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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 objetivo ofrecer un producto Unico vy

personalizado ya que esta hecho a mano.

e ;Qué vamos a vender?:
El producto que vamos a ofrecer son llaveros hechos manualmente con unas pequefas
piezas de plastico de colores llamadas Hama Beads con las que podemos crear diferentes

disefos, creando asi un producto muy versatil a gusto de todos los consumidores.
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HARGLANIA

e ,;CbOmo 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 disefo.
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 sélida.

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

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)

\

N\

Papel vegetal o de horno (No es necesario comprar)

Hama Beads 26000 pcs Enlace de la compra 22,99€ (0,000884 la pieza)
(Tienen que ser de 2,6mm)



https://www.amazon.es/gp/product/B09YCG3P6L/ref=ox_sc_act_title_2?smid=A1AT7YVPFBWXBL&th=1
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Lazos 100 m Enlace de la compra 3,59€ = 0,02 (Y2m)

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

>

Bolsas de cartdon recicladas = Enlace de la compra 0'99€ = 0.03 (la unidad)
(Poner logo en las bolsas)
40 uds

2.1 EL MERCADO
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.


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
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e 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.

NUESTRO MERCADO EN CIFRAS:

Primero, nos vamos a centrar en los datos secundarios proporcionados por el centro. Segun
los datos sobre matriculacién 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:

TOTAL MERCADO= 1039 ALUMNOS+143 PROFESORES+15 PERSONAL NO
DOCENTE

NUESTRO MERCADO EN CIFRAS

1250

1000 1039 Profesores

A Personal no docente

750

500

Mercado Total IES Agora

250

143 Alumnado

Profesores  Personal no docente  Alumnado
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2.1.1 ALUMNADO
En relacion 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 distribucion 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.

Distribuciéon de alumnos por género Distribucion de alumnos por género

800
Hombres 600 630
s, 400
Mujeres 409
200
0 — —
Hombres Mujeres
e Turno:

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.

Distribucion Alumnos Por Turno Distribucion Alumnos Por Turno
Hombres [l Mujeres
400
358
300 Tarde
282

200 Diurno
100 162

0

Tarde Diurno

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 informacién primaria como sus gustos y preferencias o el

presupuesto que tienen.
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FORMULARIO AL ALUMNADO

e Total de alumnos encuestados : 84

e (Gustos y preferencias:

ESCUDOS DE FUTBOL
ANIMALES

ARTICULOS NAVIDENOS
ARTICULOS FAMILIARES
MARCAS

NOMBRES Y NUMERDOS

PERSONAJES

0

e Presupuesto Estimado:

19 (21,3 %)
28 (31,5 %)

15 (16,9 %)

28 (31,5 %)
32 (36 %)

20 30 40

50 (56,2 %)

45 (51,7 %)

50

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 10€

80
Mas de 5€ y

60 67

40

20

19
Menos de 5€
0 —_ S S I
Menos de 5 Mas de 5 Mas de 10
euros euros euros

e Sugerencias:
Las sugerencias que obtuvimos de nuestros alumnos entrevistados fueron:
CR7, Jugador del atleti, Coche, Dragon Ball, Daddy Yankee, pines, Figuras de letras,
Aviones, Edificios turisticos , Gatos, Camiseta Barga 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 Barca, Escudo real madrid, Imanes y marcos de fotos, coches,

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

o
21,3% 60

40

20
1

0
Entre 1y 3 Entre1y3 Entre4y 10 Mas de 10
77.5%

e 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
30
20

10

0
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
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2.1.2 EL PROFESORADO.

En rela
hemos

cion al profesorado, hemos hecho lo mismo que con el alumnado, por tanto, primero
asistido a las fuentes secundarias para obtener informacion sobre ellos:

Género:

Segln 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 Distribuciéon segun género

100

93
- 7 Hombres
% 50 35,0
L 50
o
& 2
Mujeres
0 Hombres Mujeres 000
Por género
e Turno:
Segun el turno de trabajo, en el IES AGORA hay un 61,5% de profesores, es decir, 88 que

trabajan en el turno de manana frente a solamente un 38,5% de profesores, es decir, 55 que
trabajan en el turno de tarde.

Distribucion segun el turno de trabajo Distribucién segun el turno de trabajo

100

75

50

Profesores

25

0

88
Tarde

55

Mariana

Mafana Tarde

Turno de trabajo

10
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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
98
75 ESO y Bachil...

50
45

Profesores

25

FP

_— 68,5%

ESO y Bachillerato FP

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 afos.

Mas de 60 afios Menos de 30 afios 30
1.6% 8%

Entre 31y 40 afios
21.0%

20

Entre 51y 60 afios

1
3

Entre 41y 50 afios

Menosde30  Entre31y40  Entre41y50  Entre51y60  Mas de 60 afios
fios| afos afios’ arios

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

11


https://docs.google.com/document/d/1_jGJBgFkwXQ6RwlefaTYv6tjgXh1unXGVV4jVXnZMXM/edit?tab=t.0#heading=h.lz4sylpzx2mo
https://docs.google.com/document/d/1_jGJBgFkwXQ6RwlefaTYv6tjgXh1unXGVV4jVXnZMXM/edit?tab=t.0#heading=h.lz4sylpzx2mo
https://docs.google.com/forms/d/1VRFgc9KQpRtYirw5ag3Cy0U1h0JCU-RRKAN5JR1Js3o/edit?ts=6901e7e3#responses
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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.

MES de 20€ Menos de 5€ 30

28

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, lo 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.

Que se vea que es un producto artesano
40

Que el precio sea asequible
40

36
30

29

20

4

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

Que el acabado sea profenional

Que el fin de la recaudacién que se haga sea una causa social
30

40

27

30
20

20

Poco importante Bastante importante Muy importante 0

Poco importante Bastante importante Muy importante
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e Composicidon de la muestra:
2.1.3 CONCLUSIONES:
Concluimos que la mayoria del profesorado estd compuesto por mujeres, Formacion
Profesional, y en el turno de manana, lo que nos da una idea de en qué segmento
centrarnos mas a la hora de fabricar nuestro producto.

e MERCADO META:
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.

Hemos segmentado el mercado en tres grupos de clientes:

EJEMPLO TIPO 1 PROPUESTA DE
e Chicos jovenes de 13 a 24 afios PRODUCTO
e Estudia en el instituto i
e Amante del deporte

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

e Amante de los animales y la
naturaleza » “a

e Estudia en el instituto

EJEMPLO TIPO 3 PROPUESTA DE
e (Género unisex PRODUCTO
e Publico entre 30 y 60 afios
e Amantes de los articulos - 6 -
navidefios f_‘} Q};Z
e Principalmente profesores Q S
o8
Soe W%

13
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o NECESIDADES Y DESEOS:
o PIRAMIDE DE MASLOW:

AFILIACION € / \
SEGURIDAD (—/ \

FISIOLOGIA (—/ \

o Definicion
Consiste en dividir el mercado en grupos de compradores con caracteristicas similares para
asi ofrecer a nuestros clientes potenciales los productos que desean adquirir.

o Ventajas de segmentar

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.

o Criterios de segmentacion

- Segun los criterios demograficos (sexo) : Unisex, mujer y hombre.

- Segun el criterio psicolégico: Deporte, animales, naturaleza, articulos navidefios

- Segun los criterios demograficos (edad): de 13 a 24 y de 30 a 60 afios

- Segun los criterios personales: Profesores y alumnos

14
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o Segmento al que nos dirigimos
Nos vamos a dirigir a dos tipos de publico: Profesores de 30 a 60 afios y chicos y chicas de
13 a 24 afos.

o Nuestra estrategia
En el caso de nuestra empresa distinguimos dos estrategias de segmentacion:

e 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

e 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 construccién, Aqua Beads / Magic Beads , kits de
joyeria y bisuteria y sets de bordado o costura.

e 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, por lo que el cliente tendra la oportunidad 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.

15
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e 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

PRECIO '

como indirectos.

F3 3§

Anillas para llaveros

\ ) Sobres para packaging
Cuerda roja y blanca para adorno navidefio

AliExpress

amazon

Hama Beads

16
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¢Cémo voy a corregir
las debilidades?

FORTALEZAS )

unico y
Bajos costes de produccién
Produccién manual
Gran variedad de disefios
Alta rentabilidad del producto

OPORTUNIDADES )

Los productos son novedosos en el
mercado

Crecimiento del mercado de los
productos hechos a mano

* Los izal gos a
través de é de

« El mercado se realiza unicamente 2 dias
al afio

2° ANALISIS DAFO

¢Como voy a sacar partido
de las fortalezas?

£Como puedo combatir las
amenazas?

:Cémo puedo aprovechar
las oportunidades?
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