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RESUMEN:

Este trabajo investiga la viabilidad de establecer un supermercado fitness “Mercafit” en el sur de
Tenerife, concretamente en Adeje. El objetivo principal es analizar la demanda de productos
saludables, evaluar costes y proyecciones financieras que sin duda nos ayudaran a determinar la
viabilidad y la rentabilidad del proyecto. Por otro lado, la metodologia utilizada implica un anélisis
de mercado, evaluacion de costes y proyecciones financieras, confeccionando estados
financieros y ratios que nos facilitan la decision final, para lo que hemos consultado diversas
fuentes estadisticas. En conclusién, se puede afirmar que el proyecto es rentable a largo plazo a
pesar de su elevada inversion inicial y los riesgos potenciales que se pueden asumir. Sin
embargo, ademas de ser rentable, tiene una buena proyeccion para cambiar los habitos
alimenticios de las personas hacia una cultura mas sana.

Palabras clave: Supermercado, Carritos inteligentes, Asesoramiento personalizado,
Nutricion.

ABSTRACT:

This paper investigates the feasibility of establishing a fitness supermarket "Mercafit" in the south
of Tenerife, specifically in Adeje. The main objective is to analyze the demand for healthy
products, evaluate costs and financial projections that will undoubtedly help us determine not only
the feasibility but also the profitability of the project. On the other hand, the methodology used
involves a market analysis, cost evaluation and financial projections, preparing financial
statements and ratios that facilitate the final decision. In conclusion, it can be stated that the
project is profitable in the long term despite its high initial investment and the potential risks that
can be assumed. However, in addition to being profitable, it has a good projection to change
people's eating habits towards a healthier culture.

Keywords: supermarket, smart carts, personalized advice, nutrition.

Universidad 2
de La Laguna



iNDICE:

1UNTRODUCCION......ooierereressssssssssssssssssssssssssasssssssssssassssssssssssssssasssssasssssasesssssssssssssanssssassssanes 5
2. METODOLOGIA........ceeeeeeeeesseessssssssssseesssessssessssesssessssssssessssessssessasesssessssssssessssassasessasessssssans 6
3. PRESENTACION DEL PROYECTO........oveeuueeseeeesssesesssessssessssesssssesssssssssssesssssssssssssssesssssesssns 7
3.1. DESCRIPCION DE LA EMPRESAL.........coouieeeeseeesseesssessssssssssssssssesssssssssssssssssssasesssasssess 7
3.2. MISION DE LA EMPRESA........cooeeemeesmsesssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssans 7
3.3. VISION DE LA EMPRESA........cceereereessesesssssssssessssssssssssssssssssssssssssssasesssssesssssesssnssssens 7
3.4. DATOS DE LOS PROMOTORES.........mseeemeereseesermssssssssssssssssssssesssssssssnssssassssassssaneess 8
3.5. DESCRIPCION DEL NEGOCIO, EL ORIGEN Y DESARROLLO DE LA IDEA............... 8

4. ANALISIS DEL ENTORNO.......cvcvurreresessesssssssesssssssssssssssssssssssssasssssnssssssssssmsssanssssamsssanssssansees 9
4.1. ANALISIS DEL ENTORNO. ASPECTOS GENERALES..........oooeeeereeeesseeessseessssessseeens 9
4.2. ANALISIS DE LA COMPETENCIA. .......coeeeeereeeesesessesssssessssssesssssssssesssssessssessssssssssssess 13
4.3. ANALISIS DAFOQ........ceereeeeeeesesesssssesssssessssssssssssssssesssasesssssessssssssssssssasesssssessssesssnssssanns 13

5. ANALISIS DEL MERCADO..........oeeemeesssressssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssesssmesssnssssanes 14
5.1. ANALISIS DE LA DEMANDA. CLIENTELA POTENCIAL......c.smeeeemeereseesssessenessaneess 14

6. DISENO DE LA ESTRUCTURA EMPRESARIAL........cocoeseeessseessseesssssssessssanssssasssssnssssnns 17
8.1 PRECIOS.......ievereereeesessssssssssssssssassssssssssssessssssssassssasssssaessssesssssessenssssanssssenssssanssssanes 17

6.2 PLAN DE MARKETING........ccosvevurerssssssesssssssssssssssssssasssssasssssamsssssssssssssssanssssanssssassssanes 18
6.3. ORGANIGRAMA: PERSONAL Y FUNCIONES..........oveeueeeeseeessseeesssesssssssssesesssesessesens 19

7. PLAN DE INVERSIONES.........ooveeereeeesseessssssssesssssesssssssssssssssesssssssssssesssssesssssassssesssssesesssssssans 20
7.1. INVERSIONES A LARGO PLAZO........coumeeeemeeeesseesssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssess 20
7.2. ACTIVOS CORRIENTES.........omseereessseesssmsssssssssssssssssessssssssssessssssssssssssssssssssesssssssssanes 20

8. PLAN FINANCIERO........oumverereesssesssesssssessssessssssssassssssessssesssssesssssssesssssanesssaessssmesssssssssnssess 21
9. ESTRUCTURA DE RESULTADOS.......ccoumiereeeresesssssssssesssssssssssssssssssessssmssssasesssnsessenssssanees 22
9.1. COMPRA Y GASTOS DE APROVISIONAMIENTOS........comveremeesseesssmsesssssssasssssanssssens 22
9.2. GASTOS DE PERSONAL.......osveeereressssessssssesssssssssmsssssssssassssssssssssmsssssssssassssanssssans 23

10. ESTADOS CONTABLES PREVISIONALES...........coeuueeeeseeesesesssssesssesssseesssssssssssssssessssesens 24
10.1. CUENTA DE RESULTADOS.........oouueeeereeesesesssessssssssssessssssssssessasesssssesssssesssssssssssess 24
10.2. PRESUPUESTO DE TESORERIA.........coomiereseersessssesssssssssssssssssssssssssassssssesssssssens 25
10.3. BALANCE DE SITUACION..........csvveeeeeeesreessmeesssssssssssssssssssssesssssssssssessssssssssssssanesssanees 26

11. INDICADORES DE VIABILIDAD...........cocoeeeeseeseseessssesssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssens 27
11.1. ANALISIS DE VIABILIDAD..........ccoueereeessaresssssesssssssssssesssssesssssnsssssmsssssmessssssssansessens 27
11.2. ANALISIS DE SOLVENCIA.......ccoomeereseressssasssssssssssssssssssssssssssssssssasssssanssssanssssassssnnes 28
11.3. PRODUCTIVIDAD.........osveeeeressessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssasssssssssssssssasssssannes 29
11.4. INDICADORES FINANCIEROS (VAN, TIR, PLAZO DE RECUPERACION)................ 29

12. ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y RIESGOS.......comeeeereereseeesssssssssessssesssssessssssssssesssssessssseess 30
12.1. ANALISIS DE SENSIBILIDAD...........cooueeeereeersseeessssesssssesssssssesssssssesssssesssssesssssssssssssens 31

13, CONCLUSIONES........ooeieeereeesseessssessssssssssssssesssssessssssssasssssssessssssssssessssssssasssssasesssssessssssssens 32
14, BIBLIOGRAFIA. ... eeeeeeeeecssseesssssssessssssssssssssssssssssssssssessssssessssesssssessssssssssssssasesssssesssssessens 33
Universidad 3

de La Laguna



iNDICE DE TABLAS:

1. Contribucion en puntos porcentuales al crecimiento del PIB..................cceeeeeee. 10
2. Tasa AROPE y sus componentes por comunidades auténomas. Aio 2023 en
S LT eT=1 1 - PP 11
3. Poblacion total municipio del sur de la isla de Tenerife ...........ccevvceiiiiiiiiiineeeen, 15
4. Numero de visitas esperadas por afio...........ccccvrrrrmrrrrirrin 15
5. Ventas, niveles de beneficio y rentabilidad de los principales competidores....... 16
6. Ingresos esperados en funcion de linea de negocio por afio estimado............... 16
7. Precio de Mercafit en funcién de nuestra competencia...............ccccecrnrnrrrrrennnenns 17
8. Inversion en Activos No Corrientes...........ccceeeeeniinnniiniinnn e 20
9. Inversion en Activos COrrientes........ccceoviiirrerriiiinssinnreren e snnneeee s 20
10. Plan de Inversion - Financiacion Inicial............ccccooiiniiinsnsinsnnnes 21
11. Calculo del préstamo bancario..............ccceeeveeiiiiiiiciii e 21
12. Coste estimado de 10s productos............ccccceiiciiiiiinnninirir e 22
13. Coste de las compPras por afio............oovvviiiiiiiiininsissrrrrrr e 22
14. Salarios en funcion del puesto de trabajo..........c..coecvvviiinini 23
15. Gasto total del personal por afo..............coeeeciiiiiinnnnrrrrrr e 23
16. Cuenta de pérdidas y ganancias.............cccceviirnniinniii 24
17. Andlisis vertical y horizontal de la cuenta de resultados.............cc..coevinvieennninne 24
18. Recursos Generados 0 Cashflow............ccccoeviiniiiiii 25
19. Balance de Situacion.............cccccummmmmimminiiii 25
20. Analisis horizontal y vertical del balance................cccccviiiiniiii 26
21. Ratios de rentabilidad.............cccoeviiiiiii 27
22. Ratios de SOIVENCia.............ooeiiiiiiiiiiirrrrr 27
23. Fondo de maniobra.............cuiiiiiiiiiiiiii 27
24. Ventas en € por trabajador..............ccccciimmmimiiiinr 28
25. Indicadores financieros de rentabilidad del proyecto.............ccccccvviiriiineiinnnnins 28
26. Indicadores financieros de rentabilidad del proyecto en escenario alternativo......29
27. Cash-Flow (Escenario alternativo)............coecvesesmssssmmmmmnnnssssssssssssssssssssssssssssssssses 29
28. PUNtO MUEITO0.....cciiiiiiiiii i 30
29. Variaciones del VAN Y Ia TIR..........cceevviiiiniiiiii s 31
iNDICE DE GRAFICOS:
1. Porcentaje de individuos que fue a un gimnasio en Espaiia de 1996 a 2023.......... 9
2. Evolucioén del indice de envejecimiento de la poblacion en Canarias desde el aio
(K L L TSP PEPPPR O 11
3. Distribucion de los alimentos consumidos por las familias en categorias............ 16
L O T 14T 1 - 19
Universidad 4

de La Laguna



1.INTRODUCCION

El objetivo de nuestro trabajo es analizar la viabilidad del supermercado fitness “Mercafit”. Asi
podriamos conocer las posibilidades de éxito de implantar este tipo de modelo de negocio en
Tenerife. En los ultimos afios, la poblacion muestra ser cada vez mas sedentaria, asi segun
Santos- Miranda et al. (2022) el confinamiento propiciado por el COVID- 19, ha disminuido los
indices de actividad fisica y ha aumentado el sedentarismo.

Aunque exista una preocupacion por la creacion de una vida mas sana, los datos nos revelan
la mala informacién que se gestiona por redes sociales acerca del tema. Segun la OMS (2020)
los carbohidratos mas recomendados en la dieta humana por su alto contenido en minerales y
vitaminas son las legumbres. No obstante el Istac (2019) nos refleja como la mayoria de la
poblacion Canaria con un 38,7% la consume 1 o 2 dias en semana. Esta Ultima consume con
mas frecuencia panes y harinas refinadas que legumbres.

La creciente preocupacion por una adecuada nutricion y salud y la ausencia, en la actualidad,
de negocios que cubran las demandas de un segmento de mercado de consumidores que
buscan productos de alto valor nutricional a un precio razonable, nos lleva a plantear un
analisis del mercado potencial, la competencia y los consumidores de un supermercado
nutricional en la Isla de Tenerife. Posteriormente, se estimara la inversion necesaria para la
puesta en marcha del negocio, asi como de los costes de explotacion que se vayan a soportar.
Se estimaran los precios de venta en funcién del coste de produccién y de los margenes
establecidos tras realizar el analisis del mercado, que también permitira realizar una estimacion
de la demanda. Se obtendran los resultados previsionales y resto de estados contables, asi
como los principales indicadores financieros clasicos en el analisis de nuevas inversiones.

La realizacion de las proyecciones exige la busqueda de informacién de diversas fuentes
estadisticas, el analisis de la competencia y las cuentas anuales de empresas del sector, que se
obtendran a través de la base de datos SABI (Sistema de Analisis de Balances Ibérico)

El trabajo constara de cuatro partes: en la primera se presentara el proyecto empresarial unido a
un exhaustivo analisis del entorno y del mercado en el que se encuentra. Tras el desarrollo de la
primera parte presentaremos los planes de inversion y financiacién. Seguidamente abordaremos
la estructura de resultado asi como los estados contables provisionales. Y, por Ultimo,
calcularemos los indicadores de rentabilidad méas habituales en el andlisis de nuevas inversiones
acompafiados del andlisis de sensibilidad y riesgos.
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2. METODOLOGIA

Para la realizacion del estudio, hemos recopilado datos del INE y del Gobierno de Canarias para
describir las magnitudes de personas con problemas de salud debido a la mala alimentacion y
qué coste le supone al Estado en Sanidad.

Ademas, para ver el posible rango de crecimiento que nos ofrece el sector al cual nos dirigimos,
hemos obtenido datos estadisticos de crecimiento del sector fitness en Europa y/o Espafia.

Por otro lado, para tener una vision general de lo que podriamos vender y para conocer mejor a
nuestra competencia hemos decidido abordar las caracteristicas basicas del comercio en
Canarias - Espafia, es decir, de media qué se ofrece, cuanto se vende y qué porcentaje de esas
ventas pertenecen al sector fitness.

Sabemos que para un plan de viabilidad, es fundamental conocer una aproximacién de la
demanda que va a tener nuestro proyecto. Es por ello que, en el caso de Mercafit, se ha decidido
acudir al INE para ver la poblacion actual de Adeje, municipio donde se creara el supermercado.
Bajo nuestra hipotesis, hemos considerado que al menos el 12,5% de la poblacion de Adeje
(2023) y el 3,5% de la poblacion de los municipios colindantes (2023) visitaran nuestro
supermercado al menos una vez al afio. Ademas, suponemos también que la media de consumo
por cliente sera de 10 articulos por compra.

Para estimar los precios, hemos seleccionado una variedad de productos representativos de la
competencia, con esto realizamos una media y establecimos precio por competidor. Teniendo en
cuenta nuestros servicios y productos asi como las caracteristicas que no diferencian, hemos
decidido aumentar los precios con respecto a la competencia obteniendo un margen del 50%
sobre dichos precios estudiados. Aparentemente, el aumento aplicado a nuestros precios en
porcentaje puede ser bastante alto, pero a nivel nominal representa una diferencia de entorno a
unos 2€ de media por unidad de producto, y, debido a que nuestra empresa se destaca por la
diferenciacion y no por la competencia en precios, consideramos que no es excesivo debido a la
diferencia de calidad de nuestros productos con los de otros supermercados y al nivel de
asesoramiento que ofrecemos a nuestros clientes.

En cuanto a la estimacion de costes, hemos utilizado un método practicamente igual que con los
precios pero esta vez analizando a nuestros principales proveedores y realizando una media
aproximada de los costes de varios de los productos que ofrecen. Ademas, hemos supuesto que
se podria llegar a negociar con los proveedores que se nos aplique un 10% de descuento por
volumen a las principales lineas de productos de alimentacion y un 30% de descuento por
volumen a los productos relacionados con la suplementacién vitaminica y proteica.

Asi mismo, los gastos de inversion inicial como maquinaria, mobiliario y demas bienes
necesarios para el funcionamiento de la empresa, fueron estimados en base a los precios a los
que los ofrecen cada una de los proveedores de este tipo de bienes sin adjudicar ningun tipo de
descuento o aumento, simplemente obteniendo el dato de sus respectivas listas de precios en
sus sitios webs.
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A través de la herramienta de Microsoft Office Excel, hemos desarrollado varios célculos en
funcidn de la demanda, precios y costes estimados, cuya informacion nos ha servido para
aproximar datos de cara a lo que necesitaba el programa DGPymes. Esto nos ha servido para
conseguir confeccionar un Balance de situacién y una cuenta de pérdida y ganancias,
herramienta fundamental para responder la gran pregunta de este proyecto, la rentabilidad del
mismo.

Posteriormente, a través de las cuentas anuales obtenidas, de forma manual hemos calculado
los ratios de rentabilidad y solvencia, las tasas de variacion y participacion de la empresa vy,
ademas, el VAN, TIR y PayBack.

3. PRESENTACION DEL PROYECTO

3.1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa. Mercafit.

* Localizacion fisica de la empresa. Adeje.

* Fecha de constitucion. 01/01/2023.

* Fecha de comienzo de la actividad. 01/01/2024.

+ Numero de socios. En total existen 6 socios. Hay 3 socios trabajadores y 3 capitalistas.
+ Numero de empleados iniciales. 8 trabajadores.

* Forma Juridica: Sociedad Limitada.

3.2. MISION DE LA EMPRESA

Buscamos ayudar a la sociedad para que puedan acceder a una nutricion adecuada y
personalizada al alcance de cualquiera. Nuestra razén de ser/existir es mejorar la alimentacion,
salud y calidad de vida de nuestros clientes.

3.3. VISION DE LA EMPRESA
Convertirnos en el maximo referente de supermercados nutricionales.
3.4. DATOS DE LOS PROMOTORES

Los 3 socios que trabajaran activamente en la empresa, seran Abian Manuel Medina Paz, Jorge
Xerach Garcia Reyes y Laura Maria Diaz Armas.

Los 3 comparten la formacion, graduados en Administracion y Direccién de Empresas, ademas
de una misma filosofia de vida y hobbies, priorizando el deporte y la salud fisica y mental ante
todo. Esto les ha llevado a invertir en un negocio que apueste por el ideal de que el bienestar
social parte de la salud interna de todos los individuos, si te sientes bien, seras mejor persona.
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Adicionalmente, no sélo cuentan con la experiencia de los deportes y el asesoramiento
nutricional, también cuentan con los conocimientos sobre como formar y gestionar una empresa
para que esta alcance el éxito.

3.5. DESCRIPCION DEL NEGOCIO, EL ORIGEN Y DESARROLLO DE LA IDEA
3.5.1. Razones fundamentales que llevan a crear la empresa

La principal razén para constituir la empresa se basa en nuestra experiencia en el mundo
“Fitness”. Hemos detectado una gran oportunidad en el mercado ya que existe una tendencia
creciente en crear buenos habitos y aprender a tener una buena relacion con la alimentacion y el
deporte. Segun el Economista (2021), el porcentaje de horas dedicadas a aplicaciones
relacionadas con el monitoreo de la salud y el fitness, han aumentado considerablemente tras la
pandemia. Cada vez son mas las personas que quieren tener un cuerpo esbelto y fuerte. La
pandemia ha provocado que 400.000 espafioles, de los cuales 300.000 son jovenes, se
preocupen demasiado por su apariencia llegando a desarrollar TCA (Trastorno Compulsivo
Alimentario), segun Foraster Garriga et al. (2021). Ademas esta autora, relaciona esta tendencia
con la exposicion en las redes sociales de cuerpos esbeltos y ejercitados. Este tipo de personas
necesitan con urgencia una dieta estricta formada por un profesional, que no sitie la salud de las
personas en riesgo.

Esta es la razén fundamental de nuestra empresa, guiar a la sociedad para conseguir la
naturalidad que merecemos comer y sentir, volver a conectar con nuestro cuerpo, escucharlo y
aprender a darle lo que necesita; alimento y movimiento.

3.5.2. Identificacion de la propuesta de valor

Nuestra propuesta de valor consiste en aumentar la educacion en las personas de nuestro
entorno y ayudarles en la alimentacion con los mejores productos para todo tipo de cuerpos,
necesidades o patologias, con un equipo de trabajadores altamente cualificados en la
materia y con los recursos tecnolégicos que facilitan la tarea de seleccionar y elegir un plan
nutricional.

3.5.3. Identificacion de los segmentos de clientes potenciales

A pesar de los malos habitos de salud que presenta la poblacion espafiola, hemos encontrado
una alta tendencia por la poblacién joven sobre el cuidado de la salud, por tanto, este segmento
de clientes podria resultar interesante ya que segun los estudios facilitados en Statista (2022),
podemos ver como aproximadamente el 40% de las personas que acuden al gimnasio, tienen
entre 14 y 24 afios. Hay personas con problemas de salud que en su mayoria se situan en
edades méas avanzadas que buscan en remedios naturales y en la buena alimentacion la cura o
mejora de sus enfermedades. Este Ultimo segmento, resulta muy atractivo, en especial porque
de ellos se espera una demanda mayor en los servicios personalizados de nuestros
profesionales. Sin discriminacion por edades, de manera general las personas cada vez mas
buscan incluir en sus vidas buenos habitos. Esto lo demuestra el gréfico N°1 elaborado por
Statista (2022), donde se aprecia un crecimiento de individuos matriculados en el gimnasio en
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Espafia. En 2019 (pre pandemia) un 13,4% de los encuestados iba al gimnasio mientras que en
2023 un 16,5% acude al gimnasio.

Grafico N° 1: Porcentaje de individuos que fue a un gimnasio en Espafia de 1996 a 2023
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Fuente: Statistica (2022)

4. ANALISIS DEL ENTORNO.

4.1. ANALISIS DEL ENTORNO. ASPECTOS GENERALES.
4.1.1 Entorno economico

En la actualidad, tras el pardn del covid, nos encontramos con una economia en situacion de
estanflacion, esto significa que aumentan los precios en general sin aumentar el valor de los
factores productivos (salarios), a pesar del crecimiento sostenido de los principales indicadores
economicos tras la pandemia. Esto ultimo mencionado lo podemos ver reflejado en el PIB, donde
su variacion anual es positiva en 2 puntos segin Funcas (2024). No sélo estamos en una
situacion préspera econdmica, sino que la prevision para los proximos afios es positiva, puesto
que se espera un aumento del PIB un 0,9% anual al alcanzar 2.030 segun Nieves (2023).

En cuanto a la inflacion, nos encontramos en un proceso de desescalada, con previsiones de
descenso para los proéximos meses. El IPC en Canarias ha pasado de un 5,8% en 2022 a un
3,9% en 2023 segln Expansion (2024), esto refleja un claro descenso generalizado de los
precios. La favorable evolucion de la inflacion resulta ser un aspecto positivo, pues si nuestros
clientes gastan menos en la cesta de la compra, tendran mayor poder adquisitivo y, por tanto,
pueden priorizar la calidad de los servicios ante la economicidad.

Pero sin duda alguna nuestra peor amenaza economica, es la reduccion del consumo privado,
en 2024 y 2025. Tal y como aparece en la siguiente tabla, el consumo privado pasara del 1,8% a
un 1,6%.

Universidad 9
de La Laguna



Tabla N°1: Contribucién en puntos porcentuales al crecimiento del PIB

Contrib. al crec. PIB (1)

Periodo PIB  Consumo privado (1)  Consumo piblico FBCF Export. Import. Demanda nacional Saldo exterior Empleo (2) Tasa de paro

2015 38 29 2,0 4,9 43 5,1 39 0,1 3,2 22,1
2016 30 27 1,0 24 54 2,6 2,0 1,0 2,8 19,6
2017 30 30 1,0 6,8 55 6,8 31 02 2,9 17,2
2018 23 17 23 63 17 3,9 2,9 0,6 2,2 153
2019 20 11 1,9 45 2,2 13 16 0,4 33 14,1
2020 112 -12.3 36 90 20,1 -15,0 9,0 2,2 6,5 15,5
2021 64 T 34 2,8 135 14,9 6,6 0,2 71 14,8
2022 58 47 0,2 2,4 152 7,0 2,9 2,9 3,7 12,9
2023 25 18 38 08 23 03 1,7 0,8 3.2 12,1
2024 18 18 2,0 1,1 12 13 18 0,0 18 114
2025 20 16 12 25 2.9 2.7 18 0.2 0.9 10.6

Fuentes: Funcas (2024)

Canarias es la segunda region mas pobre de Espana, con un 33,8% de riesgo de pobreza o
exclusion, detrds de Andalucia segun las tasas AROPE elaboradas por el INE en el afio 2023.
Se ha demostrado que cuanto mas pobreza, peor es la alimentacion de las personas por el
desconocimiento sumado a la alta promocion que reciben los alimentos perjudiciales para la
salud.

Como pediremos un préstamo, los tipos de interés resultan interesantes a considerar como
objeto de analisis para completar nuestro marco econémico. Segun el Banco de Espafa (2024),
el tipo de interés basado en el Euro short-term rate, se situa en 3,764 en 2024. Mientras que el
tipo de interés se encontraba en 0,951 en Abril de 2023, por tanto hay una clara subida de los
tipos, algo a tener en cuenta a la hora de la financiacién.

4.1.2. Entorno demografico

Canarias se caracteriza por ser una region multicultural, esto quiere decir que en un mismo
territorio con sus propias creencias y culturas conviven diversas culturas y etnias, situacién que
viene explicada por el atractivo turistico de las Islas. “Mercafit" se situa en el sur de la isla,
precisamente en el lugar mas turistico de la misma.

La poblacion del Archipiélago arrastra la misma tendencia que existe en Espana y en toda
Europa, el envejecimiento de la poblacion. Como muestra el grafico 2 el indice de envejecimiento
no ha parado de aumentar, este alcanzé una cifra de 135,98% en 2023.
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Grafico N° 2: Evolucién del indice de envejecimiento de la poblacion en Canarias desde el
afo 1999

Evoluciéon indice envejecimeinto Canarias (26)
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Fuente: INE (1999)

Tabla N°2: Tasa AROPE y sus componentes por comunidades autdonomas. Afio 2023 en

.
porcentaje
Aho 2023
Tasa Riesgo de Carencia material y social Baja intensidad en el
AROPE pobreza severa empleo

TOTAL 26,5 20,2 9,0 8,4
Andalucia 37,5 30,5 12,6 12,1
Aragon 20,4 15,1 7.1 5,3
Asturias, Principado de 25,0 18,6 6.5 13,6
Balears, liles 20,6 15,3 6,1 5,0
Canarias 33,8 26,1 11,0 14.3
Cantabria 22,0 15.2 6.2 9.8
Castilla y Leén 22,4 18,2 6.4 7.3
Castilla - La Mancha 31,7 25,5 8,5 6.8
Catalufna 21,2 13,9 8,9 6.6
Comunitat Valenciana 29,6 24,3 8,3 8.7
Extremadura 32,8 27.6 8,0 11.1
Galicia 25,5 19.4 8.2 7.5
Madrid, Comunidad de 19.4 12,9 8.9 5.2
Murcia, Regién de 30,5 24,2 8,5 5,9
Navarra, Comunidad Foral
de 17,2 13.8 6,2 7.9
Pais Vasco 15,5 10.2 5.6 7.6
Rioja, La 21,8 16,9 6,7 4,8
Ceuta 41,8 35,9 19,1 17.3
Melilla 36,7 30,8 9,8 20.3

Fuente: INE (2023)

Canarias es una de las regiones mas pobres de Espana y somos la tercera comunidad
autonoma con menor intensidad de empleo.

Pero esta situacion no nos afectara tanto debido a que parte de nuestros clientes potenciales son
turistas inmigrantes, la gran mayoria jubilados que buscan paz y tranquilidad con alto poder
adquisitivo.
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4.1.3. Entorno politico- legal

Politcamente, Canarias disfruta de un entorno estable, viniendo los principales cambios de la
mano de la normativa laboral, debiendo las empresas asumir un mayor coste por empleado,
habiéndose incrementado también el salario minimo interprofesional en los ultimos dos afios.
Canarias, disfruta de un Régimen Economico Fiscal (REF)' diferenciado que confiere
importantes incentivos fiscales que favorecen el establecimiento de empresas en las Islas y
reduce su factura fiscal a través de incentivos como la Reserva para Inversiones, la Deduccion
por Inversion en activos fijos, la bonificacion de bienes corporales, la ZEC o ampliando también
cualquier otro incentivo que haya en peninsula. De esta forma se trata de compensar las
desventajas de la lejania e insularidad.

4.1.4. Entorno cultural

Los aspectos culturales mas relevantes a considerar son, por un lado, los abundantes problemas
alimentarios y trastornos relacionados con la dieta existentes en la sociedad; y, por otro, la
escasa pero creciente tendencia en cuidar la alimentacion y realizar actividad fisica con
frecuencia. Estas tendencias afectaran a nuestra cuota de mercado y cartera de clientes siendo
el foco principal para intentar satisfacer las necesidades y mejorar la calidad de vida de los
consumidores.

4.1.5. Entorno tecnologico

Dispondremos de programas informaticos de alta gama en contabilidad, gestion de stock,
facturacion, para trabajar con los mismos recursos y capacidades que nuestra competencia.

Mercafit cuenta con una fortaleza en tecnologia, expresamente en los carritos de la compra
inteligentes, pues ningun otro supermercado al menos a nivel nacional, los ha puesto en practica.
(Carttec Lab, 2024). Gracias a su sistema operativo, con introducir un contexto (genetica, edad,
peso, estilo de vida, preferencias, objetivos etc.) es capaz de asesorarte como un ser humano,
razonando las condiciones y ofreciendo las mejores opciones en funcion del contexto. Esto
complementa la labor de los nutricionistas, siendo mas economico y flexible.

En conclusion el entorno tecnologico, revolucionara la forma de realizar una tarea tan cotidiana
como lo es comprar.

' Ley 19/1994, de 6 de julio, de modificacion del Régimen Econdmico y Fiscal de Canarias.
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4.2. ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

La empresa se encuentra en un sector donde el numero de competidores es muy elevado, se
trata de empresas con experiencia que ya tienen canales de distribucion consolidados y
relaciones fuertes establecidas con los proveedores. Los supermercados que se encuentran mas
cerca de nuestra empresa son El Granero Verde, Aldi, Mercadona, Lidl, etc. , pero en toda la isla,
nos encontramos con competidores aun mas consolidados: Carrefour y Alcampo. Estos ultimos
mencionados son multinacionales, lo que significa que tienen mucho poder, no solo en la isla,
sino tambien fuera, ya que tienen una imagen consolidada y una reputacion que les brinda exito.

Por lo tanto, nuestra mayor desventaja, es que nos encontramos en un sector donde la
competencia es muy intensa, y ademas en su mayoria se compite via precios. Para nosotros que
somos novatos en este sector, y que no contamos con economias de escala ni relaciones fuertes
establecidas con nuestros grupos de interes, constituye una gran amenaza.

En la actualidad nos encontramos con un cambio cultural y de estilo de vida, donde las personas
buscan bienestar fisico y psicologico lo que exige mantener una buena alimentacion, por ello
vamos a aprovechar este paradigma para diferenciaros, ademas de proponer un servicio
innovador.

4.3. ANALISIS DAFO

Nuestras fortalezas/ debilidades y oportunidades/ amenazas son las siguientes:

Fortalezas Oportunidades
Diferenciacion gracias a la tecnologia| Tendencia por la
y el asesoramiento preocupacion de la

alimentacién
Posibilidad de crear nuestra marca Expansion a otros mercados

de alimentos gracias a la tienda online
Debilidades Amenazas
Altos costes Competencia

Falta de posicionamiento de marca |Un sector muy maduro
economicamente

5. ANALISIS DEL MERCADO
5.1. ANALISIS DE LA DEMANDA. CLIENTELA POTENCIAL.

El mercado al que se dirige Mercafit esta compuesto por tres perfiles de clientes. En primer lugar,
deportistas profesionales y aficionados al deporte que cuidan constantemente su alimentacion;
en segundo lugar, personas comunes que empiezan a preocuparse por su salud y su dieta; y en
tercer y ultimo lugar, personas con enfermedades o trastornos que necesiten un cuidado
especifico de la alimentacion.
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5.1.1. Los segmentos de mercado

Deportistas: Los deportistas tienen necesidades nutricionales especificas para apoyar su
entrenamiento y recuperacion. Buscan alimentos y suplementos de alta calidad que les
proporcionen la energia y los nutrientes necesarios para maximizar su rendimiento deportivo. El
porcentaje de la cifra de negocios pertenecientes a este segmento seria de un 40%.

Personas que buscan una alimentacion saludable: Este grupo busca alimentos y productos
que sean saludables y equilibrados, pero tambien sabrosos. Estan dispuestos a pagar un poco
mas por productos de calidad y valoran la transparencia de la informacion sobre los ingredientes.
El porcentaje de la cifra de negocios pertenecientes a este segmento seria de un 30%.

Personas con necesidades especificas: Este segmento tiene necesidades dieteticas
especiales debido a enfermedades o afecciones, y buscan alimentos y productos que sean
compatibles con su dieta. Estan dispuestos a pagar mas por productos especiales y valoran la
informacion clara y precisa sobre los ingredientes y el contenido nutricional de los alimentos. El
porcentaje de la cifra de negocios pertenecientes a este segmento seria de nuevo de un 30%.

En cuanto a como compran, estos segmentos pueden comprar tanto en tiendas fisicas como en
linea. En general, estan dispuestos a pagar un precio justo por productos de alta calidad y
valoran la informacion clara y precisa sobre los ingredientes y el contenido nutricional de los
alimentos.

5.1.2. Estimacion de la demanda.

Para estimar la demanda hemos analizado aquellas variables microecondmicas vy
macroecondmicas que afectan directa e indirectamente a nuestra demanda potencial. Dentro de
las variables microeconomicas, nos hemos centrado en analizar la capacidad de nuestros
almacenes, los tiempos entre un pedido y otro, asi como el numero de cliente diario que podran
atender nuestros nutricionistas. Hemos realizado una estimacion de las cajas con alimentos que
podemos almacenar. Sabemos que nuestro almacén mide 1.915 m2, repartiremos el area en
macro nevera y estanterias que ocuparian realmente aproximadamente unos 1.710 m2,
suponiendo que por término medio las cajas ocupan 20 centimetros clbicos, sabemos que en
total, nuestros almacén tiene una capacidad de almacenaje de 855.000 cajas. En su mayoria
contamos con proveedores de la Isla, ya que nuestros productos frescos son locales (COAG o
Mercatenerife). Pero al mismo tiempo sabemos que los pedidos de MyProtein suelen tardar 15
dias, asi que en términos generales, tardariamos 15 dias como maximo en abastecernos.

A pesar de tener que realizar varios pedidos al afio, ya que tratamos con productos perecederos
en su mayoria, realmente no llegariamos a cubrir el maximo cupo del almacén en los primeros 5
afios ya que nuestra demanda no es la suficiente para aprovechar el espacio.

Por otro lado, dentro de las variables macroeconémicas, hemos analizado las previsiones de la
economia espafiola para los siguientes afios, hemos establecido el numero de clientes que
esperamos recibir en funcién de la demografia de Adeje, y también estudiamos las cifras de
ingresos, beneficios y ratios de nuestros competidores mas cercanos.
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Tal y como hemos visto en el apartado Analisis Econdmico, se prevé un aumento continuado del
PIB con una reduccién del consumo privado. El crecimiento interanual del PIB sera de unos 0.9
puntos porcentuales mas cada afo segun datos del Funcas (2024).

Sabemos que la poblacion de Adeje se sittia en unos 50.167 habitantes (2023). Resulta el tercer
municipio con mas poblacion del sur de la isla. EI municipio mas cercano a nosotros con méas
habitantes es Arona, con unos 85.249 habitantes.

Tabla N° 3: Poblacion total municipio del sur de la isla de Tenerife

Total

2023
38001 Adeje 50.167
38005 Arico 9.020
38006 Arona 85.249
38017 Granadilla de Abona 54.942
38019 Guia de Isora 22.301
38035 San Miguel de Abona 22.606
38038 Santa Cruz de Tenerife 209.395

Fuente: INE (2023)

Hemos estimado de manera prudente que del total de habitantes de Adeje nos visitara el primer
afio un 12,5% y un 3,5% de municipios colindantes. Segin hemos visto en el analisis
macroecondmico, el consumo privado se vera reducido para 2025 en un 0,2 puntos
porcentuales. Por otro lado, conociendo el ciclo de vida de las organizaciones con sus
respectivas etapas, sabemos que en los 5 primeros afos, nuestras visitas iran aumentando cada
vez mas. De tal manera que presentaremos un aumento de las visitas al afio, pero no tan
acentuado como lo podria ser en un entorno econémico mas prospero.

Tabla N° 4: Numero de visitas esperadas por afio

2024 2025 2026 2027
11.105 11.438 12.010 12.611

Fuente: Elaboracién propia

En cuanto a nuestra competencia, hemos realizado un benchmarking de nuestros 5
competidores principales. El objetivo de este andlisis era determinar una tendencia de
crecimiento de las empresas en sus 4 primeros afios. Se ha detectado que todas excepto Lidl y
Aldi, han logrado aumentar sus beneficios con el paso del tiempo. Nosotros nos encontramos
muy identificados con Mercadona por su propia gama de productos saludables. Sabemos que
este supermercado, resulta el competidor mas intimidante, puesto que su estrategia no es ser
lideres en precio, sino ofrecer productos bajo sus marcas. Por este motivo, analizamos el
porcentaje de variacion de los beneficios de un afio a otro, establecimos una media y lo
aplicamos a las posibles unidades demandadas en Mercafit. Este porcentaje figura un 20%
aproximadamente sobre los ingresos, lo cierto es que Mercadona no mantuvo un crecimiento
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constante todos los afos. Por ello, por prudencia decidimos dejarlo en un crecimiento constante
de en torno un 10% todos los afios y variar en funcién del consumo privado esperado.

Tabla N° 5: Ventas, niveles de beneficio y rentabilidad de los principales competidores

VENTAS BENEFICIO RENTABILIDAD ECONOMICA
Afios 1° 2° 3° 4° i 2° 3° 4° 1° 20 3° 4°
Mercadona(1899) 2.024.729 2532272 3.130.177|  4.190.485 31.451 41175 51.808 69.992 9,65 8,64 7,77 7,73
Alcampo(1998) 1.993.177 2.169.562 2.297.164| 2.478.838 1.206 18.388 18.955 21.536 3,65 4,47 5,63 588
Aldi(2001) 0 15.767.895 66.004.232| 136.447.588| -2.578.657| -11.789.120(-20.075.807 | -26.143.813 -34,31 -17,42 -15,45 -16,74
Lidl(1999) 383.336 471343 596.544 781.584 5.257 -2.953 -11.808 -35.513 2,73 -1,27 -3,29 -8,54
Carrefour(1998) 3.001.930 3.054.490 6.877.750| 6.817.715 118.930 110.060 246.260 282.567 8,62 7,56 7,49 6,74

Fuente: Elaboracién propia

Con el objetivo de establecer las unidades de productos que venderemos, estableceremos como
premisa que nuestros clientes seguiran las tendencias de consumo que revela el Informe de
Consumo Alimentario Espafiol 2022, editado por la Secretaria General Técnica del Ministerio de
Agricultura, Pesca y Alimentacion (2023). Este informe determina que la cesta de los esparioles
estd compuesta por alimentacion fresca en un 37,3% mientras que el resto de alimentacién
figura un 62,7%.

Grafico N° 3: Distribucion de los alimentos consumidos por las familias en categorias

% Volumen

62,7 »
= Alimentacién

Fresca

Resto
Alimentacion

Fuente: Ministerio de Agricultura Pesca y Alimentacién (2023)

Como nuestro supermercado también se encontrara en plataformas digitales permitiendo asi que
nuestros clientes compren desde la comodidad de su hogar, hemos afiadido un 15% extra de
demanda, que representara la demanda de compras online.

Tabla N° 6: Ingresos esperados en funcion de linea de negocio por afno estimado

2024 2025 2026 2027
Alimentacion fresca 226.726,69 233.528,59 245.204,91 257.465,16
Resto de alimentos 295.197,74 304.053,67 319.256,35 335.219,17
Venta online 197.141,86 203.056,12 213.208,92 223.869,37
Suplementacion 149.735,03 178.723,75 187.659,94 197.042,93
Asesoramiento 97.987,54 112.685,67 168.465,07 193.734,83

Fuente: Elaboracién propia
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6. DISENO DE LA ESTRUCTURA EMPRESARIAL.

Mercafit presentaréd una estructura organizativa basada en equipos o grupos de trabajo, que
seran responsables de completar tareas especificas y tienen cierto grado de autonomia en la
toma de decisiones relacionadas con su trabajo. Estos equipos pueden estar formados por
personas con habilidades y conocimientos complementarios, lo que permite una mayor eficiencia
y creatividad en la ejecucion de proyectos.

6.1 PRECIOS.

Hemos considerado que la mejor forma de poder estimar los precios es recurriendo a la
competencia, para luego comparar estos precios con nuestros costes y la capacidad adquisitiva
del cliente, es decir lo que este Ultimo esta dispuesto a pagar.

Primeramente elegimos aquellos supermercados mas reconocidos en nuestro entorno;,
Alcampo, Hiperdino, Aldi y Mercadona, y teniendo en cuenta las distribuciones de alimentos que
hemos hecho para simplificar el trabajo, realizamos una media ponderada de 4 o 5 articulos
pertenecientes a cada distribucidn de todos los supermercados mencionados previamente.

Tabla N° 7: Precio de Mercafit en funcion de nuestra competencia

PRECIOS
i . . Precio de
Productos Aldi Carrefour Mercadona Alcampo HSN Precio medio Total )
Mercafit
Manzanas 1,69 3,35 3,69 2,19 2,73
Papas 3,95 6,49 6,99 3,69 5,28
4,52 6,78
Pollo 4,99 6,71 5,50 5,45 5,66
Merluza 3,70 4,95 5,09 3,85 4,40
Aceite de oliva 9,05 9,89 9,82 9,89 9,66
Nueces 3,99 4,29 4,20 5,40 4,47
Yogures 1,79 1,40 2,45 1,39 1,76 3,85 5,77
Avena 1,99 0,85 0,91 0,84 1,15
Agua 3,47 2,39 0,89 2,04 2,20
Proteina 19,92
- 15,31 22,96
Creatina 10,69

Fuente: Elaboracién propia

La estrategia de diferenciacion sustentada en productos organicos mas saludables, nos permite
afiadir un margen del 50% en los precios. En comparacién con estos supermercados estudiados,
que estdn mas orientados a la economicidad, nosotros nos dirigimos a un segmento de clientes
que estan dispuestos a pagar un precio superior por productos de mayor calidad para su salud y
bienestar.

Nuestros costes son muy similares a los de nuestra competencia, ya que nos suministramos de
proveedores muy similares, por este motivo hemos decidido guiarnos en su totalidad de los
precios que establecen teniendo en cuenta sus estrategias.
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6.2 PLAN DE MARKETING.
6.2.1. Analisis de mercado y objetivos

Nuestro objetivo es incrementar las ventas de productos fitness. Para ello nos comprometemos a
aumentar el volumen de ventas de productos fitness un 25% mas cada afio sobre las 111.053
unidades estimadas en el primer afio. Se trata de cumplir dicho objetivo en los afios posteriores
de la apertura de Mercafit.

Ademas a partir del 3%r afio, nos marcamos como objetivo obtener un 20% de clientes
fidelizados sobre nuestras visitas anuales. En este caso seria un 20% sobre 11.105 visitas del
afio 3y un 20% sobre 11.438 visitas del afio 4.

6.2.2. Propuesta de valor

Daremos a las personas la posibilidad de tener un habito saludable con la ayuda de nuestros
profesionales y la tecnologia que ofrece nuestro supermercado. Todo esto a traves de paneles
nutricionales informativos, que te indiquen como ha sido elaborado el producto con todos sus
detalles, carros inteligentes, que incorporan una pantalla en el mango donde puedas introducir
todos tus datos y formular tu propio plan nutricional o un plan nutricional familiar. Esto es posible
tambien gracias a nuestra gama de productos donde primara lo nutritivo del producto y no el
precio o las calorias vacias. Y si a todo esto le anadimos el servicio personalizado que
ofrecemos, ademas de nuestra plataforma digital para comprar desde tu casa, pues podemos
acercarnos a mas tipos de personas y no solo aquel grupo que busca bajar de peso.

6.2.3. Seleccion de canales de marketing

Redes Sociales: Utilizaremos redes sociales como Instagram, Facebook y Twitter ya que son
excelentes plataformas para conectar con nuestra audiencia, compartir contenido relevante y
participar en conversaciones con nuestros seguidores para crear una comunidad en linea.

Marketing de Contenidos: Compartiremos contenido valioso y relevante para nuestra
audiencia con el objetivo de atraer, retener y convertir clientes. Con el tiempo crearemos blogs,
videos, guias de compra, infografias y otros tipos de contenido que ayuden a educar a nuestra
audiencia sobre temas relacionados con la salud, la nutricion y el fitness. Esto ayudara a
posicionarnos Y a fidelizar a los clientes.

Medicion y ajuste: Utilizaremos programas de analisis como el Google Analytics para
monitorear el trafico de visitantes, lo que nos ayudara a evaluar el comportamiento de nuestros
clientes o clientes potenciales en nuestro sitio web. En adicion a las herramientas on-line,
siempre podemos acudir a métodos de medicién tradicionales como lo son las encuestas, ya
sean en linea o de manera presencial. Con las encuestas podemos saber especificamente qué
opinan nuestros clientes del negocio y qué aspectos del mismo necesitan una mejora.

Por ultimo, podremos calcular el ROI (Retorno de la inversién) para determinar qué estrategias
estan generando el mejor retorno de la inversion.
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6.3. ORGANIGRAMA: PERSONAL Y FUNCIONES.

Gréafico N°4 : Organigrama

Auxillar de ventas,
marketing y nutricién

Director de ventas,
marketing y nutricién

Director de logistica y
almacenamiento

Fuente: Elaboracién propia
Hemos formalizado en la empresa tres departamentos:

- El departamento de logistica: El encargado al frente de este departamento comprobara en
todo momento que se cumplen a la perfeccion las funciones del departamento que seran; el
procesamientos de pedidos, la gestion de inventarios, correcto almacenamiento de las
existencias, etc. En este departamento tendremos a tres trabajadores, incluyendo el encargado,
cuya tareas seran las de recibir, almacenar y reponer la mercancia.

- El departamento de marketing, ventas y nutricion: Las funciones del encargado de este
departamento son realizar investigaciones de mercado para conocer bien a los consumidores y
estar al tanto de nuestros competidores, confeccionar los precios, las caracteristicas de los
productos, el catalogo de alimentos, etc. Tambien gestiona las fuerzas de ventas, en nuestro
caso se trata de nutricionistas que asesoraran a los clientes y recomendaran productos.
Nuestros nutricionistas seran 3 y formaran el equipo de trabajo junto con el encargado.

- El departamento de Administracion: Este departamento se situard en el centro del
organigrama, funcionando cémo enlace entre todos los departamentos/ equipos de trabajo. Al
frente de este departamento estara el Director de Administracion que junto con el resto de
encargados conformaran el CEO de la empresa. En este departamento no habran trabajadores
puesto que las funciones correspondientes estan externalizadas a nuestros proveedores de
sistemas de informacién. Dentro de este departamento el Director, coordinara la contabilidad de
la empresa junto con el ERP y los consultores financieros del mismo. Por Ultimo, la parte
informatica de Mercafit lo llevara el director con la ayuda de los analistas de la empresa ya
mencionada.
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7. PLAN DE INVERSIONES.
7.1. INVERSIONES A LARGO PLAZO

Dentro de este apartado se pueden incluir la adquisicion de tecnologia de puntos de ventas,
cajas (normales e inteligentes), carritos inteligentes, maquinaria de almacén, mobiliario
(refrigeradores, estanterias..) carteleria digital y herramientas de trabajo. Se trata de todos los
activos fijos de la empresa, cuya inversion inicial asciende a 565.783€ el primer afio.

Tabla N° 8: Inversion en Activos No Corrientes

Activos No corrientes 565.783,00 €
Cajas registradoras y tecnologia de punto de venta 21965000 €
Carritos de la compra inteligentes 11353200 €
Maquinaria de almacén 75688,00 €
Mobiliario (Refrigeradores, estanterias, expositores, etc) 11768475 €
Herramientas de trabajo (Charcuteria, pescaderia, etc) 3922825 €

Fuente: Elaboracién propia
7.2. ACTIVOS CORRIENTES.

Incluye activos como, las existencias y contar con un presupuesto en tesoreria capaz de afrontar
los gastos de los primeros meses de operacion como por ejemplo los gastos de mantenimiento,
marketing, almacenamiento, sistemas de seguridad, sistemas de informacién, etc. La inversién
inicial en activo corriente asciende a 134.217€ el primer afio.

Tabla N° 9: Inversion en Activos Corrientes

Activos Corrientes
Operativos 120.617,00 €
Sueldos y salarios del personal (incluido las S.S) 60.720,00€
Existencias 9.897 €
Alquiler/Hipoteca del local 20.000,00€
Costes de Marketing (Promocién de productos y posibles programas de fidelizacién de clientes) 30.000,00€
Sistemas de informacién 1.600,00€
ERP 800,00€
CRM 800,00€
Sistemas de seguridad: 6.000,00€
Costes asociados con la gestion de residuos y practicas sostenibles 6.000,00 €|

Fuente: Elaboracién propia

8. PLAN FINANCIERO.

El proyecto se financiara en un 43% a través de la aportacion de fondos propios, (300.000€)
esta aportacion esta compuesta por capital monetario entregado en un 86% por los 3 socios
exclusivamente capitalistas y el 14% restante por los otros 3 socios trabajadores.
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Tabla N° 10: Plan de Inversion - Financiacion Inicial

THMOYILIZACIONES INT ANGIBLES

Gastos de Inversiones w Desarrallo

Concesiones Sdministrativas

Propiedad industrial

Fondo de Comercio

Derechos de Trazpasao

Aplicaciones Informaticas

THMOVILIZACIONES MATERIALES

S65.765.001

Temnmenos ubienes naturales

Edificios administ. v comerciales

Mawves industriales u almacenss

Instalaciones tecnicas

Maguinaria

illaje Mobiliaric

Equipos proc. informac.

Elementos de transporte

Chtro inmowilizado material

Z213.650.001
1539, 220001
156 913001

IHNMOYILIZADO FINANCIERO

Fianza
Otro Inmovilizado Financisero

ACTIVO CORRIENTE

154 217,001

Esistencias

9.897.00)

Tesareria

124 52000 |

PATRIMOMNIO NET O

300.000.001

Capital Social
Subvenciones de capital

S00.000.001

PASIWO MO CORRIENTE

400.000.00 |

Préstamos a L!F con Entidades de Crédito

00000001

Cltra= Dewdas a L/IP
PASIWO CORBIENT E 1

Préstamos a CIF con Entidades de Crédita

Fuente: Elaboracién propia

Mercafit complementara estas aportaciones con un préstamo de la Linea ICO (Instituto de
Creédito Oficial) de 400.000 €. Las condiciones del préstamos se acuerdan en un interés fijo del
10% con un plazo de 10 afos a devolver con 2 afios iniciales de carencia parcial, donde sélo se
pagarian intereses durante ese periodo. A partir del tercer afio la cuantia a pagar asciende a
6248,13€ mensuales. Por ultimo, las garantias exigidas por la entidad financiera para
concedernos el préstamo seran garantias patrimoniales, de caracter privado o personal de cada
uno de los socios de la empresa, limitdndose a un 30% del total de nuestras cuentas bancarias.

Tabla N° 11: Calculo del préstamo bancario

Afios Cuota total Cuota amortizativa Intereses Capital amortizado | Capital pendiente
0 - € - € - € - € 400.000,00 €
2024 40.000,00 € - € 40.000,00 € - € 400.000,00 €
2025 40.000,00 € - € 40.000,00 € - € 400.000,00 €
2026 74.977,61€ 34.977,61€ 40.000,00 € 34.977,61€ 365.022,39 €
2027 74.977,61€ 38.475,37 € 36.502,24 € 73.452,98 € 326.547,02 €
2028 74.977,61€ 4232291 € 32.654,70 € 115.775,89 € 28422411 €
2029 74.977,61€ 46.555,20 € 28.42241€ 162.331,09€ 237.668,91 €
2030 74.977,61€ 51.210,72 € 23.766,89 € 213.541,81 € 186.458,19 €
2031 74.977,61€ 56.331,79 € 18.645,82 € 269.873,60 € 130.126,40 €
2032 74.977,61€ 61.964,97 € 13.012,64 € 331.838,57 € 68.161,43 €
2033 74.977,61€ 68.161,47 € 6.816,14 € 400.000 € |- 0€

Fuente: Elaboracién propia

También se solicitara una subvencién al Ministerio de Ciencia e Innovacion, cuya cuantia puede
llegar a los 400.000€, ayuda que sin duda no es mal recibida al cumplir los requisitos minimos
como por ejemplo “Incorporacion y adaptacion activa de tecnologias emergentes en la empresa,
asi como los procesos de adaptacion y mejora de tecnologias a nuevos mercados”. En todo
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caso, los fondos de la subvencion no seran incorporados en el plan de financiacion inicial, ante el
alto porcentaje de incertidumbre en su concesion y los retrasos que suelen caracterizar a la
tramitacion y abono de este tipo de ayudas.

9. ESTRUCTURA DE RESULTADOS
9.1. COMPRA'Y GASTOS DE APROVISIONAMIENTOS.

La politica de aprovisionamiento de Mercafit se basard en establecer unas reglas de
abastecimiento, configurando un maximo y un minimo de stock que nos permita hacer frente a la
demanda ante cualquier imprevisto. Estos limites los configuraremos mediante el programa
informatico y estableceremos como minimo a tener en inventario la cantidad estimada de
demanda en un escenario pesimista. Asimismo, la cantidad maxima a considerar en stock sera
por tanto las unidades estimadas que seran demandadas dentro de un escenario muy optimista.
Los tiempos de entrega se esperan que sean de unos 90 dias.

Nuestros principales proveedores seran: Mercatenerife, Myprotein y Makro. Aunque no
descartamos la posibilidad de tener a otros que nos resulten atractivos como lo son COAG y
Greenfood. Con datos de precios de venta de estas empresas hemos seleccionado una muestra
de algunos productos (los considerados como importante), y hemos realizado una media
ponderada de sus precios de los mismos.

Tabla N° 12: Coste estimado de los productos

COSTES
Coste de Coste total
Productos MAKRO My protein COAG Mercatenerife Greenfood precio medio Mercafit linea de
producto
Manzanas 1,89 1,29 1,99 1,98 1,79 1,61
Papas 6,15 5,49 6,55 6,79 6,25 5,62 4.48
Pollo 4,99 4,50 5,39 5,56 5,11 4,60 ’
Merluza 6,79 6,55 7,67 6,03 6,76 6,08
Aceite de oliva 9,55 8,99 11.03 8.56 9.53 8,58
Nueces 3,50 4,55 4,68 3,70 4,11 3,70
Yogures 2,02 1,89 2,55 1,98 2,11 1,90 3,73
Avena 2,50 1,99 2,55 1,89 2,23 2,01
Agua 3,00 2,69 2,79 2,55 2,76 2,48
Proteina 26,99 26,99 18,89 16,44
Creatina 19,99 19,99 13,99
Fuente: Elaboracién Propia
o . o
Tabla N° 13: Coste de las compras por afio
2024 2026
Gastos directos e ingresos | Coste/ unidad | Demandaen unidad Gastos Gastos directos e ingresos | Coste/ unidad | Demanda en unidad Gastos
1.Alimentacién fresca 4,48€ 40.312 | 180.519,98€ 1.Alimentacién fresca 4,48€ 42.767 191.513,65€
2,Resto de 3,73€ 61.634 | 230.092,65€ 2,Resto de 3,73€ 65.388 244.105,29€
3. Suplementacion 16,44 € 9.106 | 149.735,03€ 3.Suplementacién 16,44 € 9.661 158.853,89€
TOTAL 111.053 | 560.347,66 € TOTAL 117.816 | 594.472,84€
2025 2027
Gastos directos e ingresos | Coste/ unidad | Demandaen unidad Gastos Gastos directos e ingresos | Coste/ unidad | Demanda en unidad Gastos
1.Alimentacién fresca 4,48€ 41.521 185.935,58 € 1.Alimentacién fresca 4,48€ 44.050 197.259,06 €
2,Resto de alimentos 3,73€ 63.483 236.995,43 € 2,Restode 3,73€ 67.349 251.428,45€
3. Suplementacion 16,44 € 9.379 154.227,08 € 3.Suplementacién 16,44 € 9.951 163.619,51€
TOTAL 114.384 | 577.158,09 € TOTAL 121.350 | 612.307,02€
Fuente Elaboracion propia
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9.2. GASTOS DE PERSONAL

En nuestra compafiia hay 3 tipos de roles: el administrador, los nutricionistas y las personas
encargadas de la logistica. Cada uno de ellos representa un equipo y tienen funciones distintas
aunque entre ellas se complementen. Los complementos salariales de cada uno de ellos se
estipula en funcion del equipo al que pertenezcan, puesto que cada uno tendra una
responsabilidad y funcion diferente, asi como cargas laborales distintas. Por tanto a mayor
salario, mayor conocimiento requiere el puesto, mayor complejidad del mismo y mayor
responsabilidad.

Al salario bruto hemos decidido afiadir tres bonificaciones extras. Por un lado tenemos los
complementos de productividad, que representan la cuantia economica variable que otorgamos
al trabajador en funcion de su desempefio. Por otro lado, podemos afiadir horas extra, que seran
pagadas en funcién del tipo de trabajo que desempefian en la empresa. Y por Ultimo, tenemos
las comisiones, que estas s6lo seran aplicadas a los nutricionistas, ya que seran estos los que se
encarguen de promocionar nuestros productos en funcion de las necesidades del cliente. Seran
aplicables un 1% sobre el salario neto por cada cliente que consigan fidelizar.

Tabla N° 14: Salarios en funcion del puesto de trabajo

Salario fijo Bruto | Productividad | Horas extras | Comisiones
Directivos 2.500€/mes 8%/afio* No
Nutricionistas 1.100€/mes 5%/ afio* 7€/hora 1%/ cliente
Técnicos de Logistica 1.100€/mes 2%lafio* 4€/hora

*Esta cuantia sélo sera de aplicacion si se cumple con los objetivos marcados por su equipo
Fuente: Elaboracién propia

Tabla N° 15: Gasto total del personal por afno

2024 2025 2026 2027
Personal 8 8 8 8|
Salario (€) 132000 132000 132000 132000
Seg. Social (€) 50160 50160 50160 50160
Total 182160 182160 182160 182160

Fuente: Elaboracién propia

10. ESTADOS CONTABLES PREVISIONALES.

10.1. CUENTA DE RESULTADOS.

Una vez analizados los costes y los ingresos obtenemos los resultados previsionales que se
muestran en la siguiente tabla.
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Tabla N° 16: Cuenta de pérdidas y ganancias

Cuenta de resultados
Importe neto de cifra de 090.645 | 1.025.482 1.133.881 | 1.207.445
negocios
Aumento de existencias 0 0 0 0
Activacion 1+D 0 0 0 0
Otros ingreso de explotacidn 0 0 0 0
Aprovisionamientos 589.919 536172 564410 592630
Gastos de personal 182160 182160 182160 182160
Otros gastos de explotacicn 156.100 150.600 159.600 160.320
Resultado brute explotacién 62466 156.550 227.711 272335
Amortizacion inmovilizado 60.971 60.971 60.971 60.971
Imputacidn de subvenciones 1] 0 0 0
Resultado explotacion 1.495 95.579 166.740 211.364
Resultado financiero 20.000 40000  40.000 38.251
Resultado antes de impuestos -13.879 55579 126.740 173.113
Impuesto de sociedades 0 -13895 -31685 -43278

Fuente: Elaboracién propia

Como se puede observar en la tabla, el primer afio obtenemos pérdidas, no obstante el resto de
los afios aumentamos nuestro beneficio de forma constante a lo largo del tiempo. Al igual que
nuestros costes.

Para poder analizar el progreso de los ingresos y los beneficios obtenidos a lo largo de los afios,
se ha elaborado un andlisis vertical y horizontal del importe de las masas.

Tabla N° 17: Analisis vertical y horizontal de la cuenta de resultados

CUENTA DE RESULTADOS
Tasas de participacion
2024 2025 2026 2027 Tasas Variacion 24-27 (%)
Ingresos de explotacién 100% 100% 100% 100% 22%
Importe neto de Cifra de Ventas 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 22%
Gastos de personal 16.4% 17.8% 16.1% 156.1% 0%
Aprovisionamientos 59.5% 52 3% 49.8% 49.1% 0.46%
Otros gastos de explotacién 15.8% 14.7% 14.1% 13.3% 2.70%
Resultado bruto 6,31% 15.27% 20,08% 22,55% 335.97%
Amortizacidn del inmovilizado 6.2% 5.9% 54% 5.0% 0,00%
Imputacidn de subvenciones 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0,00%
Resultado Explotacién 0,15% 9,32% 14,71% 17.51% 14040,88%
Gastos financieros 2.0% 3.9% 3.5% 3.2% 91.26%
Resultado financiero -1,87% 5,42% 11,18% 14,34% 835,48%
Result. ordinarios antes Impuestos -1.87% 5.42% 11,18% 14,34% 835,48%
Impuestos sobre sociedades 0.0% 14% 2.8% 3.6% 0.00%
Resultado del Ejercicio -1.87% 4,06% 8.38% 10,75% 601,61%

Fuente: Elaboracién propia

El resultado del ejercicio figura un -1,87% sobre el ingreso de explotacion, lo que significa que en
el primer afio tenemos pérdidas. Estas pérdidas son recuperadas a partir del segundo afio,
logrando la empresa obtener un margen sobre ventas de mas del 10% para el 4 afio de
actividad. Y el analisis horizontal observamos que el beneficio aumenta de 2024 a 2027 en un
601,61%, cuando las ventas crecen un 22%, lo que indica una mayor eficiencia en la gestion con
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el transcurso de los afios Los gastos de aprovisionamientos los que mas peso tienen sobre los
ingresos, seguidos de los de personal.

10.2. PRESUPUESTO DE TESORERIA.

Tal y como se aprecia en la tabla 19, nuestra empresa es liquida, ya que en todos los afios
estudiados, nuestros fondos son superiores a las necesidades de fondo. El dltimo afio tenemos
un exceso muy importante de tesoreria, que figura bajo un importe de 635.554€. Esto es claro
indicador de que la empresa presenta recursos ociosos, y por tanto tenemos que invertir dicho

capital si queremos aprovechar nuestros recursos al maximo.

A continuacién se presenta una tabla con los recursos generados o cash-flow de la empresa en
el principal escenario que hemos planteado desde el comienzo del proyecto, es decir,

suponiendo que el negocio continta con la actividad pasados los primeros 4 afos.

Tabla N° 18: Recursos Generados o Cash-Flow

CASH-FLOW
2024 2025 2026 2027
47.092 102.635 156.026 190.806

Fuente: Elaboracién propia

10.3. BALANCE DE SITUACION.

El balance constituye una herramienta util para conocer la salud financiera de nuestro negocio.
Como aparece en la tabla N° 19 el total de activo, pasivo y patrimonio neto va aumentando con
el paso del tiempo. Siendo el activo corriente y el pasivo corriente junto con los fondos propios

los causantes de estos.

Tabla N° 19: Balance de situacion

Balance

A) ACTIVO NO CORRIENTE

509.438

443.840

382.869

321.898

Inmovilizado intangible
Inmovilizado material
Inversiones financieras a LP
Otros activos no corrientes

o
504.812
o
4.626

]
443.840
o
o

o
382.869
o
o

o
221.898
o
o

B) ACTIVO CORRIENTE

301.020

393.801

556.033

T16.684

Existencias

Clientes

Otros activos corrientes
Efectivo y activo liguido

71.444

o
229 576

73.588

o]
320213

T¥.267

o
478 766

81.130

o
635 554

A) PATRIMONIO NETO

286.121

323.179

418.234

548.068

A-1) Fondos Propios
Capital

Prima Emisidn

Reservas

Resultado del ejercicio
A-2) Subvenciones capital

286.121
300.000
o
o
-13.879
o

323.179
300.000
o
-18.505
41 684
a

418.234
300.000
o
23.179
95.055
o

548.068
300.000
o
118.234
129 834
o

B) PASIVO NO CORRIENTE

400.000

400.000

365.022

326.547

Deudas a largo plazo
Otros pasivos no corrientes

400.000
o

400.000
a

365022
o

326 547
o

C) PASIVO CORRIENTE

124.336

114.462

155.646

163.966

Deuda a corto plazo
Acreedroes comerciales
Otras cuentas a pagar

o
124 336
o

o
114 462
]

34.978
120 668
]

38.474
125 492
o

Fuente: Elaboracion propia

Para poder analizar cuanto representa cada masa patrimonial sobre el total activo pasivo y

patrimonio neto, hemos realizado un analisis vertical del balance y por ende el horizontal.
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Tabla N° 20: Analisis horizontal y vertical del balance

Balance
Tasas de participacion
ACTIVO 2024 2025 2026 2027 Tasas Variacion 24-27 (%)

Inmovilizado 62,86% 52,99% 40,78% 30,99% -36,81%

Inmavilizado inmaterial 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%

Inmovilizado material 62.29% 52.99% 40.76% 30.99% -36.23%

Otros activos fijos 0.57% 0.00% 0.00% 0.00% -100.00%
Active corriente 37,14% 47,01% 59,22% 69,01% 138,09%

Existencias 8.82% 8.79% 8.23% 7.81% 13.56%

Deudores 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Efectivo y otros activos liguidos 28 33% 38.23% 50.99% 61.19% 176.84%
Total activo 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 28,15%

PASIVO 2024 2025 2026 2027 Tasas Variacion 24-27 (%)

Fondos propios 35,30% 38,58% 44,54% 52,11% 91,55%

Capital suscrito 37.02% 35.81% 31.95% 28.89% 0.00%
Resultado del ejercicio 1.71% 4.98% 10.12% 12.50% 835 47%
Pasivo fijo 49,35% 47,75% 38,88% 31,44% -18,36%

Acreedores a L P 49 35% 47 76% 38.88% 31.44% -18.36%
Pasivo liquido 15,34% 13,66% 16,58% 15,79% 3.87%

Acreedores comerciales 15.34% 13.66% 12.85% 12.08% 0.93%
Total pasivo y capital propio 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 28,15%

Fuente: Elaboracién propia

El andlisis vertical y horizontal de este estado contable nos muestra que el activo no corriente
comienza el primer afio con una tasa de participacion elevada, y esta se va reduciéndose a
medida que transcurren los afios. La explicacion de este fendmeno es la amortizacion de los
elementos materiales. No obstante con el activo corriente sucede al revés, cobrando cada vez
mas importancia con el paso de los afios. Esto puede ser un claro indicador de crecimiento de la
empresa, ya que se necesita de mas activo circulante para cubrir un nivel cada vez més alto de
actividad.

La masa con méas peso dentro de los pasivos y patrimonio neto varia con el transcurso de los
mismos. En los afios estudiados el Pasivo No Corriente es mayor que el Pasivo corriente.
Aunque a medida que pasan los afios el Pasivo fijo disminuye, esto se debe por el pago de la
deuda y la reclasificacién de la misma al llegar el periodo de vencimiento. La aparicion de la
deuda a corto plazo en el tercer afio se debe a que, el préstamo que adquirimos como parte de
la financiacion del negocio cuenta con 2 afios iniciales de carencia parcial, en el que solo se
pagan intereses, pero no se amortiza el préstamos, por lo tanto, hasta el tercer afio, la deuda se
refleja a largo plazo, y en el momento en el que se empieza a amortizar, la cuantia anual que se
paga se refleja como deuda a corto plazo, pues es lo que la parte del préstamo que se debe
abonar ese afio.

11. INDICADORES DE VIABILIDAD.
11.1. ANALISIS DE VIABILIDAD.

La rentabilidad economica nos indica la capacidad que tiene una empresa de gestionar sus
recursos para obtener beneficios. Econémicamente la rentabilidad comienza siendo negativa
para acabar siendo de un 16,43% en 2027. Al igual que la rentabilidad economica, la rentabilidad
financiera también presenta un aumento considerable. En 2024 la rentabilidad financiera es de
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-6,47%, mientras que en 2027 es de 23,69%, un crecimiento muy considerable. Y en el lado
opuesto nos encontramos con el Ratio de Endeudamiento que pasa de 1,83 a 0,89 en el Ultimo
afio, lo que significa que el endeudamiento se reduce al ir devolviendo el préstamo inicial.

Tabla N° 21: Ratios de rentabilidad

RENTABILIDAD R AR

2024 2025 2026 2027
Rentf_jl_nlmad_léconom_ma -2,28% 6,64% 13,50% 16,67%
[Eenefizio antes intereses & impuestostAT
Rentf_jl_)ilidad_Econémica de_spu_és de impuestos 0,18% 9,75% 14,38% 16,18%
[Benefizio desp. impuestos+qastos financieros 1AT
~ET[SETTITED . . 0,15% 7,97% 11,91% 13,92%
[Eeneficio despues de impuestos. gastos financieros)! Ingresos de Explotacion
Rotacién de Inversiones
[Ingresos de ExplataciéntAT) L i Eal LT
Rentabilidad Financiera
[Benefizio hleto! Fondos Propios] <f '4?% 12'90% 22'?3% 23'59%
Coste medio contable de la deuda
[Gastos FinancierosTotal Fondos Ajenos) ERtEE (RS THELR IR
Ratio de Endeudamiento
Fondos Ajenos | Fondas Fropios) E L L L

Fuente: Elaboracién propia
11.2. ANALISIS DE SOLVENCIA.

Estos ratios demuestran que en los

recursos 0cCiosos.

Tabla N° 22: Ratios de solvencia

ultimos afios la empresa presenta una buena salud
diferencia, con una liquidez mayor a 1,5 y una garantia mayor que 1, que crece con el transcurso
de los afios. Adicionalmente, una gran parte del activo corriente que posee la empresa es muy
liquido ya que se trata de tesoreria, lo que la hace aun mas liquida. El ratio de endeudamiento
resulta bajo en los dos ultimos afios, otro indicador que nos demuestra que la empresa tiene

SOLVENCIA A LARGO PLAZO 2024 2025 2026 2027
ST ETETEIC LI 64,70% 61,42% 55,46% 47,23%
Deudas totales { PRy Pasivo
Garantia
AT! Fondos Ajenos 2 — e Zil
SOLVENCIA ACORTO PLAZO 2024 2025 2026 2027
Liquidez
Ativo CarmientedPasive Cormiente e e I ST
Test Acido
[Activa Corriente-Existenciaz)d P azivo Corients W 2L WL 1L
Tesoreria
CajaBancoll Pasivo Coriente L ZEL it i
SOLVENCIA DINAMICA 2024 2025 2026 2027
Cobertura de Gastos Financieros 093 139 317 453
Beneficio antes de intereses & impuestos! Gastos Financieros ! ! ! '
Cobertura de Gastos Financieros y Deuda a corto plazo 093 1.39 1.69 226
Eeneficio antes deintereces e impuestosd [Gastos Financieros:Ceuda a c.p) ! ! ! !

Fuente: Elaboracién propia

Hemos calculado el fondo de maniobra para determinar la capacidad que tiene Mercafit de hacer
frente a su pasivo a corto plazo con su activo a corto plazo.

Tabla N° 23: Fondo de maniobra

FONDO MANIOBRA

FONDO MANIOBRA REAL (Activo corriente - Pasivo Corriente)

2024

2025

2026

2027

176.683,58 €

279.338.87 £

400.386,77 €

552.717.61€

Fuente: Elaboracién propia
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Todos los afios Mercafit presenta un fondo de maniobra positivo, que tiende a incrementar con
los afios debido a la favorable evolucién de la empresa, lo que le permite aumentar la tesoreria.
Sin embargo, un exceso de recursos liquidos afectara negativamente a la rentabilidad, puesto
que hay recursos ociosos que no estan siendo explotados correctamente. Esto es importante a
considerar, y establecer como objetivo invertir con esos recursos 0ciosos, ya que superamos
dicho intervalo recomendado todos los afos.

11.3. PRODUCTIVIDAD.

La productividad de nuestro negocio la mediremos a través de la fuerza laboral. En los cuatro
afios contamos con una plantilla de 8 personas de las cuales tendran funciones diferentes. No
obstante cabe recordar que nuestro organigrama es circular por tanto, trabajamos por equipos
que al mismo tiempo necesitan de otros equipos. Dicho esto consideramos justo dividir el
numero total de las ventas entre el numero total de trabajadores, ya que no hay un rol que tenga
el 100% de la responsabilidad de las ventas.

Tabla N° 24: Ventas en € por trabajador

Ano 2024 2025 2026 2027
Trabajadores 8 8 8 8
Ventas 990.645 1.025.482 1.133.881 1.207.445
Ventaltrabajador| 123.830,62 | 128.185,25 | 141.735,12 | 150.930,63

Fuente: Elaboracién propia

Como podemos ver en la tabla 24, el nimero de trabajadores se mantiene constante para los 4
afos estudiados. Las ventas obtenidas por trabajador mantiene una tendencia creciente en los 4
afos. Por tanto, si nuestras ventas continian con ese patrén de crecimiento, nuestra plantilla
deberia seguir aumentando. No obstante hasta el momento, con 8 trabajadores continuamos
aumentando las ventas, lo que demuestra que no es necesario un trabajador mas. Esto se debe
a que el crecimiento de visitas de un afio a otro no es exponencial.

11.4. INDICADORES FINANCIEROS (VAN, TIR, PLAZO DE RECUPERACION)

Hemos empleado tres indicadores financieros para poder conocer si nuestro negocio resulta
viable o no. Estos son el Van el TIR y el Payback o Plazo de Recuperacion de la inversion.

Tabla N° 25: Indicadores financieros de rentabilidad del proyecto

Inversién incial 700.000 €
Coste oportunidad 9,19%
uld -10,89%
R -320.919 €
Si aumenta progresivamente... se
PAYBACK recuperara en aproximadamente 8-9
anos.

Fuente: Elaboracién propia
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El VAN calculado para los 4 primeros afios de actividad muestra unas pérdidas de -320.919€, y
una TIR de -10,89%. Estos resultados negativos se deben a la elevada inversion inicial, puesto
que se trata de un negocio que requiere la adquisicion de activos tecnoldgicos. No obstante, i
los flujos de caja mantienen ese ritmo de crecimiento, el plazo en el que recuperamos la
inversion es de 8 afios 0 9 afos aproximadamente. A partir de esta fecha, comenzariamos a ver
una rentabilidad en el proyecto.

Tabla N° 26: Indicadores financieros de rentabilidad del proyecto en escenario alternativo

INDICADORES ANADIENDO EN EL ANO 4 EL VALOR DEL PATRIMONIO NETO)
Inversién incial 700.000 €
Coste oportunidad 9.19%
TR 12,21%
VAN 1.468.887 €
PAYBACK Se recupera la inversion en 4 afios y 6 meses.

Fuente: Elaboracién propia

Si calculamos nuevamente el VAN y la TIR afiadiendo al flujo de caja del afio 4 el valor del
patrimonio neto en dicho afio, que seria la cifra minima por la que debiera venderse la empresa
en dicho periodo, el VAN se torna positivo en 1.468.887€ y la TIR alcanza el 12,21%; superando
el valor del coste de oportunidad, situado en el 9.19%. En nuestro caso cémo rentabilidad
representativa del coste de oportunidad, hemos elegido la de nuestro principal rival, Mercadona.
No obstante, Mercafit esta en desarrollo y Mercadona esta posicionada en el mercado, esto seria
un hecho a tener en cuenta.

Tabla N° 27: Cash - Flow (Escenario alternativo)

CASHFLOW
2024| 42.466,00 €
2025] 102.655,33 €
2026]| 156.026,08 €
2027| 73887355 €

Fuente: Elaboracién propia

Para elaborar el cash flow, calculamos los flujos de caja anuales y sumamos las amortizaciones
pertinentes. El flujo de caja cuatro, es mayor al resto, esto se debe a que vendemos el negocio
en el cuarto afio y por tanto se le ha de sumar el importe de su valor al flujo de caja. Esto seria
otro escenario a considerar, en este caso, la inversion si resultaria rentable en los 4 afios
estudiados.

Para que la inversion sea viable el desembolso inicial puede ascender como maximo en una
cuantia de 764.650,42€. Asi mismo para que el VAN sea positivo, el Flujo de Caja medio anual,
debe ser como minimo de 216.969,84€.
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12. ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y RIESGOS.

Los factores de riesgos que amenazan nuestro negocio son varios, pero hemos considerado de
gran interés tres:

El primero y méas importante es la competencia, ya que competimos en un sector lleno de
empresas que se dedican a lo mismo con precios mas economicos y con una imagen de marca
consolidada. Para solventar este riesgo, contamos con un servicio personalizado unico en
Canarias y en Espania, que revolucionara la percepcion de la compra- venta de alimentos.

En segundo lugar, tenemos el riesgo econdmico que se desarrolla a través de una crisis
hiperinflacionista. Esto genera un menor poder adquisitivo en los consumidores, lo cual se
traduce en un consumo mas economico. Nosotros al no ser competitivos en precios nos puede
afectar, pero para hacer frente a estas situaciones, primero partimos de una estructura financiera
mas conservadora, con un buen fondo de maniobra. Y segundo, promoveremos la salud humana
como un bien esencial, mediante la formacién y educacion a nuestros consumidores.

Y por ultimo, el tercer riesgo esta relacionado con el ambito informatico, concretamente con los
posibles fallos de nuestro software. Para ello estableceremos medidas de seguridad sdlidas, en
este caso usaremos el cifrado de datos, ademas de elaborar auditorias de seguridad
regularmente.

El punto muerto nos indica el nimero de unidades o nivel de ingresos a alcanzar para poder
empezar a obtener beneficios. En nuestro caso hemos calculado el punto muerto en base a los
ingresos en euros a obtener.

Tabla N° 28: Punto muerto

2024 2025 2026 2021
086.95000€| 62517T100€ 601.683,00€ 792.34400€

Fuente: Elaboracion propia

Si comparamos las cifras de la tabla 25 con los ingresos estimados en pérdidas y ganancias
vemos que en todos los afios supera el punto muerto. Sin embargo, no hemos incluido en dicho
calculo los gastos financieros del préstamo, razon por la cual en 2024 la empresa presenta
pérdidas.

12.1. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para culminar nuestro andlisis de sensibilidad y riesgos hemos realizado variaciones en las
ventas de 2024 para estudiar como se incrementa el VAN, la TIR, la rentabilidad economicas y
financieras, asi como el Pay Back. Centramos los esfuerzos en el afio 2024, dado que es el
unico afio en que se obtienen pérdidas. Por otro lado, cabe destacar que en nuestro analisis
cada vez que las ventas aumentan en 200.000€, contratamos a personal.
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Tabla N° 29: Variaciones del VAN y la TIR

2024
10% 20% 30% 40% 50%
VAN - 188.773.70€ |- B522025€ 10.249.19 € 133.802,73 € 209.27217 €
TIR -2.12% 9.42% 9.77% 16.52% 20.43%
R.E (después de impuestos) 3.98% 7.71% 9.59% 13.32% 15.20%
R.F 4,30% 14,95% 20.32% 30.98% 36.35%
3afosy7 3afiosy 4 3 afios 2 afios y 10
Payback meses meses meses

Fuente: Elaboracién propia

Por tanto en 2024 si aumentamos las unidades vendidas en un 10%, continuamos teniendo un
VAN negativo, con una TIR negativa y no recuperaremos la inversion en 4 afios. Es decir,
aumentar las ventas un 10% en 2024 no cambiaria el resultado obtenido previo al aumento del
10%. No obstante, con un aumento del 20% sobre las ventas de 2024, lograriamos recuperar la
inversion dentro de los afios estudiados, concretamente, en 3 afios y 7 meses. A pesar de esto,
continuamos con un VAN negativo.

En los siguientes tres escenarios, con aumentos del 30%, 40% y 50%, vemos un resultado
similar. Todos los VAN y TIR son positivos con unas rentabilidad muy positivas, entre porcentajes
del 9% y 36% aumentando a medida que aumenta el porcentaje de las ventas. En los tres
escenarios, recuperamos la inversion dentro de los 3 afios estudiados, siendo el ultimo escenario
el méas optimista con un Pay back de 2 afios y 10 meses.

En conclusién, para obtener dentro de los 4 primeros afios una TIR positiva, hay que aumentar
las ventas de 2024 en un 20%. Para que el VAN figure positivo y que los flujos de caja
descontados al afio actual sea mayor que el importe de inversidn, tendriamos que aumentar las
ventas del 2024 en un 30%. De ahi en adelante, las cifras resultan mucho mas optimistas. Otra
opcion a considerar es la venta del negocio en el dltimo afio, ante esta opcidn, se obtendria una
rentabilidad del proyecto dentro de los cuatro primeros afios.
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13. CONCLUSIONES.

Después de un analisis exhaustivo sobre la viabilidad econdmica de “Mercafit’, un supermercado
fitness, nutricional e innovador en el sur de Tenerife, especificamente en el municipio de Adeje,
podemos afirmar con conviccidn que este proyecto no resulta rentable en los primeros 4 afios, no
obstante no quiere decir que dicho proyecto aporte rentabilidad afio a afio. Exactamente la
rentabilidad del mismo se recupera a partir del octavo afio debido a su inmensa inversion inicial.
Confiamos en el potencial del proyecto para transformar el panorama alimenticio y promover un
estilo de vida méas saludable en la comunidad, mision y razén de ser de “Mercafit”.

Al embarcarnos en esta investigacion, nuestro objetivo era explorar si la visién de un
supermercado centrado en la salud y el bienestar podria traducirse en una empresa rentable.
Después de analizar detalladamente cada aspecto, desde la demanda del mercado hasta los
costes operativos, hemos llegado a la conclusion de que, si bien la inversion inicial es
significativa, las proyecciones a largo plazo indican un retorno sustancial que justifica el
desembolso inicial.

Nuestro estudio reveld que “Mercafit’ tiene el potencial de llenar un vacio en el mercado,
atendiendo a una creciente demanda de productos saludables y promoviendo habitos
alimenticios conscientes. Ademas, al integrar servicios tan exclusivos como asesoramiento
nutricional o seguimiento fitness,“Mercafit’ no solo se convierte en un lugar de compras, sino en
un destino integral para aquellos que buscan mejorar su bienestar general.

Sin embargo, no podemos pasar por alto los desafios y riesgos asociados con este proyecto. Al
tener una gran competencia que implica grandes barreras de entrada, riesgos econdémicos que
se reflejan a través de una crisis hiperinflacionista y posibles problemas informaticos al depender
de una tecnologia avanzada, dificultan la gestién y prosperidad del proyecto. No obstante, al
identificar estos riesgos y desarrollar estrategias de mitigacion adecuadas, estamos preparados
para enfrentar los desafios con determinacién y adaptabilidad.

Se trata de una idea de negocio con un alto coste inicial que impide obtener una rentabilidad
inmediata, pero gracias a las rentabilidades econdmicas y financieras anuales, sabemos que
dicha inversion sera recuperada a largo plazo con tasas de rentabilidad similares a las de la
competencia. Con una vision audaz y un compromiso inquebrantable con la excelencia, estamos
seguros de que “Mercafit no sélo prosperara, si no que dejard una huella duradera en la
comunidad, inspirando a otros a seguir el camino hacia un estilo de vida mas saludable y
consciente.
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