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1. RESUMEN EN ESPAÑOL E INGLÉS 

“Abiertos a la demanda del mercado” es un trabajo basado en la frustración de la 
clientela ante el cierre de los supermercados los domingos, unido a la demanda de trabajadores 
nocturnos y de extranjeros que buscan la facilidad de acudir a comprar sin restricciones horarias.  

Con este proyecto vamos a intentar encontrar una solución, mediante un plan de 
viabilidad, con el fin de ofrecer un supermercado que abra las 24 horas e incluso, que 
proporcione un servicio a domicilio en San Sebastián de La Gomera. 

Dicha propuesta viene justificada por el hecho de que los horarios de trabajo son cada 
día más amplios y diversos, o, simplemente, para proporcionarle facilidades a aquellas personas 
que no pueden acudir a los supermercados que no se encuentran en sus cercanías. Para ello 
nos hemos basado, en una idea de negocio que se extiende cada día más en numerosos lugares 
de la Península.  

 

 “Open to the demand of the market” is a project based on the frustration of the client 
because of the closure of supermarkets on Sundays joined with the demand of nocturnal workers 
and those who look for the liberty to purchase not depending of any timetable. 

 This project is done to find a solution to this, using a viability plan, and with the goal to 
offer that supermarkets be open 24h a day, even making a “come round drop off” service to the 
town of San Sebastian de La Gomera.  

 This is justified with the increase of a wider and diverse timetable of the worker, or 
simply, making it easier for those who can´t go to the supermarket due to the fact they are a long 
distance away. Because, of this, we have based the project on an idea of business that is 
expanding in the Peninsula.  

 

1.1 PALABRAS CLAVES 

Este Plan de Viabilidad es una nueva idea de negocio que englobaría el servicio a 
domicilio de un supermercado 24 horas en San Sebastián de La Gomera, que cubriría 
cualquier tipo de necesidad y daría facilidades al consumidor, al igual que está ocurriendo en 
diversos lugares de  la península. Pensamos que este modelo podría ser una respuesta a las 
necesidades del consumidor actual.  

 

The viability plan is a new business idea that has a “come round drop off” service of 
a 24h supermarket in San Sebastian de La Gomera, that covers the necesity and gives facility to 
the client, in the same wat it is doing in the Peninsula. We think that this may be the answer to 
the necesity of the actual clients. 
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4. INTRODUCCIÓN 

Hemos elegido esta idea de negocio, debido al elevado precio de la cesta de la compra 

en la isla de La Gomera, donde no existe prácticamente competencia en el sector de la 

alimentación.  

Los canarios pagan 90 euros más al mes de media por la cesta de la compra más 

económica que la media de España; donde cada año, la Organización de Consumidores y 

Usuarios realiza un informe sobre el precio que tienen los productos de alimentación en las 

distintas comunidades autónomas, y Canarias siempre suele estar entre las regiones más 

"caras" del país. 

Actibva, una de las webs especializadas en finanzas del BBVA, ha realizado un estudio, 

basado en los datos del Instituto Nacional de Estadística (INE), en el que ha comparado los 

precios de los productos de 2001 y los de 2011 y la conclusión es abrumadora: la cesta de la 

compra se ha incrementado en un 50% durante ese periodo, mientras que, por ejemplo, la 

inflación lo ha hecho en un 30%. 

Estos datos se confirman actualmente con el ISTAC (Instituto Canario de Estadística), 

que establece que La Gomera y El Hierro registraron los índices más altos de consumo en junio 

de 2016, donde la tasa de variación entre la isla más cara (La Gomera) y la más barata 

(Tenerife) es del 13,1%, unos datos que quitan el hipo.  

Aunque La Gomera es una isla  pequeña y quizás con poca población, hay mucha 

afluencia turística, y no hay oferta que cubra cualquier necesidad que pueda surgir después de 

las  21:00 de la noche, horario en el que cierran los pocos supermercados que existen.  

A partir de los datos que hemos recabado, vamos a realizar un Plan de Viabilidad 

basado en este tipo de negocio que ya se está desarrollando en algunas ciudades de la 

península. 

En este sentido, el periódico digital “El Conficencial”, realiza una investigación de 

consumo en algunos supermercados que han ampliado su franja horaria y llevan más de un año 

de funcionamiento. Por ejemplo, Carrefour Market, hace menos de un año abría de 09:00 a 

23:00, luego de 07:30 a 02:00, y desde el 24 de Enero del 2016, abre las veinticuatro horas del 

día. 
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En un principio hubo muchas protestas por parte de CCOO, que establecía: "No creemos 

que sea una demanda de los consumidores, una ciudad como Madrid está suficientemente 

abastecida sin necesidad de abrir tantas horas”. A pesar de ello, desde el sindicato, se confirma 

que se han cumplido las condiciones del convenio: ha habido contrataciones, las horas 

nocturnas se pagan un 25% más y ningún trabajador ha sido obligado a hacer ese turno (son 

ellos los que se han apuntado motivados por el aumento salarial). 

Desde Carrefour Market lo ven como: "una respuesta a las necesidades del consumidor 

actual". Hay ciudades en las que hay sectores de población que desarrollan su trabajo por la 

noche, como los servicios de limpieza, urgencias médicas, farmacias, seguridad, transporte, etc.; 

donde Carrefour se adapta a sus necesidades y les ofrece libertad de horario para realizar sus 

compras y compaginarlo con su jornada laboral y familiar, y recalca que “además de los nuevos 

trabajadores para cubrir ese turno, la apertura nocturna genera empleo indirecto en seguridad, 

limpieza y mensajería”. 

Así mismo, la empresa GranConsumoTV ha consultado a fuentes de Carrefour, las 

cuales señalan que la empresa "valora muy positivamente la experiencia de los supermercados 

de Lavapiés y Cuatro Caminos". Para ellos, abrir 24 horas en algunas de sus tiendas supone dar 

"una respuesta a las necesidades que le planteaba el cliente, que reclama un amplitud de horario 

para tener más flexibilidad a la hora de hacer sus compras”. 

Esta misma empresa GranConsumoTV, ha consultado también fuentes de Auchan Retail 

España, S.A, la cual ha dado este paso de tener establecimientos 'vampiro' con su primer Simply 

abierto 24 horas. A principios de este año se lanzó esta idea en Soria, siendo la razón de elegir 

esta ciudad para llevar a cabo esta primera experiencia nocturna, por una parte, por el arraigo 

que tiene Simply en la ciudad y, por otro lado, la ausencia de una competencia 24 horas en el 

sector alimentación. 

Por lo tanto, nuestro principal objetivo es implantar un supermercado que ofrezca una 

franja horaria flexible y con precios competitivos, que representen un ahorro en la cesta de la 

compra al ciudadano medio de la isla.   
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CAPÍTULO 1. PRESENTACIÓN DEL PROYECTO 

1.1. Descripción de la Empresa 

Nombre Comercial de la Empresa: SÚPER + 24 

Forma jurídica: Sociedad Civil 

Fecha de comienzo de la actividad: Enero 2018 

Localización física de la empresa: San Sebastián de La Gomera 

Nº de socios: 2 socias trabajadoras 

Nº de empleados iniciales: 23 trabajadores 

 

1.2. Datos de las promotoras 

 

2.  

Promotora 2 

Nombre y apellido: Selene Barreto Pérez 

DNI: 42233117B 

Fecha de nacimiento: 13/11/1993 

Lugar de nacimiento: Tijarafe, La Palma 

Domicilio: Urbanización el  Rebollero, nº 15 

Localidad: Tijarafe, La Palma. 38780 

Teléfono: 616869031 

Email: selenebarretoperez@gmail.com 

 

Formación Académica: Se encuentra 

terminando el Grado de Contabilidad y Finanzas 

por la Universidad de La Laguna. 

Promotora 1 

Nombre y apellidos: María Elena Santos 

Mendoza  

DNI: 43836279G 

Fecha de nacimiento: 26/07/1994 

Lugar de nacimiento: S/S  de La Gomera 

Domicilio: Camino de Puntallana, nº 62 

Localidad: San Sebastián de La Gomera. 

38800 

Teléfono: 660188510 

Email: elena.santos469@gmail.com 

Formación Académica: Se encuentra 

terminando el Grado de Contabilidad y Finanzas 

por la Universidad de La Laguna 

mailto:selenebarretoperez@gmail.com
mailto:elena.santos469@gmail.com
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1.3 Descripción del negocio 

La idea de negocio surge tras detectar la oportunidad de poner en marcha una actividad 

comercial en una zona relevante. Esto se plantea como un proyecto de superación, ambición e 

iniciativa profesional. 

Por ello, nuestro objetivo a nivel personal es conseguir la satisfacción económica y calidad de 

vida; además, el autoempleo y la autorrealización de poner en marcha una idea propia. 

En cuanto al nivel profesional y empresarial, el principal objetivo es crear una pequeña empresa 

que cubra costes, convirtiéndose en una verdadera competencia para las empresas del sector, 

así como, cubrir la demanda y las necesidades del consumidor. 

 

CAPÍTULO 2. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA 

2.1. Descripción de la actividad de la empresa 

La actividad a desarrollar será: Comercio al por menor de productos alimenticios, droguería, 

perfumería e higiene personal. 

La actividad económica en el sector servicio y, dentro de ella, en especial el subsector comercial. 

Se trata de un comercio al por menor de venta al público de forma directa de los productos 

mencionados. 

Los epígrafes de esta actividad podrían ser: 

 IAE: 

E662.1 Comercio al por menor de toda clase de artículos en economatos y cooperativas 

de consumo. 

 CNAE: 

4711 Comercio al por menor en establecimientos no especializados, con predominio en 

productos alimenticios, bebidas y tabaco. 

Los principales productos que se ofertaran en el establecimiento serán de comercio al por menor  

de cercanía, con un servicio de atención personalizada a lo que se añadirá el servicio 24 horas y 

el reparto a domicilio. 

 

2.2. Líneas de negocio/productos/servicios 

 Alimentación seca: Aceites, arroces, bollería industrial, cafés, caramelos, 

cereales, chocolates especiales, frutos secos, galletas, harina, legumbres, panadería 

industrial, pastas, sal, salsas, vinagre.  
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 Conservas y congelados: Conservas de pescado, conservas de carnes y otros, 

conservas de vegetales, congelados de carnes, helados, marisco, verduras.  

 Producto fresco: Carne, frutas, pescado, verduras y hortalizas. 

 Lácteos, embutidos y huevo (productos de nevera): Embutidos varios, huevos, 

leche y derivados, mantequilla, quesos varios. 

 Bebidas: Todo tipo de bebidas, con o sin alcohol. 

 Perfumería e higiene personal: Colonias, perfumes, productos  de afeitado, 

cuidado de la piel y el cabello… 

 Droguería y limpieza: Ambientadores, bolsas de basura, detergentes y 

suavizante, papel higiénico, útiles de cocina… 

 Prensa, tabaco y otros: Periódicos y revistas, diferentes marcas de tabaco, así 

como mecheros, etc. 

 

 

CAPÍTULO 3. ANÁLISIS DEL MERCADO 

3.1. Análisis de la demanda 

El mercado inicial con el que cuenta esta sociedad es el mercado local en San Sebastián de La 

Gomera. No obstante, al tratarse de la capital de la isla y contar con un importante zona 

comercial, también se acogerá a clientes del resto de la isla, que acuden a la capital a realizar 

sus compras o cualquier gestión.  

Por otra parte, la ubicación en San Sebastián de La Gomera es muy beneficiosa en el sentido de 

que por el puerto de este lugar entra la mayor parte de la población que viene a la isla. 

A todo esto se une el servicio a domicilio, así como la franja horaria de 24 horas, que genera una 

amplia demanda, formada por: residentes locales de San Sebastián, residentes de la isla, así 

como turistas. 

3.2. Análisis de la competencia 

En lo que respecta a la competencia, las promotoras se encontrarán con varios competidores 

que ya se encuentran implantados en el mercado. 

En este sentido, el supermercado Hipertrébol es el competidor más antiguo. Además, existen 

otros como: el Spar y el Suma que han ido cobrando importancia en los últimos años, pero no 

representa una competencia importante debido a sus precios elevados.  

También se encuentra la tienda de la gasolinera DISA, situada en la capital, que ofrece un 

horario más amplio que los supermercados anteriores; no obstante, estos establecimientos no 

cuentan ni con un servicio 24 horas, ni con reparto a domicilio; lo que representará un punto 

fuerte a “Súper+24” para hacerles frente.   
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3.3. Análisis de los proveedores 

Los proveedores serán los propios de la actividad, siendo también los proveedores de la 

competencia. Estos visitarán una o dos veces en semana el establecimiento.  

Se trata de productos de calidad media de marcas reconocidas. Los proveedores suelen 

establecer en estos casos un periodo de pago de 60 días y realizar ofertas en función del 

volumen de pedidos.  

En cuanto a los productos frescos, buscaremos productos locales con los que se obtengas una 

buena relación calidad-precio. 

 

3.4. Análisis DAFO 

 

 

CAPÍTULO 4. MARKETING Y COMERCIALIZACIÓN 

4.1. Política de precios 

Los precios de todos los productos se obtendrán tras aplicar los márgenes habituales en el 

sector. Dichos márgenes medios son: Alimentación (40%), Droguería (20%), Perfumería (50%), 

Cuidado personal (50%), Prensa y tabaco (30%). 

En cuanto a los productos frescos, el margen será incluso mayor, ya que el proveedor de dichos 

productos es un agricultor de la zona que, debido a una estrecha relación con la emprendedora, 

mantendrá unos precios muy bajos en sus productos. No obstante, los precios de dichos 

productos podrán sufrir variaciones motivadas por la filosofía del comercio justo.  
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4.2. Canales de distribución 

Se trata de una empresa que no requiere un gran canal de distribución ya que ofrece un servicio 

de 24 horas, sin embargo el reparto a domicilio se distribuirá en tres franjas horarias: de mañana 

(10:00-13:00), de tarde (17:00-20:00) y de noche (02:00-06:00). 

4.3. Estrategia de promoción 

Por un lado, la publicidad se llevará a cabo mediante: redes sociales (Facebook, Twitter…); 

anuncio en los periódicos locales (Gomeraverde, Gomeratoday…); trípticos, dípticos y buzoneo; 

cuña de radio en las radios locales; así como, el  “boca a boca” (principal y más importante 

método para darse a conocer). 

Y Por otro lado, respecto a la promoción y método de venta, como se nombró anteriormente se 

ofrecerá un servicio a domicilio gratuito al superar un mínimo de compra; así como descuentos 

temporales y ofertas en productos que se estime vender mayor cantidad a un precio inferior.  

 

CAPÍTULO 5. PRODUCCIÓN Y OPERACIONES 

5.1. Infraestructuras e instalaciones 

La empresa contará con un local comercial propio en Camino Puntallana, nº 19, La Lomada, que 

cuenta con las siguientes dimensiones: 

 30x15m que se divide en: 20x15m dedicado al supermercado y un almacén de 

10x15m. Esto es propiedad de una de las promotoras, que lo cederá para montar el 

negocio.  

 Anexo se encuentra un terreno de 30x15m en el que se ubicará los 

aparcamientos (parcela que será alquilada por 1.000€ mensuales).  

5.2. Proceso de fabricación/prestación de servicios 

En general, no hay ningún proceso productivo: se compran directamente los productos 

finales a los proveedores y se venden al consumidor final. 

5.3. Aprovisionamiento y logística 

Los proveedores visitan una o dos veces en semana el local para ir trayendo la 

mercancía que se va requiriendo. Además, tal y como se ha detallado en el apartado anterior, el 

local cuenta con un almacén donde se irá guardando la mercancía para ir reponiendo. 
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CAPÍTULO 6. ORGANIZACIÓN Y RECURSOS HUMANOS 

6.1. Organigrama 

 

La empresa será gestionada por las dos socias, que irán realizando las tareas necesarias en 

cada momento para complementar  las labores de la platilla, además se encargaran del 

departamento fiscal y contable. 

6.2. Retribución 

Las promotoras no se establecen ninguna remuneración en un primer momento, hasta que la 

empresa no comience su actividad y puedan ver cómo evoluciona, y cuánto puedan asignarse 

como sueldo cada una. 

En cuanto a las retribuciones de los empleados, serán las propias del sector, teniendo en cuenta 

la nocturnidad en determinados turnos. 

 

CAPÍTULO 7. INVERSIÓN Y FINANCIACIÓN 

7.1. Inversión inicial 

La inversión inicial estará comprendida por 27.000€ de inmovilizado material, 1.000€ que se 

invertirán en publicidad y 12.000€ con los que se acometerá la primera compra de mercancía. 

Esto hace un total de 40.000€. 

No obstante, las promotoras para estar más holgadas en el proyecto, han decidido contar con 

15.000€ extras para cualquier gasto que surgiese, así como para gastos iniciales. 
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PLAN DE INVERSIONES 

 
CONCEPTO 

 
IMPORTE 

 
INMOVILIZACIONES INTANGIBLES       

  
-€ 

 
Gastos de Inversiones y Desarrollo 
Concesiones Administrativas 
Propiedad Industrial 
Fondo de Comercio 
Derechos de traspaso 
Aplicaciones Informáticas 

 

0,00€ 
0,00€ 
0,00€ 
0,00€ 
0,00€ 
0,00€ 

 
INMOVILIZACIONES MATERIALES 

 
27.000,00€ 

 
Terrenos y bienes naturales 
Edificios administ. y comerciales 
Naves industriales y almacenes 
Instalaciones técnicas 
Maquinaria 
Utillaje 
Mobiliario 
Equipos Informáticos 
Elementos de transporte 
Otro inmovilizado material 

 

0,00€ 
0,00€ 
0,00€ 

9.000,00€ 
0,00€ 
0,00€ 

4.800,00€ 
1.200,00€ 

12.000,00€ 
0,00€ 

 
INMOVILIZADO FINANCIERO 

 
-€ 

 
Fianza 
Otro Inmovilizado financiero 

 
0,00€ 
0,00€ 

 
ACTIVO CORRIENTE 

 
28.000,00€ 

 

Existencias 

Tesorería 

 
26.639,71€ 
1.360,29€ 

 
TOTAL PLAN DE INVERSIÓN 

 
55.000,00€                                          
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7.2. Financiación inicial 

Por una parte, las promotoras pueden acometer el grueso de la inversión poniendo cada una 

20.000€, por lo cual el capital social y por tanto la financiación propia sería de 40.000€. 

Además, está prevista la financiación de, aproximadamente, un 27% del proyecto por un 

préstamo bancario. Dicho préstamo, corresponde a la línea ICO, con las siguientes 

características: importe 15.000€, tipo interés medio del 5% y una amortización de 6 años. 

 

 

            

    PLAN DE FINANCIACIÓN   

    

            

CONCEPTO       IMPORTE 

PATRIMONIO NETO       40.000,00€ 

Capital social       40.000,00€ 

Subvenciones de capital     0,00€ 

PASIVO NO CORRIENTE     15.000,00€ 

Préstamos a l/p con entidades de crédito   15.000,00€ 

Otras deudas a l/p       0,00€ 

PASIVO CORRIENTE                      -   €  

Préstamos a c/p con entidades de crédito   0,00€ 

  Total Plan de Financiación:    55.000,00€ 
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CAPÍTULO 8. PLAN ECONÓMICO Y FINANCIERO 

8.1. Previsión de ingresos 

Detalle de ventas en el año N: 

 

 

Detalle de ventas en el año N+1: 

 

Detalle de ventas en el año N+2: 
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Detalle de ventas en el año N+3: 

 

Detalle de ventas en el año N+4: 

 

 

8.2. Previsión de compras 

Detalle de compras en el año N: 

 

 

 

 

 

 



19 

 

Detalle de compras en el año N+1: 

 

Detalle de compras en el año N+2: 

 

Detalle de compras en el año N+3: 

 

Detalle de compras en el año N+4: 
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8.3. Cuenta de Resultados 

8.4. Tesorería 
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Plan de Tesorería en el año N 
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Plan de Tesorería en el año N+1 
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Plan de Tesorería en el año N+2 
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Plan de Tesorería en el año N+3 
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Plan de Tesorería en el año N+4 
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8.5 Balance Abreviado 
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8.6. Ratios 

INDICADORES DE VIABILIDAD 
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INDICADORES FINANCIEROS 

  Período de recuperación inversión    2 años.  

  VAN      36.631,18€  

  Tasa Interna de Rentabilidad     30% 

VAN 

Según los datos aportados, el Van es de 36.631,18€. Por tanto, el estudio se considera muy 

rentable, con un rendimiento neto positivo bajo un horizonte temporal de cinco años, una vez 

eliminando los costes de oportunidad de los fondos propios. 

TIR 

Analizando el resultado de esta tasa (30%), se deduce una rentabilidad notoriamente superior al 

coste de oportunidad del capital, que se ha establecido en el 12%. Por tanto, si se cumplen las 

expectativas previstas, estamos hablando de un proyecto rentable. 

PAYBACK 

Para este negocio, el plazo de recuperación, bajo un horizonte temporal de cinco años, se sitúa 

en 2 años (2) aproximadamente. Esto no sólo indica una buena rentabilidad, sino que además 

reduce la incertidumbre asociada a un horizonte muy elevado en las previsiones. 

 

PERÍODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN 

 

VALOR ACTUAL NETO (VAN) 
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TASA INTERNA DE RENTABILIDAD (TIR) 

 

 

8.7. Análisis de ratios y viabilidad económica y financiera 

La Planificación Financiera consiste en la elaboración de previsiones a medio y largo plazo, en 

un horizonte de cinco años. Al ser previsiones a más de un año, existe un elevado grado de 

incertidumbre, pero aun así es conveniente realizarla para estar mejor preparados y dirigir con 

más precisión la empresa, al marcar los rumbos que debe tomar. Un posterior control, permitirá a 

través de las desviaciones, analizar y corregir las tendencias. 

En base a los datos aportados sobre el proyecto, se destacan las siguientes conclusiones: 

CUENTA DE RESULTADOS 

 

Si las previsiones se cumplen, el negocio será rentable desde el primer año de actividad, 

alcanzando niveles de beneficio aceptables para el comienzo de un negocio, sobre todo, 

teniendo en cuenta el importante desarrollo inicial y los grandes costes de personal que hay que 

cubrir. 

Cabe destacar que estos resultados se han obtenido bajo el supuesto de una Sociedad Civil por 

lo que incluyen las cargas sociales de las dos promotoras, así como el Impuesto de Sociedades, 

bajo el cual tributan este tipo de sociedades a partir del 1 de enero de 2016. 

CASH-FLOW 

 

En los cinco años de estudio se observa cómo el Cash-Flow de este proyecto es positivo, 

elevado y creciente. 



30 

 

 

PUNTO MUERTO O UMBRAL DE RENTABILIDAD 

 

A pesar de ser datos elevados,  según los datos aportados, es posible llegar a esta cantidad de 

ventas cada año, por lo que el proyecto se considera viable. 

FONDO DE MANIOBRA 

 

La empresa objeto de estudio presenta un Fondo de Maniobra positivo para los cinco años 

analizados, lo que le garantiza poder hacer frente a sus pagos incluso no cumpliéndose al 100% 

las expectativas de ventas. Por consiguiente, la cantidad de activo circulante que permanece 

inmovilizado durante el ciclo de explotación para hacer posible el funcionamiento de la actividad 

ordinaria es positivo en los cinco años del estudio. 

SOLVENCIA ESTÁTICA 

 

Analizando el resultado, se deduce que por cada euro de financiación a corto plazo, la empresa 

dispone de 3,35€ de inversión para el mismo período durante el primer año. De este análisis se 

extrae la capacidad de la empresa para hacer frente a sus deudas a través de sus activos desde 

el primer año de actividad. Además, dicha capacidad va en aumento a lo largo de los posteriores 

ejercicios. 

ENDEUDAMIENTO TOTAL 
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En el caso de analizar, por cada euro propio la empresa tiene 0.58 euros de deuda en el primer 

año. Esto ocurre porque la práctica totalidad de la inversión inicial se realiza con financiación 

propia, siendo la ajena una financiación complementaria. 

Además, en los siguientes años decrece notablemente, por lo que también lo hacen las deudas 

en relación con los fondos propios. Esto implica que progresivamente va disminuyendo 

significativamente el riesgo financiero del proyecto. 

RENTABILIDAD ECONÓMICA Y FINANCIERA 

 

Tal y como se puede observar, durante el período analizado la empresa goza de tasas de 

rentabilidad económica positivas, con un valor para el año 5 en torno al 25%. 

Analizando la rentabilidad financiera, se observa que ésta es mayor que la económica, por lo que 

la empresa goza en este período de un Apalancamiento Financiero positivo. Esto indica que la 

empresa obtiene sobre los fondos ajenos utilizados, una rentabilidad superior al coste que paga 

por ellos, o dicho de otra forma, los fondos propios obtienen una remuneración superior a la del 

activo. 

MARGEN ECONÓMICO 

 

 

En este caso, se observa un margen económico positivo, aunque este no es muy elevado. 

Además, se observa cómo va incrementándose poco a poco en los primeros años, 

aproximándose al  6,42% en N+4. 

ROTACIÓN DE LAS INVERSIONES 

 

 

 

En este caso, se observa una disminución a lo largo de los cinco primeros años. Por tanto, se 

recomienda la reinversión en la empresa para mejorar este dato.  
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6. CONCLUSIONES 

La realización del plan de viabilidad ha servido como una guía para la futura creación de un 

supermercado, cumpliéndose así los objetivos principales del trabajo de ofrecer una franja 

horaria flexible con precios competitivos, debido a la alta cesta de compra que se refleja en la 

isla, debido a no ser capitalina. 

Se cumplieron los objetivos específicos de investigación a lo largo del proyecto, que consistían 

en el análisis de la viabilidad del mercado, que resultó ser una herramienta de mucha utilidad en 

la cual ayudó a determinar las debilidades y fortalezas con la finalidad que se pueda desarrollar 

el negocio de la forma más apropiada y eficiente posible.  

Uno de los aspectos más importantes a considerar es la relación calidad-precio de los productos 

que se ofrecerán en el supermercado, objetivo fundamental para cubrir las necesidades del 

consumidor frente a la competencia.  

El hecho de que el plan de viabilidad se encuentre bien estructurado y detallado es de gran 

importancia ya que, de otra forma, se corre el riesgo de que el negocio no sea rentable 

económicamente. Además de que proporciona los factores que se deben tomar en cuenta a la 

hora de abrir el supermercado de forma exitosa.  

Debido a la correcta elaboración del plan, observamos que los datos obtenidos reflejan que el 

negocio será rentable desde el primer año de actividad, alcanzando niveles de beneficio 

aceptables para el comienzo de un negocio, sobre todo teniendo en cuenta el importante 

desarrollo inicial y los grandes costes de personal que hay que cubrir. 

Finalmente, basándonos en el análisis financiero y económico del proyecto, se refleja un Valor 

Actual Neto a dos años, periodo de recuperación de la inversión inicial, y determinados ratios 

que complementan el análisis. Además, la cuenta de resultados desde el año N, nos da 

resultados positivos.  De esta forma, hemos decidimos llevar a cabo la idea de negocio 

“SÚPER+24”, como iniciativa empresarial de un supermercado veinticuatro horas con servicio a 

domicilio, en la isla de La Gomera. 
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8. ANEXO 

 


