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La palabra "mercancia” procede del francés antiguo
"marchandise"”. Mercancia" es la palabra utilizada para
describir un producto que se puede comprar o vender. Puede
considerarse como cualquier tipo de mercancia para la venta.
La "mercancia de marca" es cualquier producto que contiene
un logotipo o una marca. Se utiliza sobre todo como material
promocional en las convenciones, pero la mayoria de las

grandes marcas también venden su mercancia de marca. Este
es el tipo de mercancia del que hablaremos en esta guia.

Por su parte, el "merchandising” es la actividad que promueve
la venta de bienes distinta de la venta personal, que puede
incluir la fijacidn de precios, las ofertas especiales, la creacion
de disenos de exposicion, el uso de estrategias de marketing y
otras técnicas destinadas a influir en las decisiones de
compra de los consumidores. En términos mas generales, el
merchandising puede referirse a la venta al por menor
propiamente dicha, que es el suministro de bienes a los
consumidores finales. El concepto de merchandising se basa
en presentar los productos en el momento adecuado, en el
lugar adecuado, en la cantidad adecuada y al precio adecuado
para maximizar las ventas (Los 5 derechos del
merchandising).
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/Por que’?/

Dado que se trata de vender, el beneficio final del
merchandising es el aumento de las ventas y la mejora de los
beneficios. Sin embargo, las empresas utilizan esta actividad
como un ejercicio de marcay, al mismo tiempo, ganan dinero
para su negocio. Cosas que debe saber sobre los beneficios
del merchandising de marca:

1. Un flujo de ingresos extra, puede ser una gran fuente
adicional de ingresos. Asegurese de que la mercancia tenga
un bajo coste de fabricacidon. Esta estrategia es eficaz para
obtener un buen margen de beneficios.

2. Reconocimiento de la marca, exposicion al publico en
general, hacer énfasis en el logotipo de la marca en el
producto.

3. Compromiso con el cliente, capacidad de comprometerse
mas con |IAAS y sus miembros.

laasworld.org
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/Por que’?/

Para |AAS, en nuestro caso, esto significa que nuestra
asociacion sera mas conocida en todo el mundo, lo que podria
dar lugar a mas miembros, mas comités y mas socios que
quieran colaborar con nosotros. Ademas, el hecho de tener
articulos de merchandising como un comité de |AAS
fomentara la formacidon de un vinculo de grupo entre los
miembros individuales, porque todos pueden sentirse
fisicamente parte del grupo. De este modo, ser miembro de
|AAS se convierte en algo de lo que estar orgulloso. Esto
conducira a una mayor motivacion de los miembros
individuales, a un mayor compromiso vy, finalmente, a un mejor
rendimiento del grupo. El merchandising es, por supuesto, una
opcion eficaz para obtener beneficios para el comité
local/nacional.

En este caso, todos los beneficios que se reciban de la venta
de mercancias pueden utilizarse para pagar las cuotas de
afiliacion (MF) y para financiar actividades internas en el
comité local / nacional. Una nota importante a continuacion: El
hecho de que seamos una organizacion sin animo de lucro no
significa que no tengamos que ganar dinero. Necesitamos
dinero para cubrir nuestros gastos y pagar nuestros proyectos
y alcanzar nuestros objetivos. El objetivo final de estos
proyectos es lograr la prosperidad y la independencia
financiera del comité y hacer algo bueno para la comunidad.

laasworld.org
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/POor queé deberia la gente
comprar la mercancia de

AAS?

1. El "por qué"” no consiste en ganar dinero, eso es un
resultado. El 'por qué' es el propdsito.

2. El "por qué" depende de como expliques tu propodsito y la
razon por la que existes y te comportas como lo haces. Por
tanto, el merchandising tiene que formar parte de la puesta
en marcha de tu visidn y tus creencias. Tienes que ser capaz
de explicar cual es el propodsito de |AAS, qué quieres
conseguir, por qué existes. Si puedes hacer esto, tus ventas
de merchandising iran bien y el dinero entrara como un
resultado automatico.

laasworld.org
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circulo de oro:

;Por que’/

Para difundir nuestra marca lAAS
junto con nuestra vision, como la
mayor Asociacion Lider de
Desarrollo Juvenil y de Estudiantes
de Agricultura del mundo. Vision:
Los estudiantes asumen un papel
activo como lideres en su sociedad,
se incorporan a la vida profesional
con ideas innovadoras y contribuyen
al desarrollo sostenible en la
agricultura y las ciencias afines.

laasworld.org

Por Tavor, echa un vistazo al

;COmo7

. Como llegar al publico objetivo
adecuado? En este caso, compartimos
nhuestra vision a través de los productos
de IAAS y su comercializacién como parte
de los proyectos globales para los
miembros de |IAAS (y otros) en todo el
mundo. El proceso de ideacidon y de
elaboracion de los productos de
merchandising tiene que formar parte de
nuestra filosofia.

Ademas, al vender nuestra mercancia con
la estrategia adecuada, nuestros
miembros adquiriran importantes
habilidades que son muy necesarias en el
campo de la agricultura: También los
agricultores y agronomos tienen que
saber vender sus productos e ideas. El
acto de comercializacion en si mismo
también ayuda a lograr nuestra vision.

cQue?

Productos finales: proyectos globales +
productos de merchandising propios que
vendemos. Lo ideal es que los productos
de la mercancia estén relacionados con

nuestros proyectos y/o con el ambito de
las ciencias agricolas y afines

Asi, el producto que vendemos debe
representar al propio IAAS, por ejemplo
Los productos del Village Concept Project
(VCP) como mercancia. Lo ideal es que
también sean bienes con un uso
sostenible que reflejen el movimiento
respetuoso con el medio ambiente.

merchandise guidelines
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Es importante elaborar un plan antes de llevar a cabo el
merchandising en su comité local/nacional. La planificacién
del merchandising es un método para seleccionar, gestionar,
comprar, exponer y fijar el precio de los productos de manera
que se obtenga el maximo rendimiento de la inversién y se
anada valor a la marca, satisfaciendo las necesidades del
consumidor y evitando la sobreproduccion.

‘-l"‘t
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cComo #1:
Prevision de (a
demanaa.

Lo primero que hay que hacer es una prevision de la demanda
con estudios de mercado y demandas de los consumidores,
por ejemplo ;Qué les gustaria comprar a los estudiantes de su
facultad?

Pregunte a sus amigos o conocidos en el campus o haga una
encuesta en linea. La visualizacion de la demanda es el pilar.
Implica la anticipacidon de cdmo se comportara el cliente
durante una temporada de ventas. La estimacion debe
indicarle qué y el numero de productos necesarios para
comprar, el precio de venta de estos productos y si es
necesario anadir nuevos productos a su surtido de mercancias
existente.

laasworld.org
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COMO #2;
NMerchandise needs.

Una vez que haya previsto la demanda y sepa cuanto necesita,
es el momento de planificar como va a comprar y gestionar los
productos para poder ofrecer el producto adecuado, en el
momento y el lugar adecuados a su querido cliente.

1. Presupuesto: lo primero que tienes que saber es cuanto
necesitas invertir de tu propio dinero y coOmo puedes
minimizarlo.

a) el plan de ventas: para una determinada cantidad de
gastos, cuantos ingresos puede generar con sus mejores
habilidades de venta? ; Merece la pena un determinado
gasto?

b) Margen bruto: ;Cuanto beneficio tendra al final? ;Y si los
resultados son decepcionantes? ; Merecerd la pena el
beneficio final que obtenga? ;O no necesita beneficios y el
objetivo principal es sdlo la marca?

2. Planificacion del surtido: asegurese de que los clientes
obtienen los productos que les convienen personalmente.
Cuide los detalles: ;Cual sera el color, el tamano, los
materiales, la marca de su producto? Hay que especificar
estas cosas.

laasworld.org
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COMo #3:
Diseno de prototipos.

Es una forma poco arriesgada de disenar primero un prototipo
y comprobar el interés de los posibles compradores. Pregunta
a tus amigos y familiares si les gustaria comprar el producto
que has disenado. Puedes hacer los disenos de la manera que
quieras. Puedes incluir el logotipo de IAAS World o el de tu
pais. Lo ideal es que tengas conocimientos basicos de diseno
online (o que conozcas a alguien que los tenga). No olvides
tener en cuenta las necesidades especificas de los futuros

productores de tu producto para poder convertir tu diseno en
un producto real.

Note: Tenemos una cuenta de empresa en la plataforma de
diseno online 'Canva’ con IAAS. Puedes unirte a ella con tu
direccion de correo electronico oficial de IAAS (como ND, NT o
NEXxCo...). Necesitas un enlace del Vicepresidente de
Comunicacion (vpcommunication@iaasworld.org, actualmente
Festus) para unirte al grupo Canva de IAAS, si no lo has hecho
todavia.

laasworld.org
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Como #4
Proguccion.

Cuando tenga un buen diseno, puede empezar a buscar el
fabricante que se ajuste a sus necesidades. Después de
investigar qué fabricantes pueden ser los mejores para usted,
empiece a reducir su lista comparando precios, plazosy
procesos de produccion. Asegurese de detallar todas las
especificaciones de su producto (como el tamano, los colores
y los componentes) en una hoja de especificaciones que
proporcionara a su fabricante.

Y LT R BT
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COMOo #9o:
Venta y promocion.

Un plan de promocion sélido es crucial para el éxito de la
venta de sus productos. Analice detenidamente la promocidn
y dividala en tres objetivos: entender el mercado objetivo (ya
deberia haberlo hecho al principio), determinar donde vender
y la promocion real de su producto. Ademas, tienes que
decidir el precio de venta.

Para hacerlo bien y tener mas posibilidades de éxito, se
hecesita tiempo para encontrar la idea adecuada e identificar
a su publico objetivo. Entender tu mercado objetivo es
completar la imagen de tu comprador ideal. ;Qué necesita
esta persona y como puedes crear algo que satisfaga esta
necesidad? Tenga en cuenta datos demograficos como la
edad, el sexo, el lugar de residencia y las preferencias
religiosas y culturales. Piense también en aspectos
psicograficos como los intereses y el estilo de vida.

laasworld.org
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Calcular los costes, el
preclio de venta vy el
peneticlo

La planificacion de las finanzas puede marcar la diferencia
entre un negocio exitoso y escalable y que te pille
completamente desprevenido por gastos inesperados o
margenes de beneficio demasiado bajos. Determina tu modelo Cost-Plus Pricing
de precios final para poder obtener el maximo beneficio
mientras vendes a los precios previstos en el mercado.

Punto de equilibrio: Utilizando su hoja de pérdidas y
ganancias (presupuesto), determine cuanto necesitara vender CG’
antes de alcanzar el punto de equilibrio (ingresos = gastos),
incluyendo posiblemente también los costes fijos de su
comité (como la cuota anual de afiliacidon). ;Es una cifra
razonable? ;Cuanto tiempo crees que tardaras en alcanzar
ese objetivo?

Aqui estan algunos consejos para determinar el precio de su Una de las formas maés sencillas de fijar el precio de su

producto: N o producto es la llamada fijacion de precios basada en los

1. Calf:ule el coste to_tal de produccion con d|st|nto_s, costes. La fijacion de precios basada en los costes implica
volu!nen_e,s de pedido (costes t,otales de produccion = calcular los costes totales que se necesitan para fabricar el
fabricacion + materiales + envio + coste de embalaje) producto vy, a continuacidn, afadir un porcentaje de margen

2. Calcule el precio rentable. Ahora que conoces todos los (como el 50 % de los costes) para determinar el precio final.

costes, ;qué se necesita para ser rentable?

laasworld.org merchandise guidelines
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Determine donade
vender sus productos

Decidir donde vender sus productos es una de las decisiones
mas dificiles que tendra que tomar. Sin clientes, no puede
vender sus productos. Entonces, ;ddonde puede encontrar
clientes que se ajusten a su definicidon de comprador ideal?
Hay tres formas principales de vender productos: En linea, en
las tiendas locales y en las ferias y mercados de artesania.

-n linea

Una de las principales ventajas de vender
productos en linea es la posibilidad de llegar
al mayor numero de clientes potenciales. Sea
cual sea el camino que tome para vender en
linea, necesitard imagenes de alta calidad de
sus productos y descripciones bien escritas
que atraigan a los compradores. También
tendra que considerar coémo procesar los
pedidos. ;Entregara los productos? ; Tienen
que venir a recoger el pedido? ;Hay que
pagar por la entrega? ;Cémo va a realizar la
entrega?

laasworld.org

Tiendas locales

Tener sus productos expuestos en las tiendas
locales requiere un tipo de venta diferente:
Directamente al propietario de la tienda. Por lo tanto,
debe investigar las tiendas potenciales de la misma
manera que lo haria al determinar los compradores
individuales ideales. ; Atrae esta tienda a su mercado
objetivo? ;Tiene un inventario de productos similar al
que usted ofrece? ;Cémo se complementan sus
productos con el inventario existente al tiempo que
se diferencian de todo lo demas? ; Tiene una tienda
especial para estudiantes en su campus donde sus
posibilidades son altas, por ejemplo?

Convenciones, Ferias y Mercados

Son lugares estupendos para vender productos
artesanales, porque la gente acude a ellos
especificamente para encontrar productos Uunicos que
no estan disponibles en otros lugares. Para vender en
este tipo de mercados locales, normalmente hay que
pagar una cuota de stand que le permite exponer sus
productos. Asegurese de llevar suministros como
mesas, soportes, etc. para exponer sus productos y
senalizacion para dar a conocer su marca.

merchandise guidelines
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Comerclalizacion de su
producto (promocion)

Describir y fotografiar el
Droducto

Una de las primeras cosas que querra hacer
al comercializar su producto es escribir una
descripcion del mismo. Esta sera la base de
gran parte de su comunicacion con el
consumidor. Dé detalles sobre el tamano del
producto, los materiales con los que esta
fabricado, el peso (si procede) y otras
caracteristicas. Ademas, intente describir
qué problema resuelve para el cliente. s Les
ayuda a hacer algo? ;Les aporta alegria?
Tener buenas imagenes es tan importante (si
no mas) como un texto de ventas solido.
Tanto si vende en linea como si promueve una
venta fisica a través de las redes sociales, las
fotos son una parte esencial de su arsenal de

marketing.

laasworld.org

Communicarse con oS
potenclales compradores

La gama de opciones promocionales es ENORME.
Puedes hacer cualquier cosa, desde correos
electrénicos, tarjetas postales y anuncios digitales
hasta redes sociales. Fomente el compromiso con
descuentos, regalos con la compra, concursos y
premios (organice un concurso y dé su mercancia
como premio), muestras, etc. Pero no te sientas
abrumado por todos los caminos que puedes tomar.
No se puede hacer todo. En lugar de eso, céntrate en
una o dos técnicas y llega lo mas lejos posible con
ellas.

Utilizar fechas
importantes en los
mensajes de marketing

UJna forma de crear una sensacion de urgencia y dar
a los clientes una razdén para comprar "jahora!" es
utilizar estratégicamente fechas especiales en sus
mensajes de marketing. En Navidad, por ejemplo, es
habitual ver descuentos especiales para el Cyber
Monday. Sin embargo, puede incorporar ofertas o
ventas en cualquier momento del ano. Por ejemplo, el
comienzo o el final de un semestre, una Asamblea
General (AG) y otras actividades pueden ser buenas
para los propdsitos de |AAS.

merchandise guidelines
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Mercancia |[AAS 10T

El diseno de productos especiales como camisetas,
cuadernos, botones, botellas rellenables y bolsas con un
diseno atractivo puede facilitar la recaudacion de fondos de
los afiliados. Aun mejor es tener un carné de socio en su
comité nacional o local que dé derecho a reducciones y otras
ventajas (como forma alternativa de promocion).

El equipo de Finanzas, bajo la direccion del vicepresidente
global de Finanzas, Kamiar Torabi, realizé una encuesta (en
enero de 2021) que se distribuyd a los tesoreros nacionales
para prever la demanda. A partir de estos resultados, se
descubrié que los articulos mas populares son: Camiseta,
sudadera con capucha, chaqueta; taza; y herramientas de
jardineria/agricultura. También se observo el deseo de contar
con articulos de merchandising que estén en consonancia con
nuestros valores, como el uso de algoddn de cultivo ecoldgico,
que apoyamos firmemente.

laasworld.org
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Directrices ge la marca

Los fundamentos para la creacion de visuales en los
productos deben tomarse de las siguientes "Directrices de la
marca |AAS" desarrolladas por el equipo de comunicaciony
marketing de IAAS World. Puedes ponerte en contacto con el
equipo de comunicacion y marketing
(vpcommunication@iaasword.org) para consultar y discutir los
productos que vas a preparar para tu proyecto. Pueden darte
muchos consejos valiosos sobre el diseno y las estrategias de
marketing.

el Rl

VatalS

J2V:\YBrand Book

Visual Guidelines
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Diseno vy ejemplos ae
orototipos.

Para finalizar esta guia, le proporcionamos algunos disenos
prototipo de ejemplo que puede utilizar como inspiracién o
simplemente para copiar para su propia campana de
merchandising en su comité nacional/local [Nota: En este
caso, los disenos prototipo con el logotipo “Proud to be an
|AASer" estan destinados a los miembros de |AAS. Siéntete
libre de idear otras cosas y de cambiar el publico objetivo].
Una vez mas, te recomendamos que utilices materiales
respetuosos con el medio ambiente en tus productos y que
iIntentes encontrar otras relaciones con tus campos de
estudio. Si tienes socios y patrocinadores, intenta
involucrarlos también. Os beneficiaria a todos.

En la siguiente pagina encontrara algunos ejemplos de la
mercancia que puede ofrecer:

laasworld.org
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Proud to be an

ASer!
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Herramientas ge
agricultura/jardineria.

;. Qué seria mejor para una organizacion agricola? Los
peqguenos cactus de la parte inferior son un ejemplo real de
|AAS Bangladesh. Simplemente tenian pegatinas
(transparentes) con el logotipo de IAAS y las pegaron en las
pequenas macetas de los cactus, jy ahi tienes el producto de
la mercancia! Puede ser bueno, jpero tan sencillo!

La ultima foto, arriba a la derecha, es un producto muy
inteligente [Nota: la foto no tiene el logo de IAAS, en la vida
real por supuesto ponemos nuestro propio logo]: Un gran
problema es el desperdicio de vasos de plastico o papel de un
solo uso (de Starbucks por ejemplo). Tu, con tu equipo, puedes
guardar estos vasos una vez usados y cultivar plantas en ellos.
Envuélvelo en una funda con el logo de IAAS, y de nuevo,
itienes un producto de merchandising!

'..
‘ ~.- \\
- -
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recaplitulacion de |[AAS

ndonesia.

RECAPITULATIONS MERCHAMNDISE ITEMS INDONESIA 2019
VICE DIRECTOR OF FINANCE TEAM

MO | MAME | TEMA SIEE COLOR | QUANTITY | Local Committee ADDRESS FAYMENT |DECOUNT
1 |AirsngEs ey J ke L 1 LIKLD Rumadh Eos ooy e no 5. 1L B E )
Z |12 Arustire Pormes Tumbir gLaCk ] LiE] JL Bangia 1V NG 23, S0 mborsar. ] omiy CaleE
T |SEs St Portw LATrang " 1 LIJE] JIL Baarggics 1V W0 S Suimiborsar .J:-'|1:|| DaORE
4 |Dewa P Adhn Eograhe Suno Tumbir gLaCk ] LI Perum Grand Re sidence. badan Altcmg CaleE
5 |AatahYas min oo tapg lacket Xl 1 LIy Jan Faya Bl KM 7 S Eranmtil R TS BELLMA ZTAN
6 | Desri Wulkanedari lacket Y 1 Ll Jaan Raya Bamiu | KM T S ErantillR TS BELLMA EFIlﬂ
T Ik kukmaredl hiakim lacket L 1 LIk Jan Faya Bl KM T SEramtill R TS BELLRA EFIII1
S | 'Wakhikdatu 5 Shaim lacket Xl 1 Ll Jaan Raya Bamiu | KM T S ErantillR TS BELLMA EFIlﬂ
9 |agikah lacket L 1 LIk Jan Faya Bl KM T SEramtill R TS BELLRA EFIII1
10 | A Eeh Mo ant lacket L 1 LIy Jan Faya Bl KM 7 S Eranmtil R TS BELLMA EFIlﬂ
11 |AlEss Ot runingda lacket Xl 1 Ll Jaan Raya Bamiu | KM T S ErantillR TS BELLMA EFIIZ1
12 | Fethy Murchati lacket L 1 LIy Jan Faya Bl KM 7 S Eranmtil R TS BELLMA FTan)
1% A onng Seahsdaaurrachm an lacket ' Z LIk Jaizn Ry BEmulEM T 5SErantill R TS BELLRA
12 AR o nin T e aurrachim an lacket L 1 LIy Jan Faya Bl KM 7 S Eranmtil R TS BELLMA
15 | L2ng ang imcilan gesoball oan ST ] LiF 2y cand | 2 E niuss indading 505, CaleE == LN
15 |kabilkhEres lim IEa " 1 LIJE] st Ted v Al Blkok: D DaORE
17 | Caani 2 nowiia 2dila pu fr Bazctoll cap TE 1 Lig lin. K cmolcizono no. 26 Rt Pw 0T E CeINE
1LE |Fedorine i puir Tumbir o ] LiF Sdra gua 'y 2ving 15, ETawangg CaleE
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Nercancia
por 1AAS
'ndonesia.

500 mL
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Camisetas |AAS por
AAS Belgium
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