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PLAN DE Vis

1. SOBRE LA EMPRESA

1) Nombre de la empresa + Principal actividad

El nombre de la empresa serd “GIRA Y GANA”. La empresa se dedica a la organizacion de

experiencias interactivas de entretenimiento y promocion a través de una ruleta de premios, asi

como a la venta de bolsas tematicas para regalar. Estas bolsas estan disefiadas en torno a tematicas

populares (como peliculas) e incluyen una seleccion de productos como golosinas, y pequefios

regalos relacionados con la tematica.

2) Presentacion del equipo

Nuestro equipo esta formado por dos
estudiantes de segundo curso del Grado
Superior en Gestion de Ventas y
Espacios Comerciales, con una solida
formacion en marketing, atencion al
cliente, organizacion comercial y
gestion empresarial. A pesar de nuestra
juventud, compartimos una gran
motivacion, creatividad y espiritu
emprendedor, que constituyen la base

de nuestro proyecto empresarial.



Guadalupe Gomez Isidoro

Jefe de vemtas y
I ] administracion :

Gira y gana

Pedro Fernandez sanchez

jefe de informatica

3) Sistema de ventas (T1)



/m* PLAN DE VENTAS
2. PQT h} N DE NUESTRO PRODU

1) Imagen del producto

Ruleta de regalo

wh;mde | l l NETFLRK
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2) Descripcion: materiales, medidas, peso...
Materiales

° Ruleta : Wallapop
° Bolsas de regalo https://share.temu.com/VOKOwXktiXB
° Bolsa de carton: https://share.temu.com/FUS5s0aRNZKB

° Bolsas palomitas:https://share.temu.com/yt6R8Y Jhl

° Llaveros : https://share.temu.com/QZcQZTiSEGB (2)

° Pulsera de los 12 nudos: https://share.temu.com/elMpntPeN6B
° Colgantes :https://share.temu.com/4zzOCRNOcBB

° Abridor: https://share.temu.com/gfbfgHNpFESB

° Bolis motivadores :https://share.temu.com/ONHi4VpG1AB

) Llaveros pato :https://share.temu.com/MLVgj3gF6yB



https://share.temu.com/V6KOwXktiXB
https://share.temu.com/FU5s0aRNZKB
https://share.temu.com/yt6R8YJhIpB
https://share.temu.com/QZcQZTi5EGB
https://share.temu.com/elMpntPeN6B
https://share.temu.com/4zzOCRNOcBB
https://share.temu.com/gfbfgHNpF5B
https://share.temu.com/ONHi4VpG1AB
https://share.temu.com/MLVgj3gF6yB

PLAN DE V. S

| Tabla_1 ‘ =) | 4'.]

Bolsas de Palomitas 25 0,08 £ 189 €

Llaveros de lego 20 013 € 263 €

Pulsera 12 Nudos 24 013 € 309¢€

Colgantes 15 0,18 € 2,69 €

Abridor Llavera 10 027 € 270 €

_ Bolis Motivadores 12 0,20 € 245€
Llaveros Pato 10 0,20 € 200¢€

1,19 € 1745 €

3) Modo de elaboracion

a) Incluir listado con proveedores y precios

Todos nuestros productos son comprados en temu




3.Plan de ventas

3. PLAN DE VENTAS

3.1. ANALISIS DEL MERCADO

1) Nuestro mercado en cifras

Segun los datos sobre matriculacion en el curso 2025-2026 proporcionados por el jefe de estudio del
centro Alberto Lorenzo Prieto, el total de mercado al que nos dirigimos asciende a 1197 personas entre

docentes ,alumnos y personal no docente.

Profesores

11,9%
Personal no docente

Alumnado

Mercado Total IES Agora

86,6%
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a) Datos del profesorado

Segun los datos relativos al personal docente del centro en el curso 2025-2026, proporcionados
por el jefe de estudio Alberto Lorenzo Prieto, el equipo de profesores estd compuesto por un
total de 86 profesionales que imparten docencia en las distintas etapas educativas y

especialidades del centro.

Porcentaje segun el turno de trabajo Distribucién segun el turno de trabajo
100

75

50

Mafana
25




PLAN DE V‘S

TOTAL PERSONAS FRENTE A EDADES

Respuestas frente a Edades

Respuestas

Respuestas

Entre 30 y 40 afios. Enire 41 y 50 afios Entre 51 y 80 afios

Edades

Los graficos indican que el grupo mayoritario se encuentra entre los 41 y 50 afios, representando el
40,0% del total, lo que corresponde a 4 personas.

En segunda posicion se produce un empate entre los otros dos rangos de edad: tanto el grupo de entre
30 y 40 afios como el de entre 51 y 60 afios suponen un 30,0% cada uno, con 3 personas por categoria.

Respuestas frente a Genero

-]
Respuestas
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PLAN DE V.

Personas

Liaveros de Patos m....

Personas frente a Productos de la ruleta
3

Pulsera 12 Mudos

Uaveros de  Pulsera 12 Abridor de Cdaa'vhesde Boligrafo Liaveros de
Lego Mudos botellas iedras Multicolores. Patos
molones

11



PLAN DE v‘s - *

TOTAL PROFESORES SEGUN PRODUCTO PREFERIDO

Numero de Personas frente a Producto de
Interés

0

Niumero de Personas

Wimero de Personas

Ruleta de la suerte kit de: Metfii:

Producto de Interés

Los graficos revelan un empate técnico en los gustos del profesorado. La mitad de los encuestados
(50,0%) sefiala como su favorito la Ruleta de la suerte, lo que equivale a 5 personas.

Exactamente la misma proporcion, el otro 50,0% (5 personas), se decanta por el Kit de Netflix,
compartiendo la primera posicion en las preferencias.

Numero de Respuestas
Numero de Respuestas frente a Que el pre...
5

Bastante importante Muy importante

sumero de Respuestas

12



Numero de Respuestas frente a Que

Numero de Respuestas £ l

Muy importante Bastante
importante |mportante

Poco import. ..
10,0%

Bastante im...

Mumero de Respuestas

Queseweaqueesun

TOTAL PERSONAS FRENTE A PRODUCTOS PROFESIONAL

Numero de Respuestas frente a [Qu...
5

Numero de Respuestas

(= B S I

Bastante im...

Mumero de Respuestas

Muy Bastante Poco
importante importante importante
[Que el acabado sea profesional]

El grafico indica que la mitad de alumnos(un 50 % en total) le parece bastante importante.Muy
importante se encuentra en la segunda posicion ( un 50%) de profesores que les parece muy
importante que sea un precio asequible y poco importante (con un 0 %) es el nivel que menos votado

13
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Numero de Respuestas frente a [Que...
Numero de Respuestas 6

Bastante imp...

MNumero de Respuestas

Muy importante Bastante Poco importante
importante

[Que el fin de la recaudacion que se haga sea una caus...

Numero de Respuestas Numero de Respuestas frente a presupuesto maximo que te
gastarias en productos realizados por nuestros alumnos?

8

Numero de Respuestas

05y 1€

presupuesto maximo que te

14



b) Datos de alumnado

Con el objetivo de conocer en detalle la composicion del alumnado del centro, hemos llevado a
cabo un estudio exhaustivo basado en los datos de matriculacion correspondientes al curso
2025-2026. Segun la informacién facilitada por el jefe de estudio del centro, Alberto Lorenzo
Prieto, se ha determinado que el numero total de estudiantes matriculados asciende a 1.032,

distribuidos entre las diferentes etapas y modalidades educativas que ofrece la institucion.

. . Distribucion de alumnos segun genero
Distribucion de alumnos segun genero

800

600

400

Hombres
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TOTAL ALUMNOS FRENTE NIVEL EDUCATIVO

Total Alumnos frente a Nivel Educativo 3l Alumnos frente a Nivel Educativo

1000

Bachillerato
7.6%
Educacion Secundar... 750
12,6%

500

250

Formacion Profesion...

Formacion Profesional Educacion Secundaria Bachillerato
(FP) (ESO)

Nivel Educativo

El grafico indica que la mayoria de alumnos(un 79,8 % en total) estudian en grados.La ESO se
encuentra en la segunda posicion (un 12,6%) de alumnos que estudian este afo y bachillerato (con un
7.6%) es el nivel que menos alumnado tiene este afio.

Distribucién de alumnos segtn modalidad
Distribucién de alumnos segun modalidad 600

A Distancia
26%

Vespertino

Total Alumnos
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PLAN DE V‘S

Para saber cual de nuestros productos era el mas rentable y el mas gustado por

nuestro publico hemos hecho una encuesta y estos han sido los datos recogidos.

TOTAL ALUMNOS SEGUN PRODUCTO PREFERIDO

Producto preferido ]
Producto preferido

40
30

20

Kit de Netflix Ruleta de la suerte

Namero de Personas

Ruleta de la suerte Kit de Netflix

Producto de Interés

El grafico indica que la mayoria de alumnos(un 51,3 % en total) su producto preferido es la ruleta de la
suerte. El kit de netflix se encuentra en la segunda posicion ( un 48,7%) de alumnos

Personas

Liaveros de Lego Personas frente a Productos de la ruleta
25

6,6%
Pulsera 12 Nudos
20

15

Boligrafo Mutlticolores

Llaveros de  Pulsera 12 Abridor de Ougznhes de  Boligrafo Llaveros de
Lego Nudos botellas dras Multicolores Patos
molones

Productos de la ruleta

17
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FEersonas meme a Frogucios Imeresanes
-]

Personas frente a Productos interesantes

Sorans

Prioductios inténesanhes

.

Namero de Respuestas frente a Que el precio sea asequible
50

Namero de Respuestas frente a Que el precio sea asequible

40

Muy importante

18



Numero de Respuestas frente a Que se vea que es un Numero de Respuestas frente a Que se vea que es un
producto artesano producto artesano

Poco

Bastante importante

TOTAL PERSONAS FRENTE A PRODUCTOS PROFESIONAL

Numero de Respuestas Producto Profesional

Numero de Respuestas frente a Que se vea que es un
producto Profesional
40

Bastante importante

NUmero de Respuestas

El grafico indica que la mayoria de alumnos(un 49,3% en total) le parece bastante importante. Muy
importante se encuentra en la segunda posicion ( un 45,3%) de alumnos que les parece muy
importante que sea un precio asequible y poco importante (con un 5,3%) es el nivel que menos
votado
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Numero de Respuestas frente a Que el fin de la
recaudacionque se haga sea una causasocial

Foos impartarte
%

Numero de Respuestas

Mas de 3€

92%

ero de Respuestas frente a Que el fin de la
udaciénque se haga sea una causasocial

Namero de Respuestas frente a presupuesto méximo que te
gastarias en productos realizados por nuestros alumnos?

Nimera de Respuestas

20



TOTAL PERSONAS FRENTE A EDADES

Respuestas

mayor de 30
SR

‘a-é'ma,or
7.9%

Respuestas

Menor de 18

El gréfico indica que la mayoria de alumnos(un 89,5 % en totales menor de 18 afios.18 afios 0 mayor se
encuentra en la segunda posicion ( un 7,9%) de alumnos ymayor de 30 afios (con un 2,6%) es el nivel

menos votado.

En conclusion, los resultados de la encuesta permiten afirmar que el producto “ruleta de la
suerte” con premios pequefios y llamativos (como los llaveros de pato o los bolis ) es el mas
rentable y atractivo para el publico objetivo, mientras que los productos menos demandados
(como los colgantes o llaveros de lego) resultan menos rentables. Por tanto, la estrategia ideal
seria centrarse en los articulos mas populares y de bajo coste, manteniendo precios accesibles y

reforzando el componente social para aumentar el valor percibido

21
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2) Andlisis de la clientela

a) Definir el segmento al que os vais a dirigir
Alumnos de 10-17 afios que disfrutan de chuches y de pasar una tarde de peliculas con amigos o
familia. Buscan diversion y experiencias entretenidas, mientras los padres buscan regalos seguros,
accesibles y atractivos.

b) Caracteristicas de nuestro cliente, poder adquisitivo
Jovenes de 10-17 afios que disfrutan de chuches y tardes de peliculas. Sus padres o tutores tienen un
poder adquisitivo medio que les permite comprar regalos de como maximo 15€para gastar en todos los
puestos por cada puesto podran gastar como maximo 3-4 € , priorizando experiencias atractivas, seguras

y divertidas.

3) Analisis de la competencia

a) Listado de competidores directos e indirectos
Nuestros productos compiten en el rango de precios bajos y medios (1€ y 3€)

Competencia directa para el kit de netflix el mayor rival son las bolsas de telas con chuches 2,50€.son

mas baratas y tienen el doble de intencion de compra 6 frente a 3 también las velas son el producto mas
deseado del mercadillo .Para la ruleta compite contra cualquier producto de dinero de bolsillo o compra
impulsiva ya que muchos de los productos que venden en el mercadillo los podran encontrar en nuestro

puesto por un precio menor y con la intriga de ver que te toca

Competencia indirecta productos populares que agotan el presupuesto de los clientes como por ejemplo

los posavasos de hilo.
b) Ventaja competitiva

Nuestra ventaja competitiva es que a pesar de que las encuestas muestran una intencion de compra baja

,nhuestros productos tienen ventajas estratégicas unicas.

22
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Somos el tnico producto del catdlogo que tiene una actividad dindmica no solo estamos vendiendo el
producto sino un momento de diversion ,ademas le sumamos a eso que el precio de entrada es de 1€ el
mas bajo del mercado ,la ruleta actia de iman para atraer gente al puesto .La emocion de ganar un
premio supera la barrera de compra racional . Por otro lado tenemos el kit de netflix a diferencia de las
bolsas de chuches simples ,el kit de netflix vende un plan completo ,nuestro packaging le da un valor

percibido mas alto como regalo listo para entregar.

¢) Mapa de posicionamiento

Precio

» Aspecto Visual

A

23
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3.2JARGUMENTARIO DE VENTAS

b) Explicar qué es y para qué sirve un argumentario

Un argumentario de ventas es una herramienta clave que sirve para guiar y potenciar la comunicacion de

un producto o servicio frente a clientes, prospectos o publico objetivo.

c) Argumentario de ventas de kit de netflix

RIT;

LDimensiones
20nd7 cm

2Peso
Puede pesar 0.5 kg va que es ligero

3 Material reciclable
Papel kraft reciclable

4. Bolsas reutllizable
Folsas de carton que se pueden volver a usar

5. Precio
Precio girara entomoa 3C

t.Versatibilidad
Se puede regalar o comprarlo para ti

7 Producto listo para usar
Perfecto para comprar y usar

& diseno lamativo

9.portatil v ligero
Facil de transportar

10Materlal resistente
Bolsas de material resistente

[ARCUMENTAR

OJDEAVENTAS

1

=

o T

ETELIX¢

( LFacil de ransportar
se puede llevar a cualquier hagar sin esfuerzo.
2 Amigable con el medio ambiente
Hecho de papel kraft reciclable y bolsas reutilizables,

3.Ahorro econdGmico

4 Versatil
Perfecto tanto para regalar como para uso personal

S.Listo para usar
No requiere montaje ni preparacion, brindando comodidad
inmediata.

tDiseno lamativo
Presentacian atracliva que genera impacto y capta la atencidn.

7.Duradero v resistente
Materiales de calidad que aseguran su integridad durante el uso.

8.Fomenta habitos sostenibles
ayudando a reducir el desperdicio v cuidar el medio ambiente.

9. Practico

Facil de manejar y utilizar en cualquier situacion,

I0.Experiencia positiva para el usuario

Combina funcionalidad, estética y sostenibilidad, haciendo que
el cliente se sienta satisfecho y bien atendido.

N r
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DEJVEN

RITRDE

F '

L7Esta mwy cano.”
Cree que el precio novale la experiencia.

2 Puedo armarlo vo mismio”
Piensa que no necesita comprar un kit ya listo.

3" Noveo la utilidad.”
No entiende qué beneficio concreto ke aporta el kit

4 No sé si e gustard ala otra persona.”
Tiene miedo de regalar algo que no sea del gusto del destinatario

2.5 Mo ven por qué necesito un kit para ver peliculas”
Duda de la necesidad del producto si va puede ver Netilix sin &L

6 No quiero gastar en algo que es solo snacks y accesorios.”
Piensa que los elementos no sonvaliosos o suficientes.

T No tengo espacio para guardar los accesorios.”
Cree que los productos ocuparan lugar innecesario.

&7 Prefiero elegir los productos yo mismo”
Preflere personalizar cada detalle en lugar de comprar un kit predisenado.

9 MNo me gustan los snacks incluidos”
Tiene dudas sobre los sabores o tipos de productos.

0 "No es algo que necesite ahora”

\Lroe guie N0 25 un gasto prioritario. J

r B

LH kit inchaye snacks, acoesorios v ung presentacion lista para disfinotar, wodid
enun pagquete con excelenie relacion calidad- precio

2.claro, pero nuestro kil viene cuidadosamente seleccionado, listo para usar y
con disefio dractivo gque dasegurd und experiencia profésional y divertida sin
esfueran

3 ki comvierte cudlguier noche de series o peliculas en una experienci
especial ¥ memorable, ideal para compartir, regalar o sSmplemenis
corsenlirse.

4.1 kit es versal v personalizable, por lo que se puede adapar a distingo
fuslos v ocasionss, aumentando las probabilidades de que sea un regalg
perfecto.

3.M0 es solo ver peliculas, es orear un momento anico: comodidad, snacks]
ambieni emdlico y diversion, algo que una suscripoion sold no olrece

6l valor estd en la experienda completa, no solo en los productos. Cadd
dewalle estd persado para sorprender v brindar diversion, sin gue el clieng
LEngE que prescupdrse por nada

T kit ofrece selecdon expertd de productos gue combinan perfectamentd
Ademnds, permite ahorrar Bempo v garantiza una experiencia coherente y dg
calidad.

8.1 kit ofrece seleccion experta de productos que combinan perfectamentd
Ademas, permite ahorrar Gempo v garaniiaa una experiencia coherenie y dg
calidad.

9 Prodermos persondlizar ¢ contenido segin gustos o preferencias, asegurand
oque todos boss ebermentos sean del agrado delguimuf o destinatario

108 kit puede ser wsado en cuahquier ocasion: cmpleanos, aniversarios]
reumiones o simplemente para consentirse. s practico y siermpre ol parg
Lr:l'ﬁl’rluwll’.‘llui—if.‘ﬁ{h‘_’ciﬂk_‘ﬁ.

r
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1*1. Herramienta de atraccion inmediata
+ lama la atencidn por su diseno colorido y dindmico.

2 Aumenta la interaccidon con el cliente
+ lnwita a participar de mancra activa.

3. Creauna experiencia memorable
+ lHaee que el cliente recuerde lamarea o producto

4. Viersatil y adaptable
« Sg personaliza con premios, descuentos, retos o mensajes
promocionales.

5. impulsa las ventas directamente
« Ofrece incentivos inmediatos (descuentos, obsequios, promociones
especiales).

6. Refuerza laimagen de marca
+ Transmite una marca cercana, moderna y participativa.

7. Faeil de implementar
» Requiere poco espacio ¥ montaje mininmo.

& Genera contenido para redes sociales
» Sucaracter visual y emocionante incentiva fotos y videos.

9. Costo- beneficio muy favorable
« Herramienta econdimica con alto impacta

DEAVEN

’ ™\
1. Aumenta ol flujo de personas hadia o stand o punto de venid
generando méas oportunidades de conversion.

2 Facilita un acercamicnio natural y rompe ¢l hiclo, permiticndo 4
vendedor iniciar conversaciones sin parcoer invasivo.

5. Fl clicnie asocia la marca con una expericncia positiva y divertid3
lo que [avorcce mayores Lasas de recuerdo y fidelizacion.

4. Se ajusta facitmente a cualquicr campania o lipo de negocic
maximizando su utilidad sin necesidad de comprar dispositivol
adicionales.

5. Los premios o descucentos obtenidos al jugar motivan la cornpr.
inmediata, aumentando el tcket medio y la conversion.

6. Permite comunicar los valores y personalidad de la empresa o
forma visual, reforzando la coherencia de marca y mejorando
percepeion del clicne.

7. Reduce tiempo y costes de preparacion. Bl equipo solo necesil)
colocarla v empezar a usarla, sin formacion Lécnica.

8 Los clicnles comparten su participacion de mancra espontancd
generando publicidad  gratuita ¥ aumentando o alcance de |

marca.

9_Conuna inversion baja, sc oblicnen resultados visibles en tréfice
engagement y venlas, aumentando el retomo de la activida
promocional.

L "
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ARCUMENTARIC
RULETAYR

DEAVEN

DEEGGIONES

L *No creo que toqgue algo buena”

2. "No quicro participar, seguro que €s una trampa.”

3. *No tengo tiempo para girar la ruleta”

4.*¥a tengo lo que necesito, no me interesa el regalo.”

5. *No me gusta que me obligeen a comprar algo para participar.”

6. "No quiero dar mis datos personales”

7.“Tengo mala suerte, muinca gano nada.”

8. "No quiero hacer el ridiculo delante de otros”

9. "0 tipo de regalos son? No me interesa nada™

10, "Esto parece para nifos o jvences, no pand mi”

L. A

dinamica s entretenida sinimportar w perfil”
\

-
" Todos nuestros regalos estan pensados para sorprender y st_i

utiles; ademnas, jhasta los premios mas pequenos vienen con u
detalle especial™

2*No hay ningin truco; la rulela cs totalmente  aleatoria
transparente. Solo se trata de divertirse y llevarse un regalo seguro.

3. “iFs rapidisimo! Solo un giro y pucdes ver w regalo al instanie. Ng
1 llevara mis de unos segundos”

4. "Incluso si no buscas algo espedifico, sicmpre pucdes llevar ug
detalle adicional para ti o para regalar a alguicn mas”

5. "No hay obligacion de compra. la rulcla es solo una formy
divertida de premiar o visita”

6. "No necesilarmos s dalos para participar; solo disiruta del jucgg
y llévale wiregalo sin complicaciones”

7. "La ruleta esla discnada para que todos ganen algo; jningin girg
Lermina vaciol

& No hay nada que mostrar que pueda incomodarte. Solo gira
recibe wiregalo de manera discreta”

9 Tenemos varicdad de premios: desde detalles practicos hasy
obsequios diventidos. Seguro hay algo que e gustara.”

10. "Nuestros regalos son persados para odas las cdades, v i

r
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3.3 MATRIZ DAFQ

INTERNO - NEGATIVO

Intencién de compra baja: Sclo un 3/10 en
encuestas iniciales.

Precio del Kit: A 3,00€ es mas caro que las chuches
de la competencia (2,50€).

Dependencia del trafico: La Ruleta requiere gente
pasando activamente para funcionar.

INTERNO - POSITIVO

FORTALEZAS

. Experiencia Unica: Unico puesto que vende un
juegofactividad, no solo objetes.

«» Precio Gancho (1€): La Ruleta es el producto mas
barato del mercado.

+» Packaging Premium: Kit Netflix con bolsa Kraft
decorada aporta gran valor visual.

PLAN DE vis - *

EXTERNO - NEGATIVO

Competidores "Estrella™ Velas y Pulseras acaparan
el presupuesto (Intencion 10/10).

Sustitutos Low-Cost: Opcion de comprar llaveros
duraderos por solo 1,50€,

Ticket medio bajo: E| publico escolar lleva poco
dinero de bolsillo.

EXTERNO - POSITIVO

Estrategia de Atraccién: Usar el ruido de la Ruleta
para captar clientes al puesto.

Efecto "Calderilla™ Captar las monedas sueltas de 1€
que sobran de otras compras.

Packs de Oferta: Venta cruzada "Compra Kit + Tira
Gratis" para subir ventas.
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3.4 PLANTEAMIENTO DE PUNTOS DE VENTAS

Objetivo propuesto

Resultado del mercado
(después de realizar el
mercado)

¢,Objetivo conseguido?
(después de realizar el
mercado)

1. Conseguir una cuota
de mercado de 11%

2. Vender 120 unidades
de producto

3. Obtener una
facturacion de 150€

4. Obtener un beneficio
después de recuperar la
inversion de 100€

5. En la matriz BCG,
ocupa una posicion de ?
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4) TECNICAS DE VENTA:
6.1 ) Método SPIN

Este método se basa en hacer preguntas para guiar al cliente hacia la compra
(Situacion, Problema, Implicacion, Necesidad). Dado que el "Kit de Netflix" es un
producto mas elaborado, esta técnica es ideal para venderlo.

Situacion (S): "¢ Tenéis pensado ver alguna pelicula o serie este fin de semana con
amigos o pareja?”

Problema (P): "¢ No os pasa que siempre acabais comprando los mismos chuches de
siempre o perdéis tiempo buscando qué picar?"

Implicacién (1): "Al final, si no tienes nada preparado, la experiencia es mas aburrida y
parece una tarde cualquiera en vez de un plan especial."

Necesidad/Beneficio (N): "¢ No seria mejor llevaros ya el 'Kit de Netflix' preparado?
Incluye todo lo necesario (palomitas, bebida, chuches y regalos) en un packaging
chulo listo para disfrutar"

6.2. Método AIDA

Esta técnica es perfecta para la Ruleta de la Suerte, ya que es un producto de impulso.

e Atencion (A): Utilizar el ruido visual y sonoro de la ruleta girando para captar la
mirada de los alumnos en el recreo.

e Interés (I): Mostrar los premios fisicos (llaveros de pato, bolis motivadores) para
que vean que hay premios reales y atractivos .

e Deseo (D): Generar la emocion de ganar un premio mayor por muy poco dinero.

e Accion (A): El cierre rapido: "jTira ahora por solo 1€! Es el precio mas bajo del
mercado"
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PROIETD

REGALOS ALEATORIOS

+ Llavero pates molones
+ Llavero abridor

» Colgantes

+ Llavero de legos

+ Boligrafos

* Pulsera 12 nudos

\@} GIRA Y GANA

PROVUETD

TIRADA A LA RULETA

Mas informacien:

* 1€ Tirada
* Regalos aleatorios

2
K “QJ GIRAY GANA

Mas informacion:

PRBY TS

KIT DE NETFLIX

¢ Bolsas de carton

* Bolsa de plastico

* Gominolas

e Palomitas kit de NETHIK
« Ticket de papel W

@
" ;‘J GCIRA Y CGANA

L2 v o
~—
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6.3. Cross-selling
Consiste en ofrecer un producto complementario al que el cliente ya esta comprando.

e Ya hemos identificado esto en el analisis DAFO (Oportunidades).

e Estrategia: Ofrecer "Packs de Oferta". Por ejemplo: "Si compras el Kit de Netflix
(producto principal), te regalamos una tirada en la ruleta (producto
complementario) o te la dejamos a mitad de precio"

& SUPER o
2 PRoMdcioN
"mhﬁﬁ

Jaaron /}\
. L q ' e A

of

[
Y

6.4. Up-seLLING

Consiste en intentar que el cliente compre un producto de mayor valor del que tenia
pensado inicialmente.
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e Del giro normal al especial : Si un alumno se acerca solo a mirar la ruleta (ticket
bajo de 1€), podemos intentar subir la venta mostrandole que tenemos tiradas
especiales cada hora que nos vale 2€

ANEXO I

ANEXO :Encuesta de los profesores
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https://forms.gle/GtvMNiEHfZ21Es5X8

ﬁ ; PLAN DEvis h

1. & continuacion os ensefiamos las diferentes categorias de productos que van a
elaborar nuestros alumnos. A modo de sondeo, sefialad todos aguellos en los que
podriais estar interesados o que os resulten atractivos.
(NOTA: Las imagenes no son los productos definitivos)

le

RULETA DE LA SUERTE CON _ )
PREMICS ALEATORIOS O kit de MNetflix
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PLAN DE vis - *

Que productos de los siguientes te gustarian en la ruleta de la suerte

B

llaveros de lego

ﬁii“

() Mbridores de botellas

LIV IV

() boligrafos multicolores

() pulseras de 12 nudos

fjgtstno
 mmmmae
LT
v v, v, o,
8 B 0 1

() LUlaveros de patos molones
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PLAN DE v‘s - *

2. i5e te ocurre alguna otra idea de producto que pudiese ser interesante ofrecer?

Escribe a continuacion tu respuesta:

Tu respuesta

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

para ii los siguientes aspectos?

Poco importante

Que se vea que 5 un O
producto artesano

Que el precio sea O
asequible

Que el acabado sea O
profesional

Que el findela

recaudacion gue se

haga sea una causa O
social

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

() Entre0,50y 1€
() Entre1£y3€

() Masde3€

O
O

Bastante importante  Muy importante

O
O
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PLAN DE vis - *

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

O
O
O

5. Sefiala en gue intervalo te encuentras

O
O
O
O

O OO

Entre 0,50y 1€
Entre 1£y 3£

Mas de 3€

menor de 18
Entre 30 vy 40 afios
Entre 41 v 50 afios

Entre 51 v 60 afios

Hombre
Mujer

Prefiero no decirlo
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TR

PLAN DE V‘S

ANEXO 2 :Encuesta de los alumnos

1. A continuacion os ensefiamos 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)

O RULETA DE LA SUERTE CON _ _
PREMICOS ALEATORIOS O kit de MNetflix
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PLAN DE vis - *

Que productos de los siguientes te gustarian en la ruleta de la suerte

N @

llaveros de lego

€i~.‘

() Abridores de botellag

AL

() boligrafos muiticolores

() pulseras de 12 nudos

BET LY
LTI
®annnnm
L L L LT
o

O Liaveros de patos molones
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PLAN DE v‘s - *

2. i5e te ocurre alguna otra idea de producto que pudiese ser interesante ofrecer?
E=scribe a continuacion tu respuesta:

Tu respuesta

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

para ti los siguientes aspectos?

Que sevea que es uUn
producto artesano

Jue el precio sea
asequible

Que el acabado sea
profesional

Que el finde la
recaudacidn gue se
haga sea una causa
social

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

() Entre0,50y 1€
() Entre1£y3€

() Masde3€

Poco importante

O

O

O
O

Bastante importante  Muy importante

O
O
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PLAN DE vis - *

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

O
O
O

5. Sefiala en qué intervalo te encuentras

O
O
O
O

C O O

Entre 0,50y 1£
Entre 1 £y 3£

Mas de 3€

menor de 18
Entre 30 y 40 afios
Entre 41 y 50 afios

Entre 51 y 60 afios

Hombre
Mujer

Prefiero no decirlo
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