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1. SOBRE LA EMPRESA

Nuestra empresa esta compuesta por 4 chicas que buscan emprender en el sector de la
joyeria. Somos Mar Salguero Moreno, Vera Montero Esteban , Cristina Vivas Ventura e Inés
Maria Cafiada Bonnein. Tenemos ideas innovadoras y ganas de crecer en el sector.

La historia y el nombre de nuestra empresa surge ya que “Eslavia” proviene de la palabra
‘eslabdén”, cuya mencién hace referencia a cada uno de los eslabones encontrados en la
cadena de nuestros collares. Ademas, estos forman una unién, la cual sirve para sujetar la

“

parte mas importante y diferenciadora del collar “ el abalorio”, en este caso, esa union y
sujecion hace alusion a la union de las 4 participantes del grupo, y finalmente el abalorio

representando el proyecto que nace de esta union.

1.1 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Para mejorar la eficiencia del trabajo, hemos realizado un organigrama en el que se reparten
las tareas de cada departamento en funcion de las habilidades y destrezas de cada una. No
obstante, a pesar de tener cada una un departamento asignado, dentro de la empresa habra
movimientos que se correspondan con otros departamentos, asi como las responsabilidades se
fusionaran.
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ORGANIGRAMA ESLAVIA

DIRECCION
Inés Canada

COMUNICACION INVESTIGACION REDACCION MARKETING Y
Y RELACIONES DE MERCADOS Y FINANZAS PUBLICIDAD
PUBLICAS
Mar Salguero Vera Montero Inés Canada Cristina Vivas

2. PRESENTACION DE NUESTRO PRODUCTO Y SUS PROVEEDORES

A continuacién, mostraremos tres de nuestros productos terminados, modelos con
estilos distintos y muy destacados entre el surtido total.

Collar Perla
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Collar Estrella

Collar Inicial plateado
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Collar inicial dorado

Por otro lado, mostraremos la procedencia de cada uno de los componentes del producto

acompanado de su coste.

Descripcion Costes

Perla gota de agua 1.79€
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Abalorio luna dorado 1.06€
Abalorio luna plateado 0.77€
Cadena oro 6.96€
Cadena plateada 3.46€

Carton reciclable

4.27€
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Bolsas de organza

4.28€

Alicates

3.40€
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2.1 COSTE TOTAL UNITARIO

Para obtener el coste total unitario (CT), nos sera necesario conocer los costes
variables (CV) y los costes fijos (CF).

Al realizar la actividad comercial en el mismo centro educativo no tendremos ningun tipo de
coste variable, esto se debe a la falta de pagar alquiler, tasas econdmicas, declaracion del
IVA... A consecuencia de ello, el coste total unitario se sacara de la siguiente manera:

e CF= Suma del coste de todos los
materiales (cadena, abalorios, carton

CT=CF/Q y bolsas) y las unidades de cada uno
de ellos.

e Q= Cantidad producida de collares,
prevemos unas 60 unidades.

CF=15.20+10.42+8.55+3.40
= 37.57 euros

Coste total de los abalorios= 15.20 euros

Coste Total Unitario = 37.57/60
= 0.63 euros el collar | Coste total de las cadenas= 10.42 euros

Coste de embalaje y presentacion del
producto= 8.55 euros

Alicate para la mano de obra= 3.40 euros

Q= 60 unidades a producir

11




Plan de ventas Eslavia

Eslavia

2.2 SISTEMA DE VENTAS

Nuestras ventas se realizaran en el contexto del mercadillo navidefio del IES AGORA,
por lo que realizaremos una venta personal de forma directa e interna ya que esta se
desarrollara en el interior del establecimiento en el que habremos generado previamente los

productos.

2.3 ANALISIS DE LA CLIENTELA

Una vez determinado el producto que vamos a realizar, teniendo su coste de
fabricacion y su tipo de venta, procederemos a analizar la clientela. Nuestro publico
objetivo se centra en el alumnado, especialmente mujeres, que pertenezcan al rango
de edad entre 16-25 anos. Nuestros collares seran juveniles pero a la vez refinados,

por lo que pensamos que a éste publico puede encajarle este tipo de caracteristicas.

3. PLAN DE VENTAS

Un plan de ventas consiste en plasmar los objetivos futuros previstos a lograr. En este,
se realizan distintos apartados, podemos encontrar, el analisis de mercado, las estrategias
establecer para realizar nuestras ventas o bien, la gestion y planificacion correcta de una buena

red comercial.

3.1 ANALISIS DEL MERCADO

Con el analisis de mercado, buscamos respuestas acerca de las dudas planteadas ante
la posibilidad de vender nuestro producto. Trataremos por una parte, la informacion de fuente

secundaria, y por otra, la informacién de fuente primaria. En primer lugar, se analizaran los

12
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datos del alumnado, en segundo lugar, los . - uel profesorado y por ultimo, terminaremos

con el analisis del mercado total.

Hemos de destacar que nuestro mercado ideal seran mujeres pertenecientes al alumnado de

entre 16 y 25 anos.

3.1.1 ESTUDIO DE MERCADO DE LOS ALUMNOS

Datos procedentes de fuentes secundarias:

En este apartado, desarrollaremos el estudio de mercado del alumnado, a través de
fuentes secundarias obtenidas por el Jefe de Estudio. Se han realizado dos tipos de graficos,

un grafico de columnas y otro circular.

DISTRIBUCION DE LOS ALUMNOS POR SEXO

800

600
MUJERES &=L

400

TOTAL

409

HOMBRE 200

HOMBRES MUJERES

El grafico de distribucion de los alumnos en funcion del sexo, nos permite conocer hacia

cuantos hombres y mujeres nos dirigimos, en nuestro caso es fundamental, debido a que nos

dirigiremos a mujeres, por tanto, haremos frente a un total de 409 mujeres.

13
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DISTRIBUCION DE ALUMNOS POR TURNO

DISTANCIA __—=—s 600
3.5% 581
400 422

VESPERTINO
40,6%

TOTAL

DIURNO
55,9% 200

DIURNO VESPERTINO DISTANCIA

Los graficos en referencia a la distribucion de alumnos por turno, nos permitira conocer

cuantos alumnos hay en el centro en funcién del turno que tienen, por lo que para realizar el
mercado, nos sera fundamental conocer los alumnos presentes en el trueno diurno. Como se

puede visualizar en el grafico, contaremos con aproximadamente 422 alumnos.

1000

ESO
2.6% 750 829

500

TOTAL

250

FP

o ESO FP BACH
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Para tratar el apartado siguiente, hemos realizado previamente un cuestionario, por lo que esta
informacion es fruto de nuestra cosecha, proviene de fuentes primarias. El cuestionario realizado
ha sido respondido por nuestros potenciales compradores. Para ello hemos confeccionado una
serie de preguntas, las cuales son:

Datos de fuente primaria: (se adjunta cuestionario en ANEXO | Encuesta al alumnado)

ALUMNADO FRENTE AL TIPO DE COLLAR PREFERENTE

COLLAR
ESTRELLA

COLLAR
COLORIDOS

COLLAR COLORID.
46,3%

COLLAR ESTRELLA

TIPOS DE COLLAR

0 5 10 15 20 28

ALUMNADO

Este grafico hace referencia a la preferencia de el tipo de collar favorito de los alumnos. En este
caso, podemos observar que el Collar Estrella ha sido el mas votado, con 22 votos. Por otrc

lado, el Collar Colorido cuenta con 18 votos, es decir, también ha gustado pero no tanto.

15
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ASPECTOS IMPORTANTES PARA EL ALUMNADO

POCO IMPORTANTE BASTABTE IMPORTANTE MUY IMPORTANTE

QUEELFINDE LA...
15 39,1%

QUE SE VEA QUE..
- 52,29

QUE SE VEA QUE QUE EL PRECIO  QUE EL ACABADO QUE EL FIN DE LA
ESUNPRODUCTO  SEA ASEQUIBLE ~SEA PROFESIONAL RECAUDACION QUE
ARTESANO SE HAGA SEA UNA
CAUSA SOCIAL QUE EL ACABADO. ..
8,7%

ASPECTOS IMPORTANTES

En este grafico hemos recogido la opinidon en referencia a los aspectos mas importantes para
el alumnado, para poder hacer mas hincapié en ello. Vemos que lo mas importante para ellos

es que el precio sea asequible y que el fin de la recaudacion sea para una causa social.

MAS DE 40 ANOS

12-15 ANOS 15
8.1%

5,4%
26 - 40 ANOS

16 - 18 ANOS

ALUMNADO

19 - 25 ANOS
432%

12-15AN0OS  16-18ANOS  19-25ANOS 26 -40 ANOS MAS DE 40 ANOS

INTERVALOS DE EDAD
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3.1.2 ESTUDIO DE MERCADO DEL PROFESORADO.

En este apartado, conoceremos los turnos de trabajo del profesorado, esto nos ayudara
a saber frente a cuantos profesores nos dirigiremos en el turno del mercado navidefios por la
manana.

Datos de fuente secundaria:

DISTRIBUCION SEGUN EL TURNO DE TRABAJO

100

88

& Tarde

50 55

Mafiana
25

Mariana Tarde

Con este grafico hemos conseguido los datos de la distribucién del profesorado segun el
turno de trabajo.El porcentaje mas alto de turnos de trabajo se puede observar que es por la
manana, nos beneficia que trabajen mas profesores en el turno de manana por el horario de

nuestro mercado.

18
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De igual manera que hemos obtenido las preferencias del alumnado hemos obtenido las del
profesorados, a continuacion, destacaremos los productos mas exitosos y sefialaremos el
intervalo de precio mas valorado.

Datos de fuente primaria: (se adjunta el cuestionario en ANEXO Il Encuesta realizada al
profesorado)

RESPUESTAS PROFESORES FRENTE A CATEGORIAS DE PRODUCTO

COLLAR ACERO
INICIAL

COLLAR ACERO
ESTRELLA

COLLAR ACERO
PERLA

CATEGORIAS DE PRODUCTOS

0 5 10 15 20

RESPUESTAS PROFESORES

Como podemos observar, el collar inicial es el mas apreciado por el profesorado, con 19
votos de preferencia, seguido del collar estrella con 15 votos favorables. Esto nos puede

llevar a centrarnos en producir mas unidades de estos dos modelos.
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ASPECTOS IMPORTANTES> PrARA LOS PROFESORES

POCO IMPORTANTE BASTANTE IMPORTANTE MUY IMPORTANTE
40

30

20

QUE SE VEA QUE QUE EL PRECIO  QUE EL ACABADO QUE EL FIN DE LA
ES UN PRODUCTO  SEA ASEQUIBLE SEA PROFESIONAL RECAUDACION SEA
ARTESANO UNA CAUSA

SOCIAL

En cuanto a la importancia de los atributos destacados como muy importantes, el
profesorado, se decanta mayoritariamente por donar las recaudaciones a causas sociales y
en segundo lugar por un precio asequible. Por otro lado, destacados como bastantes
importantes, se aprecia la confeccion de un producto artesanal y un precio asequible. Nos

centraremos, por tanto, en ofrecer un precio acorde a lo esperado

PRESUPUESTO ESTIMADO DE LOS PROFESORES

MAS DE 20€

MENOS DE 5€

ENRTE 11Y 20€

ENTRE 5Y 10€

La disposicion de los profesores en cuanto presupuesto se encuentra, entre 5y 10€ y entre
11 y 20€, lo que nos proporciona una idea acerca de lo que estan dispuestos a gastar en

nuestros productos.
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RESPUESTAS

IDEAS DEL PROFESORADO

Algunas de las ideas de nuevos productos del profesorado son las siguientes.
Entre ellas podemos destacar que la mas demandada es realizar libretas o agendas

personalizadas. En relacion a nuestro producto no se aprecian sugerencias relevantes.
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3.1.3 ESTUDIO DEL MERCADO TOTAL

En este apartado, podemos observar la proporcién total de mercado existente en el
IES.AGORA. Hemos dividido todo el mercado existente, en tres partes, la primera y mayoritaria

el alumnado, seguido del personal docente (profesores) y por ultimo del personal no docente.

MERCADO TOTAL

Profesores 1250

~_ Personal no docente
1000 1039

750

500

Mercado Total IES Agora

250
Al

umnado 15
143

Profesores Personal no docente  Alumnado

Con este grafico queremos saber cuantas personas hay en el centro contando alumnos,
profesorado y personal no docente. Podemos ver que la mayoria son alumnos seguido del
profesorado y el menor niumero de personas no docente. Por lo que nos centramos bastante

en el alumnado del centro

3.1.4 CONCLUSION DEL ESTUDIO DE MERCADO

Afortunadamente, este completo estudio de mercado nos ha permitido responder a
nuestras dudas acerca de las posibilidades de vender a mejor precio y calidad, ajustandonos a
la demanda del cliente. Hemos podido concluir, que nos centraremos de forma mas concreta en
la fabricacion de collares con iniciales, asi como, collares compuestos de una luna o estrella,

estos han sido nuestros modelos mas exitosos. En lo que se refiere al precio, nos centraremos

22
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en fijar nuestros precios dentro del interva.. o a 5 euros, por lo que obtendremos unos
beneficios elevados, y ademas, se adecua a la demanda. En cuanto al publico al que nos
dirigimos, sera, en gran parte, el alumnado, siendo este grupo mas numeroso y mas receptivo a
nuestro producto, sin embargo, como ya hemos destacado con anterioridad, quedamos

abiertas las puertas para algunas compras del profesorado.

3.1.5 ANALISIS DE LA CLIENTELA

Una vez determinado el producto que vamos a realizar, su coste de fabricacion, su tipo
de venta y elaborado el estudio de mercado, procederemos a analizar la clientela a la que nos
dirigiremos finalmente. Nuestro publico objetivo se centra en el alumnado, especialmente
mujeres, que pertenezcan al rango de edad entre 16-25 afios. Nuestros collares seran juveniles
pero a la vez refinados, por lo que pensamos que a éste publico puede encajar este tipo de
caracteristicas. Ubicandonos dentro de este rango de edad, sera necesario fijar un precio

asequible, por lo que los precios determinados rondaran en el intervalo de 3-5 euros.

3.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

3.2.1 COMPETIDORES DIRECTOS E INDIRECTOS

Competidores directos

La competencia directa son las empresas que ofrecen sus productos de la misma familia que
los nuestros y que se dirigen al mismo publico obijetivo.

En este caso contamos con dos competidores directos:

Pulseras y Pulseras con abalorios.

Competidores indirectos
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La competencia indirecta se refiere a las empresas que no ofrecen el mismo producto pero
satisfacen las mismas necesidades de los clientes, es decir, el proceso de compra en el
mercadillo navidefio.

En este caso contamos con varios competidores indirectos:

Hamma beads, Vasos decorados, Llaveros idolos, Camisetas urbanas, Velas, Bolsas de
chuches, Carteras, Bolas de nieve, Tirada a la ruleta, Set Netflix, Gorro papa Noel, Posavasos
hilo, Copos de nieve de palo y Llaveros de arcilla.

3.2.2 VENTAJA COMPETITIVA

Nuestra ventaja competitiva respecto a los diferentes productos, es que nuestros collares
resaltan por su disefio y por su precio accesible, ofreciendo un articulo personal y duradero que
realza la identidad del cliente. Esto nos diferencia con respecto a otros muchos que son
simplemente decorativos, nuestros collares son accesorios que elevan el estilo de quien los
lleva.

3.2.3 MAPA DE POSICIONAMIENTO

24
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MAPA POSICIONAMIENTO
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4. ARGUMENTARIO DE VENTAS

El argumentario de ventas se refiere a toda la informacion que disponemos sobre
nuestro producto para conseguir venderlo, para ello, necesitaremos conocer a la perfeccion sus
puntos fuertes y débiles, jugando a realzar aquellos que nos permitan marcar diferencia con los
de la competencia y conseguir la venta.

4.1 NECESIDAD QUE SATISFACE NUESTRO PRODUCTO.

Comenzamos este punto definiendo la necesidad y el deseo , para luego identificar nuestro
producto en la piramide de Maslow.
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Podemos identificar la necesidad como un término perteneciente al marketing, la necesidad
expresa un estado de carencia, ya sea fisica , social o personal. Por carencia, podemos
entender distintos niveles de importancia. Nuestros complemento de moda, collares, se
ubicaran en la zona perteneciente al “Reconocimiento”, un nivel que esta relacionado con

las actitudes psicologicas y sociales relacionadas con la apariencia, la expresion personal y
con la pertenencia a un grupo.

El deseo es una necesidad, en concreto, se entiende como la forma especifica de adoptar una
necesidad. En este caso los clientes no solo buscan llevar un collar, si no también, buscan
que aporte elegancia, diferenciacion, estética y estilo unico.

Eslavia convierte la necesidad de expresarse y sentirse bien en el deseo de adquirir un
complemento elegante, actual y distinto.

Nuestros collares se sitia en el escalon de

#]_ @ Fescdie WS Ly “Reconocimiento” de la piramide, ya que
como hemos explicado anteriormente

@@ Eslavia cubre las necesidades psicologicas y

i éé@ -y
& 1 jg
o) @xxx

sociales relacionadas con la apariencia
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4.2. TARGET OBJETIVO

El target objetivo, se refiere a nuestro publico objetivo, el cual se compone por el
alumnado del centro compuesto por 1039 personas, .

Para nuestro proyecto, nos centraremos principalmente en un segmento de entre 16 y 25 afios.
Este grupo suele mostrar preferencia por productos con un estilo juvenil, estéticos, sutiles y
elegantes, caracteristicas que encajan perfectamente con el disefio de nuestros collares.En
cuanto al poder adquisitivo, al ser nuestro publico objetivo estudiantes es limitado. Por ello, es
muy importante que el precio de venta sea accesible y coherente con su capacidad de gasto,
pero sin renunciar a una imagen de calidad.

Este tipo de cliente tiene diferentes comportamientos y valora diferentes caracteristicas como:
-La estética y la originalidad del producto.

-Las tendencias actuales.

-La interaccion cercana.

Por debemos actuar de esta forma:

-Mostrar los productos de manera atractiva.

-Ofrecer un trato cercano.

-Crear un ambiente juvenil.

Para poder cuantificar la cuota de mercado en cifras que deseamos alcanzar, debemos de
conocer nuestro mercado total, el cual se compone por 1197 personas, en el que se incluyen
alumnos, profesorado y personal no docente. Por otro lado, necesitamos saber la cantidad de
collares realizados, en este caso son 70 uds. Una vez conocemos estas dos cifras, nuestra
cuota de mercado es el producto de la divisién del mercado total y la cantidad de producto total
fabricado. Por lo que, el porcentaje de la cuota de mercado que deseamos alcanzar es de
17,1%.

Cuota de Mercado = Mercado Total / Uds de producto fabricado

27
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4.3 TABLA DE CARACTERISTICAS Y BENEFICIOS DEL PRODUCTO.

En la tabla encontrada a continuacién, podremos encontrar de forma desarrollada la
parte racional y la parte emocional de nuestro argumentario de ventas.

Acero inoxidable con sello incluido 950 Buenos materiales, resistentes

Color Plata y Dorado Se combina facilmente, tiene mayor
posibilidad de eleccion

Dimensiones: 50 com de largo (cadena) 374 | Apto para todos sin objeciones, es regulable
gr por colgante

Varios modelos: Estrellas Es personalizable, las perlas significan
Iniciales elegancia, las estrellas aportan valor, las
Perlas lunas, simpleza y las iniciales identidad.
Lunas

Precio: 2.50 Precio asequible

Poco voluminoso Permite ser transportado facilmente en

cualquier joyero de viaje

Artesanal Producto realizado a mano, esto realza la
exclusividad de cada uno de ellos.

4.4 TABLA CON OBJECIONES Y REPLICA

En la tabla siguiente, encontraremos las posibles objeciones que nos haran nuestros
potenciales clientes, por lo que debemos conocerlas y predecirlas para saber como y cuando
reaccionar. Las objeciones son finitas y manejables, por ello, todas y cada una de ellas se
repetiran sucesivamente, pero,a pesar de ser las mismas en ciertos casos, tendremos que
argumentarlas de distinta manera adaptandonos a los distintos tipos de clientes que tengamos,
no todas podran solucionarse de la misma manera.
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Se puede poner feo

Nos beneficiamos de la certificacion y de un
sello de calidad 950

No es de mi gusto

Disponemos de varios modelos para su libre

eleccion

Poca variedad

Son modelos exclusivos, de un solo

lanzamiento

No se ajusta a mi edad

Seguro que es el regalo perfecto para un

conocido a quien se adecue este estilo

Solo hay collares

Estamos especializados, por lo que te
aseguramos un collar de calidad, ademas,
esto nos permite poder asesorarte de forma
exclusiva para que sepas que collar se ajusta
a tus necesidades.

Caro y poca calidad

Lo hacemos con un fin educativos, por lo que
no busco obtener los mayores beneficios

Tengo que consultarlo, después vuelvo

¢,Cual es el motivo de la incertidumbre? Si
quiere podemos enviarle a través de email
mas informacién acerca del producto para
que consulte cuadra de sus dudas,
facilitarme su correo por favor.
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4.5 ANALISIS DAFO

Buena cohesién del equipo.
Formacién en ventas.

Producto novedoso, no ha sido
realizado con anterioridad.

Producto rapido de confeccionar.
Exentas de deudas.

Capacidad financiera.

Previa experiencia en el mercado
Contamos con contactos dentro del
centro.

Alta rentabilidad, requiere poca
inversion y facil recuperacion.
Ventaja competitiva en disefio y en
precio.

Packaging ecolégico.

No existe otra produccion de collares.
Buena posicion en el mapa.
Contamos con herramientas
tecnologicas gratis para el desarrollo
del proyecto.

No estamos expuestos a ninguin
impuesto.

No seguimos las leyes al 100%, lo
que nos permite fijar precios y vender

libremente.

No tenemos subvenciones

La marca no es conocida

No contamos con clientela fidelizada.

Proveedores lejanos, tardan en

llegar las mercancias.

Alta competencia indirecta.

La administracion publica (instituto)
no nos permite quedarnos los
beneficios.

Las leyes no permiten vender sin IVA,
no podremos extendernos en el
mercado.

Culturalmente estos productos
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pueden considerarse de mala calidad
al no ser confeccionados en una
fabrica.

Producto no elaborado a partir de
materiales reciclados, no cumple

con los objetivos medioambientales.

5. OBJETIVOS

1. Conseguir una cuota de
mercado de 17.1%

2. Vender 70 unidades de
producto

3. Obtener una facturacion de
178.5 €

4. Obtener un beneficio
después de recuperar la
inversion de 50.57€

5. En la matriz BCG, ocupar
una posicién de estrella e
interrogante
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6.TECNICAS DE VENTAS

Podemos encontrar dos tipos de técnicas de ventas, aquellas utilizadas para vender y aquellas
utilizadas para vender mas.

Para vender utilizamos dos métodos: SPIN y AIDA

Para vender mas utilizamos los métodos: CROSS y UP

6.1 METODO SPIN

El método SPIN trata de realizar preguntas filtro para realizar un diagndstico previo al
ofrecimiento de productos. Estas son las preguntas iniciales que debemos de realizarle al
cliente con el fin de situarnos a las necesidades que tiene este. En nuestro caso, no realizamos
este método en el mercado navideno, pero, situandonos en una situacién real, podriamos hacer
las siguientes preguntas.

¢ Cual es el estilo que buscas, elegante o casual?
¢, Cual es tu rango de presupuesto?

¢ Preferencia de acabado en plata u oro?

6.2 METODO AIDA

El método AIDA consiste en realizar un argumentario de ventas del producto, hablando de sus
caracteristicas y sus beneficios, trataremos de desglosar la informacién existente en el
argumentario de ventas. Este método es eficaz para conseguir la venta, y se realiza en plano
posterior tras el método SPIN.

A continuacién hemos realizado el guidn basico que le daremos a nuestro cliente antes de
formalizar la venta:

32



Plan de ventas Eslavia

Eslavia

“Buenos dias, nuestros collares son de muy buena calidad, acero 950, los tenemos tanto en
dorado como plateado para todos los gustos, contamos con varios disefios para los diferentes

estilos, la cadena es de 40 + 5 cm de largo y 1,5 mm de ancho. “

6.3 METODO CROSS

El método CROSS es el equivalente a la venta cruzada, consiste en que un cliente vaya a

adquirir un producto y le ofrezcamos un complemento. A su vez, como para el método SPIN,

no realizaremos este meétodo en el mercado navidefio ya que no contamos con mas productos.

Pondremos un ejemplo ficticio, realizando la venta de un collar se ofrecera la posibilidad de

adquirir una pulsera a juego y como complemento adicional.

6.4 METODO UP

El método UP, consiste en ofrecer al cliente una versién mejorada del producto que ya estaba

considerando comprar. El objetivo de este método es aumentar el valor de la venta y de los

beneficios de la empresa.
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Un ejemplo en nuestro caso seria ofrecer un collar de mayor valor, si el cliente quiere comprar
el Collar Estrella con valor de 2.5€ , le ofreceremos el Collar Perla por valor de 3€.

i

L. -

Collar Estrella - 2.5€ Collar Perla - 3€

7.CIERRE DE LA VENTA

Los cierres de una venta, consisten en una vez terminada la presentacion del producto
identificar el interés y las posibilidades que tengo de vender frente al cliente. Para la venta de
nuestras pulseras durante el mercadillo navidefio, optamos por implantar el cierre de posesion
del producto, cierre con oportunidad y el cierre con resumen de beneficios.

e Cierre de posesion: le mostraremos a nuestro cliente que el collar es ideal para él, que

se amolda perfectamente a su medida, que ese detalle le ilumina la cara, que es el
complemento perfecto a su vestimenta.
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e Cierre con oportunidad: le indicaremos constantemente que es una oportunidad Unica,
que no va a repetirse ya que son exclusivos y limitados, con esto el cliente tendra miedo
a perder el producto y lo comprara en el momento.

e Cierre con resumen de beneficios: se realizaran las principales ventajas del collar,
consiguiendo la aceptacion del producto y un estado de animo afirmativo por parte del
cliente, este desencadenara un si directo.

ANEXO | Encuesta al alumnado
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Estudio de mercado: IES Agora.

Queridos compafieros del IES Agora:

Somos 4 chicas de 1° de Actividades Comerciales, 1° y 2° de Gestion de Ventas, estan
realizando un estudio de mercado de cara a comenzar |a fabricacion de los productos del
Mercadillo Navideno.

Por ello, necesitamos que respondais sélo a 5 preguntas. Prometo que no os llevard mas
de 1 minuto y la informacién serd muy Util para nosotros. Todas las respuestas seran

andnimas y no estaran asociadas a ningun correo.

Feliz dia y muchisimas gracias por vuestra colaboracién.
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1. A continuacion os ensefiamos las categorias de productos que van a

elaborarse. A modo de sondeo, sefiala el estilo que mas atractivo te resulte.

(NOTA: Las imagenes no son los productos definitivos)

et
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o
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|:| Collar Estrella

\ §
\ ;

dh_'"""tu
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§
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¥
¥

i

¥
¥

=

|:| Collares Coloridos
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2. ;Se te ocurre algun otro diseno de collar que pudiese ser interesante ofrecer?
Escribe a continuacién tu respuesta:

Tu respuesta

3. A la hora de comprar un producto en el IES Agora, ;Cémo de importantes son

para ti los siguientes aspectos?

Que se vea que es un
producto artesano

Que el precio sea
asequible

Que el acabado sea
profesional

Queelfindela
recaudacion que se
haga sea una causa
social

Poco importante

O

O

5

“ //

Eslavig

Bastante importante

O

O

Muy importante

O

O

*
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4. De forma aproximada, cudl seria el presupuesto maximo que te gastariasen  *
productos realizados por nuestros alumnos?

O Menos de 3 euros
O Entre 3 - 5 euros

(O Mas de 5 euros

5. Senala en qué intervalo te encuentras *

(O 12-15afios
(O 16-18afios
(O 19-25afios
(O 26-40 afios

(O Mas de 40 afios
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ANEXO |l Encuesta realizada al profesorado

Estudio de mercado: profesorado del IES
Agora
Queridos companieros del IES Agora:

Los alumnos de 1°y 2° de Gestion de Ventas y 1° de Actividades Comerciales, estan
realizando un estudio de mercado de cara a comenzar la fabricacion de los productos del
Mercadillo Navidefio.

Por ello, necesitamos que respondais sélo a 5 preguntas. Prometo que no os llevara mas

de 1 minuto y la informacion sera muy util para nosotros. Todas las respuestas seran
andénimas y no estaran asociadas a ningun correo.

Feliz dia y muchisimas gracias por vuestra colaboracion.
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1. A continuacién os ensenamos las diferentes categorias de productos que van a
elaborar nuestros alumnos. A modo de sondeo, sefialad todos aquellos en los que
podriais estar interesados o que os resulten atractivos.
(NOTA: Las imagenes no son los productos definitivos)
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[] Collares modelo: perla oro/plata. [] Pulsera fina color dorado con inicial
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A)
D Pulsera de cuerda con inicial color Llavero de arcilla modelo con inicial
plata D (personalizado) (Hechos a mano y
barnizado)
p \ {
| v
¢ - b
= d
©®m
D Llavero de arcilla disefios varios D Posavasos artesanal de hilo grueso

(Hechos a mano y barnizado) modelo espiral simple
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[ ] Velas con formas

-

O

Eslavig

D Velas con aromas

-

D Camisetas disefios moda urbana
color blanco
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D Camisetas disefios moda urbana D Tarjetero "Prisma Atelier" Negro
color negro
D Tarjetero "Prisma Atelier" Azul D Bolsita de tela personalizable con

chuches
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D Bolsita de tela personalizable de
futbol

] Llaveros de cantantes o [] Imanes redondos personalizados

personalizados
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#

[ ] surtido de galletas [] Lanyards con disefios variados

2. ¢Se te ocurre alguna otra idea de producto que pudiese ser interesante ofrecer?
Escribe a continuacion tu respuesta:

Tu respuesta
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3. A la hora de comprar un producto en el IES Agora, ;Cémo de importantes son
para ti los siguientes aspectos?

Poco importante  Bastante importante  Muy importante
Que se vea que es un
producto artesano O O O

Que el precio sea
asequible O O O

Que el acabado sea

profesional O O O
Queelfindela

recaudacion que se

haga sea una causa O O O

social
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4. De forma aproximada, cual seria el presupuesto maximo que te gastarias en
productos realizados por nuestros alumnos?

Menaos de 5 euros
Entre Sy 10 euros
Entre 11 y 20 euros

Mas de 20 euros

O O O O

5. Sefala en qué intervalo te encuentras

() Menos de 30 afios
O Entre 30 y 40 afos
Entre 41 y 50 anos

Entre 51y 60 afios

O O O

Mas de 60 anos
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