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 1. SOBRE LA EMPRESA 

●​ ¿Quiénes somos? 

Somos Javier Barroso Casillas, Gabriela Garcia Llanos y Ángela Gomez Cabanillas. En esta ocasión, 

queremos compartirles un proyecto que estamos realizando: la elaboración de llaveros con iniciales. 

Estos llaveros están pensados como un detalle único, hecho con dedicación y creatividad, ideales para 

regalar o conservar como recuerdo. Cada pieza será diseñada con cuidado, buscando reflejar la 

personalidad y el estilo de quien lo reciba. 

 

Agradecemos su interés y apoyo en este proyecto. ¡Esperamos que les gusten los resultados! 

●​ ¿Qué vamos a vender? 

Como idea general llaveros con iniciales  

 

●​ ¿Cómo se elabora? 

Hacemos una mezcla de la resina y  endurecedor a partes iguales, y removemos hasta conseguir una 

mezcla homogénea . Luego, vertemos la resina y dejamos secar durante 48 horas. Una vez endurecida, 

perforamos cada pieza y añadimos las anillas para convertirlas en llaveros únicos y personalizados. 
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●​ PRESENTACIÓN DE NUESTRO PRODUCTO Y SUS PROVEEDORES 

2.  ANÁLISIS DE SITUACIÓN INICIAL  
 

 

Este es nuestro producto principal, para un cliente 
de entre 14-21 años (alumnado). 
-Estudiante 
 
 
 

Personalizado Este producto está enfocado a un publico unisex 
,ya que son a gustos del consumidor dependiendo 
de el color,metalizados,con argollas.. 

 

2.1. DEFINICIÓN DEL MERCADO  

El mercado está formado por todos los consumidores actuales o compradores potenciales de un 

producto o servicio determinado. 

 

2.2 EL ENTORNO DE LA EMPRESA 

Lo realizamos para poder ofrecer productos según sus necesidades, gustos, preferencias para poder 

fijar el precio del producto, establecer ventajas competitivas y estimar la rentabilidad total y unitaria. 

Pretendemos conocer los gustos, necesidades y preferencias de los clientes, estimar el gasto máximo 

de mi producto, conocer la competencia directa e indirecta y estimar cuantitativamente el tamaño del 

sector al que me quiero dirigir. 
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Material Enlace de compra Precio 

Resina Enlace 6,55€ 

Anillas de llavero  Enlace 6,49€ 

Moldes Enlace  6€ 

Cajitas de embalaje Enlace 4,98€ 

https://es.shein.com/Kitderesinaepoxide1000ml-34oz,resinaepoxicristaltransparenteABenproporci%C3%B3n1:1,autonivelante,quenoamarillea,sinburbujas,kitderesinaepoxiparaencimerasparamanualidadesDIYcomojoyer%C3%ADa,recubrimientos,maderaymoldesderesina-p-53924698-cat-7489.html?share_from=null&url_from=GM75746961224&cdn_rsite=cf&ref=www&rep=dir&ret=es
https://es.aliexpress.com/item/1005009007073905.html?src=google&pdp_npi=4%40dis!EUR!2.00!2.00!!!!!%40!12000047554816116!ppc!!!&snps=y&snpsid=1&retailTag=FullHosting&traffic_server_nav=true&src=google&albch=shopping&acnt=439-079-4345&isdl=y&slnk=&plac=&mtctp=&albbt=Google_7_shopping&aff_platform=google&aff_short_key=_oDeeeiG&gclsrc=aw.ds&&albagn=888888&&ds_e_adid=&ds_e_matchtype=&ds_e_device=c&ds_e_network=x&ds_e_product_group_id=&ds_e_product_id=es1005009007073905&ds_e_product_merchant_id=5551326180&ds_e_product_country=ES&ds_e_product_language=es&ds_e_product_channel=online&ds_e_product_store_id=&ds_url_v=2&albcp=20007147547&albag=&isSmbAutoCall=false&needSmbHouyi=false&gad_source=1&gad_campaignid=19998877869&gbraid=0AAAAACbpfvY6Yu_txPY6I3CuxN13IHk0q&gclid=CjwKCAjw_-3GBhAYEiwAjh9fUKhjiKy0iTz1bZXBQJOQGZreXGswa2fiJOQYS31xzFS7xJ9oBgrZGxoC2QoQAvD_BwE
https://www.phylopop.com/producto-p-782327.html
https://www.temu.com/ul/kuiper/un9.html?subj=coupon-un&_bg_fs=1&_p_jump_id=895&_x_vst_scene=adg&goods_id=601100947683114&sku_id=17597688237951&adg_ctx=a-65bfb411~c-b1683d0d~f-388620e5&_x_ads_sub_channel=shopping&_p_rfs=1&_x_ns_prz_type=-1&_x_ns_sku_id=17597688237951&_x_ns_gid=601100947683114&mrk_rec=1&_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=22873273083&_x_ads_id=182991535385&_x_ads_creative_id=768496616305&_x_ns_source=g&_x_ns_gclid=CjwKCAjw_-3GBhAYEiwAjh9fUFf0QUYqmLZnRKZEksenL_2QHClCRTZL_fdTWh0t4OL7wSF0JA1q2BoCd7MQAvD_BwE&_x_ns_placement=&_x_ns_match_type=&_x_ns_ad_position=&_x_ns_product_id=5583901777-17597688237951&_x_ns_target=&_x_ns_devicemodel=&_x_ns_wbraid=CkwKCAjw3OjGBhBGEjwAJDAKFQQB0mGdwvqQFzmlm2FL3FvtiM2bCyrbfJii2KOIsqpOQTwJpwyHK7q30MIbreC1aeKTeYZmeA0aApjz&_x_ns_gbraid=0AAAAAo4mICE4DIQERe366dP1g1CmfNK8-&_x_ns_targetid=pla-2435616189543&gad_source=1&gad_campaignid=22873273083&gbraid=0AAAAAo4mICE4DIQERe366dP1g1CmfNK8-&gclid=CjwKCAjw_-3GBhAYEiwAjh9fUFf0QUYqmLZnRKZEksenL_2QHClCRTZL_fdTWh0t4OL7wSF0JA1q2BoCd7MQAvD_BwE
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NUESTRO MERCADO EN CIFRAS:  En este apartado vamos a analizar todos los clientes 

potenciales del IES Ágora.  

 

1)​ MERCADO TOTAL: 

Según los datos sobre matriculación en el curso 2025-2026 proporcionados por el Jefe de Estudios 

del Centro, Don Alberto Lorenzo Prieto, el total de mercado al que nos dirigimos asciende a 1.197 
personas, entre docentes, alumnado y personal no docente. 

 

Total mercado = 143 profesores + 1039 alumnos + 15 personal no docente 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ñ 
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2.3 ANÁLISIS DE LA CLIENTELA 

Enlace del cuestionario 
https://docs.google.com/forms/d/1lcgyinE2snop_oygar7ofOx8copZUlqqTtJYqlMY0tA/preview 
 
Con el propósito de identificar las preferencias y hábitos de los consumidores, así como determinar el 

valor máximo que estarían dispuestos a pagar por el producto, se elaboró un cuestionario que nos 

permitió obtener información directa del público objetivo. Esta herramienta fue necesaria debido a la 

falta de datos previos o fuentes secundarias que aportaran esta información. 

  

 

●​ PROFESORADO 

 

 

En lo que se refiere al turno, puede ser diurno o vespertino, tenemos unos datos de 88      profesores 

en el turno diurno y 55 profesores en el turno de tarde.  
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●​ ALUMNADO 
 

 

El gráfico muestra que la mayoría de los encuestados son alumnos, predominando los hombres 

(alrededor de 12) frente a las mujeres (aproximadamente 8). En el grupo de profesores solo hay 

participación femenina, con cerca de 4 mujeres y ningún hombre. En general, se observa una mayor 

representación masculina entre los alumnos y una participación exclusivamente femenina entre los 

profesores 

 

 

El gráfico muestra la distribución de los grupos a los que pertenecen los encuestados. La mayoría son 

alumnos de Ciclo formativo (44%), seguidos por alumnos de ESO (36%). Los profesores representan 

el 16% de las respuestas, mientras que el personal no docente tiene una participación muy baja, 

alrededor del 4%. 
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El gráfico muestra las preferencias de los encuestados respecto a distintos tipos de llaveros. Los 

llaveros personalizados son los más populares, con un 44% de interés, seguidos por los llaveros de 

canciones con un 32%. Los llaveros de cantantes tienen un 28% de preferencia, mientras que los 

llaveros de fútbol resultan los menos atractivos, con solo un 20% de interés.  

 

 

El gráfico muestra los resultados de una encuesta en la que se preguntó si a los participantes se les 

ocurría otro modelo de producto interesante para ofrecer. De las 22 respuestas obtenidas, la mayoría 

(68,2 %, es decir, 15 personas) respondió “no”, indicando que no tenían sugerencias. El resto de las 

respuestas (cada una con un 4,5 %) incluyeron ideas variadas como “en modo imán o chapa”, “figuras 

en 3D”, “marcas”, “poner dirección por si se pierde”, “que sea de Inazuma Eleven”, “que sean fáciles 

para regalar” y “que tengan…”, mostrando una diversidad de aportaciones minoritarias. 
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El gráfico muestra la importancia que los encuestados dan a distintos aspectos al comprar un producto 

en el IES Ágora. El factor más valorado es que la recaudación se destine a una causa social, 

considerada “muy importante” por la mayoría. Le siguen la profesionalidad del acabado y el precio 

asequible, ambos con una alta valoración entre “bastante” y “muy importante”. En cambio, que el 

producto se vea artesanal es el aspecto menos relevante, aunque aún cuenta con una proporción 

significativa de respuestas que lo consideran “bastante importante”. 

 

 

El gráfico muestra el presupuesto máximo que los encuestados estarían dispuestos a gastar en 

productos elaborados por los alumnos. La opción más frecuente es 4 €, mencionada por el 16 % de los 

participantes, lo que indica una preferencia general por precios bajos. Otras respuestas se distribuyen 

entre 3-5 €, 2-5 € y 6 €, cada una con un 4 % u 8 %, mientras que pocas personas gastarán más de 10 

€. En general, los resultados reflejan que la mayoría de los encuestados considera un presupuesto 

máximo cercano a los 4-5 € como razonable para este tipo de productos. 
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El gráfico muestra la distribución por intervalos de edad de 25 participantes. La mayoría, un 64%, se 

encuentra entre los 16 y 20 años. El 16% tiene entre 20 y 30 años, mientras que el 8% corresponde a 

personas entre 30 y 40 años. Otro 8% tiene más de 50 años y una pequeña proporción, representada 

por el color azul, corresponde a menores de 40 años. En general, se observa una clara 

predominancia de jóvenes entre los 16 y 20 años en la muestra. 

 

 

 

El gráfico muestra el nivel de satisfacción esperada con el producto, basado en 25 respuestas. La 

mayoría de los participantes, un 56%, otorgó la calificación máxima de 5 estrellas, mientras que un 

36% calificó con 4 estrellas. Solo un 4% eligió 3 estrellas y otro 4% dió 1 estrella, sin respuestas en la 

opción de 2 estrellas. En general, el promedio de satisfacción esperada es alto, con una puntuación 

media de 4.40, lo que refleja expectativas muy positivas hacia el producto. 

 

 

Plan de Marketing 10 



Plan de marketing (Arte en llaves)                                                                                                              

 
 

Como se puede observar en el gráfico de barras, destacan los alumnos que estudian en FP, siendo 

estos 98 y los alumnos que estudian ESO y bachillerato son 45. 

 

 

 
 

Podemos encontrarnos con un total de 143 personas que son docentes, en donde podemos observar 

que hay una gran mayoría de mujeres que gana por un 30% 

2.4. EL MERCADO: 

○​ Nuestro Mercado real es 0 porque no hemos realizado ninguna venta. 

El mercado total son todos los alumnos, profesores y personal no docente que estudian o trabajan en 

el centro o para el centro, que eso hace un total de 1197 personas. 

Nuestro mercado meta es marcar un objetivo de la venta de 40 personas ya que es la cantidad que 

vamos fabricar de primeras. 

○​ La cuota de mercado es el porcentaje del mercado total que una empresa, producto o servicio 

representa en términos de ventas o unidades vendidas, nosotros pretendemos  alcanzar.  

○​ Cuantificad la demanda esperada: nº de clientes objetivo 

40/1.197=0,034 * 100 = 3,4%  

De los 1.197, nosotros pretendemos llegar a un 0,033% del mercado 

 

2.5 OTROS ELEMENTOS DEL ENTORNO 
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●​ PIRÁMIDE DE MASLOW 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nuestro producto se encuentra en el tercer nivel, Afiliación, Por que se pueden hacerse dos amigos 

unos llaveros a juego , o regalarlo a alguien que tenga afecto. 

Aunque también podemos posicionar el producto en el cuarto nivel , Reconocimiento, para fardar de 

la tenencia de un llavero 

 

●​ SEGMENTACIÓN:  

○​ La segmentación es  la estrategia de marketing que consiste en dividir un mercado amplio en 

grupos más pequeños y homogéneos de consumidores con características, necesidades e intereses 

similares. 

○​ La ventaja de la segmentación es, que gracias a esto acercarnos más al grupo de clientes y a 

sus gustos. 

○​ Los criterios de segmentación que encontramos son: geográficos, demográficos, personales, 

psicológicos y conductuales.  

○​ Los criterios que vamos a usar para segmentar nuestro mercado son demográficos y 

psicológicos. 

Nuestro producto va dirigido a adolescentes y jóvenes adultos de 12 a 30 años, fanáticos de la música 

pop y urbana, que buscan expresar su identidad a través de accesorios relacionados por lo tanto 

buscamos una segmentación conductual y psicológica. 

○​ Nuestra estrategia de segmentación está basada en la estrategia personalizada, ya que muchos 

de nuestros productos van a gusto del cliente y en diferenciada ya que depende del tipo de diseño y 

color de preferencia ,y de la edad. 
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2.6 LA COMPETENCIA 
COMPETIDORES DIRECTOS COMPETIDORES INDIRECTOS 

Llaveros de arcilla inicial Luz de los recuerdos 

Llaveros de arcilla diseños variados Cuerdas y Sueños 

Handmmania Essenza dulce 
 

 Magia servida 1312 Brand 

 Prisma atelier 

 1312 Brand 

 

Ventaja competitiva es aquello que permite a una empresa diferenciarse de sus competidores y obtener 

mejores resultados (más ventas, más clientes, mayor rentabilidad…) 

Nuestra ventaja competitiva es que ofrecemos diseños únicos exclusivos y personalizados que no 

ofrecen ni se encuentran en las demás marcas de la competencia. 

 

 

 

 
 

 Precio Por intención de compra 

Hamma beads 2,00 € 6 

Vasos decorados 2,00 € 3 

Llaveros ídolos 2,50 € 4 

Camisetas urbanas 10,00 € 6 

Velas 3,00 € 11 

Bolsas chuches 2,50 € 6 

Carteras 7,00 € 7 

Pulseras 2,50 € 10 

Bolas de nieve 3,50 € 5 

Tirada a ruleta 1,00 € 3 

Set Netflix 3,00 € 3 

Gorro papá Nöel 3,50 € 3 

Posavasos hilo 4,00 € 9 
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Copos de nieve de palo 2,00 € 3 

Collares 2,75 € 8 

Llaveros de arcilla 1,50 € 9 

Pulseras abalorios varios 1,50 € 10 

 

●​ MAPA DE POSICIONAMIENTO 

Posición que ocupa una marca o producto o servicio de una empresa determinada en la mente de 

los consumidores. Siempre tomando como referencia a sus competidores, tanto directos como 

indirectos.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    2.6. ANÁLISIS DAFO 
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