

=71 medios | @

Pérrafo ' B

Visual

Gafas de sol Hama Beads hechas a mano con cristales con efecto polarizado

http://wp1.iesagora.es:60010/creagora/producto/gafas-de-sol-hama-beads/

Cadigo

Haz clic en la imagen para editarla

o actualizarla

Eliminar imagen del producto

Galeria del producto AV A

S T

Afiadir imégenes a la galeria del
producto @

Categorias del producto AV s

Todas las categorias | Mas utilizadas

Navidad
C] Mercado navidad
(7] San Valentin

+ Afiadir nueva categoria

Marcas i

Todas las marcas | Mas utilizadas

Publicar voa

Vista previa de los cambios

7 Estado: Publicada Editar

@ Visibilidad: Publica Editar

[y Publicado el: 5 Mar 2026 a las 13:49
Editar

Visibilidad catélogo: En la tienda y en los
resultados de busqueda Editar

Copiar a un nuevo borrador

Mover clera
Imagen del producto AV oA
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3.3. POLITICA DE COMUNICACION

A continuacion presentamos el plan de comunicacion de Hammania donde se puede observar
todas las acciones que hemos realizado con el objetivo de aumentar la visibilidad de nuestra
idea de negocio y conectar con aquellas personas que estén interesadas en nuestros

productos.

La politica de comunicacién es la estrategia mediante la cual la empresa transmite su

identidad, ofertas y valores a su publico objetivo.

ACCIONES Y HERRAMIENTAS

Hemos elegido diferentes herramientas de comunicacién combinando los medios tradicionales
y los digitales, pudiendo asi llegar a los consumidores a través de diferentes canales,
manteniendo por otro lado una cohesion e identidad en los disefios primando un estilo creativo
y coherente con los valores que caracterizan a Hammania. Por otro lado todos los disefios
siguen una misma linea visual con el objetivo de captar la atencion de nuestro publico objetivo
utilizando colores llamativos en tonos pastel con el fin de generar una conexiéon con los
clientes.

La publicidad es una herramienta de marketing y una forma de comunicacién pagada que

tiene como objetivo promocionar un producto o servicio.

Hemos optado por realizar las siguientes acciones publicitarias

3.3.1. PUBLICIDAD EXTERIOR
En este apartado presentamos las acciones que hemos realizado para promocionar nuestra

marca en lugares publicos los cuales tienen un alto transito con el objetivo de captar la

atencion de aquellas personas que pasen.
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MONOPOSTE Objetivo :
El fin de este monoposte de publicidad exterior

es informar de una promocion con el objetivo de
aumentar el reconocimiento de nuestra marca,
ademas de presentar nuestra marca y productos

TU MUNDO al publico general.
RECREA ,
:CON DESCUENTOS! o .
HASTA 50% DE DESCUENTO / resupuesto :

Enkisseeccionades | . El precio del alquiler del monoposte durante un
ncye Ponlsyferanints gl . ano es de 1300€ (Estadio Principe Felipe).

(ver condiciones). Vdlido hasta ¢l 6 de enero.*

) vanesrieocnpaonine e 88 ¥  E| precio de la impresion del cartel tiene un costo

B www.hammania.es/amabeads ||

e W L8  total de 1200€.

MUPIS Objetivo:
El objetivo primordial de esta publicidad exterior

. Situada en el casco antiguo de Caceres es
persuadir visualmente al elegir personajes muy
reconocibles tanto para mayores como para
pequefios como Stitch y Angel creando una
conexion nostalgica con aquellos que pasen.

Presupuesto:
Se alquilara un mupi en la marquesina de la

parada del autobus Plaza de América (cruce Av.
Espafa impares).

Se alquilard durante un afio con un precio de
640€/mes.

El precio del cartel es 90€, teniendo en cuenta
que se pondra por las dos caras, se pagara 180€
por los carteles?.

" Datos obtenidos a partir de Oblicua
2 Datos obtenidos a partir de Oblicua
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AUTOBUSES
Objetivo:
El principal objetivo de esta campafia de
publicidad exterior es que sirva como un
recordatorio visual para todas aquellas personas
| que la ven regularmente, convirtiéndose en parte
del casco urbano de la ciudad queriendo asi
reforzar la presencia de nuestra marca

AMMANIA

Presupuesto®:

La publicidad que se pondra en un autobus de la
L8 por las tres caras durante un afio tendra un
precio de 980€/mes.

- El precio de la produccion de la publicidad tendra
~ un costo total de 830€.

3.3.2. PUBLICIDAD EN INTERNET

En este apartado puedes encontrar un enlace con acceso directo a nuestra pagina web,
ademas de las diferentes entradas a metricool con las respectivas publicaciones a cada red

social

WlX | Este sitio web fue creado con Wix. Crea el tuyo hoy mismo. (i Empezar :)

Envio gratis a todo el mundo en compras de mas de 30€

=10}

Q Tnicio | Tienda | Textos legales | Datos de la empresa g Tricise SooAem

@0c

Comprar colecciones

L. :;
&
S0 o0

3 obtenido de Oblicua
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ENLACE A LA PAGINA WEB:

PAGINA WEB

REDES SOCIALES EN METRICOOL.:

Se han escogido tres redes sociales : Tik Tok, instagram y youtube.

Para la gestion de las publicaciones y videos que hemos realizado hemos utilizado la app de
metricool . A través de esa pagina hemos publicado directamente nuestros contenidos, de tal
manera que a través de esa plataforma se suben de manera automatica los contenidos en

nuestras redes sociales de forma programada ( Se pueden subir al mismo momento o elegir

una hora para que se suba).

e Tik Tok

< c 25 app.metriccol.com/planner/calendar?blogld=61242778userld=4724792 b +d & £ 0 Centro educativo

X Cerrar

Editar publicacién @ copisrentace ¢

d. O Motas 0 um

Vi este cartel y autométicamente mi nifio interior se puso a planificar disefios. # Aprovechad el 50%
en la web para vuestras plantillas. ; De qué equipo sois: Sonic o Mario?
Hashtags:#Retrogaming #ArtistaPixel #Sonico #ComunidadDeVideojuegos #HamaBeadsEspania

Siguiendo  Parati

RECREATU MUNDO,

{CON DESCUENTOS!
HASTA 5% O DESCUENTO

@ O @ &
& Configuracién global v
v Hammania Llaveros

o' Configuracién de Tiktok
Vieste cartel y

automaticamente mi nifio
Cancelar 8 16 abr 2026 13:54 Duplicar | v interior se puso a planificar...
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< G | % appmetricool.com/planner/calendar?blogld=61242778luserld=4724792 ¥ 5 & (@ Centoeducativo

d X Cerrar

uc

Editar publicacion @ Copierentace

d ha @ Notas o

Pieza por pieza. Pixel por pixel. Creando magia con Hama Beads. Solo mira el resultado final...
#HechoAManoy #ArtetiCuentasHama #ProcesoCreativo #Disefio

@} Configuracién global

& Editar v

£ Configuracién de notificaciones

Cancelar

Instagram en Metricool:

Luiwal puwusauivia b g e
® e Cr + O Notas
a
iBienvenidos a Hammania! EL lugar donde el arte del pixel cobra vida y se convierte en tu accesorio
favorito.
Seguro que has visto los Hama Beads antes, pero lo que hacemos aqui va un paso mas alld. En
Hammania no solo "planchamos cuentas”; materializamos tus ideas. Desde ese personaje de anime
gue te marco, hasta el logo de tu banda favorita ¢ un disefo Unico que solo existe en tu cabeza.
<Qué vas a encontrar en esta cuenta?
2 Llaveros 100% personalizados: Td lo imaginas, nosotros lo pixelamos. v
=0 # O ¢ @ @&
8 Configuracion global Q ~
Configuracién de Instagram ~
" Configuracion de Tiktok ~

es

9 22 abr 2026 15:00 m

Cancelar

envenidos a Hammanial El lugar...
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Crear nueva publicacidn

C)m = +

iEstdbamos preparando algo que por fin podemos contarl 8 4

El equipo de HAMMANIA hace las maletas porque... iNOS VAM
Weekend Madrid.

Teniamos muchas ganas de este evento y asi poner cara a los g
iHabré sorpresas exclusivas que solo podras conseguir alld [l

Toma nota y que no se te pase:

P :Dénde? IFEMA Madrid Pabellén 4.
@ :Dénde nos encuentras? Estaremos en el Stand 14,

05 DE FERIA! ) @ Estamos increfblemente emocionadas de anunciar que vamos a estar participando en el Japan
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3.3.3. CUNA DE RADIO

En este apartado hemos realizado una cufia de radio para promocionar nuestros productos,

cual a su vez ha sido anadido al blog.

(@) envivo

HAMMANIA

Los fundadores de HAMMANIA nos cuentan

e 11

3.3.4. PODCAST

En este apartado presentamos el podcast que hemos realizado a modo de presentacion de
nuestra empresa, donde explicamos en qué consiste nuestro proyecto.

PODCAST

{Val

MANUEL, CRISTINA Y JORGE

el
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3.3.5. MARKETING DE AFILIADOS

https://www.capcut.com/view/7639695733750923784?enter from=page header&f
rom page=personal page&tab=all&workspaceld=7234651100090056730&from=

workspace

https://Iwww.youtube.com/shorts/1QZbEsgzwYk
3.3.6. VIDEO CON EXPLICACION DE LA EMPRESA

VIDEO PRESENTACION DE HAMMANIA

La logistica hace referencia a todo el proceso de planificacion, implementacion y control del
flujo eficiente y efectivo de bienes, servicios e informacion desde el punto de origen hasta el
punto de consumo.

Los objetivos principales de lo que nosotros entendemos como logistica son los siguientes:

e Optimizar los costes logisticos

e Mejorar los tiempos de entrega

e Poner el producto a disposicion del consumidor final
e Mejorar la satisfaccién del cliente

3.4.1. CADENA DE SUMINISTRO DE HAMMANIA

A continuacion os presentamos la cadena de suministro de nuestra empresa, donde incluimos

los distintos tipos de logistica.

Logistica de Hama Beads

1. Adquisicién =$ 2 Almacén =P 3 Fabricacion =P 4. Producto -> 5. Venta =P 6.Preparacion P 7.Transporte ™$ 8. Consumidor

B A

de materias primas terminado de envios final
Se compran plasticos Se almacenan y Las materias primas Los Hama Beads se Se venden a través Se empaquetan los Los productos se Los clientes disfrutan
de calidad, pigmentos organizan las se transforman en empagquetan y revisan de tiendas fisicas, pedidos, se etiquetan transportan a y crean disefnos
de colores y otros materias primas Hama Beads mediante para asegurar su distribuidores y y se preparan para centros de distribucién, unicos con
materiales necesarios en almacenes procesos de moldeo, calidad y quedan plataformas online. su envio. tiendas o directamente Hama Beads.
a proveedores para asegurar su corte y enfriamiento. listos para la venta. a los clientes.

confiables. disponibilidad.



https://www.capcut.com/view/7639695733750923784?enter_from=page_header&from_page=personal_page&tab=all&workspaceId=7234651100090056730&from=workspace
https://www.capcut.com/view/7639695733750923784?enter_from=page_header&from_page=personal_page&tab=all&workspaceId=7234651100090056730&from=workspace
https://www.capcut.com/view/7639695733750923784?enter_from=page_header&from_page=personal_page&tab=all&workspaceId=7234651100090056730&from=workspace
https://www.youtube.com/shorts/1QZbEsqzwYk
https://youtu.be/ec8ZDKyToV0
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3.4.2. DISTRIBUCION COMERCIAL: METODOS DE VENTA DE HAMMANIA

VENTA ONLINE:

A través de nuestra tienda virtual donde nuestros clientes podran realizar sus pedidos y
recibirlos en su domicilio, ademas a través de nuestras redes sociales por los mensajes
privados vamos a recibir pedidos 2 dias al mes. Trata de un canal de distribucion directo
porque el producto de nuestra empresa va al consumidor final sin intermediarios, en el que
actuaremos como minoristas. El canal es corto porque no influyen mas de 3 participantes, es
decir, solo participa nuestra empresa que envia los productos, la empresa de transporte y
llega al consumidor final.

VENTA PRESENCIAL:

A través de la cadena de jugueterias ToysRus, donde expondremos nuestros productos y a
cambio le daremos un porcentaje de cada producto vendido, es decir, en este caso
actuaremos como mayoristas. Trata de un canal de distribucion indirecto porque interviene un
intermediario como es la empresa ToysRus como vendedor final. El canal es largo visto que
hay mas participantes que son; nuestra empresa, la empresa de transporte, ToysRus y llega al
consumidor final.

También venderemos en nuestra propia tienda fisica para que los clientes cercanos, si lo
necesitan, pueden presentarse a ver la variedad y la calidad de los productos que servimos al
publico. El canal de distribucion es directo porque de la empresa llega al consumidor final.
Tenemos un canal corto porque intervienen menos de 3 participantes.

3.4.2. DISTRIBUCION COMERCIAL: <
METODOS DE VENTA DE HAMMANIA 0O ©

& METODOS DE VENTA

f—) = )

[ 1. VENTA ONLINE ] © 2 VENTA PRESENCIAL
{ B 3 |

| g% TIENDA | | @B REDES Toys$Jus & B} TIENDA FiSICA
‘ E? VIRTUAL P& SOCIALES B PROPIA
r & Exponemos y vendemos
| ® Losclientes realizan | | ® Recepcién de pedidos | nuestros productos en la e Venta directa al

sus pedidos. I | por mensajes privados. ! cadena de jugueterias consumidor en
® Entrega a domicilio. o 2 dias al mes. ToysRus, DUEStiolpropio

e A cambio, le damos un establecimiento.

porcentaje de cada
producto vendido.
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4. CONCLUSION

La realizacion de este plan de marketing nos ha permitido desarrollar de una manera practica
todos los conocimientos adquiridos durante el médulo de politicas de marketing, aplicandolos
a una idea de negocio real y muy creativa como es el caso de Hammania. A lo largo del
trabajo hemos analizado el entorno de la empresa, estudiado el mercado y hemos disefiado

estrategias enfocadas a posicionar nuestra marca dentro de nuestro sector de mercado.

Ademads, el desarrollo del conjunto del marketing mix, nos ha ayudado a entender la
importancia de la toma de decisiones en relacidon al producto, precio, comunicacién y
distribucion, con el objetivo de satisfacer las necesidades de nuestro target y diferenciar la

marca de la competencia.

La elaboracion de este trabajo en general ha sido muy positiva a nivel general tanto a nivel
académico como personal, a pesar de las dificultades que han surgido en el camino como el
abandono por parte de una de las integrantes del grupo, pero pese a ello nos conseguimos

sobreponer y nos permitié mejorar nuestras habilidades de organizacion, analisis, creatividad

y trabajo en equipo, ya que cada miembro del grupo aporté ideas y suplio la falta de manera

idénea.

En cuanto al funcionamiento del grupo, la comunicacion y la coordinacion han sido claves para
poder avanzar de manera correcta. Aunque en algunos momentos surgieron pequefias
dificultades relacionadas con el disefio y la forma de pensar y trabajar de cada integrante,

supimos resolverlas sin que conllevasen un problema real.

En general estamos satisfechos con los resultados y consideramos que este proyecto nos ha
ayudado a prepararnos mejor para situaciones futuras reales relacionadas con el ambito del

marketing y la gestion.
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5. SUGERENCIAS PARA FUTURAS EDICIONES

Bajo mi punto de vista, el trabajo del plan de marketing es muy completo y toca muchos de los
puntos mas importantes e interesantes dentro de esta rama, pese a ello, y aunque sea dificil
de conseguir para un centro educativo, me gustaria incorporar para futuras ediciones
campafas de publicidad digital pagadas, es decir, hacer campafias reales de Instagram Ads,
Google Ads o Tiktok ads para medir su alcance vy utilizar métricas reales como la interaccion

de los seguidores y demas.
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