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RESUMEN

El presente trabajo abarca el plan de viabilidad de una empresa de nueva creacién, siendo su
denominacién social +Canarias. Su actividad principal se centra en el sector e-commerce?!, de una
forma innovadora, teniendo su domicilio social en la isla de Tenerife.

+Canarias nace a raiz de una necesidad detectada en el mercado canario: la escasa oferta por
parte de las empresas en su procedimiento de compra online a la hora de hacer envios a las islas.
Ya sea porque por defecto no existe dicha posibilidad, o porque, en el caso de hacerlo, cargan a
los clientes excesivos gastos de envio o incluso no aseguran la llegada a su destino, ya que los
productos pueden ser retenidos en aduanas, incrementando ain mas su coste.

Por tanto, el objetivo del trabajo de fin de grado es presentar un plan de viabilidad de un proyecto
empresarial en el cual se pretende brindar una amplia oferta a todos aquellos canarios que alguna
vez hayan deseado adquirir productos fuera del territorio insular a través del comercio electrénico-
el denominado e-commerce-, poniendo a su disposicion un amplio catédlogo de las marcas
preferidas y ejerciendo como intermediarios entre la empresa deseada y el cliente final.

PALABRAS CLAVE

Comercio electronico | Distribucién | Islas Canarias

SUMMARY

This project is about the viability plan of a newly created company called +Canarias, whose main
activity is focused on the e-commerce sector, in an innovative way, established in Tenerife.

+Canarias was born to cover a need: the scarce offer on the part of companies in their online
purchase procedure when shipping to the islands. Because by default there is no possibility, or
because, in the case of doing so, they charge customers excessive shipping costs or even don't
ensure arrival at their destination, since products can be held at customs, increasing even more its
cost.

Therefore, the objective of this project is to provide a wide offer to all those Canarian customers
who have ever wished to acquire products outside the insular territory through e-commerce. Acting
as intermediaries between the company desired and the end customer.

KEYWORDS

E-commerce | Distribution | Canary Islands

1 Término anglosajon que hace referencia al bloqueo que realizan las empresas a la hora de ofrecer sus servicios y
la venta de sus respectivos productos en base a la localizacion geogréafica del cliente.
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INTRODUCCION

El archipiélago canario, se caracteriza por ser una economia de servicios en la que su principal
benefactor es el sector turistico, el cual representa un 38% del PIB de la region y un 40% de
empleo de las islas (IMPACTUR Canarias, 2018). Como archipiélago insular, Canarias se
encuentra alejada de los territorios continentales, donde el acceso al comercio y a todo tipo de
bienes y servicios presenta mayores dificultades. A su vez, muchas empresas de la comunidad,
en especial del comercio local, se han visto obligadas a transformarse digitalmente como
consecuencia de la crisis sanitaria del COVID-19. Es por esto, que la compra online se ha
incrementado de manera considerable, posicionandose Canarias como la comunidad auténoma
que mas gasta desde la aparicidn de este (Gutiérrez, 2020).

Es por todo ello, y dadas estas circunstancias, se presenta en este TFG un proyecto de
emprendimiento, basado en la creacidn de una empresa -con denominacion social +Canarias-, la
cual realizara una labor de intermediacion entre marcas que excluyen a las Islas Canarias de su
ratio de envio y los clientes residentes en el archipiélago que deseen adquirir sus productos.

Por esto, se hace necesario hacer ver a las empresas que actualmente no comercialicen 0 no den
opcién de enviar a las islas, que en las mismas hay un auge en cuestiones de e-commerce, asi
como otras plataformas tecnoldgicas, por lo que podrian aprovechar la oportunidad para expandir
su actividad econdmica en el archipiélago canario. Asimismo, para la seleccidn de las marcas con
las que pretendemos establecer una relacion comercial, se ha procedido ha elaborar una encuesta
cuyos resultados seran claves para este proyecto empresarial.

Para ello, a lo largo de la presente memoria, realizaremos un andlisis cuantitativo de la viabilidad
de este proyecto, asi como sus principales caracteristicas. En primer lugar, abarcara la
presentacién del mismo, haciendo referencia a sus principales caracteristicas, asi como la
actividad econémica que desempefiaria y como se ejecutaria. En segundo lugar, se procedera a
estudiar tanto el microentorno como el macroentorno de esta, observando las amenazas y
oportunidades del sector. Posteriormente, se detallara la estrategia de marketing que se empleara
con el fin de desarrollar una correcta comercializacién. En cuarto lugar, la memoria profundizara
en un analisis financiero-econdmico con el fin de obtener resultados significativos sobre la
viabilidad del proyecto. Y, en ultimo lugar, se desarrollaré una conclusion, fundamentada por todo
el analisis y estudio realizado previamente.



1. PRESENTACION DEL PROYECTO
1.1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La empresa de nueva creacion cuya viabilidad sera estudiada en el presente trabajo, llevara por
nombre +Canarias S.L. Se tratara de una Sociedad Limitada, pues es la forma juridica que mas
se ajusta a este proyecto. Esta decision implica un desembolso inicial desde los tres mil euros,
estando el mismo dividido en participaciones a partes iguales, requiriendo un minimo de un socio-
en este caso dos-teniendo cada uno de ellos la responsabilidad limitada.

Por otro lado, la actividad econdmica principal de la misma seré la distribucion y logistica, por lo
que se precisa disponer de un domicilio social en el que la compaiiia realizara las distintas labores
de gestion y direccién. En este caso estara ubicado en las Islas Canarias, concretamente en
Tenerife, coincidiendo a su vez con su domicilio fiscal.

Debido a las necesidades de la actividad de la empresa, es imprescindible disponer de un almacén
en un punto de la peninsula ibérica que sirva de conexion entre los envios a esta y las islas. Por
ello, tras haber valorado las distintas posibilidades, hemos decidido situar dicho almacén en la
ciudad de Mélaga, puesto que ademas de tener aeropuerto para realizar envios via aérea, también
dispone de un puerto bastante accesible que facilitaria el transporte maritimo de los productos.

1.2. DATOS DE LOS PROMOTORES

Este proyecto empresarial esta formado por dos promotores estudiantes del Grado de Contabilidad
y Finanzas, a través del cual pretenden fomentar y promover el desarrollo tecnoldgico y econémico
en el archipiélago canario, el cual nunca ha llegado a los niveles de vanguardia que ostentan la
peninsula ibérica o las Islas Baleares en lo que a estos términos se refiere. Ademas, este proyecto
supone un reto personal y profesional para ambos.

Concretamente los dos emprendedores son:

GONZALEZ HERNANDEZ, José Miguel. Alumno del grado de contabilidad y finanzas
perteneciente a la Universidad de La Laguna, master en administracion y direccion de empresas
(MBA), en el Instituto Universitario de la Empresa (IUDE), doble maestria en liderazgo +
habilidades directivas, llevadas a cabo en la escuela de negocios ESNECA Business School y,
master en asesoramiento financiero y gestion patrimonial, cursado en la Universitat de Barcelona.

OSCANOA CHAVEZ, Paul Santiago. Estudiante del grado de contabilidad y finanzas (ULL) y,
master en direccidn financiera y control de gestion, en la EAE Business School.

1.3. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

La idea de negocio naci6 de la ambicién y espiritu emprendedor de los promotores anteriormente
mencionados junto a la experiencia personal de cada uno de ellos, puesto que se trata de un grupo
de jovenes residentes en las islas, que ven como sus opciones y necesidades de realizar compras
por internet -junto a la de miles de canarios y canarias- se ven frustradas, debido a que la mayoria
de las veces la opcidn de envio a las mismas ni se contempla, y muchas otras, los gastos de envio
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son excesivamente elevados, pudiendo afadirse en los peores casos un plus, debido a que los
productos se vean retenidos en aduanas y haya que pagar el despacho de dichas compras,
conocido como el Arbitrio Insular de Entrada de Mercancias (AIEM).

Por tanto, +Canarias busca dar solucion a este problema en el que las empresas, por localizacion
geogréfica, discriminan a ciertos territorios, término conocido como geoblocking?, ya que a las
compaiiias no les sale rentable ofrecer sus actividades comerciales por la diferencia de costes en
el archipiélago. Debido a toda esta problematica en la que se ven envueltas -desde una
multinacional a una tienda de reducida dimension- a la hora de comercializar y enviar a Canarias,
nuestra empresa tiene como objetivo principal, actuar como un mero intermediario entre la relacion
comercial empresa-cliente, con el fin de satisfacer en todo momento, las necesidades de todos y
cada uno de ellos.

Por ello, la forma de llevar a cabo la actividad econdmica es bastante simple, consistiendo en
llegar a acuerdos con las distintas empresas del sector que mas demanden los residentes canarios
para figurar en sus webs como método de pago, es decir, para visualizarlo mejor, una vez que se
realice el pedido y se afiadan los productos a la “cesta”. Todos aquellos que realicen la compra
online desde Canarias, deberan seleccionar nuestra empresa como método de pago, y una vez
realizado esto, se derivara a la web de +Canarias donde el cliente conoceréa con total certeza el
coste total de su compra, haciendo una reconversion del IVA (siempre y cuando se trate de
empresas que se sitien en la peninsula) al IGIC-lo que le permitira a los consumidores ahorrarse
coste, pues el VA se sitia en un 21% y el IGIC en un 7%-, asi como de cubrir con total seguridad
los posibles gastos aduaneros y gastos de envio.

Los beneficios derivados de esta actividad de intermediacion consistiran en cobrar una comision
media en torno del 5% a las empresas terceras, es decir, por cada euro que ellas obtengan de
facturacion en Canarias-gracias a nuestra labor de intermediacion- nosotros obtendremos 0,05
euros, a parte de los beneficios por los gastos de envio desde nuestro almacén hasta el lugar de
entrega. A su vez, debemos sefialar que la comisién por las labores de intermediacion se ha
estimado que rondara el 5%, pero es evidente que con distintas marcas, no siempre sera el mismo
porcentaje sobre la facturacion obtenida en el archipiélago.

Para la seleccidn de los productos y marcas que se comerciarian se ha disefiado y difundido una
encuesta de elaboracion propia, la cual se puede consultar en el ANEXO |, y serd analizada
posteriormente, cuyo vaciado nos ha permitido extraer la existencia de un nicho de mercado que
esta aun por explotar -el denominado e-commerce-. Asimismo, la oportunidad de esta actividad se
ve avalada por los datos y estadisticas que ofrece la web Statista, donde se refleja como este tipo
de compra se ha incrementado de manera notoria en el archipiélago canario en un periodo
analizable de 10 afios (2007-2017), pasando de un 10,5% a un 31,2% (Statista, 2019).

Por lo anteriormente sefialado, es evidente que con +Canarias se aportaria un valor que hoy en
dia no estéa del todo cubierto por ninguna otra empresa del sector, salvo por la Uinica empresa que
actualmente realiza un servicio similar, la empresa ClickCanarias, la cual ya ostenta acuerdos con

2 Término anglosajon que hace referencia al bloqueo que realizan las empresas a la hora de ofrecer sus servicios y la
venta de sus respectivos productos en base a la localizacion geografica del cliente.



distintas empresas del territorio peninsular. Por tanto, con nuestra idea aportariamos un valor extra
a la sociedad, pues romperiamos la situacion de monopolio® actual en la industria de la
intermediacion y distribucion en las Islas Canarias que posee ClickCanarias. Traduciéndose esto
en posibles beneficios para la sociedad canaria, pues produciria una reduccion de precios en el
mercado -ante de la entrada de un nuevo competidor- junto a una nueva oferta para ellos.

2. FUNDAMENTO ACADEMICO

Al tratarse este Trabajo de Fin de Grado de un proyecto de viabilidad de una empresa de nueva
creacién, consideramos de vital importancia el definir qué es un plan de empresa y un plan de
viabilidad, teniendo en cuenta sus diferencias y similitudes.

El plan de empresa, como su propio nombre indica, hace referencia al primer “plan” que debe
realizar o realiza una nueva empresa, es decir, lo podremos considerar como un plan estratégico,
donde se determinan y definen tanto los objetivos del proyecto como los medios a través de los
cuales se pretenden conseguir dichos objetivos. Por tanto, entendemos que un plan de empresa
es siempre también un plan de viabilidad, pues con €l se ha de demostrar que la nueva empresa
que se quiere crear 0 el nuevo proyecto empresarial que se desea emprender es viable, es decir,
conocer de antemano si este tiene posibilidades de éxito econdmico y es elaborable desde el punto
de vista financiero (Veciana, 2005).

Es por esto, por lo que un plan de viabilidad es necesario y muy Util tanto para los propios
promotores del proyecto -pues en él se precisara de manera detallada, clara y concisa su idea de
negocio, junto a la informacién de la que dispone para la realizacién del mismo-, asi como de
bancos (a través de los cuales se obtendria los recursos econdmicos), proveedores, y el
reclutamiento del personal.

A su vez, otro término que caracteriza a nuestro proyecto es la innovacion. Tal y como afirma el
prestigioso economista Schumpeter, la innovacion es el detalle que hace destacar a un empresario
frente a otro. En lo que a nuestro proyecto se refiere, se aplica una nueva combinacion -en el
ambito econdmico- al incorporar un nuevo servicio a las Islas Canarias, incluyendo un nuevo
método de logistica y distribucion para las empresas y los consumidores (Veciana, 2005).

Del mismo modo, y tras todo lo anteriormente mencionado, en este apartado también realizaremos
una revision bibliografica de diferentes articulos y/o trabajos de investigacion acerca de la
realizacion de proyectos de viabilidad de empresas de e-commerce.

En (Sonsoles Afonso, Miguel , 2014), se lleva a cabo un proyecto de viabilidad de una PYME
dedicada al comercio electronico de ediciones limitadas, es decir, centrando su actividad en
comercializar todo tipo de productos relacionados con la industria textil, mediante una metodologia
basada en el analisis del entorno (sector, ventajas y desventajas del mismo, clientes potenciales
y competidores), andlisis interno, plan de marketing, y un plan econémico-financiero, incluyendo

3 El monopolio es una estructura de mercado en donde existe un Unico oferente de un cierto bien o servicio, es decir,
una sola empresa domina todo el mercado de oferta.



en este Ultimo una prevision de ventas, estimacion de gastos, calculo de VAN y TIR, ratios
econémicos, y presentacion del balance y cuenta de resultados de la empresa.

En dicho proyecto, los resultados obtenidos para un escenario denominado realista fueron un VAN
de 9.497,80€, y una TIR de 26,15%, por lo que el proyecto se considerd viable, pues el VAN resultd
>0,y laTIR supera la tasa de descuento sefialada anteriormente. Para ello, se utilizé una tasa de
descuento del 5,57%.

Por otro lado, en (Garcia-Minguillan Castillo, 2017) se elabora un Trabajo de Fin de Grado
enfocado en un proyecto de una tienda de moda apoyada en el e-commerce, es decir, gracias a
la evolucién que han tenido las Tecnologias de la informacion y la comunicacién (TIC) a nivel
global. Es por ello, en él se destaca la importancia de que las empresas ya existentes lleven a
cabo la transformacion digital que exige este siglo XXI, junto a las numerosas ventajas que puede
aportar el comercio online. Entre ellas, cabe mencionar: reduccion de errores al automatizar el
control financiero y contable, un conocimiento mayor del consumidor al emplear técnicas de
analitica web, asi como de una reduccidn de costes.

Asimismo, para realizar este proyecto de viabilidad de +Canarias, se ha empleado el manual
“Como evaluar un proyecto empresarial’, con el fin de conocer qué puntos resultan imprescindibles
en el desarrollo del mismo y/o los aspectos importantes a tratar, asi como de la correcta
interpretacion de los datos obtenidos (Correa Rodriguez, Alicia; Medina Hernéndez, Urbano,
2009). Tal y como se puede apreciar en el manual, los puntos clave que debe de incluir el proyecto
de viabilidad son el definir claramente la idea principal asi como las oportunidades que pueden
surgir gracias a ella, realizar un analisis del entorno del proyecto (integrando un analisis DAFO),
realizar una segmentacion del mercado con el fin de obtener el nicho de mercado adecuado con
el que ejecutar una correcta politica comercial, elaborar una estimacion de resultados y un plan
financiero.

3. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA
3.1. DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD DE LA EMPRESA

Tal y como se ha mencionado a lo largo del presente TFG, la principal actividad economica de
+Canarias sera la de desempefiar labores de gestion y logistica, actuando siempre como
intermediarios, permitiendo a nuestros potenciales clientes -en total los dos millones de canarios
y canarias- realizar compras de manera online en sus tiendas preferidas, con las cuales
pretendemos alcanzar previos acuerdos, puesto que, esto se traduce en un mayor nivel de
facturacion para ellas, y una simple y eficaz solucion a la hora de expandirse al territorio canario.
De este modo, al igual que ocurre con empresas ya existentes como VISA, MasterCard o PayPal,
que surgen como alternativas a la hora de realizar el método de pago en la web de terceras
empresas, +Canarias S.L. figurara como opcidn, integrandose en la web de las marcas asociadas.

Es por ello, que +Canarias incluye al archipiélago canario en el mercado online a nivel nacional,
empleando un sistema automatizado propio que se encargara de hacer en todo momento una
sustitucion de los impuestos, eliminando el Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA) aplicado en el
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area peninsular por el Impuesto General Indirecto Canario (IGIC), es decir, un recélculo del importe
total de la compra. Para facilitar el entendimiento del mismo, se muestra a continuacién una tabla

con el procedimiento de la reconversion:

Tabla 1: Ejemplo practico reconversion

DETALLE DE LA COMPRA Y DESGLOSE DE GASTOS

EN PENINSULA (21% IVA)

EN CANARIAS (7% IGIC)

PRODUCTO A COMPRAR 452,19 € 399,87 €
GASTOS DE ENViO 0€ 6,90 €
TOTAL 452,19 € 406,77 €

Fuente: Elaboracion propia.

Por lo tanto, nuestro modus operandi consiste en que el consumidor desde las Islas Canarias
compre sus articulos, emitiéndose desde entonces una orden a nuestro centro de logistica (supply
chain), utilizando para ello, programas logisticos como CRM* o ERP? que nos permitiran gestionar
de manera eficiente y eficaz los procesos con los clientes, optimizandolos de la mejor manera
posible para nuestra empresa. Por lo que, recibida la orden se almacenara lo que el consumidor
haya adquirido en el centro de logistica en Malaga, para una vez que se encuentre listo, a través
de los sistemas mencionados anteriormente, realizar el envio directamente a su vivienda de la
manera en la que mas se optimicen los procesos.

4. ANALISIS DE SITUACION
4.1. ANALISIS DEL MICROENTORNO
4.1.1.Andlisis de la demanda y el publico objetivo

En el presente apartado, procederemos a analizar el microentorno, comenzando por los clientes
potenciales, partiendo de un estudio del numero de habitantes por isla del archipiélago.

4 Customer Relationship Management (CRM), en castellano gestién de relaciones con clientes, es un software o
programa que permite gestionar tres segmentos concretos: la gestion comercial, el marketing y el servicio de
postventa.

5 Enterprise Resource Planning (ERP), se trata de un software empresarial que integra el flujo de informacion de los
procesos de negocio, extremo a extremo, a través de las distintas areas (departamentos) de la empresa.



Tabla 2: Poblacion Islas Canarias 2019

N.° de habitantes | Peso porcentual

Fuerteventura 116.886 5,42%
Gran Canaria 851.231 39,52%
Lanzarote 152.289 7,07%
La Gomera 21.503 0,99%
El Hierro 10.968 0,55%
La Palma 82.671 3,83%
Tenerife 917.841 42,62%
TOTAL 2.153.389 100%

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del INE.

Como podemos observar en la tabla anterior, las islas mas pobladas del archipiélago canario son
Tenerife y Gran Canaria, las cuales representan el 82,14% del total de la poblacién del
archipiélago, por lo que centraremos el grueso de nuestras actividades en las islas capitalinas.

A continuacion, procederemos a segmentar dicho mercado en grupos segun las edades para asi
poder identificar eficazmente los productos que mas demande cada grupo, ofreciéndoles una
mejor oferta y variedad.

A su vez, para facilitar la segmentacion del mercado, también nos hemos basado en la encuesta
de elaboracion propia, la cual nos proporcionara informacion altamente relevante a la hora de la
toma de decisiones, pues nos permitira conocer si los 108 encuestados perciben también de cierto
modo una barrera insular a la hora de comprar online desde el archipiélago canario, asi como de
conocer sus preferencias de compra, si alguna vez han realizado pedidos online desde las islas,
si han tenido que pagar gastos aduaneros extras, o el rango de importancia que le otorgan a
diferentes aspectos de un pedido online (rapidez de la entrega, garantia de las medidas sanitarias,
utilizacion de materiales cuidadosos con el medio ambiente, etc.). Cuyos resultados nos desvelan
que las personas interesadas en adquirir productos mediante la compra por internet tienen edades
comprendidas entre 15y 60 afios. Ademas, segun datos del INE a 2019, podemos constatar que
la cifra de residentes en las islas de principal interés cuya edad es de entre 15y 60 afios, asciende
a 1.133.634 habitantes, es decir, un 64,08% de la poblacion total de las islas capitalinas. Para
facilitar la comprension de la distribucién por edades mostramos el siguiente grafico:



Gréfica 1: Clientes potenciales por rango de edad
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos obtenidos en el INE.

Por otro lado, como demuestra un estudio (IAB Spain y Elogia, 2018), de los 27,5 millones de
internautas espafioles, comprendidos entre los 16 y 65 afios, ambos incluidos, un 71% afirma
haber comprado por internet. Asimismo, un 21% de los compradores de entre los 16 y 30 afios,
prefieren comprar por internet. Finalmente, otro dato a destacar es que el consumidor online medio
se encuentra entre los 41 afios aproximadamente, y compra al menos 3 veces al mes, siendo su
presupuesto para la misma de 77 euros.

Lo anteriormente mencionado y la segmentacién realizada a partir de nuestra encuesta, nos
ayudara también a comprender las distintas necesidades que tiene la poblacién, para poder asi
ofrecer los productos que necesite para satisfacer sus necesidades, por lo que sera mas facil
predecir los comportamientos del consumidor con respecto a las épocas del afio, pudiendo
identificar posibles temporadas de mas ventas, asi como el tipo de producto o servicio mas
demandado.

4.1.2.Analisis de la competencia

Tal y como se menciona anteriormente en este Trabajo de Fin de Grado, ClickCanarias se trata
de la Unica empresa que opera como plataforma web de intermediacién en la comercializacion
online de productos en las islas. A su vez, ésta fue fundada en el afio 2014, posee su domicilio
social en las Palmas de Gran Canaria, y obtuvo unos ingresos de explotacion a cierre del 31 de
diciembre de 2017, de 153.000 euros. Estas referencias, han sido obtenidas a partir de la base de
datos del SABI (Sistema de Anélisis de Balances Ibéricos), la cual analiza balances y datos
econémicos de mas de 2,5 millones de empresas espafiolas y mas de 800.000 empresas
portuguesas (elnforma, 2020).



Grafica 2: Ingresos de explotacion de ClickCanarias S.L.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos obtenidos del SABI.

ClickCanarias es una empresa que actua con un sistema informatico que se integra directamente
en la web del comercio, el cual se encargara de recalcular el importe total de las compras con
destino a Canarias, eliminando el IVA y aplicando correctamente el IGIC, el AIEM y el DUA.
Gracias a esto, consiguen resolver el conocido problema por parte de los clientes de no saber el
costo total del producto hasta que el mensajero llega a su puerta exigiendo un cobro extra por el
DUA del paquete.

A su vez se ha llevado a cabo una labor de investigacion en los medios de comunicacién locales,
en los que no se ha observado ningun tipo de publicidad por parte de ClickCanarias. No obstante,
realizan esfuerzos en comunicacion a través de redes sociales -Twitter y Facebook- aunque, no
de forma constante puesto que hace meses que no se observa actividad ni interaccion con sus
clientes por estos medios.

4.1.3.Analisis de las empresas asociadas

Como ya mencionamos, establecer relaciones con empresas y marcas de renombre, sera el punto
en el que radicaré la ventaja competitiva de +Canarias. Pero no solo se trata de relacionarse con
las mejores marcas, por lo que en nuestra encuesta afiadimos un apartado de sugerencias en
cuanto a marcas y empresas se refiere, siendo las marcas mas votadas por nuestros encuestados
Amazon, Nike y Adidas. La primera, a pesar de ser una de las cuatro compafiias tecnolégicas mas
importantes a nivel mundial, no ofrece la opcién de envios a Canarias en gran parte de los
productos que comercializa, pese al gran numero de proveedores ostenta. Las dos restantes, pese
a ser marcas deportivas y de moda de gran prestigio internacional, y tener tienda fisica en las
capitales islefas, tampoco realizan envios de sus productos a ningn punto del archipiélago.



Grafica 3: Empresas mas deseadas por los encuestados que actualmente no realizan
envios a Canarias
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos obtenidos de la encuesta.

Por ello, ofreceremos a estas marcas la posibilidad de enviar sus productos liberandolos de los
costes de distribucién desde Malaga, hasta el archipiélago canario, ya que +Canarias al tener el
domicilio fiscal en canarias, podemos hacer la compensacion del IVA por el IGIC, que implica
reconvertir de un 21% a un 7% lo cual supone un margen del 14,50% que podemos utilizar para
cubrir estos gastos si fueran necesarios.

Finalmente, cabe destacar que no solo nos diferenciaremos por contar con empresas reconocidas,
sino también y como parte de nuestro compromiso social, abriremos las puertas al e-commerce a
pequefias y medianas empresas (cualquier tipo de comercio local), que no ven la necesidad o no
cuentan con la tecnologia suficiente para crear una plataforma online en la que ofrecer sus
productos y ampliar su mercado.

4.2. ANALISIS DEL MACROENTORNO
4.2.1.Entorno econoémico

En Espafia desde el afio 2014, los servicios e-commerce han ido incrementando, y por ende
también lo ha hecho el presupuesto medio anual que los espafioles destinan a sus compras online,
el cual ha alcanzado su maximo en el afio 2019, con una cifra media de gasto de 1.954 euros en
compras por internet. Este incremento se debe a la modernizacion de las empresas, que han visto
como su mercado se puede ver expandido a todo el territorio europeo cubriendo incluso una parte
del mercado internacional.

Por otro lado, como podemos ver en el grafico 4 que encontramos a continuacion, a través de la
web de Statista conseguimos observar y comprender qué productos y/o servicios son los méas
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demandados y adquiridos via online por cada uno de los espafioles durante el afio 2017. Siendo
realmente destacable que del 100% de los productos vendidos relacionados con la contratacion
de viajes y servicios de ocio con un 72%, seguidos de la moda que representa un 62%.

Cuadro 1: Productos adquiridos a través de internet por categoria en Espaiia en 2017

Viajes

Ocio

Moda

Telecomunicaciones

Calzado y complementos
Electrodomésticos/Tecnologia
Salud y belleza

Textil/calzado deportes
Juguetes

Alimentacién

Hogar

Formacién

Accesorios para coches/coches
Productos para bebe
Bicicletas/accesorios para bicis

Accesorios para motos

Fuente: Statista.

Cabe destacar que es en la moda donde centraremos nuestros esfuerzos, pero sin descuidar el
resto de las categorias, puesto que debemos tener en cuenta que los gustos, tendencias y
necesidades de los consumidores pueden cambiar con el paso del tiempo, ademés de que el e-
commerce en Espafia estd en constante crecimiento como ya hemos constatado en apartados
anteriores.

4.2.2.Entorno legal

En lo que al entorno legal se refiere, analizaremos los factores que repercuten en el sector del
transporte de mercancias en territorio espafiol. De este modo, la importacién de envios entre
territorios de diferente origen implica la tramitacion de determinados requisitos de informacion,
impuestos, derechos arancelarios y tramites aduaneros tales como:

Impuesto General Indirecto Canario (IGIC) el cual se aplica a las importaciones de productos
recibidos en Canarias distribuidos de la siguiente manera:

- Tipo cero: 0% para la entrega de agua o productos sanitarios entre otros.

- Tipo reducido: 3% para los diferentes tipos de industrias, el transporte terrestre o la
reparacion de vehiculos.

- Tipo general: 7% para aquellas que no estén comprendidas en el resto.

- Tipo incrementado: 9,5% para la importacion de algunos vehiculos.
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- Tipo especial incrementado: 13,5% se aplica sobre el tabaco, joyeria, perfumeria
productos petroleros y bebidas alcohdlicas.
- Tipos especiales: 20% para la fabricacion de tabaco negro y 35% para las de tabaco rubio.

Impuesto sobre el Valor Afadido (IVA) grava el consumo de todo producto y servicio en el sistema
espafiol bajo diferentes tipos:

- IVA general: 21% porcentaje por defecto que se aplica a la mayoria de los bienes como
la ropa, el bricolaje, el tabaco, los electrodomésticos, etc.

- IVAreducido: 10% se aplica a productos alimenticios, farmacéuticos, ganaderos, efc.

- IVA superreducido: 4% aplicable a los bienes de primera necesidad, como prensa,
alimentos basicos, etc.

Arbitrio Insular de Entrada de Mercancias (AIEM) es un impuesto exclusivo de las Islas Canarias,
que grava la importacion de bienes, ademas que establece reducciones y exenciones aplicables
a determinados productos locales.

- Con caracter general se le aplica el 5% sobre el valor de la mercancia.
Impuestos especiales, es decir, impuestos sobre consumos especificos como:

- Cerveza
- Vinoy bebidas fermentadas

Por lo tanto, los impuestos que se utilizaran en nuestra actividad con mayor frecuencia seran:

— 7% b

* |GIC GENERAL

(2% —

* VA GENERAL

5% —

+ AIEM

Todos ellos los podemos encontrar a través de la pagina web de la Agencia Tributaria Espafiola.
(Agencia Tributaria, 2019).

4.2.3.Entorno medioambiental

Finalmente, en cuanto al entorno medioambiental, en +Canarias nos comprometemos a emitir la
minima cantidad posible de CO; derivado del transporte. Por otro lado, haremos uso de productos
sin componentes quimicos que sean nocivos para el medioambiente y, ademas, gestionaremos
los residuos segun la normativa vigente en Espafia regulada en el BOE en el apartado de
‘Residuos y Sustancias Peligrosas”. A su vez, otra accion de compromiso medioambiental ser4 la
sustitucion de los elementos plasticos por carton en el desarrollo del packaging.

12



Por todo esto, cada vez son mas las empresas que en la actualidad estan tomando medidas a
favor del medio ambiente, en plena lucha del cambio climatico, por lo que en +Canarias nos
comprometemos a llegar a ser sostenibles un 100% de energias renovables sustituyendo los
combustibles fosiles, siendo un reto verdaderamente complejo, pero con la confianza de lograrlo
dejando un planeta mejor de como lo encontramos.

4.3. ANALISIS CLIENTE POTENCIAL

Con el objetivo de conocer mejor a nuestro cliente potencial y sus necesidades, se ha llevado a
cabo una investigacion de mercado con metodologia selectiva, a través de una encuesta
estructurada, cuyas preguntas se pueden observar en el ANEXO VI.

La muestra estad compuesta por un total de 108 participantes, de los cuales, un 67,6% son mujeres,
el 31,5% son hombres, mientras que el 0,9% no se siente identificado con ningln género. Por otra
parte, la mayoria de la muestra (un 86,1%) son millennials, es decir, personas con edades
comprendidas entre los 19 y los 39 afios. Asimismo, es importante resaltar que la mayor parte de
los participantes residen en Tenerife (82,4%), seguidos de Gran Canaria (13%) y La Palma (2,8%).

Teniendo en cuenta lo anteriormente sefialado, y atendiendo a un tamafio de la poblacién de
1.100.000 habitantes, podemos afirmar con un nivel de confianza del 95% que la muestra
estudiada es representativa, contando con un margen de error del 10% (SurveyMonkey, 2020).

En cuanto a los resultados obtenidos, cabe destacar que la mayoria de los encuestados (el 84,3%)
ha realizado alguna vez una compra online desde las Islas Canarias, siendo el principal motivo
para ello, la falta de disponibilidad de productos y marcas deseadas. Asimismo, el porcentaje
restante pertenece a los consumidores que aseguraron no haber realizado ninguna compra online,
indicando que se debia principalmente al miedo en relacién a los gastos de envio aplicables al
pedido, asi como la falta de variedad de marcas que realizan envios a las mismas. Ademas, el
96,3% de la muestra, afirmo6 haber querido efectuar un pedido online pero las marcas deseadas
no ofrecian esta opcién.

En relacion con lo anterior, se pregunto a los encuestados qué empresas o productos, de los que
actualmente no realizan envios a Canarias, les gustaria que lo hicieran. Las marcas mas
demandadas fueron Amazon (53,7%), Nike (47,2%), Adidas (45,4%), Sephora (39,8%), Apple
(33,3%) y pequenas tiendas locales de las islas (33,3%).

En altimo lugar, se pidié a los participantes que indicaran el grado de importancia a través de una
escala tipo Likert (siendo 1 nada importante, y 5 muy importante), a una serie de afirmaciones, con
el objetivo de conocer qué aspectos valoran mas los consumidores a la hora de realizar una
compra online. Las opciones méas valoradas -en orden de importancia- fueron: la entrega del
producto en perfectas condiciones, la transparencia con los costes de envio, la devolucién del
producto gratis y sin costes, y la garantia de cumplimiento de las medidas sanitarias.

Tras haber analizado los resultados obtenidos mediante la encuesta, podemos afirmar que existe
una necesidad real por parte de los consumidores canarios a la hora de adquirir productos via
online, puesto que se trata de un modelo de compra que esta en auge, y que lamentablemente, la
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posicién geografica de las islas impide que muchas empresas puedan enviar sus productos con
las garantias de calidad que merecen los clientes canarios.

Ademas, estos datos los podemos contrastar en la web (Statista, 2019), donde se demuestra que
el crecimiento del comercio online en Canarias ha sido de 20,7 puntos porcentuales entre los afios
analizados (2007-2017).

4.4. ANALISIS DAFO

Tal y como hemos podido aprender y poner en practica a lo largo de los afios en el Grado de
Contabilidad y Finanzas, el entorno donde se desenvuelven las distintas empresas -con
independencia del sector al que pertenezcan- tiende a ser siempre bastante inestable y dindmico,
es decir, conocer el pasado 0 cémo se ha comportado anteriormente, no nos garantiza el futuro.
Menos aun, en los tiempos actuales, donde debido a la globalizacién y al avance tecnolégico, se
pueden producir de pronto cambios en los habitos de compra o comportamientos de los
consumidores, tanto por situaciones sociales, politicas y/o economicas.

Es por esto, que gracias a asignaturas como “Evaluaciéon de Proyectos Empresariales”, impartida
en tercero de carrera, nos han facilitado elementos para llevar a cabo una correcta estrategia
empresarial, utilizando para ello, herramientas tan necesarias como el anélisis DAFO (debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades).

Tabla 3: Analisis DAFO

DEBILIDADES AMENAZAS

- Competencia con empresas

L , asentadas basadas en contactos
- Falta de experiencia empresarial
- Abaratamiento de los precios de

- Disponibilidad de recursos financieros
P mercado
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FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Equipo de trabajo motivado y formado

- Solucionamos la amplia demanda de
productos en las islas canarias
ofreciendo cobertura en el exterior

- Crecimiento del sector

- Creacion de empleo

- Dominio de nuevas tecnologias

- Disminucion de los plazos de entrega

- Aprovechamiento de la tendencia de
consumo

- Bajo nivel de competencia en el
sector

- Implantacion de uso web

Fuente: Elaboracion propia.

Por tanto, como se puede apreciar en la tabla que se muestra anteriormente, el analisis DAFO
abarca tanto los factores internos de una compaiiia para reconocer sus fortalezas y debilidades, y
también las oportunidades y amenazas a través de los factores externos. A su vez, tal y como
indica la EAE Business School, el DAFO se corresponde a un estudio idéneo y méas que necesario
para obtener informacién critica y vital, de la que debemos partir a la hora de actuar o por el
contrario, abstenernos de hacerlo (EAE Business School, 2020).

4.5. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL SECTOR

Tabla 4: Oportunidades y amenazas del sector

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

- Nos adentramos en un mercado que
esta en auge (e-commerce)

- Las principales marcas pueden ver
que el mercado canario es rentable

- Hay otras empresas con mas o
Mejores recursos que nosotros

Fuente: Elaboracion propia.
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5. MARKETING Y COMERCIALIZACION
5.1. OBJETIVOS DE MARKETING

Antes de establecer una estrategia de marketing es imprescindible fijar una serie de metas tanto
no medibles (objetivos cualitativos) como medibles (objetivos cuantitativos), teniendo en cuenta la
labor de estudio previamente realizada (Sainz de Vicufia Ancin, 2018).

En primer lugar, en cuanto a los objetivos cualitativos, hemos planteado los siguientes:

Tabla 5: Objetivos cualitativos

OBJETIVOS CUALITATIVOS

Ser referentes en el sector a nivel regional.

Tener un posicionamiento que sea reconocido por todos nuestros clientes.

Fidelizar tanto al cliente final como al cliente marca.

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, queremos alcanzar los siguientes objetivos cuantitativos cuyos resultados son
medibles en cifras:

Tabla 6: Objetivos cuantitativos

OBJETIVOS CUANTITATIVOS

Igualar en facturacion a nuestro principal competidor en 1,5 afios y duplicar la
misma en 3 afos.

Conseguir acuerdos/convenios con al menos 15 empresas de las citadas por
nuestros clientes potenciales.

Incrementar las ventas en un 30% cada afio.

Fuente: Elaboracion propia.
5.2. ESTRATEGIAS DE MARKETING

Para la consecucion de los objetivos establecidos en el apartado anterior, debemos considerar
una serie de decisiones y estrategias con el fin de alcanzar una fuerte posicién competitiva en el
mercado, teniendo en cuenta el analisis realizado con anterioridad.
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A continuacién, desarrollaremos estrategias orientadas a cada una de las P’s del marketing, es
decir, producto, precio, distribucién y comunicacion.

5.2.1.Estrategias de producto

En primer lugar, para lograr los objetivos relacionados con el posicionamiento de la marca y la
fidelizacion del cliente, consideramos que una buena estrategia seria incluir un certificado de
garantia que refleje, por un lado, el compromiso de puntualidad que tendria +Canarias con sus
clientes, asi como la transparencia en el servicio y proceso de compra. Finalmente, la tarjeta
incluira el contacto con nuestro personal orientado al servicio postventa que ofreceremos para
cualquier duda o consulta que puedan tener nuestros clientes (Sainz de Vicufia Ancin, 2018).

En segundo lugar, hemos decidido disefiar un packaging corporativo de nuestra marca para
incrementar el valor percibido por los clientes y hacer del servicio una experiencia Unica. +Canarias
considera importante apostar por un packaging rigido y libre de plastico, por lo que se tratara de
una caja blanca, lisa y sencilla que incluya el logo de la marca junto con la direccién y nombre del
destinatario final.

Para ello, produciremos cajas con diferentes tamafios que se puedan adaptar al tipo de producto
a enviar. Asimismo, nada mas abrir la caja de +Canarias, el cliente encontraré el certificado/tarjeta
de garantia mencionado anteriormente junto con el producto pedido.

5.2.2.Estrategias de precios

Como mencionamos anteriormente, nuestro proyecto empresarial, pertenece al sector servicios,
por lo que a la hora de fijar un precio, este no sera basado en un producto o linea de productos,
si no por el servicio prestado. ClickCanarias se encuentra ofreciendo precios a las marcas con las
que dispone de alianzas estratégicas de 0,05 euros por cada euro que facturen esas empresas a
través de consumidores residentes en las islas, es decir, reciben una retribucién por incrementar
el nivel de facturacién -de esas marcas- al comercializar en el archipiélago canario.

Por ello, consideramos que nuestra estrategia de precios debe de centrarse en igualar el 5% de
comision por cada euro de facturacion, pues estamos igualando a la Unica empresa que a dia de
hoy efectla el servicio que pretendemos otorgar. Asi mismo, para lograr una mayor diferenciacion
de la competencia seremos capaces de ofrecer descuentos por ciertos volimenes de compra en
lo que a envios se refiere (por ejemplo, envio gratis); asi como tarifas especiales segun el tipo de
cliente, es decir, al tratarse de estudiantes o personas mayores de 65 afios y, por ultimo, pero no
menos importante, también por fechas concretas, como dia del padre, dia de la madre, blackfriday,
etc.

A pesar de ello, no debemos olvidar que la competencia puede reaccionar ante nuestra entrada al
mercado reduciendo sus precios, por lo que en caso de que esto ocurra, fortaleceremos nuestra
estrategia de marketing baséndonos en la diferenciacion en funcion del valor de nuestro servicio,
justificando asi nuestros precios (T. Nagle & K. Holden, 2010).

17



5.2.3.Estrategias de distribucion

En cuanto a la distribucion, cabe destacar que +Canarias no desempefiara labores con
comerciales, si no actuaremos como meros intermediarios entre las tiendas fisicas/online ya
existentes que excluyan a las Islas Canarias como método de envio y entre el consumidor final
(siendo aquel que realiza la compra desde la web en su casa) (Sainz de Vicufia Ancin, 2018). Por
lo que, lo que nos resultaré de vital importancia es el disponer de un buen equipo de negociacion
con dotes de poder de conviccidn que les haga ver y plantear el problema existente insular a las
grandes multinacionales que no realicen envios y ofrecerles una solucion acorde a dicho problema
de manera sencilla, clara y eficaz, de un modo en que ambas partes queden satisfechas.

Eso si, para lograr superar a nuestra competencia, esos acuerdos con tiendas como Nike, Adidas,
Apple o Samsung, entre muchas otras, les plantearemos que somos la solucion al problema
aduanero y fiscal que sufren en Canarias, a cambio de una retribucién del 5% de su nivel de
facturacion en lo que a Canarias se refiere, como mencionamos anteriormente, siempre y cuando
se haya firmado un contrato de exclusividad entre ambos. Es decir, que nos permita a nosotros
tener la certeza de que seremos los Unicos intermediarios a la hora de hacerles llegar los productos
a los canarios a través de nuestra empresa, quitando el riesgo de que aparezca posible
competencia o que ésta nos robe nicho de mercado. A todo esto, contaremos con profesionales
que les permita asesorarle y darle apoyo ante toda clase de dudas en lo que a temas de logistica,
fiscales 0 econémicos se refiere.

5.2.4.Estrategias de comunicacion

Finalmente, creemos que implementar una buena estrategia de comunicacion es imprescindible
tanto para lograr una buena posicion competitiva en el mercado, como para fidelizar a nuestros
clientes, por lo que hemos decidido orientar nuestra estrategia en 3 ejes: redes sociales,
influencers y comunicacion con las marcas (Sainz de Vicufia Ancin, 2018).

Por ello, atendiendo a la comunicacion en redes sociales, hemos decidido crear una cuenta
(@mas.canarias) en Twitter, Instagram y Facebook, con el objetivo de ser bastante activos e
interactuar diariamente con nuestros clientes. Mediante las redes sociales comunicaremos nuestro
valor de marca, los convenios 0 acuerdos que firmamos con otras empresas, asi como nuestros
compromisos con el cliente, orientados especialmente a la puntualidad, la experiencia y el servicio
postventa. Para ello, publicaremos de forma diaria iméagenes y videos cortos fomentando la
comunicacion con el cliente e incrementando la notoriedad de marca.

En cuanto al uso de prescriptores o lo que es lo mismo, una persona o entidad que recomiende el
consumo o compra de nuestros servicios, utilizaremos a influencers canarios que estén en la moda
en las islas, para despertar el interés en ellos o las mismas entidades colaboradoras, que a través
de sus plataformas pueden mostrar y hacer ver a los dos millones de canarios que se encontraban
insatisfechos por este problema insular, que a partir de ahora si se podra satisfacer sus
necesidades depositando su confianza en +Canarias. Estos influencers pues lo realizarian a través
de sus mayores plataformas llegando de este modo al publico objetivo y las entidades pues a
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través de sus webs; pudiendo optar nosotros por crear contenido publicitario para mostrar en
television que sigue siendo el medio con méas peso junto a las redes sociales hoy en dia.

Finalmente, hemos decidido implementar una estrategia de comunicacién adecuada con nuestros
posibles clientes marca. Uno de nuestros objetivos es fidelizar a las marcas, y la comunicacion y
ecuanimidad son los pilares fundamentales para que un proveedor se convierta en un socio valioso
e imprescindible para el éxito y crecimiento de la empresa. Por ello, la relacion con las marcas
colaboradoras debe ser constante y basada en una estrategia comun para la consecucién de un
objetivo comun: aumentar la cuota de mercado logrando maximizar los beneficios.

Para lograr esta estrategia, debemos mantener un contacto mensual con cada una de las
empresas asociadas para hacer un seguimiento del servicio y exponer tanto los puntos fuertes
como las areas de mejora. Asimismo, consideramos importante realizar una gestion eficiente de
los pedidos mediante una base de datos que recoja informacion sobre el cliente, que podra ser
gestionada tanto por +Canarias como por las empresas con las que tengamos acuerdo.

6. PRODUCCION Y OPERACIONES
6.1. INFRAESTRUCTURA E INSTALACIONES

En +Canarias contaremos con un centro destinado al almacenamiento y punto de distribucion en
la Comunidad de Andalucia, concretamente en Malaga, a través del cual los pedidos se
encontraran almacenados hasta que se produzca la orden de envio a las islas.

Ademas, contaremos con un segundo almacén en la isla de Tenerife, en la cual se clasificaran los
bultos teniendo en cuenta el destino final del mismo. A su vez, en esta misma nave, tendremos
todo el soporte informatico necesario para ofrecer el servicio de manera ininterrumpida durante las
24 horas del dia los 365 dias del afio.

6.2. PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO

Una vez que nuestros clientes vayan a proceder al pago de los productos que hayan seleccionado
y afiadido “a su carrito de compra”, tendran que elegir como método de pago el sistema +Canarias,
compensando en ese mismo instante automaticamente el IVA y aplicandose el IGIC; haciendo un
recalculo de los nuevos gastos de envio y un seguro de despacho de aduanas, siendo este una
medida de precaucién para aquellos bultos que sean retenidos en aduanas. En ese mismo
instante, el cliente recibira un email con los detalles de su compra, asi como el tiempo estimado
de entrega.

A continuacién, se registrard una orden de recepcion en el sistema y se afiadira a la cola de bultos
a la espera de ser entregadas por la marca en nuestro almacén con localizacion en Méalaga. Una
vez el paquete haya sido registrado como recibido en nuestro almacén, se enviara
automaticamente un correo electronico y SMS al usuario con el fin de que conozca en todo
momento el estado y localizacién de su pedido.
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Cabe destacar, que dicho localizador, no solo facilitara el seguimiento del pedido en todo
momento, sino que también permitira hacer cambios en el modo y lugar de entrega hasta 24 horas
antes de la fecha prevista.

6.3. APROVISIONAMIENTO Y LOGISTICA

Los bultos se ordenaran en funcion de la fecha de entrada en nuestro almacén, siendo los mas
antiguos, los primeros en ser despachados, lo cual nos permitira ajustarnos a nuestros plazos de
entrega.

Igual de importante en este tipo de negocios, es el administrar de forma eficiente los contratiempos
referidos a los retrasos en los plazos, por lo que se controlara de manera exhaustiva las fechas
aproximadas de entrada de los lotes en nuestro almacén, y se programara una alerta para aquellos
productos que hayan superado el plazo establecido. Dicha alerta servird para empaquetar los
bultos con retraso de forma identificativa para ser enviados con la mayor urgencia posible.

Por ultimo, para los pedidos que hayan sobrepasado significativamente el plazo de recepcién del
mismo, se automatizara -dandole todas las facilidades posibles a nuestros clientes- el proceso de
reclamacién a la marca asociada, confirmandose en caso de que sea necesario por parte de
nuestro usuario la apertura de una disputa con dicha marca.

6.4. TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION
6.4.1.Medios

Debido a que nuestro negocio se centra en el comercio electrénico, y tal y como describimos en
nuestra estrategia de marketing en el punto 4.2.4. del presente trabajo, estaremos activos en las
principales redes sociales, en las que comunicaremos actualizaciones en cuanto a las empresas
asociadas a nuestra red, descuentos de las mismas, promociones, etc.

Ademas, dispondremos de una péagina web, en la que podran encontrar cualquier tipo de
informacion acerca del proceso que hay que seguir para realizar cualquier transaccion, asi como
un catalogo de las marcas que ofrecen nuestros servicios. Del mismo modo también contaremos
con un buzén de sugerencias en el que el cliente podra manifestar sus peticiones tanto en lo que
se refiere a la ampliacién de nuestro catalogo como a posibles mejoras del servicio.

A su vez, también implantaremos una seccidén para clientes fidelizados, en la que podran
informarse sobre el estado de su pedido, asi como hacer modificaciones en el proceso de entrega
del pedido, para poder asi facilitar el trabajo de los repartidores, adecuando el servicio a las
necesidades y circunstancias del cliente.

Por ultimo, uno de los aspectos mas importantes e identificativos de nuestra marca, consiste en
ofrecer una atencion al cliente en forma de chat interno con un agente que podra asesorarle, y
resolver las dudas que le surjan durante todo el proceso de compra.
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6.4.2.Hardware

Para lograr ofrecer una excelente prestacion de servicio de 24 horas, los siete dias de la semana,
necesitamos precisar de un servidor web, el cual conectara con nuestras marcas asociadas,
permitiendo ofrecer el servicio a cualquier hora del dia sin ningun tipo de impedimento.

Por otra parte, dara soporte a nuestro software de gestién de almacén el cual conectaré las naves
de Mélaga y Tenerife, permitiendo de esta manera, cruzar la informacion y por tanto tener un
control de los bultos que se han dado de alta en los almacenes y que estan a la espera de ser
despachadas con destino al archipiélago canario.

6.4.3.Software

El software que implantaremos y usaremos seran principalmente el CRM (Costumer Relationship
Management) y el ERP (Enterprise Resource Planning), que nos permitira controlar el
almacenamiento y logistica que hay detras de cada transaccion.

Asimismo, estos nos ayudaran a detectar errores en el proceso de custodia de los pedidos, asi
como a descubrir aquellas ventajas que nos permitan acelerar el proceso, acortar plazos de
entrega, y por ende, mejorar el servicio.

7. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Tal y como se menciona en el apartado 2 de esta memoria, todo plan de viabilidad debe de
incorporar un analisis economico financiero, con el fin de evaluar detalladamente la viabilidad del
mismo, planteando para ello tres escenarios distintos, realista -el cual vamos a desarrollar en
profundidad-, optimista, el cual se puede observar en el ANEXO Ill, y por ultimo el escenario
pesimista, ANEXO IV.

Para ello, se realizara una estimacion de las previsiones de ventas y de los gastos, con el fin de
elaborar un clash flow (estimacién de los flujos de caja), para finalmente realizar los célculos del
VAN Yy la TIR de nuestro proyecto. Del mismo modo, cabe mencionar que en el ANEXO | y ANEXO
Il, se puede encontrar tanto el balance como la cuenta de pérdidas y ganancias provisionales para
los cinco primeros afios de actividad de la misma.

7.1. PLAN DE FINANCIACION

Nuestro plan de financiacion ha sido desarrollado en base al cuadro de tesoreria. El proyecto
nacera a raiz de una aportacion inicial de los socios de 10.000,00€ entre ambos, junto a una
subvencion por parte del Gobierno de Canarias para pequefias y medianas empresas (PYMES)
que rondaria los 1.000,00€ (Subvenciones: Gobierno de Canarias, 2019).

A su vez, para la fase de inversion y financiacion el proyecto contaria con una solicitud de un
préstamo ICO a una entidad bancaria -con motivo de la situacion actual- por un importe de
26.000,00€, mediante la firma de un contrato a 7 afios sin carencia, con un tipo de interés medio
del 4,3640% (Préstamos ICO: Gobierno de Espafia, 2020).
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Teniendo esto en cuenta, hemos elaborado un cuadro de amortizacién del préstamo para el primer
afo, para facilitar su comprension, obteniendo los siguientes resultados:

Cuadro 2: Cuadro de amortizacion del préstamo

PRESTAMO

Préstamo| 10.000,00 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Tipo Anual 4,364% Corto Plazo 1.248,82 | 130441 | 1.362,50 | 1.423,16 | 1.486,52 | 1.552,72 | 1.621,85
Pagos anuales 84 Largo Plazo 8.751,18 | 7.446,77 | 6.084,27 | 4.661,11 | 3.174,59 | 1.621,87 0,02
Cuota 13837 € Total 10.000,00 | 8.751,18 | 7.446,77 | 6.084,27 | 4.661,11 | 5.199,59 | 3.647,87
CAIXA CUOTA CARGA RECUP. CAPITAL
TOTAL FINANC. COSTE PDTE.
10.000,00
ene-20 1 138,37 36,37 102,00 9.898,00
feb-20 2 138,37 36,00 102,37 9.795,63
mar-20 3 138,37 35,62 102,75 9.692,88
abr-20 4 138,37 35,25 103,12 9.589,76
may-20 5 138,37 34,87 103,50 9.486,26
; jun-20 6 138,37 34,50 103,87 9.382,39
'<zt jul-20 7 138,37 34,12 104,25 9.278,14
ago-20 8 138,37 33,74 104,63 9.173,51
sept-20 9 138,37 33,36 105,01 9.068,50
oct-20 10 138,37 32,98 105,39 8.963,11
nov-20 11 138,37 32,60 105,77 8.857,34
dic-20 12 138,37 32,21 106,16 8.751,18

Fuente: Elaboracion propia.

7.2. PREVISION DE VENTAS

Para el primer ejercicio de la actividad, con el fin de elaborar la prevision de ventas mas realista
posible, en un primer lugar nos hemos basado en los ingresos de explotacién obtenidos por
ClickCanarias S.L. en el afio 2017 -afio mas reciente que se puede consultar en el SABI- los cuales
ascendieron a 218.637,00€. Posteriormente, a dicha cifra, le hemos aplicado un porcentaje de
incremento del 55% hasta finales de 2018, debido a la variacion positiva del e-commerce en
Espafia, y posteriormente un 69%, perteneciente al incremento hasta finales de 2019 en lo que al
aumento del consumo del comercio electronico en Espafia se refiere (Canarias 7: e-commerce,
2020). En ultimo lugar, para obtener la cifra definitiva de ventas, hemos optado por dividir la cuota
de mercado entre Click Canarias y nuestro proyecto +Canarias; otorgandole una cuota del 51% a
los primeros y un 49% a la segunda. Esto es debido, a que consideramos que al irrumpir en el
mercado obtendriamos cuota pero no tanto como una empresa que ya lleva afios en el sector
desarrollando la actividad comercial.

Posteriormente, una vez obtenida la cifra total de ventas por distribucion, se ha escogido los cuatro
sectores con mayor interés tanto en el e-commerce a nivel nacional como de la encuesta de
elaboracion propia (moda, complementos, calzado y tecnologia), tomando como referencia el
porcentaje de cada sector que corresponde exclusivamente a las ventas realizadas online.

Para facilitar la comprension del calculo se muestra la siguiente tabla:
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Cuadro 3: Prevision de ventas

Fuente: Elaboracion propia.

Incremento de Incremento de
H 0,
INGRESOS DE CLICK CANARIAS 2017 218.637,00 |>>%hastafinales| ..o 50,55 | 69%hasta 572.719,62
de 2018 a nivel finales de 2019
nacional a nivel nacional
CA(I:VLIIRTIITAS >1,00% Base estudio de
Distribucion 454.624,84
ventas
+CANARIAS 49,00%
Moda 66,00% 26,29%|  119.542,79
0, 0,
B T (Vs 454.624,84 Complementos 66,00% 26,29% 119.542,79
Calzado 62,00% 24,70% 112.297,77
Tecnologia 57,00% 22,71% 103.241,50
251,00% 454.624,84

A continuacién, mostraremos en primer lugar, un cuadro de elaboracién propia en el cual se
traduce a datos numéricos nuestra prevision de ventas del primer afio, para posteriormente
analizar y mostrar la previsiéon de ventas de los proximos 5 afios. Para ello, en el ingreso por
comisiones tendremos en cuenta el importe total vendido (al cual se le aplica nuestro margen del
5%), mientras que para el ingreso por gastos de envio se tendra en cuenta el importe medio de

gastos por envio realizado.

Cuadro 4: Prevision de ventas afio 1

USUARIO
pedidos de menos de 50€ 8,50
pedidos de mas de 50€ 5,50
Entrega urgente 15,00
Tarifa economica 4,00
MEDIA DE PRECIOS 8,25
Ao ENERO FEBRERO  MARZO
Moda 0%L30  9%1%0  9%L%
Complemtentos 0%L30  9%1%0  9%L%
(ahado 939,15 OREL 9305
Teonologa 860346 BE03d6  BE03Me
Ventas Totales 840 TN 8N
Ingreso por comision 10 1 1
Igresos por gastos deendo. 20961 W6l 1061
Ingresos Totales 3K 1B% LBK

Fuente: Elaboracion propia.

ABRIL MAYO
9%1%0  8%1%0
9%1%0  S%1%0
BB SIBL
864 B34
T840 840
18 1840

Ll W6
UBR  1IBY

JUNIO Lo AGOSTO  SEPTIEMBRE
%1% S%1%0  S%1% 8%
%150 %% %% 8%
SBBL L 9L 9D
LR 1 11K 1)
80 A IBH 8L
18 1 18 1Y

pilol prifol JLElo) el

UB% UB% BE B

OCTUBRE  NOVIEMBRE
%150 S%1%
99150 9%1%
BB S3BB
8634 BA0340
T80 84
18 180
W6 pilol
B LBY

DICEMBRE ~ TOTAL
%1% 19507
%1% 119507
S35 s
§e034 10824150
T840 a8
1% amu
W Y
BB B

Por tanto, tal y como se puede observar en la ilustracidn anterior, la previsién de ventas para el
afio 1, presenta una situacion de superavit de 2.123,88 euros. A su vez, cabe mencionar que
hemos seleccionado para la prevision de ventas esos cuatro sectores -moda, complementos,
calzado y tecnologia- pues son los que mayor peso han tenido en los resultados de la encuesta.
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Cuadro 5: Prevision de ventas 5 afios

ANO 1

Moda 119.542,79
Complemtentos 119.542,79
Calzado 112.297,77
Tecnologia 103.241,50
Total vendido 454.624,84
Ingreso por comision 22.731,24

Ingresos por gastos de envio 2.755,30
TOTAL VENTAS 25.486,54

Fuente: Elaboracion propia.

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
140.929,95 166.192,48 186.358,28 208.786,50
140.929,95 166.192,48 186.358,28 208.786,50
132.388,74 156.120,21 175.063,84 196.132,77
121.712,23 143.529,87 160.945,79 180.315,61
535.960,86 632.035,05 708.726,19 794.021,39
26.798,04 31.601,75 35.436,31 39.701,07

3.248,25 3.830,52 4.295,31 4.812,25
30.046,29 35.432,27 39.731,62 44.513,32

En cuanto a la prevision de ventas de los cuatro afios posteriores, consideramos que tendremos
un incremento del nimero de unidades vendidas, por lo que tal y como se puede apreciar en la
ilustracién anterior, estimamos que la actividad econémica evolucionaria acorde al ritmo que
aumenta el auge del comercio electrénico tanto en Canarias como en el resto del pais. Por tanto,
el afio 2 seria igual al afio 1 més el IPC, mas un 10% (porcentaje que consideramos optimo debido
a la mayor aceptacion y recepcion por parte de los consumidores en la sociedad actual.

A su vez, cabe destacar que tanto para la prevision de ventas del afio 1, como para los posteriores
se ha tenido en cuenta como variable indispensable la inflacién, la cual se ha estudiado segun los
datos estadisticos de la web Statista de manera anual en Espafia.

Cuadro 6: Tasa de inflacion en Espaia (en relacion afio anterior)

3,2%

3% \
2,45%

2,5%

1,41%
1,5%
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0,5%

0% -0.15%
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-0,5%
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% 0,3%
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Fuente: Statista.

7.3. PREVISION DE GASTOS

Al igual de importante que la prevision de ventas, es elaborar una prevision de gastos lo méas
realista posible, a partir de la lista de costes que tendremos que afrontar mensualmente. Dichos
costes vienen reflejados en la siguiente tabla:

Cuadro 7: Prevision de gastos afio 1

o1 ENE HEB AR ABR MAY JUN ut AGO S o Nov e TOTAL
Nave Tenerfe 00 00 50000 000 00 S0 000 000 50000 000 000 50000 600000
Nate Milags 000 000 50000 000 000 50000 000 000 50000 0000 000 50000 600000
Sumiristos 00 00 1500 000 00 1500 000 00 1500 000 000 15000 60000
Limpieza 000 S0 S0 S0 00 S0 S0 S0 S0 S S0 00 6o
Mantenimiento 00 00 200 000 00 200 000 00 200 000 000 2000 0000
Publicidad 00 00 1000 000 00 1000 000 00 10000 000 000 10000 40000
Seguroresponsabildad il 00 000 000 000 00 300 000 000 00 000 000 30000 60000
Steldos y salais 00 14000 LA000 L4000 140000 L0000 L4000 140000 L0000 140000 140000 140000 1680000
Aprovsionamiento 15000 00 1500 00 1500 00 1500 00 1500 00 1500 00 %00

GASTOSMENSUALES 260000 245000 305000 245000 260000 320000 260000 245000 305000 245000 260000 320000 3270000

Fuente: Elaboracion propia.

Analizando esta prevision, podemos identificar que el mayor gasto que tendremos sera el que
corresponda a los sueldos y salarios de nuestros empleados, representando un 51,38% sobre el
total de los mismos.

Por otro lado, a continuacién procederemos a mostrar un desglose para facilitar la comprensién y
entendimiento de la amortizacion del inmovilizado material e intangible, a lo largo de los primeros

5 afos.
Cuadro 8: Amortizacion del inmovilizado

JUA) m M 03 2004
. VALORDE | FECHADE " 7 7 7 1
DESCRIPCION : q % | DOTACION" [AMORT. ACUM. | DOTACION | AMORT. ACUM.|  DOTACION {AMORT. ACUM. | DOTACION | AMORT. ACUM.| DOTACION [AMORT. ACUM.
ADQUISICION | ADQUISICION
SOFTWARE DE SEGUIMENTO 6000 oo/ | 3% 19,00 19800 158,00 39,00 19,00 400 948 60348 19800 80148
MOBILIARIO OFIONA S000 ooy |1 56,00 %0 500 10 56,00| 168,00| 56,00 240 500 2000
ORDENADOR HP MESA 1 0ot | 1225 000 000 00 00 000 00 00 00 00 000
ORDENADOR HP MESA 2 67500 04o1/a00 | 1.5% 8269 08 88 165,38 8169 06 8.9 EEE 34
ORDENADOR ALMACEN 675,00| 0oy | 125 8189 869 0K 1653 8169 U0e| 89 BB 8 4134
SERVIDOR WEB 24)7 999,00| 0ot | 1235 mx% Wy My W6 mx ¥E M s My 61189
FURGONETA FORD TOURNEO 2345HYR 5.500,00| 00200 | 74% AL 0 3000 T840 392,70| L8100 3700 151080 392,70| 196350
FURGGINETA FORD TOURNEI 8363 8.500,00| s | 7% 000 000 00 000 0,00‘ 0,00| 606,30 606,30 606,90| 111380

1750900 T0TAL 93445 B4d BAd 186891 B4 18033 13908 4IRS LML 5697

Fuente: Elaboracion propia.
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En cuanto a los 4 afios posteriores de desarrollo de la actividad, los gastos en gran parte se
mantienen estables, con un incremento acorde a la inflacion que anteriormente sefialabamos. Por
tanto, los gastos continian constantes mes a mes, teniendo el mismo impacto afio a afio.

Estas conclusiones han sido extraidas a partir de los resultados hallados en el siguiente cuadro:
Cuadro 9: Prevision de gastos 5 afos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Nave Tenerife 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Nave Malaga 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Suministros 600,00 609,78 619,90 631,93 643,62
Limpieza 600,00 609,78 619,90 631,93 643,62
Mantenimiento 800,00 813,04 826,54 842,57 858,16
Publicidad 400,00 406,52 413,27 421,29 429,08
Seguro responsabilidad civil 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Sueldos y salarios 16.800,00 16.800,00 16.800,00 16.800,00 16.800,00
Aprovisionamiento 900,00 914,67 929,85 947,89 965,43

TOTAL GASTOS 32.700,00 32.753,79 32.809,46 32.875,61 32.939,91

Fuente: Elaboracion propia.

7.4. CASH FLOW
A partir de los puntos anteriores en lo que al andlisis economico-financiero se refiere, podemos
elaborar una tabla de cash flow, cuyos resultados muestran como respecto al inicio de la actividad,

experimentan un crecimiento, lo que nos permitird seguir creciendo, ya sea liquidando deudas o
reinvirtiendo las ganancias en el negocio. Todo esto aparece recogido en el siguiente cuadro:

Cuadro 10: Cash flow

ANOO ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5

Ingreso por comision 22.731,24 26.798,04 31.601,75 35.436,31 39.701,07
Ingresos por gastos de envio 2.755,30 3.248,25 3.830,52 4.295,31 4.812,25
Otros ingresos 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
TOTAL INGRESOS 27.486,54 32.046,29 37.432,27 41.731,62 46.513,32

Compra de mercaderia 900,00 914,67 929,85 947,89 965,43
Alquileres 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Suministros 600,00 609,78 619,90 631,93 643,62
Publicidad 400,00 406,52 413,27 421,29 429,08
Sueldos y salarios 16.800,00 16.800,00 16.800,00 16.800,00 16.800,00
Seguro responsabilidad civil 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Amortizacion 934,45 934,45 934,45 1.352,83 1.541,35
Intereses -411,62 -356,03 -297,94 -237,28 -173,92
TOTAL PAGOS 31.822,83 31.909,39 31.999,54 32.516,66 32.805,56

Inversion -18.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL INVERSION -18.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

FLUJO DE CAJA -18.000,00 -4.336,29 136,90 5.432,73 9.214,96 13.707,76
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Fuente: Elaboracion propia.

Una vez obtenidos los distintos flujos de caja, podremos calcular el VAN y la TIR, a partir de las
siguientes formulas:

VAN = Y% L— I

Hla+ir 0
Tomando como referencia una tasa de descuento del 5%, pues es el tipo de mercado actual, y
aplicando la formula descrita anteriormente, obtenemos un VAN de 19.008,93€, por lo que al ser
mayor que cero, podremos afirmar que el proyecto es fiable a falta de hallar la TIR.

Fy

TIR= Y o——
=0 +i)t

I,=0

Sustituyendo la formula, la tasa interna de retorno de la inversion (TIR) es igual a 0,06 (6%), por
lo que nos hace considerar nuevamente que el proyecto es viable -a mayor TIR, mayor
rentabilidad- , ya que es superior a la tasa de descuento, por lo que nos reafirmamos en que el
proyecto es viable.

8. CONCLUSION

En este TFG se presenta un proyecto de viabilidad econémico-financiero para una empresa de
nueva creaciéon, denominada +Canarias dedicada al comercio electronico de productos que
actualmente no se comercializan en el archipiélago canario. Precisamente, las Islas Canarias son
un territorio idoneo para llevar a cabo una actividad econémica como la que proponemos, pues se
ve envuelta en numerosos problemas en lo que al comercio via online se refiere, siendo +Canarias,
una solucién para ellos de una manera sencilla y efectiva. Ademas, dadas las circunstancias
actuales de la crisis sanitaria derivada del Covid-19, se ha puesto aun mas de manifiesto la
idoneidad del comercio electronico y los datos de crecimiento que hemos sefialado a lo largo de
la memoria, asi lo confirman.

Del mismo modo, se ha elaborado una encuesta de elaboracion propia, la cual se ha vaciado
minuciosamente, la cual nos ha permitido confirmar la existencia de una nueva idea de negocio y
actividad econémica en las islas, logrando ofrecerle a la poblacién residente en las mismas todo
tipo de productos que hasta el momento no existe dicha posibilidad.

Desde el punto de vista econdmico y financiero, la empresa -con los datos y estudios elaborados-
se muestra como un proyecto economicamente dptimo, pues tal y como muestran los principales
indicadores de rentabilidad hallados en la presente memoria, se obtiene un VAN y una TIR
positivos, que confirman la viabilidad del proyecto y permite recuperar el capital invertido sin
dificultades.
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ANEXO I: BALANCE

ACTIVO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
I. Inmovilizado intangible. 402,00 204,00 6,00 -3,48 -201,48
5. Aplicaciones Informaticas 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
7. Amortizacidon acumulada Inm.Intangible -198,00 -396,00 -594,00 -603,48 -801,48
Il. Inmovilizado material. 7.672,55 6.936,10 6.199,64 13.356,29 12.012,94
2. Mobiliario 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00
3. Equipos para procesos informaticos 2.349,00 2.349,00 2.349,00 2.349,00 2.349,00
4. Elementos de transporte 5.500,00 5.500,00 5.500,00 14.000,00 14.000,00
5. Amortizaciéon acumulada de Inm. Material -736,45 -1.472,91 -2.209,36 -3.552,71 -4.896,06
V. Inversiones financieras a largo plazo. 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
5.0tros activos financieros 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
A) ACTIVO NO CORRIENTE 9.274,55 8.340,10 7.405,64 14.552,81 13.011,46
I. Existencias T 150,00 152,45 154,98 157,98 160,90
Il. Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar. 2.123,88| 2.503,86 2.952,69 3.310,97 3.709,44 |
1. Clientes por ventas y prestaciones de servicios. 2.123,88 2.503,86 2.952,69 3.310,97 3.709,44
IIl. Inversiones empresas grupo y asociadas a corto plazo. 0,00 0,00 0,00 0,00 7.000,00
IV. Inversiones financieras a corto plazo. 0,00 0,00 0,00 0,00 3.000,00
___5Otros activos financieros B I 000 000 __000| 000 300000
VI. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes. 4.292,05 1.610,31 4.192,90 2.603,89 4.194,41
B) ACTIVO CORRIENTE 6.565,93 4.266,61 7.300,56 6.072,84 18.064,76
| TOTAL ACTIVO (A + B) 15.840,48 12.606,71 14.706,21 20.625,65 31.076,22
PATRIMONIO NETO Y PASIVO ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
|_A-1) Fondos propios. v | aaoa7| 155751 183290] 909880  20.95695
I. Capital. 7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00
|1 Capital escriturado. | 7.00000] " 7.00000] " 7.00000] " 7.000,00] _7.000,00
Ill. Reservas. 0,00 0,00 0,00 0,00 2.098,80
|___V.Resultados de ejercicios anteriores. |l .. 000|  -6.559,53|  -8557,51|  -5.167,10] 0,00
VII. Resultado del ejercicio. -6.559,53 -1.997,98 3.390,41 7.265,90 11.858,14
m&ggyblg[\_'dones, donaciones y legados recibidos | 2.000,00]| 2.000,00 2.000,00( 2.000,00| 2.000,00
A) PATRIMONIO NETO 2.440,47 442,49 3.832,90 11.098,80 22.956,95
Il. Deudas a largo plazo. 8.751,18 7.446,77 6.084,27 4.661,11 3.174,59
1. Deudas con entidades de crédito. 8.751,18 7.446,77 6.084,27 4.661,11 3.174,59
B) PASIVO NO CORRIENTE 8.751,18 7.446,77 6.084,27 4.661,11 3.174,59
Il. Deudas a corto plazo. 1.248,82 1.304,41 1.362,50 1.423,16 1.486,52
1. Deudas con entidades de crédito. 1.248,82 1.304,41 1.362,50 1.423,16 1.486,52
IV. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar. 3.400,00 3.413,04 3.426,54 3.442,57 3.458,16
1. Proveedores. 1.000,00 1.013,04 1.026,54 1.042,57 1.058,16
2. Otros acreedores. 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
4. Personal 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00
C) PASIVO CORRIENTE 4.648,82 4.717,45 4.789,04 4.865,73 4.944,68
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO (A+B+C) 15.840,47 12.606,71 14.706,21 20.625,65 31.076,22

Fuente: Elaboracion propia.




ANEXO II: PERDIDAS Y GANANCIAS

AN01 AN02 ANO3 A0 4 Afi05
1. Importe neto de la cifra de negocios. 25486,54|  30.046,29]  35432,27| 3973162 4451332
4. Aprovisionamientos. -900,00 -914,67 -929,85 -947,89 -965,43
6. Gastos de personal. -16.800,00(  -16.800,00] -16.800,00{ -16.800,00{  -16.800,00
7. Otros gastos de explotacion. -15.000,00{ -15.039,12| -15.07961| -15.127,71| -15.174,48
8. Amortizacion del inmovilizado. -934,45 -934,45 934,45 -1.352,83 -1.541,35
9. Imputacidn de subvenciones de inmovilizado no financiero y otras. 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
A) RESULTADO DE LA EXPLOTACION -6.14791|  -1641,95 3.688,35 7.503,18|  12.032,06
13. Gastos financieros. -411,62 -356,03 -297,94 -237,28 -173,92
B) RESULTADO FINANCIERO -411,62 -356,03 -297,94 -237,28 -173,92
() RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A+B) -6.559,53 -1.997,98 339041 726590  11.858,14
D) RESULTADO DEL EJERCICIO[ ~ -6.559,53|  -1.997,98 339041 726590  11.858,14

Fuente: Elaboracion propia.




ANEXO lil: ESCENARIO OPTIMISTA

Fuente: Elaboracion propia.

ANOO ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Ingreso por comision 22.731,24 26.798,04 31.601,75 37.369,20 44.150,21
Ingresos por gastos de envio 2.755,30 3.248,25 3.830,52 4.529,60 5.351,54
Otros ingresos 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
TOTAL INGRESOS 27.486,54 32.046,29 37.432,27 43.898,80 51.501,75
Compra de mercaderia 900,00 914,67 929,85 947,89 965,43
Alquileres 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Suministros 600,00 609,78 619,90 631,93 643,62
Publicidad 400,00 406,52 413,27 421,29 429,08
Sueldos y salarios 16.800,00 16.800,00 16.800,00 16.800,00 16.800,00
Seguro responsabilidad civil 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Amortizacion 934,45 934,45 934,45 1.352,83 1.541,35
Intereses -411,62 -356,03 -297,94 -237,28 -173,92
TOTAL PAGOS 31.822,83 31.909,39 31.999,54 32.516,66 32.805,56
Inversion -18.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL INVERSION -18.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO DE CAJA -18.000,00 -4.336,29 136,90 5.432,73 11.382,14 18.696,20

VAN 24.700,44 €
TIR 0,12




ANEXO IV: ESCENARIO PESIMISTA

ANOO ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5
Ingreso por comision 22.731,24 24.256,85 25.892,49 27.714,54 29.638,62
Ingresos por gastos de envio 2.755,30 2.940,22 3.138,48 3.359,34 3.592,56
Otros ingresos 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
TOTAL INGRESOS 27.486,54 29.197,07 31.030,97 33.073,88 35.231,19
Compra de mercaderia 900,00 914,67 929,85 947,89 965,43
Alquileres 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Suministros 600,00 609,78 619,90 631,93 643,62
Publicidad 400,00 406,52 413,27 421,29 429,08
Sueldos y salarios 16.800,00 16.800,00 16.800,00 16.800,00 16.800,00
Seguro responsabilidad civil 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Amortizacion 934,45 934,45 934,45 1.352,83 1.541,35
Intereses -411,62 -356,03 -297,94 -237,28 -173,92
TOTAL PAGOS 31.822,83 31.909,39 31.999,54 32.516,66 32.805,56
Inversion -18.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL INVERSION -18.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO DE CAJA -18.000,00 -4.336,29 -2.712,32 -968,56 557,22 2.425,63

VAN -5.067,67 €
TIR -0,41

Fuente: Elaboracion propia.




ANEXO V: FONDO DE MANIOBRA Y RATIOS

ANO1 ANO2 ANO3 A0 4 ANOS
FONDO DE MANIOBRA (FN=AC-PC) 523,37 893,32 1.321,37 9.891,70 9.836,36

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 AROS
|_RATIOS DE SOLVENCIA CORRIENTE o 10598 11200%|  121,72%|  31222%|  409,36%
PRUEBA DEL ACIDO 13801% 87.21% 149,21%|  12156%|  362,08%
RATIO DE TESORERIA 92,33% 34,14% 87,55% 53,51% 145,50%

A0 1 ANO2 ANO3 A0 4 ANOS
| RENTABIDADECONOMICA | 3880k| 1300 25085 36,38 3872%
RENTABILIDAD FINANCIERA -268,78%|  -451,53% 88,46% 65,47% 51,65%

Fuente: Elaboracion propia.




ANEXO VI: ENCUESTA

1. ¢ Es 0 ha sido residente de las Islas Canarias?®
o Si
o No
2. De forma general, ;,qué opcion prefiere a la hora de comprar?’

o Tienda fisica
o Tienda online

3. ¢ Alguna vez ha realizado una compra online desde las islas?®
o Si
o No
4, ¢ Por qué no? (puede marcar mas de una opcion)
o Porque las tiendas en las que he querido comprar no realizan envios a Canarias
o Porque no he tenido necesidad
o Por miedo a que me cobren gastos de envio 0 aduanas extras
o Por miedo a que no lleguen los pedidos
o Porque prefiero comprar en tienda fisica
o Porque comprar online es mas caro
5. ¢,Por qué?
o Por comodidad
o Por hobby
o Porque el producto que queria comprar no lo podia comprar de forma fisica
o Porque la marca que queria comprar no tiene tienda fisica en mi lugar de residencia
o Porque hay mayor variedad que en la tienda fisica
o Porque la tienda online me ofrecia descuentos
6. Una vez realizado el pedido y llegado a su domicilio, ¢le han cobrado gastos aduaneros??
o Si
o No
1. En relacion con los gastos aduaneros, indique las opciones que se ajusten a su experiencia

(puede marcar més de una opcion)

No me los notificaron

Me los notificaron con anterioridad
Fueron excesivos

No fueron excesivos

o O O O

6 Si la respuesta es si, continua el cuestionario. Si la respuesta es no, finaliza la encuesta.
7 Si la respuesta es tienda online, pregunta numero 5.

8 Si la respuesta es no, pregunta nimero 4.

9 Si la respuesta es si, pregunta nimero 7.



8. ¢ Alguna vez ha querido realizar un pedido online y esa pagina o proveedor no realizaba envios a
Canarias?'

o Si
o No
o NS/NC
8. ¢ Qué empresas 0 qué productos le gustaria que realizaran envios a las islas que actualmente no

lo hacen? (Puede responder una o varias opciones)

Nike

Adidas

Foot Locker

Amazon

FNAC

Walmart

Apple

Samsung

Asus CREO QUE ES ASOS
Sephora

Primark

Zalando

H&M

Lacoste

Tommy Hilfiguer

Polo Ralph Lauren

Viceroy

Pequefas tiendas de las islas
Otra

Ninguna

0O 0O 0 O 0O O O O O O O O O O O O o0 o o0 o

9. Indique qué grado de importancia (siendo 1 nada importante y 5 muy importante) le otorga a los
siguientes aspectos a la hora de realizar pedidos online

Puntualidad
en la entrega
Transparencia
con los costes
de envio
Rapidez en los
plazos de
entrega
Comprobacion
de estado del
pedido
Uso de
materiales
eco-friendly

10 Si la respuesta es si, pregunta 8.



Entrega del
producto en
perfectas
condiciones
Garantia en
cuanto a las
medidas
sanitarias
Devolucion
del producto
gratis y sin
costes
10. ¢ Podria indicar su sexo?
o Mujer
o Hombre
o Oftro
1. ¢ Cual es su rango de edad?
o Menor de 18 afios
o Entre 19y 39 afios
o Entre 40y 50 afios
o Mayor de 50 afios
12. ¢ Podria indicar su nivel de estudios? (Ultimos finalizados)
o Estudios primarios
o Estudios secundarios
o Bachiller
o Universitarios
o Postgrado
13. ¢, Cual es su ocupacién actual? (se permite opcién multiple)
o Estudiante
o Trabajador/a
o Desocupado/a
o Jubilado/a
14, ¢ Podria indicar en qué isla reside?
o Tenerife
o LaPalma
o LaGomera
o ElHierro
o Gran Canaria
o Fuerteventura
o Lanzarote
o LaGraciosa




