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Desarrollo de un producto web completo, para ayudar a las PYMES a lanzar sus
productos al mercado online

Autor: Méndez Sala, Abacuc.
Director: Magliarella, Pablo.

RESUMEN DEL PROYECTO

Este proyecto se basa en la creacién de un producto web completo, basado en una
aplicacion web, cuyo propésito es el de ayudar a las PYMES manufactureras espafiolas, a
lanzarse a vender sus productos de forma online, a través de los diferentes retailers que
tenernos en el Marketplace espanol. Para ello, extraeremos toda la informacién ya
presenté de sus productos, en el mercado online, y le mostraremos la forma en la que sus
distribuidores utilizan estos canales para la venta de sus productos. Con el objetivo de
ayudar a seleccionar el mejor Marketplace a la hora de lanzar sus productos, la primera
parte de este proyecto, consistird en un estudio econdmico sobre el crecimiento del
mundo del retail en Espafia durante los ultimos afios. Y, la segunda parte del proyecto,
consistird en un analisis los retailers mas importantes que existen en la actualidad en el
Marketplace Espafiol, analizando su evolucién durante los Ultimos afios y las

caracteristicas principales de los clientes de cada uno de ellos.

1. Introduccién

Esta aplicacién web, ayudara al usuario, a extraer las caracteristicas de sus productos
gue se encuentren presentes en algun e-commerce (Titulo, descripcién, dimensiones,
imagenes, etc....), actualmente siendo vendidos por parte de alguno de sus distribuidores.
Ademas, una vez extraida la informacién de los productos, y basandose en un estudio
previo de los e-commerce mds importante, se le recomendara al usuario, el e-commerce
gue deberd utilizar para lanzar sus productos al mercado espafiol. Para realizar esa
recomendacion se utilizard un modelo de basado en Python, el cual habra sido entrenado,
para seleccionar la opcién mas adecuada, en funcién de las diferentes caracteristicas de
sus productos. De esta forma se facilitard la entrada directa de las empresas
manufactureras a la venta online, sin necesidad de intermediarios y de volver a generar
esos datos ya existentes. La entrada en el mercado del e-commerce, ayudara a estas

empresas a aumentar sus ingresos, tanto a nivel nacional como internacional.



2. Motivacion y objetivo del Proyecto

Actualmente en Espafa, existen un gran numero de PYMES manufactureras,
empresas dedicadas exclusivamente a la fabricacién, con una facturacién de menos de 50
millones de Euros anuales, que todavia no se han lanzado a la venta online. Esto, en
muchas ocasiones se debe a la falta de perfiles técnicos dentro de la organizacién, o a la
falta de recursos, para como bien hemos comentado anteriormente obtener un

escaparate web bien disefiado para llegar a los clientes.

El objetivo principal de este proyecto consiste en recomendar a las PYMES
manufactureras, en funcidon de las caracteristicas de sus productos, cual es el mejor e-
commerce presente en Espafia, para lanzar sus productos al mercado online. Una vez que
la aplicacion web que desarrollemos obtenga estos resultados, se les ayudard a la
extracciéon de la informaciéon de sus productos a través de la informacién ya existente en

internet, subida por los diferentes usuarios vy distribuidores.

3. Resultados

El resultado es un producto web completo, en el que se mostrara al usuario la
informacién buscada por pantalla. Esta informacidon nos mostrara todas las caracteristicas
y especificaciones que otros usuarios, ya han utilizado y recopilado para la venta de sus
productos manufacturados. De la misma forma, a través de los analisis tanto econémicos
como sectoriales, realizados durante la primera parte del proyecto, se mostrara al
usuario, a través de una web, la recomendacion sobre que Marketplace utilizar para

lanzar sus productos.

4. Conclusiones

El proyecto que he realizado, me ha ayudado a demostrar la necesidad del proyecto
gue tienen que realizar las empresas manufactureras espafiolas, para empezar a lanzar
sus productos a la venta por Internet. Afio tras afio el crecimiento de este sector del
retail, avanza sin descanso en todas las areas geogréficas el mundo, y en todas las
categorias de productos. Durante las diferentes fases del proyecto, se ha mostrado la

importancia que tiene actualmente el e-commerce a nivel mundial, y como se estd



desarrollando en los diferentes paises, especialmente en Espafia. La pandemia del Covid-
19, junto con el desarrollo de las nuevas tecnologias, y la llegada de los grandes
competidores a nuestro Pais, ha generado que Espaifa sea una de los territorios en el
mundo con mayores posibilidades de crecimiento en este sector. Con la ayuda de la

herramienta que he desarrollado durante este proyecto, podré ayudar a las empresas

o 4

manufactureras espafolas, a subirse a esta “ola” de la venta por internet, y asi
aprovechar la época de crecimiento actual, siempre con el objetivo de desarrollar sus

negocios, y seguir dando el mejor servicio posible al cliente.



Development of a complete web product, to help SMEs launch their products to
the online market

Author: Méndez Sala, Abacuc.
Supervisor: Magliarella, Pablo.

PROJECT SUMMARY

The aim of this project is to create a complete web product, based on a web
application, the purpose of which is to help Spanish manufacturing SMEs to launch their
products online, through the different retailers that we have in the Spanish Marketplace.
For this, we will extract all the information | have already presented about your products,
in the online market, and we will show you how your distributors use these channels to
sell their products. With the aim of helping to select the best Marketplace when
launching its products, the first part of this project will consist of an economic study on
the growth of the retail world in Spain in recent years. In addition, the second part of the
project will consist of an analysis of the most important retailers that currently exist in the
Spanish Marketplace, analyzing their evolution in recent years and the main

characteristics of the clients of each of them.

1. Introduction

Our web application will help the user to extract the characteristics of their products
that are present in an e-commerce (Title, description, dimensions, images, etc. ...),
currently being sold by one of their distributors. In addition, once the application extract
the information of the products, based on a previous study of the most important e-
commerce, the system will recommend to the user, the e-commerce that they should use
to launch their products on the Spanish market. To make this recommendation, we will
use a python-based model. This Python model is train to select the most appropriate
option, based on the different characteristics of its products. This application will facilitate
the entry of manufacturing companies to online sales, without need of intermediaries and
without need to create again these existing data. The entry into the e-commerce market

will help these companies to increase their nationally and internationally income.

2. Motivation and objective of the Project



Currently in Spain, there are a large number of manufacturing SMEs, companies
dedicated exclusively to manufacturing, with a turnover of less than 50 million Euros per
year, which are not using the online market. This situation, on many occasions, is due to
the lack of technical profiles within the organization, or to the lack of resources, for as we
have previously commented, at the time of obtaining a well-designed web showcase to

reach customers.

The main objective of this project is to recommend to manufacturing SMEs, based on
the characteristics of their products, which is the best e-commerce present in Spain, to
launch their products on the online market. Once the web application that we develop
obtains these results, the application helps them to extract the information of their
products through the existing information on the internet, uploaded by different users

and distributors.

3. Results

The result of this project is a complete web product, in which the screen shows the
information get from the internet, directly to the user. This information will show all the
features and specifications that other users have already used and collected for the sale
of their manufactured products. In the same way, through both economic and sectoral
analyzes carried out during the first part of the project, the user will be shown, through a

website, the recommendation on which Marketplace to use to launch their products

4. Conclusions

The project that | have carried out has helped me to demonstrate the need for the
individual company projects that Spanish manufacturing companies have to carry out, to
start launching their products on the online market. Year over year, the growth of this
retail sector progresses tirelessly in all geographic areas of the world, and in all product
categories. During the different phases of the project, we have showed the importance of
e-commerce at a global level and how is develop in different countries, especially in
Spain. The Covid-19 pandemic, together with the development of new technologies, and
the arrival of major competitors in our country, has made Spain one of the territories in

the world with the greatest potential for growth in this sector. With help of this tool that |



have developed during this project, | will be able to help Spanish manufacturing
companies to get on this "wave" of internet sales, and thus take advantage of the current
growth period, always with the aim of developing their business, and continue to provide

the best possible customer service.
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1 Memoria Descriptiva

1.1 Introduccidon, motivacidn, objetivo y organizacién del proyecto

1.1.1 Introduccion

El objetivo de este proyecto consiste en realizar un producto completo, basado en
una aplicacion web, cuyo propédsito es el de ayudar a las PYMES manufactureras
espafiolas, a lanzarse a vender sus productos de forma online, a través de los

diferentes e-commerce que tenemos en el marketplace espafiol.

llustracidn 1. Representacion grafica

Esta aplicacién web, ayudard al usuario, a extraer las caracteristicas de sus
productos que se encuentren presentes en algun e-commerce (Titulo, descripcidn,
dimensiones, imagenes, etc....), actualmente siendo vendidos por parte de alguno de
sus distribuidores. Ademds, una vez extraida la informacién de los productos, y
basandose en un estudio previo de los e-commerce mas importante, se le
recomendara al usuario, el e-commerce que debera utilizar para lanzar sus productos
al mercado espafiol. Para realizar esa recomendacién se utilizard un modelo basado en
Python, el cual habra sido entrenado, para seleccionar la opcién mas adecuada, en

funcidn de las diferentes caracteristicas de sus productos. De esta forma se facilitard la



entrada directa de las empresas manufactureras a la venta online, sin necesidad de
intermediarios y de volver a generar esos datos ya existentes. La entrada en el
mercado del e-commerce, ayudara a estas empresas a aumentar sus ingresos, tanto a

nivel nacional como internacional.

Nuestra aplicacion ofrece un producto uatil para todas aquellas empresas
interesadas en entrar en el mundo del e-commerce. Nos centramos especificamente
en ofrecer el servicio a aquellas pequefias y medianas empresas, que no pueden
introducir en su estructura un equipo especializado, ni contratar a una empresa

externa para llevar a cabo esta actividad.

Nuestra aplicacién, se centrard en dos grupos principales de clientes objetivo.
Estos dos grupos de clientes se distinguen entre el cliente final directo o el e-
commerce que hard de intermediario entre el cliente final y la aplicacién. De esta

forma obtendremos dos tipos de ingresos:

- Ingresos puntuales, los cuales vendran por parte de los usuarios que
nos encuentren a través de la pagina web. Y utilicen nuestro producto
de forma puntual. Los clientes puntuales pagardn una cuota por uso,

por lo que cuanto mas se use, mas tendra que pagar el cliente.

- Ingresos recurrentes, que son los que vendran por parte de los
diferente e-commerce, los cuales pagardn una licencia del producto.
De esta forma, el beneficio se genera al dar permiso a los usuarios
para usar cuando lo necesiten la herramienta a cambio de una tarifa
de licencia. Esta modalidad de pago, consigue que el activo siga siendo
propiedad de la organizacién y proporcione ingresos recurrentes y

escalables para la compaiiia.

La Unica manera de diferenciarnos del resto de agencias que ya ofrecen este

servicio, de una manera mas tradicional y manual, es a través de una politica de costes



competitiva y de presentar la empresa de tal forma que los clientes nos consideren
una forma de eliminar las barreras de entrada que supone iniciarse en el mundo del e-
commerce. Los beneficios que brindamos a nuestros clientes son: la rapidez, el ahorro
y el servicio de atencidn al cliente, en el cual siempre habra un experto dispuesto a

responder cualquier pregunta que les surja a los clientes.

La estructura organizativa de la empresa sera un grupo pequefio. Contaremos con
un manager, el cual se encargard de la gestion externa de la parte comercial,
marketing y contabilidad. Un programador principal, el cual se encargara del desarrollo
de la aplicaciéon y de realizar las mejoras que sean oportunas. Y, Ademads, tres personas

gue formaran el equipo de asistencia al cliente.

Con el objetivo de captar clientes, se llevaran a cabo dos estrategias principales. La
primera de ellas consistird en una estrategia de marketing, a través de los principales
buscadores, para que, de esta forma, el cliente pueda encontrar la web y contactar
directamente con nosotros a través del servicio de asistencia. Y una segunda
estrategia, la cual estarad basada en una situacién “win-win” tanto para el cliente como
para el e-commerce. Esta relacion consistird en que los propios representantes del e-
commerce recomienden y ayuden al cliente a hacer uso de nuestro producto. De esta
forma el cliente conseguira la informacién que necesita y el e-commerce, conseguira
reducir los tiempos de creacién de catdlogo y gestidon de la cuenta. De esta forma se
acelerard el inicio de la relacidn comercial, y por consiguiente la venta de los

productos.

Con el objetivo de entender mejor el funcionamiento de este producto, haremos
uso de una herramienta conocida como “lean bussines model canvas” , la cual nos
ayudard a comprender el modelo de negocio plantedndolo con una visién integrada,
gue ve a la empresa como un todo, sin dejar de ser algo simple y facilmente

comprensible por todos.



1.1.2 Estado en cuestion

El comercio electrdnico, y su rdpido crecimiento presentan un desafio a la hora de
desarrollar la estrategia comercial de una empresa. Las nuevas tecnologias que
aparecen en el mercado, junto con la aparicion de los mds variados marketplaces,
hacen dificil la toma de decisiones como: cuando entrar al mercado online, y como

hacerlo.

El comercio online ha generado que el consumidor tenga un acceso facil al
mercado mundial. Gracias a internet, el consumidor puede elegir entre una amplia
variedad de productos y comprar comodamente sin salir de casa. Factores como la
globalizacion y la liberalizacién de las redes de comunicacién han facilitado este
avance. Por ese motivo, el comercio electrénico tiene la capacidad de desempeifiar un
papel fundamental para ayudar a las economias en desarrollo a beneficiarse de la
venta de sus productos manufacturados. Con respecto a otros canales de venta, el
comercio electrénico, te permite empezar a vender en otros paises, con el Unico

requisito previo es un escaparate web bien disefado para llegar a los clientes.

Desde su existencia, el comercio electrénico ha recibido varias definiciones por
parte de académicos, investigadores y autores. Las cuales podrian resumirse en: todos
aquellos negocios, tecnologias y habilidades de compra y venta de productos o
servicios, que se realizan con la ayuda de Internet y la computacion, los cuales abarcan
el proceso completo de mostrar dichos productos o servicios, hasta su entrega al

consumidor final.

1.1.3 Motivacion

Actualmente en Espaiia, existen un gran numero de PYMES manufactureras,
empresas dedicadas a la fabricacién, con una facturacién de menos de 50 millones de
Euros anuales, que todavia no se han lanzado a la venta online. Esto, en muchas

ocasiones se debe a la falta de perfiles técnicos dentro de la organizacidn, o a la falta



de recursos, para como bien hemos comentado anteriormente obtener un escaparate

web bien disefiado para llegar a los clientes.

1.1.4 Objetivos del proyecto

El objetivo principal de este proyecto consiste en recomendar a las PYMES
manufactureras, en funcién de las caracteristicas de sus productos, cual es el mejor

marketplace presente en Espafia, para lanzar sus productos al mercado online.

Una vez que la aplicacién web que desarrollemos obtenga estos resultados, se les
ayudarad a la extraccion de la informacidn de sus productos a través de la informacién
ya existente en internet, subida por los diferentes usuarios y distribuidores. Al ser
propietarios y duefios de la marca podran hacer uso de la informaciéon que se

encuentre en internet de su marca.

1.15 Organizacion de tiempos del proyecto

Las diferentes partes que componen el proyecto, se llevaran a cabo teniendo en

cuenta el siguiente gréfico de tiempos:

Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril BV

aed 1-15 15-30 1-15 15-31 1-15 15-31 1-15 15-28 1-15 15-31 1-15 15-30 1-15 15-31

Documentacion

I Seccion

II Seccion

III Seccion
Memoria

Grdfico 1. Grdfico de Tiempos
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1.2 Aplicacidon del Bussines Model Canvas

Para poder comprender mejor la idea que hay detrds de este producto web,
haremos uso de una herramienta conocida como “bussines model canvas” , la cual nos
ayudara a entender la estructura del negocio plantedndolo desde arriba, en la
entendamos el proyecto como un conjunto de partes, para de esta forma poder

estructurar mejor cada una de ellas y hacerlo mas entendible.

The Business Model Canvas

%ﬂ ¢ [ 1[ 1
Key es v Customer Relationships
e &3 e

Key Partners : Value proposition Cu S

m@w Channels % i'
i\ <

LAY
,': Cost Structure Revenue streams M — ¢
l‘ x -

llustracion 2. Business Model Canvas

Este modelo Canvas realiza nueve separaciones, para dividir las partes clave que
una empresa debe tener en cuenta a la hora de establecer su propia estrategia

empresarial.

1.2.1 Clientes

Los clientes principales de nuestro producto seran todas aquellas empresas
manufactureras espafiolas, las cuales quieran lanzarse a vender sus productos al
mercado online, y actualmente, dichos productos, se estén vendiendo a través de
alguno de sus distribuidores. Otro cliente importante seran los propios e-commerce,
los cuales estan interesados tanto en facilitar el camino a las empresas, como en

obtener informacién de sus competidores. Clientes secundarios podrian ser
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consultores, investigadores o estudiantes, interesados en la obtencidon de datos para

sus diferentes proyectos.

Clientes

- Empresas Manufactureras Espafolas
- e-commerce espafioles

- Distribuidores

- Consultores

- Investigadores

- Estudiantes

Tabla 2. Clientes

1.2.2 Propuesta de valor

Hoy en dia, el proceso de obtencion de las caracteristicas requeridas del producto,
para poder venderse de forma online, es un proceso costoso, que muchas empresas
suelen externalizar a agencias especializadas. Con este producto conseguiremos
ahorrar este esfuerzo, y obtener estas caracteristicas que ya se encuentran en

internet, sin necesidad de contratar empresas externas o utilizar recursos internos.

Propuesta de valor

- Reduccidn de las barreras de
entrada

- Eliminacién de intermediarios

- Reduccién de costes

- Simplificacion de proceso

- Informacion Estratégica

Tabla 3. Propuesta de valor
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1.2.3 Canal

Con el objetivo de que los posibles clientes lleguen a conocer el producto,
utilizaremos dos canales principalmente. El primer canal serd a través de los
principales buscadores de internet y redes sociales, haciendo uso de las herramientas
de marketing digital. El segundo canal, consistird en utilizar las propias plataformas de
e-commerce, para que, de esta forma, todos los interesados en lanzarse el mercado

online, puedan llegar a conocer de la existencia de nuestra aplicacion.

Canal

- Principales buscadores de internet
- Redes Sociales

- Marketing digital

- Principales e-commerce

Tabla 4. Canal

1.2.4 Relacion

La relacién con los clientes se hara a través de nuestra pagina web, una vez que el
cliente nos haya conocido a través de nuestros canales principales. En el primer de los
canales a través de los principales buscadores, el cliente podrd acceder a la web y
contactar directamente con nosotros a través de un servicio de asistencia. En el caso
de que nos encuentre por el segundo canal, la relacidn estard basada en una situacion
“win-win” tanto para el cliente como para el e-commerce. Esta relacién consistird en
gue los propios representantes del e-commerce recomienden y ayuden al cliente a
hacer uso de nuestro producto. De esta forma el cliente conseguira la informacién que

necesita y el e-commerce, conseguira reducir los tiempos de creacién de catalogo y
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gestidn de la cuenta. De esta forma se acelerara el inicio de la relaciéon comercial, y por

consiguiente la venta de los productos.

Relacion

- Pagina web
- Servicio de asistencia (Centro de
llamadas)

- Principales e-commerce

Tabla 5. Relacion

1.2.5 Flujo de ingresos

En un primer lugar se tratara de una aplicacién gratuita, con el objetivo de finalizar
la puesta a punto del producto y una masa critica de clientes. Una vez la aplicacion
este consolidada, se cobraran diferentes cuotas en funcién del tipo de usuario.

Tendremos dos fuentes de ingresos principalmente:

- Ingresos puntuales, los cuales vendran por parte de los usuarios que
nos encuentren a través de la pagina web. Y utilicen nuestro producto
de forma puntual. Los clientes puntuales pagaran una cuota por uso,

por lo que cuento mds se use, mas tendra que pagar el cliente.

- Ingresos recurrentes, que son los que vendran por parte de los
diferente e-commerce, los cuales pagardn una licencia del producto.
De esta forma, el beneficio se genera al dar permiso a los usuarios
para usar cuando lo necesiten la herramienta a cambio de una tarifa
de licencia. Esta modalidad de pago, consigue que el activo siga siendo
propiedad de la organizacion y proporcione ingresos recurrentes y

escalables para la compaiiia.
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- También se dara un servicio de cantonizacién de le herramienta, para

aquellos clientes que busquen una informacion concreta.

Flujo de ingresos

- Cuota por utilizacidn del servicio.
- Licencia del producto

- Servicio de cantonizacién

Tabla 6. Flujo de Ingresos

1.2.6 Recursos Clave

Los recursos necesarios para el desarrollo de esta aplicaciéon consistiran en las
librerias y tecnologias mencionadas mas adelante en el apartado 4.2 (Recursos
empleados), mas el equipo de atencion al cliente, el cual se externalizara, y que estara

disponible una vez lanzada la aplicacién.

Recursos Clave

- Librerias y Tecnologias

- Programador

- Cloud computing

- Agencia de Marketing Digital

- Centro de llamadas externalizado

Tabla 7. Recursos Clave
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1.2.7 Actividades clave

Actividades como el Marketing digital dentro y fuera de los e-commerce, asi como
el desarrollo de una aplicacién “User Friendy”, en la que se tenga muy en cuenta
pardmetros como la experiencia del cliente y la calidad de los datos obtenidos, seran

muy importantes para que la propuesta de valor llegue al cliente.

Actividades Clave
- Marketing Digital

- Programacion de la aplicacién

Tabla 8. Actividades clave

1.2.8 Alianzas

Las alianzas principales serdn los propios e-commerce, los cuales se
beneficiaran de un aumento de los interesados en usar sus plataformas, por la
reduccién del esfuerzo y coste inicial. Esta sera las principales alianzas estratégicas,

con el objetivo de minimizar el riesgo.

Alianzas

- Principales e-commerce
- Empresas de distribucién del

producto

Tabla 9. Alianzas
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1.2.9 Costes

Al tratarse de una aplicacion web, la estructura de costes, tiene basarse

principalmente en gastos variables, con el objetivo de hacerla escalable y sostenible.

Principalmente, tendremos que tener en cuenta los siguientes costes:

- Costes de desarrollo de la aplicacién
- Servidores escalables (“Cloud Computing”)

- Campanas de Marketing Online

Costes

- Desarrollo de la aplicacidon
- Servidores de Cloud Computing
- Campanias de Marketing Online

- Servicio de atencion al cliente

Tabla 10. Costes
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Aliados Clave

Principales e-commerce
Empresas de distribucién

del producto

Actividades Clave

Marketing Digital
Programacion de la

aplicacion

Recursos Clave

Librerias y Tecnologias
Programador

Cloud computing
Agencia de Marketing
Digital

Centro de llamadas

externalizado

Propuesta de Valor

- Reduccién de las
barreras de entrada

- Eliminacién de
intermediarios

- Reduccidn de costes

- Simplificacion de
proceso

- Informacidn Estratégica

Relacion con el Cliente

Pagina web
Servicio de asistencia
(Centro de llamadas)

Principales e-commerce

Canales

Principales buscadores de
internet

Redes Sociales

Marketing digital

Principales e-commerce

Segmentos de Clientes

Empresas Manufactureras
Espafiolas

e-commerce espafioles
Distribuidores
Consultores
Investigadores

Estudiantes

Estructura de Costes

Desarrollo de la aplicacién

- Servidores de Cloud Computing

- Campafias de Marketing Online

- Servicio de atencidn al cliente

Estructura de Ingresos

- Cuota por utilizacidn del servicio.
- Licencia del producto

- Servicio de personalizacion

Tabla 11. BMC del Proyecto
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1.3 Estudio de Espaia y de los principales e-commerce

1.3.1 Evolucién Econédmica de Espaia (Pre-COVID)

Espafia es un pais que pertenece a la Unién Europea con una poblacion en 2019
cerca de 48 millones de personas. El Producto Interior Bruto del pais (PIB), sumé en
2019, 1,5 miles de Mill. de Euros, situdndose en la posicidn nimero catorce de la

economia mundial, y su deuda publica en fue de 1,2 miles de Mill. de euros.

Evolucidn del PIB en Espafia (Mill $)
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Grdfico 2. Evolucion del PIB en Espafia

Es importante conocer que Espafia se encuentra entre los paises con una mayor
tasa de desempleo del mundo. Situdandose en el dltimo trimestre de 2019 en 3,3

Millones de personas.
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Grdfico 3. Evolucion del paro en Espafia

Otro indicador necesario para valorar la situacidon de Espafia, es el que se conoce
como El PIB per capita, el cual, es un claro representante de la calidad de vida de la
poblacién espafiola. Este indicador se encontraba antes de la llegada del COVID-19 en
26.535€ euros, lo que situaba Espafia entre los 34 Paises con mejor calidad de vida. A
la hora de hacer negocios, o de plantearse realizar inversiones en otros paises, existe
un indicador conocido como "Doing Business", el cual mide la dificultad para hacer
negocios en el Pais. Actualmente Espafia ocupa el puesto nimero 31 de la tabla, por lo
que Espafia a nivel mundial es un Pais con una buena capacidad para crear nuevos

negocios.

Los sectores mas importantes de la economia espafiola son la agricultura, la
industria y el sector terciario. Actualmente, en Espafia, el sector agrario, tiene un peso
del 2,9% del PIB, con una tasa empleo del 3.9% del total de la capacidad laboral del
pais. Este sector tiene mds de un millén y medio de empresas agricolas y ganaderas,
las cuales ocupan un espacio de mas de 25 Mill. Hectareas. El sector industrial, el cual
seria el segundo sector mas importante de la economia espafiola, actualmente
representa el 21% del PIB y de la empleabilidad. Siendo la industria manufacturera, la
que representa la mayor parte de este sector, con un 10% sobre el PIB. Los principales
sectores dentro de la parte industrial son el Textil, el procesamiento de alimentos y la
industria de materiales férreos. Existen también otros sectores como el de Ia

tecnologia de la informacion y las telecomunicaciones, los cuales durante los ultimos
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anos han experimentado un importante crecimiento. Pero sin lugar a dudas, el sector
mads importante dentro de la economia espafiola, es el sector terciario, el cual forma
parte del 65% del PIB, y emplea a mas del 74% de la poblacidon con posibilidades de
trabajar. El sector del turismo, es el principal ingreso del pais, por tratarse Espafia del
segundo pais con mas turistas al afio (81 millones de turistas). Por ultimo, otro sector
importante que debemos tener en cuenta es el sector de la banca, Espafia esta
formado por 12 grupos bancarios los cuales estan formados por 50 bancos privados, 2

bancos de ahorro y mds de 60 bancos cooperativos.

1.3.2 Evolucién de Espaiia (Post-COVID)

Espaifa ha experimentado una recuperacién econémica muy importante en los
ultimos afios. El crecimiento de Espaia se ha situado en torno al 2,9% de media entre
los afios 2014 y 2019. El fondo monetario internacional (FMI), predijo un crecimiento
del 2.1% sobre el PIB, para el afio 2020, liderado principalmente por un aumento de las
exportaciones a otros paises. A raiz del COVID-19, y considerando las ultimas
previsiones del Fondo Monetario Internacional, en lugar del 2.1%, se estima un
decrecimiento de la economia espafiola cerca del 11% en 2020, con un futuro
decrecimiento del 4,4% en 2021, en funcidn del tipo de rebrote que se pueda llegar a

producir a nivel mundial tras la pandemia.

Con respecto al déficit publico, la evolucién llego a ser muy positiva para Espafia,
durante los ultimos afios. Gracias a unas politicas de ahorro, se consiguié un aumento
importante de los ingresos publicos y contribuciones al déficit del pais. Espafia logré a
finales de 2019, situarse con una deuda publica del 96% del PIB. Siendo este 96%
todavia alto, Espafa tuvo una gran mejoria con respecto a los afos anteriores de la
crisis financiera de 2008. La estimacion del Fondo Monetario Internacional (FMI) para

los préoximos afios, se basaba en una reduccion del déficit hasta llegar al 93% en 2021.

Debido a la Pandemia, y a la necesidad de endeudarse por parte del pais para

poder hacerle frente, junto con la reduccién del PIB provocada por el confinamiento,
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ha generado que Espafia pase en 2020 a tener un déficit publico mayor a su capacidad
de generar riqueza. El FMI, estimo que la deuda publica espafiola alcanzaria niveles del
114% del PIB, la cual superaria el maximo de deuda que se alcanzé durante la crisis de

2014, el cual alcanzé un pico del 101% del PIB.

Con respecto a la tasa de desempleo, que también tenia una tendencia decreciente
en 2019, pasando de un 15% a 14%. El FMI también ha estimado un fuerte impacto
negativo debido a la pandemia de COVID-19: Todo parece indicar que la tasa se
situaria en torno al 21% en 2020 y, que podria llegar a reducirse a 17% en 2021. A la
pandemia del COVID, en el caso de Espafia, también hay que considerar la ratio entre
poblacion activa y fuerza laboral, el cual es un claro indicador del abandono de la

busqueda de empleo.

PIB (miles de millones de USD) 1.317,10e 1.427,53e 1.397,87 1.440,40 1.503,51
PIB (crecimiento anual en %, precio constante) 3,0e 2,6e 2,2 1,8 1,7
PIB per capita (USD) 28.381e 30.733e 29.961 30.734 31.937
Saldo de la hacienda publica (en % del PIB) -2,5 -2,3e -2,3 -2,3 -2,3
Endeudamiento del Estado (en % del PIB) 98,1 97,1e 96,4 95,2 94,0
Tasa de inflacién (%) 2,0 1,7e 0,7 1,0 1,4
Tasa de paro (% de la poblacién activa) 17,2 15,3e 13,9 13,2 12,7
Balanza de transacciones corrientes (miles de 24,29 13,17e 12,83 15,00 15,77
millones de USD)
Balanza de transacciones corrientes (en % del 1,8 0,9e 0,9 1,0 1,0
PIB)

Tabla 12. Indicadores de Crecimiento Espafia. Fuente: IMF — World Economic Outlook Database
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1.3.3 Evolucién del comercio electrdnico en Espaina (Pre-COVID)

El mundo del retail (comercio al por menor), es la industria méas afectada con la
llegada del e-commerce. La llegada del comercio electronico ha provocado a nivel
mundial una renovacidon completa de este sector de la Economia, provocando un
nuevo sistema de venta al cliente final que ha llegado para quedarse en los principales

paises desarrollados del mundo.

Ventas de Ecommerce a nivel Mundial 2019

Zonas Geograficas
Asia-Pacc o %

Latn America - 0.00 ¥

Grdfico 4. % de ventas de e-commerce vs. retail a Nivel Mundial en 2019

Actualmente el e-commerce es un sector relativamente maduro, con grandes
empresas y con un conjunto de normas establecidas. Pero todavia queda mucho
camino por recorrer. La transformacion digital, junto con las nuevas tecnologias,
ayudan a la creacién de un entorno propicio para el desarrollo de este negocio, cuya

expansion serd dificil de detener.

23



Crecimiento porcentual anual del Ecommerce
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Grdfico 5. Crecimiento % anual del e-commerce a nivel mundial en 2019

China, fue el mercado mas grande del 2019, acumulando un total de 868 miles de
Mill. de délares y segun los prondsticos, se mantendrd a la cabeza hasta 2022, con un
crecimiento esperado del pais cercano al 9.1%. El segundo mercado mas grande fue
EE. UU con unos ingresos de 365 miles de Mill. de délares, y del cual se espera un
crecimiento del 10% anual. Y finalmente, en tercer lugar, estaria Europa, con ingresos

de 351 miles de Mill. de ddlares y un crecimiento anual de 7.7%.

Si nos situamos en el contexto europeo, siendo Europa la tercera region del
mundo con mayor crecimiento del sector, la venta por internet en Europa ha
registrado durante los ultimos afios un crecimiento de dos digitos. En el afio 2017, el
crecimiento rozé el 11.1% y en el 2018, este crecimiento superd el 12.3%. De esta
forma, la industria en Europa experimenta un crecimiento significativo, si se tienen en
cuenta que la industria no superaba los 205 miles de Mill. de ddlares hace 4 afos.
Dentro de Europa, la gran parte del negocio del e-commerce, se reparte en los que se
conoce como EU-5 (Francia, Alemania, Italia, Espafia y el Reino Unido). Ya que
representa el 71% del total del volumen de ventas del continente. El resto de zonas de

Europa central, Norte, y Este, representa un 11%, 7% y 6% de las ventas totales
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respectivamente, siendo Rumania el pais que experimento un mayor crecimiento

aumentando sus ventas un 38% en solo un afio.

En 2019, la volatilidad politica y econdmica, junto con grandes cambios como el
Brexit, la posible subida de aranceles, o las protestas de los chalecos amarillos, han
afectado en la confianza del consumidor sobre las empresas. Pero, a pesar de este
ambiente de inestabilidad, el 2019, trajo un crecimiento importante del e-commerce a
la regién europea. Las ventas del comercio electrénico en EU-5 superaron los 352
miles de Mill. de ddlares en 2019, y se espera que lleguen a los 405 miles de Mill. de

dolares en 2022.

Ventas de Retail a nivel EU-5 2019 Ventas de Ecommerce a nivel EU-5 2019
Countries Countries
Germany UK
France Germany
UK France
Raly i Spain
Spain Raly
Germany
France
Germany
France S“‘J"_':ﬂ_f
UK
Raly
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35% 38%
o 26% 22%
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oHes
1.9% -

1.3%

Grdfico 6. Crecimiento Retail Vs. e-commerce en EU-5

Siendo en Alemania el pais con un mayor porcentaje de ventas de retail de toda

Europa, no sucede lo mismo en cuanto pasamos a hablar del e-commerce. La llegada
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primeriza de las grandes empresas del sector en el territorio anglosajén, ha provocado
gue Reino Unido sea el pais de EU-5 con mayores ingresos generados por venta online,
seguido por Alemania, Francia, Espaia e ltalia. De la misma forma, es importante
destacar, que, segun los prondsticos, todo parece indicar que el crecimiento del e-
commerce vendrd liderado por Espafia entre 2019-2022, con una tasa media de

crecimiento de un 11.2% anual.

Este afio el volumen de ventas de e-commerce en Espafa crecerd un 12.6%,
llegando a los 32 miles de Mill. de ddlares. Los prondsticos indican que se seguird
creciendo en este sector aio tras afio, llegando en 2023 hasta los 40,3 miles de Mill. de

dolares.

Crecimiento porcentual anual del Ecommerce
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Grdfico 7. Crecimiento % anual del e-commerce en EU-5

El crecimiento en Espafia serd principalmente generado, por el crecimiento de las
grandes empresas multinacionales, como Amazon o AliExpress. Aliexpress llegd apenas
hace unos afios a nuestro pais, pero en un periodo breve de tiempo se ha hecho con
una importante posicién en el mercado, gracias a su barata seleccién de productos.

Pero, la gran mayoria de la cuota de mercado la sigue teniendo Amazon.
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Evolucion de las ventas Ecommerce
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Grdfico 8. Crecimiento anual del e-commerce en EU-5

La rivalidad entre las grandes empresas del sector, no es lo Unico que ayuda al
rapido crecimiento de éste. Cada vez mads los consumidores espafioles tienen una
mayor confianza ante el e-commerce, y se sienten mds comodos a la hora de utilizar
sus dispositivos (ordenador, méviles) para comprar. Es resefiable el creciente nimero
de usuarios que utilizan sus dispositivos méviles para acceder a las tiendas online, lo
cual, se considera en los diferentes estudios, un factor determinante para que Espafna

lidere el crecimiento de este sector a nivel europeo.

Los principales sectores de la venta online durante el 2019, fueron las agencias de
viajes, la Moda y los operadores turisticos. El afio pasado, de calculo que un 72% de los
usuarios de internet, utilizaban el canal de compra online. Esta cifra corresponde en
términos nacionales a mas de 19 millones de espafioles, comprendidos entre los 15 y
70 afios. El crecimiento no solo de ingresos, sino de adeptos al sector también se
mantiene creciente entorno al 21% con respecto a afos anteriores. Las ofertas, el
marketing digital, junto con la gran seleccion de productos, son los principales motivos

por lo que se decide comprar online.
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1.3.1 Evolucidén de las categorias del comercio electrdnico en

Espana

En el siguiente apartado se profundizara sobre la divisién que existe entre las
principales categorias del e-commerce, para este apartado no se contard con aquellas
categorias las cuales venden servicios, en lugar de bienes, como la venta de billetes
online, o los operadores turisticos. Principalmente son cinco las categorias en las que
se divide el sector (Moda, Electrénica y media, Juguetes y deporte, Muebles vy
electrodoméstico, y finalmente, Alimentacién y cuidado personal. Actualmente las
categorias se siguen segregando en madas subcategorias debido al crecimiento de

algunas de ellas, las cuales se consideraron secundarias.

Moda  Electrénica y Juguetes, Muebles y Consumibles,
media Hobbies, Electrodomés Alimentacion
deporte ticos y Cuidado
personal

_

Ropa, zapatos, Electronica, CDs, Juguetes, articulos Muebles y Consumibles,
Accesorios con libros deportivos, jardin, Electrodomésticos Alimentacién y
temporalidad mascotas Cuidado personal

llustracion 3. Principales categorias del e-commerce (ecommerceDB)

En Espaifia los ingresos por categorias, vienen liderados desde los inicios por la
electrénica y media, seguidos de la moda, los hobbies y Juguetes, la comida y cuidado

personal, y finalmente, los muebles y electrodomésticos.
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Ventas en Espana por Categorias principales
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Grdfico 9. Ventas en Esparfia por categorias principales

Moda

La Moda ha sido el sector del e-commerce con mas ingresos a nivel Mundial en el
2019. Se estiman unos ingresos totales de 622 miles de Mill. De ddlares en todo el
mundo. China es el pais que mas aporta a esta suma, aportando el 57% del monto
total. Se espera que el mercado de la moda aumente con una tasa de crecimiento del
9,9% anual y que llegue a alcanzar un tamano de 998 miles de Mill. para finales de
2024. En Espaiia este sector tiene un peso de 5.1 mil Mill. De ddlares, y se espera que

para 2022, los ingresos totales de este sector alcancen los 7.2 mil Millones de ddlares.
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Ventas en Espana Moda
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Grdfico 10. Ventas en Espafia Moda

La categoria de Moda, incluye todo aquello relacionado con los sectores del
calzado, el textil y los accesorios (bolsos, bisuteria, etc....), excluyendo la parte
destinada al deporte, la cual entraria en otra categoria. Durante este apartado, se
explicardn las diferentes tendencias del sector, asi como la evolucidn futura de este.
Los principales canales de venta online son las empresas multimarca (Ej. Asos) y

tiendas online de grandes minoristas de moda individuales (Zara).

La categoria de la Moda y sus ventajas asociadas a la venta online son los mas
establecidos en el sector del e-commerce. La compra de Moda por catdlogo, llego
mucho antes de que el e-commerce se introdujera a la poblacién general. Muchos
eran los negocios, los cuales ya vendian sus prendas a través del sistema de correo
tradicional. Gracias a la llegada de internet, estas compras a distancia, se hicieron
mucho mas populares, y de esta forma se pudo ampliar la seleccién de productos que
se ofrecia al cliente final, y los métodos de envid, los cuales pasaron a ser de incluso en

el mismo dia de la compra.

Es principal atributo de valor de la venta de moda por internet, es la variedad de
servicios que ofrecen a los clientes, los cuales no se pueden encontrar en un negocio
tradicional. A través de la informacion que captan del cliente, son capaces de sugerir o
promocionar ciertas prendas relacionadas con los gustos de los clientes. Algunos de los

modelos de negocio mas disruptivos de la moda online es la compra por
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subscripciones, es decir, tu te suscribes a una tienda online, para que cada cierto
tiempo te mande una prenda de ropa en funcién de tus caracteristicas y gustos. Los
“influencers” de las redes sociales, también son un factor muy importante, ademas de
dar a conocer las tiendas online a un numeroso nimero de potenciales cliente, son
capaces de captar un numero de clientes, con unos ratios nunca vistos con

anterioridad.

Electronica y Media

La Electrénica y media, es la segunda categoria del e-commerce mas grande en
2019, con un valor total de 456 miles Mill. De ddlares en todo el mundo, siendo la
parte de la electrénica mas del 82% de los ingresos totales del total de la categoria.
China es el mercado mas grande del mundo con un ingreso total de 187.7 miles de
Mill. De ddlares en 2019. El segundo mercado mas grande es EE.UU. con unos ingresos
de 96 miles de Mill. De ddlares en 2019. Finalmente, el tercer mercado es Europa, con
unos ingresos de 85 miles de Mill. en 2019. Dentro de Europa, Alemania es el mayor

mercado con 20.2 miles de Mill. De délares en ingresos totales.

Si nos fijamos en los grandes competidores de este sector, Amazon es claramente
una de las empresas clave en el espacio de Electrénica y Media. En Espafia, es
actualmente es el sector mas importante, con una facturaciéon anual de mas de 5.320
Mill. de ddlares y con un crecimiento anual medio del 11.1%, por lo que se estima que

el negocio llegara a 7.210 Mill. en 2022.
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Ventas en Espana Electronica y media
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Grdfico 11. Ventas en Espafia Electronica y Media

El sector de la electrénica y media, incluye tanto la venta de los productos mas
cotidianos de la electrénica (Ej. Televisores, radios, méviles), como también todo lo

gue se conoce como media (Ej. Libros, peliculas, musica).

La principal aportacién en valor de este sector al cliente final, es la calificacién de
productos por los propios usuarios de estos. A través de las calificaciones y resefias de
los diferentes usuarios, el cliente puede recibir la informacién del funcionamiento de
estos, y si estos se adecuan a sus necesidades. Otro de los puntos mas importantes, es
la cantidad de detalles técnicos y especificaciones que encuentran dentro de las
paginas de detalle de los diferente e-commerce, asi como la comparativa con otros
productos similares. La posibilidad de comparar los diferentes precios del mercado, es
otra razon para que los clientes investiguen productos electrdnicos y productos de
media online antes de la compra, especialmente cuando hablamos de articulos de un

precio mas elevado, como televisores u ordenadores portatiles.

Las ventas de electrénica de forma online, tuvieron un papel secundario durante
muchos afos, el consumidor en primer lugar iba a la tienda fisica a ver el producto,
para finalmente terminar comprandolo en la tienda online. Los ultimos indicadores
muestran un cambio en este aspecto, donde cada vez son mads los usuarios que

prefieren la informacion que se les proporciona en las tiendas online, apoyados por
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mejores costes y menores tiempos de entrega. Se empiezan a ver las primeras tiendas
online, las cuales disponen de expertos a los que puedes consultar telematicamente y

preguntar por ciertas especificaciones de los productos.

Las barreras de entrada, asi como la entrada de pequeiias tiendas online en este
sector, es complicada debido a las agresivas estrategias de precio de los grandes
competidores. El futuro de esta categoria apostara principalmente por dispositivos
portatiles de realidad aumentada, ya que otros productos menos novedosos como
teléfonos inteligentes y tabletas ya estdn saturados en los mercados desarrollados y el

potencial de crecimiento es limitado.

El crecimiento aparecera entre los grupos de poblacién mds jovenes e interesados
en tecnologia, especialmente en las dreas de América Latina y el sudeste asiatico, nos

permite pronosticar un crecimiento constante del mercado global del 7% hasta 2024.

Los productos de media, como libros y DVD, se enfrentan a una fuerte
competencia por parte de sus sustitutos digitales. Ademas, gracias a los servicios de
transmision, los usuarios pueden disfrutar de su contenido preferido en dispositivos
moviles, lo que significa que los medios fisicos de almacenamiento, se vuelven cada
vez mas obsoletos. Por lo tanto, se espera que los formatos de medios digitales acaben

sustituyendo a los medios fisicos en los préximos afios.

Juguetes y hobbies

La categoria de Juguetes y hobbies, es el tercer sector del e-commerce mas
importante de 2019 con un valor de 384 miles de Mill. de délares en todo el mundo.
Mirando las tres regiones principales, los EE. UU, China y Europa, China es la regién del
mercado con los ingresos en el 2019, sumando un total de 176 miles de Mill. de
délares. Siendo de nuevo Europa la tercera en el ranking con unos ingresos de 68 miles
de Mill. de ddlares en el ultimo afio, haciéndose con el 21% de los ingresos globales en
este mercado. En los proximos afios, se esperan unas tasas de crecimiento para China

del 11,4%, de un 6.3% para Europa y de un 3.2% para EE.UU. En el caso de Espana, la
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categoria cerrd el 2019, con unos ingresos de 3.000 Mill. de ddlares, y se espera que

para 2022 supere los 3.510 Mill de ddlares.
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Grdfico 12. Ventas en Espafia Juguetes y Hobbies

Esta categoria incluye ventas online desde juguetes, hasta productos de ocio,
pasando por articulos para bebes y deportes. La categoria también engloba, todo
aquello relacionado con los instrumentos musicales, los articulos de bricolaje y las

mascotas.

Algunas de las subcategorias principales que encontramos dentro de Juguetes y

Hobbies serian:

- Hobbies y Papeleria: Incluye instrumentos musicales, productos de
fotografia e impresion, material de oficina y piezas de coleccionismo
(incluyendo arte y antigliedades).

- Piezas de automoviles y productos de entretenimiento para adultos.

- Juguetes y productos para bebe: Incluye ventas de juguetes fisicos a
través de un canal online (excluyendo videojuegos). También cubre
productos para bebés (Ej. ropa, productos para el cuidado, alimentos
para bebés, biberones)

- Bricolaje, jardin y mascotas: Incluye articulos como flores y plantas,
muebles de jardin, equipo de barbacoa, protectores solares,

fertilizantes, compost y herramientas de jardin. También se incluyen
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en la subcategoria, alimentos para mascotas, otros productos para
mascotas, herramientas para personal de mantenimiento y bricolaje,
materiales de construccion.

- Deportes: Incluye productos de ocio relacionados con el deporte y las
actividades al aire libre. Los articulos deportivos y para actividades al
aire libre también incluyen ropa, zapatos, asi como equipos

deportivos.

El principal beneficio para los clientes, dentro de la categoria, es la amplia gama
de productos que se ofrecen. Y especificamente, dentro la subcategoria de productos
de bricolaje, los clientes agradecen mucho los comentarios y las revisiones de

productos, ya que les ayudan a tomar decisiones para sus compras.

La empresa Amazon, es la empresa mads grande de la categoria. Pero, aunque
Amazon tiene ventas en todas las subcategorias, cuando hablamos de venta de
hobbies y juguetes online, se puede considerar también muy importantes otros
competidores. Para la subcategoria de material de oficina, hay otros grandes

competidores, como Officedepot y Staples.

Muebles y electrodomésticos

La categoria de Muebles y electrodomésticos, ha tenido unos ingresos de 318
miles de Mill. De ddlares a nivel mundial en 2019. En este mismo afio, el tamafio del
mercado alcanzé los 148 miles de Mill. de délares en China y los 62 miles de Mill. de
délares en los EE.UU., mientras que los ingresos de Europa ascendieron a los 50.2
miles de Mill. de ddlares. Los prondsticos, estiman que la tasa de crecimiento anual

media para la categoria de Muebles y electrodomésticos sea del 9% entre 2019 y 2024.

De las tres principales regiones del mundo analizadas, China crecera al 9.1%,
alcanzando un volumen total de mercado de 224 miles de Mill. de ddlares para 2024.
Seguida por EE.UU. con un volumen total de 96 miles de Mill. de ddlares para 2024,

creciendo al 8.7% por afio, y, en tercer lugar, se situard Europa con una tasa de
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crecimiento anual del 9.3% y un volumen total de ingresos de 78 miles de Mill. de

dolares para 2024. En el caso de Espafia, la categoria termind el 2019 con unos

ingresos totales de 3.000 Mill. de ddlares y se prevé un crecimiento anual promedio

del 7% hasta 2024, donde la categoria alcance los 3,700 Mill. de délares.

Millones de Dolares
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Grdfico 13. Ventas en Espafia Muebles y electrodomésticos

La categoria de Muebles y electrodomésticos incluye la venta online de mobiliario

y articulos para el hogar, asi como la venta de electrodomésticos de larga duracion y

pequefios electrodomésticos (Ej. cafeteras o microondas), las subcategorias en las que

se puede dividir serian:

Muebles y articulos para el hogar: Venta online de muebles, cocina y
articulos para el hogar (Ej. cocina y accesorios de bafio, muebles
textiles, ldmparas, decoracion).

Electrodomésticos: Venta online de electrodomésticos electrdnicos de
larga duracién ("electrodomésticos") como lavadoras, lavavajillas,
refrigeradores, asi como la venta online de pequefios

electrodomésticos (Ej. cafeteras, microondas y aspiradores).

Otra vez, en esta categoria, uno de los tributos de valor principales para el cliente

es la gran variedad de seleccion disponible y un alto nivel de personalizacién. Una de

las principales diferencias con las tiendas minoristas fisicas es la posibilidad de
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proporcionar a los clientes consejos de estilo y contenido inspirador, asi como una
amplia gama de productos diferentes y sus versiones. El segundo gran beneficio de
esta categoria, es la comodidad, en lugar de tener realizar el viaje a varias tiendas,
fisicas, el cliente puede obtener una vision completa de todos los estilos y articulos en

pocos minutos.

El crecimiento en los préximos anos de la categoria, vendra liderado por la venta
de muebles y compras de interiorismo online, de pequeiias tiendas fisicas. Este
modelo de negocio, optard por reducir el espacio de las tiendas fisicas y centrarse en
salas de exposiciones. Ademas del aumento de seleccion por parte de los grandes
competidores, los cuales podran tener precios muy competitivos a través de cadenas
de valor economizadas sin intermediarios redundantes. Las compras impulsivas de
productos de interior asequibles podrian aumentar significativamente como
consecuencia de estas tecnologias. Los pronésticos indican que el mercado de
electrodomésticos se beneficiard de las comparaciones de precios y la entrega a
domicilio aun mas conveniente. Sin embargo, un obstaculo importante que frena el
crecimiento es el proceso de distribucién y retorno, que requiere mucho tiempo y es

costoso.

Alimentacion y Cuidado personal

La alimentaciéon y el cuidado personal, es una de las categorias de mayor
crecimiento, con un total de facturacién global de 170 miles de Mill. en 2019, y una
tasa compuesta anual de crecimiento del 9.3% hasta 2024 en todo el mundo. La
subcategoria de alimentacidon y bebidas representan un 32% de estos ingresos,
mientras que los productos de cuidado personal y productos farmacéuticos
representan el resto. Los tres mercados regionales dominantes, Estados Unidos, China
y Europa juntos representan alrededor del 80% del mercado mundial. La distribucién
mundial de ingresos en 2019 estd liderada por China con ingresos de 53 miles de Mill.
de délares, seguida de los EE. UU. con ingresos de 30 miles de Mill. de Délares y

Europa, donde el Reino Unido es el mercado mas grande, seguido de Alemania y
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Francia. Europa y EE. UU. veran un crecimiento anual por debajo del 9% entre 2019 y

2024. China crecera con un crecimiento anual de 9.5% entre 2019 y 2024. A pesar de

este crecimiento, la categoria, seguird siendo la parte del comercio electrénico mds

pequefia y la gran mayoria de los productos que se ofrecen, se seguirdn comprando en

tiendas tradicionales. En el caso de Espaia la categoria tendra un crecimiento similar al

resto del mundo con una tasa cercana al 9.1%, y pasara de 2.300 Mill. de ddlares en

2019 a 3.600 Mill. de ddlares en 2022.

de Dolares

Millone:

2500

2000

1500

1000

500

Ventas en Espana Consumibles

Personal Care
Food & Beverages

2019
2020
2021
2022

Grdfico 14. Ventas en Espafia Consumibles

Esta categoria incluye las ventas online de alimentos y bebidas, los cuales se

subdividen en: alimentos frescos y envasados, alimentos refrigerados y congelados, asi

como bebidas no alcohdlicas y refrescos. Por la otra parte, el cuidado personal cubre

las ventas de productos médicos, farmacéuticos y cosméticos de venta libre. Entre las

principales subcategorias destacamos:

Cuidado personal: incluye ventas de productos médicos,
farmacéuticos y cosméticos. a través de un canal online (incluida la
venta de medicamentos recetados). Los principales canales de venta
son farmacias online o tiendas online de parafarmacia. En esta

categoria también se incluirian los productos nutricionales dietéticos.
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- Comida y bebidas: esta subcategoria, cubriria eventos online de

alimentos frescos y envasados (excluyendo bebés comida), y bebidas.

El principal beneficio para el cliente de esta categoria es la comodidad, ofreciendo
mas seleccién de productos a los clientes y mas comodidades que comprar en tiendas
fisicas. Es importante remarcar el beneficio sobre los productos de mayor peso, los
cuales se compran regularmente como: alimentos para mascotas o agua embotellada.
El horario de atencién son las 24 horas del dia, y los 7 dias de la semana. Con respecto
a la subcategoria de cuidado personal, se ha disparado en los ultimos afios, ya que
ofrece una amplia seleccién de productos y marcas que no estdn disponibles en

tiendas cercanas y a precios muy competitivos combinados con contenido inspirador.

Debido al bajo coste de la mayoria de los productos, la categoria en un principio, se
centré en especialidades, alimentos tipo gourmet o productos exclusivos, todos
aquellos alimentos o cosméticos que no formaban parte de la gama tradicional de
productos en los supermercados locales. Los estudios pronostican que los pedidos
online sustituirdn cada vez mas las compras minoristas, pero, en comparacién con el
volumen de ventas tradicional, las grandes cadenas minoristas de comida y cuidado

personal seguirdn siendo las opciones de compra preferenciales.

Las estructuras descentralizadas de logistica y entrega serdn construidas por un
numero creciente de proveedores relevantes y por asociaciones intersectoriales. Los
servicios de entrega tradicionales estdn mejorando sus capacidades para resolver el
problema de la "ultima milla". La transformacién de los supermercados tradicionales
requiere enormes inversiones en términos de infraestructura logistica, por lo que solo
unas pocas empresas multinacionales, podrdan competiran en este campo. Otro punto
de gran potencial en el futuro, viene de la mano de las compras automaticas de
productos cotidianos a través de compras basadas en suscripcidn. Aplicaciones como
Amazon Alexa o Siri de Apple, cada vez estdn integradas con mas empresas que
proporcionan estos servicios. La reciente adquisicion de WholeFoods por parte de
Amazon muestra que la compra fisica no se extinguira completamente, o al menos no

lo hard en el futuro mds préximo.
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1.3.2 Tendencias futuras del e-commerce

Dentro del mundo del e-commerce, la compra de productos a través del uso
dispositivo maovil inteligente, es el canal de ventas que presenta un mayor crecimiento.
Este crecimiento es debido principalmente a tres factores, en primer lugar, al
desarrollo de las nuevas funcionalidades de aplicaciones moviles, las cuales cada vez
hacen mas sencillo el proceso de compra, mediante la reduccidon del nimero de clics.
Un segundo factor seria el aumento de la publicidad y el marketing online a través de
las redes sociales, y un tercer punto, es el desarrollo de las “wallet” o billeteras

maviles, las cuales, han simplificado el proceso de pago del usuario.

Otra novedad en el mundo de la venta online, es la aparicién de los programas de
periodicidad. Las nuevas tecnologias de machine learning, junto con la organizacién de
los usuarios a la hora de pedir productos que utilizan de manera recurrente, posibilita
la creacién de algoritmos capaces de predecir la demanda futura de ciertos productos.
Estos programas ofrecen una serie de ventajas para el usuario, como descuentos y

reduccién de tiempos de entrega.

Si hablamos de la tecnologia mas reciente, tenemos que hablar del uso de los
asistentes personales como “Siri” de Apple o “Alexa” de Amazon, para realizar
compras mediante solo el uso de tu voz. La idea detrds de estos proyectos, es que no
solamente sean capaces de realizar la compra, sino que también aprendan sobre tus
gustos a la hora de comprar, y sean capaces de hacerte recomendaciones en base a

estos.

Otro elemento crucial en el futuro del e-commerce serd el desarrollo de los
“Marketplace”, junto con la continua mejora del posicionamiento SEO. La venta online
necesita de conocimientos especificos a la hora de presentar los productos a los
clientes. El proceso de simplificar la busqueda de un articulo en concreto a través de su
posicionamiento (SEO), el uso de imdgenes de alta definicidon con las especificaciones
de los productos, asi como la informacién que se proporcione de ellos, son aspectos

fundamentales que afectaran de forma directa a las ventas. Empresas como Amazon,
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Alibaba o Ebay, son los principales marketplaces mundiales. Estas empresas ofrecen
una serie de servicios e estructura web para ayudarte a vender tus productos sin

necesidad de tener demasiados conocimientos.

Siguiendo los ultimos avances y desarrollos en el mundo del e-commerce, un
proceso en que se estd trabajando mucho, es en la mejora y simplificacion del proceso
de pago. El momento del pago, es uno de los pasos mas importante a la hora de
mejorar el ratio de conversion entre la visita del producto y la compra de este. Reducir
al minimo el ndmero de clics a la hora de comprar un producto, asi como el pago de
los productos a través de un simple clic, reduce significamente los llamados carritos de
compra sin compra. Una vez conseguido la conversién en venta del producto, otro
aspecto fundamental en el que se esta trabajando es las cajas utilizadas para él envié
del producto. Muchas son las quejas de los clientes, del excesivo uso de cartén de los
principales e-commerce, por lo que es frecuento la optimizacién de este proceso, ya
sea mediante el estudio estadistico de las dimensiones de los productos mds vendidos,
con el objetivo de optimizar al maximo las cantidades de cartéon utilizadas, como
programas para aprovechar los propios envoltorios de los productos. Programa SIOC:

“Ship in your own container”.

Finalmente, también se trabaja constantemente en estudios para mejorar lo que se
conoce como el “last mile”, la dltima milla, que se refiere a la entrega final del
producto desde las instalaciones de los transportistas, a las casas de los clientes. Desde
hace unos afios ya aparecieron los primeros proyectos mds innovadores como las
entregas de paqueteria a través de drones, asi como otros mas tradicionales como el
Dropshipping o Entrega directa, donde el paquete va directamente del almacén del

fabricante a la casa del cliente, sin pasar por ningln otro almacén.
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1.3.1 Evolucién del comercio electrénico en Espana (Post-COVID)

Los ultimo estudios, revelan que el comercio electrénico en Espafia, una vez se
declaré el Estado de Alarma por el COVID-19, ha experimentado un crecimiento de
mas del 20% en tan solo el mes de abril. Los sectores que se han visto mas afectados
en esta subida han sido el de la moda y el de electrénica y media. Es importante
mencionar, que antes de la declaracion del Estado de Alarma, Espaia ya habia sido el
pais con el mayor crecimiento en e-commerce de la Unién Europea debido
principalmente al concepto de marketplace, materializado en la entrada del gigante

chino Alibaba en el mercado espafiol.
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Grdfico 15. Evolucidn de las ventas de e-commerce

Como se observa en el grafico, Espafia ya venia con una tasa de crecimiento
elevada antes de la declaracién del estado de alarma, la cual siguid creciendo una vez
empezo el confinamiento. Otros Paises como ltalia, Alemania, y Reino Unido, muestran

tasas de crecimiento por encima del 40% a partir del mes de marzo.
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1.3.2 Andlisis de los e-commerce mas importantes en Espaiia

Los dltimos rankings muestran a Amazon y a EBay como los dos e-commerce
lideres en continente europeo. Aunque tal y como hemos comentado en los ultimos
apartados, este ultimo afio, ha aparecido el gigante chino Alibaba el cual dard mucho

gue hablar en un futuro no muy lejano.

THE EUROPEAN ECOMMERCE MARKET IN 2016

Country Ranking: The Highest-Revenue Online Stores of 2016 in the 5 Largest European eCommerce Markets

United Kingdom Germany France Spain Italy
@ amazoncouk €6.306m . @ amazonde €©519m . @ amazontr asom B |© smzones @im W | (O amazonit €o3m W
@ agoscouk aseom W | ¢ ooce asom B | O cdsounccom azmsm B |G ecoreingeses @stm B | (9 zsdandoit Qum =
@ tescocom azm W | @ sendose €214m B | ventepriveecom €368m B | zracom G7im m | () privaliacom €188m u
® nextcouk arsm B | ® noebooksbiiger de agem B |® “Pm ® vente-privee.com €@%m = D vente-privee.com €@aom o
® ocado.com €l4um @ | © operportde @3im B |© daycom €@nBm 0 |© medamarktes €Vm o | () medaworidi €@om .
Market size €68.600m Market size €48,070m Market size €8,010m Market size €11,640m Market size €.770m
Category Ranking: Market Shares of the Top 5 Competitors in the EUS Countries

Fashion Electronics & Media Toys, Hobby & DIY Furniture & Appliances Food & Personal Care
® 2zalando® 40% @ | Amazon® @ | O amazon® 169% @ | © Amazon® 1na% @
@ vente-priveecom 38% @ |( cdiscountcom 20% e | argoscouk 25% @ | (@ ouode 26% ® | (® ocadocom 2% ©
@ nextcouk 25% o | (3 notebooksbilliger.de 14% e |(® sportsdirectcom 12% e | (9 ikeacom 25% o | (9 asdacom 25% o
@ omode 23% o |® ogperportde 1% o |® cdiscountcom 12% o | @ cdscountcom 23% o | @ tescocom 2% o
® Asos* 15% o |(® owode 14% o |(® verycouk 11% o | (5 socom 22% o (©® docmorris.de 20% o
Market size €44.950m Market size €39.900m Market sze €36.810m Market size €3.720m Market size €18.710m

Ilustracion 4. Principales e-commerce en Europa por paises (ecommerceDB)

La situacién es Espafa varia ligeramente con respecto a la de resto de Europa,
aunque Amazon sigue siendo el principal e-commerce, con una facturacion anual
cercana a los 2.510 Mill. de ddlares, a este le sigue la empresa espafiola elcorteinglés y

la francesa Carrefour.
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Grandes competidores en Espana

Ecommerce
amazon.es
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Grdfico 16. Principales e-commerce en Espafa
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Grdfico 17. Ventas en Espafia por e-commerce principales

1.3.3 Estudio sobre los principales Clientes de los diferentes e-

commerce en Espafia



Durante este apartado analizaremos el perfil tipo de clientes que utilizan las
diferentes plataformas de e-commerce en el panorama nacional, para ello utilizaremos
los datos recopilados en la Encuesta Global del consumidor de 2019. A continuacién,

veremos un detallado informe de las empresas Amazon, ECI, Media Mark y Carrefour.

Todos estos informes seguiran la misma estructura, donde se mostrara, un perfil
completo del cliente tipo de cada una de estas empresas. La muestra poblacional
utilizada para la obtencién de los datos, se basa principalmente en encuestados de
nacionalidad espafiola, con una edad comprendida entre los 18 y los 65 afios. Los KPI
mas interesantes que se han estudiado son: Ventas por categoria, genero, edad,
tamafio familiar, tipo de residencia, y datos como trafico, conversién a venta y

devoluciones.

Amazon

En el 2019, Amazon.es, la sucursal de Amazon en Espafia, fundada en 2011, ha sido
el e-commerce mas utilizado por la poblacién espanola. Con unos ingresos superiores
a los 2.700 Mill de ddlares, y un crecimiento anual del 15,4% en el ultimo afio, se
convierte en el e-commerce mas importante del territorio nacional. La categoria
principal de Amazon Espafa es la electrénica y media, de la cual ha obtenido el 55% de
sus ingresos totales, seguido por la categoria de Hobby y Juguetes con un 22% del

total. y de Muebles y hogar con un 14% de los ingresos.

Ventas totales (Mill. $) 2.768
Crecimiento Anual 15.4%
Categorias principales Electrdnica y

Media
Afio de Fundacién 2011

Tabla 13. Datos generales Amazon
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Ventas totales por categoria

M Electronica y Media Comida y Cuidado personal
-Hhobbnyuguetes Moda
Muebles y Hogar

5%
_—

A%

Grdfico 18. Ventas totales Amazon por Categoria

El perfil de cliente de Amazon, esta caracterizado, por ser un perfil donde el 53%
de los compradores son hombres, y, ademas, el 60% de los clientes tiene una edad
comprendida entre los 18 y los 44 afos. Del estudio también obtenemos la
peculiaridad, de que un 23% de los clientes de Amazon tienen un alto ingreso familiar
y que un 64% de los clientes investigan en Internet antes de realizar una compra
importante. Otra de las principales caracteristicas es que cerca de un 70% de los
clientes, consideran como la ventaja principal de la compra online, la entrega directa a

tu domicilio particular.

Género

Masculino Femenino

47%

Grdfico 19. Ventas totales Amazon por Género
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Edad

18 — 24 afios 25 —34 afios 35 —44 afios 45 —-54 aiflos 55 -64 afos

Grdfico 20. Ventas totales Amazon por Edad

Teniendo en cuenta las caracteristicas del nucleo familiar, obtenemos que el 57%
de las familias que compran a través del Amazon, son familias consideradas pequefias
con menos de 3 individuos en total. En el mismo contexto, obtenemos que el 55% de
las familias residen en zonas urbanas (ciudades grandes, y ciudades con mas de 1 Mill.

de habitantes).

Tamano Familia

32%

1 persona 2 personas 3 personas 4 personas 5 0 mas
personas

Grdfico 21. Ventas totales Amazon por Familia
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Tipo de cliente en funcién de

| o .
A i Amazon.es (Espafia) Media
Residencia Eenafiola 5% 35%
21% 24% .
18% 20%
16% 17%

Comunidades Pequefios Ciudades Medianas Grandes Ciudades con mas de 1
Rurales Pueblos Ciudades millén de habitantes

Grdfico 22. Tipo de Cliente en funcidn de residencia Amazon

Durante el 2019, la moda, fue la categoria que tuvo mas devoluciones, del 55% de
los clientes que compraron ropa en el Gltimo afio, un 22% de estos devolvieron la ropa.
Los zapatos al igual que la ropa destacan entre las categorias con mas devoluciones,
siendo 13 de cada 100 clientes los que también devolvieron algun articulo relacionado

con el sector del calzado.

Top 10 categorias del Ecommerce Categorias mas buscadas Categorias mas pradas Categorias con mas devoluclones

amazon.es amazon.es amazon.es
O bopa SX 5% 2%
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Grdfico 23. Busquedas, Compras y Devoluciones Amazon
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ElContelnglés

En el 2019, la empresa espafiola elcorteinlglés la, cuya tienda online fue fundada
en 1998, ha sido el segundo e-commerce mas utilizado por la poblacidn espaiola. Con
unos ingresos superiores a los 532 Mill de ddlares, y un crecimiento anual del 24,5% en
el ultimo afo, se convierte en el segundo e-commerce mas importante del territorio
nacional. La categoria principal de elcorteinglés es la Moda, de la cual ha obtenido el
27% de sus ingresos totales, seguido por la categoria de Muebles y hogar con un 24%

del total y de Electrénica y media con un 24% de los ingresos.

Ventas totales (Mill. $) 535

Crecimiento Anual 24.5%
Categorias principales Moda
Ano de Fundacién 1998

Tabla 14. Datos Generales ECI

Ventas totales por categoria
- Moda Comida y Cuidado personal
- Muebles y Hogar Hobby y Juguetes

Electrénica y Media

~ 13%

Grdfico 24. Ventas totales por categoria EC/
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El perfil de cliente de elcorteinglés, estad caracterizado, por ser un perfil donde el
51% de los compradores son mujeres, ademas, el 70% de los clientes tiene una edad
comprendida entre los 35 y los 64 afos. Del estudio también obtenemos la
peculiaridad, de que un 42% de los clientes de elcorteinglés tienen un alto ingreso
familiar, convirtiéndose en el e-commerce donde compra la gente con mds recursos
econdmicos. También obtenemos que un 74% de los clientes investigan en Internet
antes de realizar una compra importante. Otra de las principales caracteristicas es que
cerca de un El 71% de los clientes de elcorteingles.es, consideran comprar online
debido a la ventaja de poder tener una disponibilidad las 24 horas del dia. Al contrario
de otros e-commerce, el cliente de elcorteinglés prefiere utilizar su ordenador para

realizar las compras.

Género

Masculino Femenino
51%

Grdfico 25. Genero de los clientes ECI
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Edad

30%

18 — 24 anos 25 — 34 anos 35—-44 anos 45 —54 afos 55 — 64 anos

Grdfico 26. Edad de los clientes ECI

Teniendo en cuenta las caracteristicas del nucleo familiar, obtenemos que el 73%
de las familias que compran a través del Amazon, son familias consideradas con mas
de 3 individuos en total. En el mismo contexto, obtenemos que el 61% de las familias
residen en zonas urbanas (ciudades grandes, y ciudades con mas de 1 Mill. de

habitantes).

Tamano Familia

1 persona 2 personas 3 personas 4 personas 5 0o mas
personas

Grdfico 27. Tamafio de las familias de los clientes ECI
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Tipo de cliente en funcién

elcorteingles.es Media 2%
de Residencia Espafiola 35%
19%
16% 17%
14%
21%
5%

Comunidades Pequefos Ciudades Grandes Ciudades con més de
Rurales Pueblos Medianas Ciudades 1 millén de

habitantes

Grdfico 28. Clientes de ECI en funcidn del tipo de residencia

Durante el 2019, la moda, fue la categoria que tuvo mas devoluciones, del 64% de
los clientes que compraron ropa en el ultimo afio, un 33% de estos devolvieron la ropa.
Los zapatos al igual que la ropa destacan entre las categorias con mas devoluciones,
siendo 22 de cada 100 clientes los que también devolvieron algun articulo relacionado

con el sector del calzado.

Top 10 categorias del Ecommerce

elconeingles o3 wmazones shoninges o3 wnazon e akonenges oy

Grdfico 29. ECI Busquedas, Compras, y Devoluciones

Carrefour

En el 2019, la empresa francesa Carrefour, cuya tienda online fue fundada en
Espafia en 2003, ha sido el tercer e-commerce mas utilizado por la poblacidn espaiola.

Con unos ingresos superiores a los 500 Mill de ddlares, y un crecimiento anual del
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26,41% en el ultimo afio, se convierte en el tercer e-commerce mas importante del
territorio nacional, y el primero en términos de crecimiento. La categoria principal de
Carrefour es la Comida y cuidado personal, de la cual ha obtenido el 52% de sus
ingresos totales, seguido por la categoria de Hobby y Juguetes con un 17% del total y

de Electrénica y media con un 12% de los ingresos.

Ventas totales (Mill. S) 506
Crecimiento Anual 56.41%
Categorias principales Comiday
cuidado
personal
Afo de Fundacién 2003

Tabla 15. Datos Generales Carrefour

Ventas totales por categoria

Muebles y Hogar

Il Comida y Cuidado personal

B obby v Juguetes Moda
Electrénica y Media

Grdfico 30. Ventas totales por categoria Carrefour
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El perfil de cliente de Carrefour, estd caracterizado, por ser un perfil donde el 51%
de los compradores son hombres, ademas, el 67% de los clientes tiene una edad
comprendida entre los 35 y los 64 afos. Del estudio también obtenemos la
peculiaridad, de que un 31% de los clientes de Carrefour tienen un alto ingreso
familiar. También obtenemos que un 71% de los clientes investigan en Internet antes
de realizar una compra importante. Otra de las principales caracteristicas es que cerca
de un El 71% de los clientes de Carrefour consideran comprar online debido a la
entrega directa a domicilio. Al contrario de otros e-commerce el cliente de Carrefour

prefiere utilizar su ordenador para realizar las compras.

Género

Masculino Femenino

49%

Grdfico 31. Género clientes Carrefour

Edad

18 — 24 afios 25 —-34 anos 35-44 anos 45— 54 anos 55 — 64 anos

Grdfico 32. Edad Clientes Carrefour
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Teniendo en cuenta las caracteristicas del nucleo familiar, obtenemos que el 76%
de las familias que compran a través del Carrefour, son familias consideradas con mas
de 3 individuos en total. En el mismo contexto, obtenemos que el 56% de las familias
residen en zonas urbanas (ciudades grandes, y ciudades con mas de 1 Mill. de

habitantes).

Tamaio Familia

33%
30%
18%
13%
6%
1 persona 2 personas 3 personas 4 personas 5 o mas
personas
Grdfico 33. Tamario de Familia clientes Carrefour
- - -’ 0,
Tipo de cliente en funcion de carrefoures  Media 3% 150,
DAacidAanaia 26% Espafiola -
24%
0,
8% 14% 16% el 17%
5‘%}
Comunidades Pequefios Ciudades Grandes Ciudades con mas de
Rurales Pueblos Medianas Ciudades 1 millén de habitantes

Grdfico 34. tipo de cliente en funcion de la Residencia Carrefour

Durante el 2019, la moda, fue la categoria que tuvo mds devoluciones, del 53% de
los clientes que compraron ropa en el Ultimo afio, un 33% de estos devolvieron la ropa.
Los zapatos al igual que la ropa destacan entre las categorias con mas devoluciones,
siendo 24 de cada 100 clientes los que también devolvieron algun articulo relacionado

con el sector del calzado.
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Top 10 categorias del Ecommerce
Categorias mas buscadas Categorias mas compradas Categorias con mas devoluciones

carrafouras amazon es carrefour.es amazon.es carrefour.es amazon.es

Grdfico 35. Busquedas, Compras y Devoluciones clientes Carrefour

MediaMarkt

En el 2019, la empresa alemana mediamarkt, cuya tienda online fue fundada en
2003, ha sido el séptimo e-commerce mas utilizado por la poblacidn espafiola. Con
unos ingresos superiores a los 350 Mill de délares, y un crecimiento anual del 33,5% en
el ultimo afo, se convierte en el séptimo e-commerce mds importante del territorio
nacional. La categoria principal de mediamarkt es la Electrénica y media, de la cual ha
obtenido el 70% de sus ingresos totales, seguido por la categoria de Muebles y hogar

con un 22% del total y de Hobby y Juguetes con un 7,5% de los ingresos.

Ventas totales (Mill. S) 353.3
Crecimiento Anual 33.5%

Categorias principales Electrénica y media
Ao de Fundacion 2003

Tabla 16. Datos generales MediaMarkt
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Ventas totales nor cateaoria

M Electrénica y Media Comida y Cuidado

I Muebles y Hogar personal

Hobby y Juguetes

22%

— 1.5%

0.5%%

Grdfico 36. Ventas totales por Categoria MediaMarkt

El perfil de cliente de Mediamarkt, esta caracterizado, por ser un perfil donde el

562% de los compradores son hombres, convirtiéndose en el e-commerce con, mayor

diferenciacion de clientes por Genero. Ademas, el 64% de los clientes tiene una edad

comprendida entre los 18 y los 34 afos. Del estudio también obtenemos la

peculiaridad, de que un 37% de los clientes de Mediamarkt tienen un alto ingreso

familiar. También obtenemos que un 75% de los clientes investigan en Internet antes

de realizar una compra importante. Otra de las principales caracteristicas es que cerca

de un El 71% de los clientes de Carrefour consideran comprar online debido a la

entrega directa a domicilio. Al contrario de otros e-commerce el cliente de Carrefour

prefiere utilizar su teléfono inteligente para realizar las compras.

Género
Masculino

Femenino
38%

Grdfico 37. Genero del cliente MediaMarkt
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Edad

26%
24% o 270

14% 139

18 — 24 anos 25 — 34 anos 35 — 44 anos 45 — 54 anos 55 — 64 anos

Grdfico 38. Edades de clientes MediaMarkt

Teniendo en cuenta las caracteristicas del nidcleo familiar, obtenemos que el 75%
de las familias que compran a través del Mediamarkt, son familias consideradas con
mas de 3 individuos en total. En el mismo contexto, obtenemos que el 61% de las
familias residen en zonas urbanas (ciudades grandes, y ciudades con mas de 1 Mill. de

habitantes).

Tamano Familia

31% 34%

1 persona 2 personas 3 personas 4 personas 5 o mas
personas

Grdfico 39. Tipo de Familia cliente MediaMarkt
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Tipo de cliente en funcion  mediamarktes 40%

de Residencia Espafiola R
24%
8% 14% 16% 2% ‘ 17%
4%
— I
Comunidades Pequefios Ciudades Grandes Ciudades con
Rurales Pueblos Medianas Ciudades mds de 1 millén

Grdfico 40. Tipo de cliente en funcion de residencia MediaMarkt

de habitantes

Durante el 2019, las electrénicas, fue la categoria que tuvo mas devoluciones, del

80% de los clientes que compraron ropa en el Ultimo afio, un 17% de estos devolvieron

los articulos comprados.

Top 10 categorias del E%pmmon;o

ategorias mas buscadas

%

Categorias mas compradas

daad

“an

8%

“%

0%

260
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%
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Categorias con mas d

mediamarkt.es

i1 |

BEEJ

Grdfico 41. Busquedas, compras y Devoluciones cliente MediaMark
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Datos Generales

Datos de los cliente

Productos con

Ventas Sexo Edad Tamafio de Familia Tipo de Comunidad d
ERcOINCICE Crecimiento| Categorias | Afio de mayor tasa de
totales devoluci
Anual | principales [Fundacior EiElE =
(Mill $) Zonas | Zonas
Hombres|Mujeres| 14-24 | 25-34 | 35-44 | 45-54 | 55-64 1 2 3 4 50 mas
Rurales (Urbanas|
Electronica Ropa y Zapatos|
AMAZON 2768 15.40% 2011 53% 47% | 13% | 21% | 25% | 23% 17% 8% 26% | 23% | 32% 11% 45% 55%
y Media (22%)
Ropa y Zapatos|
EL CORTEINGLES 535 23.60% Moda 1998 49% 51% | 11% | 19% | 30% | 23% 27% 6% 21% | 29% | 34% 10% 40% 60% ( )
33%
Comida y
Ropa y Zapatos|
CARREFOUR 506 56.41% Cuidado 2003 51% 49% | 12% | 21% | 29% | 21% 17% 6% 18% | 30% | 33% 13% 44% 54% ( )
24%
personal
Electrénica Electrénica
MEDIAMARKT 353.3 33.50% g 2003 62% 38% | 14% | 24% | 26% | 22% 13% 6% 20% | 31% | 34% 10% 38% 61% ( )
y Media 17%

Tabla 17. Combinacion de Datos de cliente e-commerce
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2 Analisis Economico-financiero

Durante esta parte del proyecto, analizaremos toda la informacion relacionada con la

financiacién y desarrollo econdmico del proyecto. En esta seccién introduciremos todos

los temas y calculos de caracter econdmico y financiero. El objetivo principal de este

analisis que realizaremos sera el de calcular si el proyecto sera rentable y si tendra la

liguidez necesaria para su desarrollo durante los proximos afos.

2.1 Plan de Inversion Inicial

El plan de inversion inicial tiene en consideracidon todas las variables del proyecto que

son necesarias para calcular la financiacién necesaria para empezar el proyecto. A través

de este plan de financiacion, calcularemos la cantidad econdmica que necesitarnos

conseguir para iniciar el proyecto.

%

Concepto Importe IVA | % Amortizacion
ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado Intangible:

Gastos de Investigacion y Desarrollo € 10,000.00 | 21% 33%
Aplicaciones informaticas € 10,000.00 | 21% 33%
Inmovilizado Material:

Equipamiento informatico € 5,000.00 | 21% 33%
Otro Inmovilizado Material

Inmovilizado Financiero:

Depdsitos y fianzas € 5,000.00 | 21%

ACTIVO CORRIENTE

Circulante:

Existencias iniciales € 30,000.00 | 21%

TOTAL INVERSIONES € 30,000.00 | 21%

Tabla 18. Plan de inversion inicial

Definiremos como:

Inmovilizado Intangible
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- Gastos de Investigacion y Desarrollo (I+D): Recoge toda la financiacidon necesaria para
llevar a cabo la parte del proyecto relacionada con I+D. En este caso hemos incluido todos
los costes relacionado con la creacién de la web y el desarrollo del cddigo necesario para

su funcionamiento.

- Aplicaciones informaticas: Incluiremos el coste del desarrollo y perfeccionamiento de la

aplicacion, el cual se externalizard y se completard con el cddigo ya desarrollado.

Inmovilizado Material

- Equipamiento informatico: Ordenadores y demas conjuntos electrénicos

Inmovilizado Financiero

- Depésitos o fianzas constituidos a largo plazo: Es la inversién que haremos en la
empresa a largo plazo, con el objetivo de utilizarlo si es necesario para segundas
inversiones.

- Existencias iniciales: Suma del total necesario para el desarrollo del proyecto.

2.2 Plan de Financiacion

Hoy en dia existen varias posibilidades a la hora de buscar financiacion para la
creacién de una empresa. Entre las principales formas de financiacién, que podriamos

relacionar a nuestro tipo de proyecto, estarian:

Capital/Recursos Propios: Es el total invertido de forma directa por los duefios de la
empresa. Los Microcréditos, es la segunda forma de inversién mas comun a la hora de
crear un proyecto. Los microcréditos, se tratan de pequefios créditos, normalmente
emitidos por los bancos, dirigidos principalmente a pymes. Una tercera forma, también

muy utilizada, seria la de los préstamos participativos, los cuales se caracterizan por
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prestar dinero, a cambio introducir en la direccién de tu empresa a un equipo gestor,

para ayudar a la gestion de esta.

En el caso de que el capital se necesite para mas adelante, las principales formas de
financiacion serian: Los fondos de Capital Riesgo, Los cuales conceden préstamos a las
empresas a cambio de pequefias partes de estas, y lo mds novedoso, es lo que se conoce
con el nombre de “Business Angels". Estos “Angels” son inversores privadas, que deciden

aportar capital a los negocios, ademas de aportar su experiencia en la gestion de estos.

Para nuestra empresa, al no necesitar demasiado capital inicial, toda la financiacién
del proyecto se hara con recursos propios, para evitar dividir las acciones de la empresa, y

el pago de los intereses de la deuda.

Concepto Importe
PATRIMONIO NETO:
Capital y otras aportaciones de socios € 30,000.00

PASIVO NO CORRIENTE:
Deudas a largo plazo por préstamos recibidos y otros conceptos € -
PASIVO CORRIENTE:
Deudas a corto plazo con entidades de crédito € -
Otros (Proveedores, Acreedores, Anticipos de clientes)
TOTAL FINANCIACION

30,000.00

ah

ah

Tabla 19. Plan de financiacion

2.3 Prevision de Ventas/Consumos

En este apartado, realizaremos todos los calculos necesarios para obtener la prevision
de las ventas de nuestro producto durante los primeros tres afios, para ello lo hemos
dividido en los tres productos que comentamos anteriormente. El primer producto, seria
la venta de la licencia del producto, el segundo seria la utilizacién esporadica de este en
ciertas ocasiones, y la tercera y mas economia, la utilizaciéon de este para obtener ciertas

informaciones del mercado.
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Concepto Afo 1 Afio 2 Ao 3
Producto/Servicio 1(*)

Unidades 6 7 9
Precio venta/unidad € 5,000.00 | € 6,000.00 | € 7,200.00
Importe € 30,000.00 | € 36,000.00 | € 43,200.00
Producto/Servicio 2 (*)

Unidades 200 240 288
Precio venta/unidad € 100.00 | € 120.00 | € 144.00
Importe € 20,000.00 | € 24,000.00 | € 28,800.00
Producto/Servicio 3 (*)

Unidades 500 600 720
Precio venta/unidad € 30.00 | € 36.00 | € 43.20
Importe € 15,000.00 | € 18,000.00 | € 21,600.00
TOTAL VENTAS € 65,000.00 | € 78,000.00 | € 93,600.00

Tabla 20. Prevision de ventas

2.4 Gastos de Explotacion

Concepto Ano 1 Afio 2 Ano 3

Otros gastos de explotacion:

Gastos en 1+D del ejercicio € 5,000.00 | € 5,000.00 | € 5,000.00
Reparaciones y conservacién € 1,000.00 | € 1,000.00 | € 1,000.00
Servicios de profesionales independientes € 3,600.00 | € 4,320.00 | € 5,184.00
Publicidad y relaciones publicas € 3,000.00 | € 3,600.00 | € 4,320.00
Suministros € 6,000.00 | € 7,200.00 | € 8,640.00
Comunicaciones € 1,000.00 | € 1,200.00 | € 1,440.00
Otros Tributos (IBI, IAE, IVTM, etc.) € 3,920.00 | € 4,464.00 | € 5,116.80
Gastos de personal contratado:

Sueldos y Salarios € 30,000.00 | € 30,000.00 | € 30,000.00
Seguridad Social € 9,000.00 | € 9,000.00 | € 9,000.00
TOTAL GASTOS € 62,520.00 | € 65,784.00 | € 69,700.80

Tabla 21. Gastos de Explotacion

Los principales gastos de explotacién de nuestro proyecto serian:

- Gastos en I+D del ejercicio: Gastos destinados al desarrollo del producto.

- Reparaciones y conservacion: Gastos en el mantenimiento del producto y de sus bases
de datos

- Servicios de profesionales independientes: La contratacion del servicio de atencién al

cliente.
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- Publicidad, propaganda y relaciones publicas: Todos los gastos relacionados con el
marketing digital gue mencionamos en el BMC.

- Suministros: Consumos de electricidad de los equipos utilizados principalmente, ya que
no se dispondra de oficina fisica.

- Comunicaciones: Todo los relacionado con los gastos para las comunicaciones internas
del equipo.

- Otros tributos: Impuestos y tasas.

- Gastos de Personal contratado: Se incluira el gasto de la persona contratada, la cual

solamente serd el gestor encargado de la gestion del proyecto.

2.5 Prevision de Tesoreria

Dentro de la previsién de tesoreria, se llevan a cabo todas las cuentas de las
operaciones que se realizan en los proximos 3 afios en la empresa (dividido por meses).
La tesoreria ayuda a definir el plan estratégico de la empresa, nos permite visualizar con
un solo vistazo, todos los ingresos, costes y gastos futuros de esta, para de esta forma

tener un mayor control sobre la situacién econémica del proyecto.

CONCEPTO MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

(1) Saldo Inicial € 30,000.00 | € 29,366.92 | € 28,733.84 | € 28,100.76 | € 27,467.68 | € 26,834.60 | € 26,201.52 | € 25,568.44 | € 24,935.36 | € 24,302.28 | € 23,669.20 | € 23,036.12
Cobros € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67
(2) Total cobros € 5416.67 [ € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67 | € 5416.67
Pagos totales

Gastos en |+D del ejercicio € 416.67 € 41667 | € 416.67|€ 416.67 |€ 416.67 | € 41667 |€ 41667 |€ 416.67|€ 416.67 |€ 416.67 | € 416.67 | € 416.67
Sueldos y Salarios (Netos) de

Personal contratado € 217391 (€ 217391 | € 2,173.91|€ 217391 |€ 217391 | € 217391 |€ 217391 |€ 2,173.91|€ 2,173.91|€ 2,173.91| € 2,173.91 | € 2,173.91
Seguridad Social de Personal

contratado € 750.00 (€ 750.00|€ 750.00| € 750.00 € 750.00 | € 750.00|€ 750.00 | € 750.00|€ 750.00 € 750.00 | € 750.00| € 750.00
IRPF € 375.00(€ 375.00|€ 375.00|€ 375.00 € 375.00|€ 375.00|€ 375.00|€ 375.00|€ 375.00(€ 375.00|€ 375.00| € 375.00
Publicidad, propaganda y

relaciones publicas € 250.00 (€ 250.00| € 250.00| € 250.00 € 250.00 | € 250.00 |€ 250.00 | € 250.00|€ 250.00 [ € 250.00 | € 250.00 | € 250.00
Suministros Servicios de

profesionales independientes | €  500.00 [ € 500.00 | € 500.00 | € 500.00 | € 500.00 | € 500.00|€ 500.00|€ 500.00|€ 500.00|€ 500.00|€ 500.00|€ 500.00
Comunicaciones € 83.33| € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33
Reparaciones y conservacion | € 83.33| € 83.33 | € 83.33| € 83.33 | € 8333 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33| € 83.33 | € 83.33
Total pagos € 4,632.25|€ 4,632.25| € 4,632.25| € 4,632.25 | € 4,632.25| € 4,632.25|€ 4,632.25| € 4,632.25| € 4,632.25| € 4,632.25| € 4,632.25| € 4,632.25
IVA repercutido € 280.00(€ 280.00|€ 280.00|€ 280.00 € 280.00|€ 280.00|€ 280.00|€ 280.00|€ 280.00€ 280.00| € 280.00| € 280.00
IVA soportado € 1,137.50 [ € 1,137.50 | € 1,137.50 | € 1,137.50 | € 1,137.50 | € 1,137.50 | € 1,137.50 | € 1,137.50 | € 1,137.50 | € 1,137.50 | € 1,137.50 | € 1,137.50
Pago de IVA € 141750 [ € 1,41750| € 1,417.50| € 1,417.50 | € 1,41750| € 1417.50 |€ 141750 | € 1,417.50|€ 1417.50|€ 1,417.50| € 1,417.50 | € 1,417.50
DIFERENCIA COBROS-PAGOS [ € (633.08)| € (633.08)] € (633.08)| € (633.08)[ € (633.08)| € (633.08)| € (633.08)] € (633.08)] € (633.08)[ € (633.08)| € (633.08)| € (633.08)
SALDO ACUMULADO € 29,366.92 | € 28,733.84 | € 28,100.76 | € 27,467.68 | € 26,834.60 | € 26,201.52 | € 25,568.44 | € 24,935.36 | € 24,302.28 | € 23,669.20 | € 23,036.12 | € 22,403.04
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CONCEPTO MES 13 MES 14 MES 15 MES 16 MES 17 MES 18 MES 19 MES 20 MES 21 MES 22 MES 23 MES 24

(1) Saldo Inicial €22,403.04 | € 22,424.13 | € 22,445.22 | € 22,466.30 | € 22,487.39 | € 22,508.48 | € 22,529.57 | € 22,550.65 | € 22,571.74 | € 22,592.83 | € 22,613.91 | € 22,635.00

Cobros € 6,500.00 [ € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 [ € 6,500.00

(2) Total cobros € 6,500.00 [ € 6,500.00 [ € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 | € 6,500.00 [ € 6,500.00

Pagos totales

Gastos en |+D del ejercicio € 41667 € 41667 |€ 41667 |€ 416.67 |€ 416.67 |€ 416.67 | € 416.67|€ 416.67|€ 416.67|€ 416.67|€ 416.67 | € 416.67

Sueldos y Salarios (Netos) de

Personal contratado € 2,17391(€ 2,173.91[€ 217391 € 2,173.91 [ € 2,173.91 | € 2,173.91 | € 2,17391|€ 2,17391 | € 217391 |€ 2,173.91|€ 2,173.91 [ € 2,173.91

Seguridad Social de Personal

contratado € 750.00| € 750.00[€ 750.00| € 750.00 | € 750.00 [€ 750.00 | € 750.00 | € 750.00 | € 750.00 € 750.00 | € 750.00 | € 750.00

IRPF € 375.00(€ 375.00(€ 375.00(€ 375.00|€ 375.00|€ 375.00|€ 375.00|€ 375.00|€ 375.00|€ 375.00 € 375.00 € 375.00

Publicidad, propaganda y

relaciones publicas € 300.00| € 300.00[€ 300.00|€ 300.00 € 300.00 € 300.00|€ 300.00|€ 300.00 € 300.00 € 300.00|€ 300.00|€ 300.00

Suministros Servicios de

profesionales independientes [ €  600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 | € 600.00 € 600.00| € 600.00|€ 600.00 € 600.00|€ 600.00 | € 600.00

Comunicaciones € 100.00(€ 100.00€ 100.00 |€ 100.00 | € 100.00 | € 100.00 | € 100.00|€ 100.00|€ 100.00 | € 100.00 | € 100.00 [ € 100.00

Reparaciones y conservacion | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 [ € 83.33 | € 83.33 | € 83.33

Total pagos € 479891 (€ 4,79891| € 4,798.91 | € 4,798.91 | € 4,798.91 | € 4,798.91 | € 4,798.91 | € 4,798.91 | € 4,798.91 | € 4,798.91 | € 4,798.91 | € 4,798.91

IVA repercutido € 315.00(€ 315.00(€ 315.00|€ 31500|€ 31500|€ 31500|€ 315.00|€ 315.00|€ 315.00|€ 315.00|€ 315.00 [ € 315.00

IVA soportado € 1,365.00 | € 1,365.00 [ € 1,365.00 | € 1,365.00 | € 1,365.00 [ € 1,365.00 | € 1,365.00 | € 1,365.00 | € 1,365.00 [ € 1,365.00 | € 1,365.00 | € 1,365.00

Pago de IVA € 1,680.00 € 1,680.00|€ 1,680.00|€ 1,680.00|€ 1,680.00|€ 1,680.00|€ 1,680.00|€ 1,680.00|€ 1,680.00|€ 1,680.00|€ 1,680.00 € 1,680.00

DIFERENCIA COBROS-PAGOS | € 21.09 | € 21.09 | € 21.09 | € 21.09 | € 21.09 | € 21.09 | € 21.09 | € 21.09 | € 21.09 | € 21.09 | € 21.09 | € 21.09

SALDO ACUMULADO €22,424.13 | € 22,445.22 | € 22,466.30 | € 22,487.39 | € 22,508.48 | € 22,529.57 | € 22,550.65 | € 22,571.74 | € 22,592.83 | € 22,613.91 | € 22,635.00 | € 22,656.09

CONCEPTO MES 25 MES 26 MES 27 MES 28 MES 29 MES 30 MES 31 MES 32 MES 33 MES 34 MES 35 MES 36

(1) Saldo Inicial € 22,656.09 | € 23,462.17 | € 24,268.26 | € 25,074.35 | € 25,880.43 | € 26,686.52 | € 27,492.61 | € 28,298.70 | € 29,104.78 | € 29,910.87 | € 30,716.96 | € 31,523.04
Cobros € 7,800.00 [ € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 [ € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00
(2) Total cobros € 7,800.00 [ € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00 | € 7,800.00
Pagos totales

Gastos en |+D del ejercicio € 41667 | € 41667 | € 416.67 |€ 41667 |€ 416.67 |€ 416.67 |€ 416.67 | € 416.67 | € 416.67 |€ 416.67 |€ 416.67 | € 416.67
Sueldos y Salarios (Netos) de

Personal contratado € 217391 |€ 217391 | € 217391 |€ 217391 |€ 2,173.91 € 217391 |€ 2,173.91 | € 2,173.91 | € 2,173.91 | € 2,173.91 | € 2,173.91 | € 2,173.91
Seguridad Social de Personal

contratado € 750.00 (€ 750.00| € 750.00 | € 750.00 |€ 750.00 | € 750.00 (€ 750.00 | € 750.00 | € 750.00 | € 750.00 € 750.00 | € 750.00
IRPF € 375.00(€ 375.00|€ 375.00|€ 375.00 € 375.00|€ 375.00 (€ 375.00|€ 375.00|€ 375.00|€ 375.00 € 375.00|€ 375.00
Publicidad, propaganday

relaciones publicas € 360.00 € 360.00| € 360.00|€ 360.00 € 360.00|€ 360.00 € 360.00|€ 360.00| € 360.00|€ 360.00 | € 360.00| € 360.00
Suministros Servicios de

profesionales independientes | €  720.00 | € 720.00 | € 720.00 | € 720.00 | € 720.00 [€ 720.00 [€ 720.00 | € 720.00| € 720.00| € 720.00 | € 720.00 | € 720.00
Comunicaciones € 120.00|€ 120.00|€ 120.00|€ 120.00 € 120.00 € 120.00|€ 120.00|€ 120.00 | € 120.00| € 120.00 [€ 120.00 | € 120.00
Reparaciones y conservacion | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33 | € 83.33
Total pagos € 499891 | € 499891 | € 499891 |€ 4,99891|€ 4,998.91 € 499891 |€ 499891 |€ 499891 |€ 4,998.91|€ 4,998.91 | € 4,998.91 | € 4,998.91
IVA repercutido € 357.00(€ 357.00|€ 357.00|€ 357.00 € 357.00|€ 357.00 € 357.00|€ 357.00|€ 357.00|€ 357.00 € 357.00|€ 357.00
IVA soportado € 1,638.00 € 1,638.00| € 1,638.00 | € 1,638.00 | € 1,638.00| € 1,638.00 | € 1,638.00 | € 1,638.00| € 1,638.00|€ 1,638.00 | € 1,638.00 | € 1,638.00
Pago de IVA € 1,995.00 [ € 1,995.00 | € 1,995.00 | € 1,995.00 | € 1,995.00 | € 1,995.00 [ € 1,995.00 | € 1,995.00 | € 1,995.00 | € 1,995.00 | € 1,995.00 | € 1,995.00
DIFERENCIA COBROS-PAGOS [ € 806.09 [ € 806.09| € 806.09|€ 806.09|€ 806.09|€ 806.09[€ 806.09|€ 806.09|€ 806.09|€ 806.09|€ 806.09 € 806.09
SALDO ACUMULADO € 23,462.17 | € 24,268.26 | € 25,074.35 | € 25,880.43 | € 26,686.52 | € 27,492.61 | € 28,298.70 | € 29,104.78 | € 29,910.87 | € 30,716.96 | € 31,523.04 | € 32,329.13

2.6 Cuenta de Pérdidas y Ganancias provisional

Tabla 22. Prevision de Tesoreria

Las cuentas de pérdidas y ganancias, forman parte de los resimenes anuales de

cualquier empresa. Gracias a las cuentas de pérdidas y ganancias, somos capaces de ver

todos los ingresos y gastos de le empresa durante los primeros afios de esta. El dato mas

importante es el resultado el cual nos mostrard si la empresa tiene beneficios positivos o

negativos.
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CONCEPTO

Ano 1

Ao 2

Ano 3

Ventas

€ 65,000.00

€ 78,000.00

€ 93,600.00

Gastos de personal contratado

£ (30,000.00)

€ (30,000.00)

£ (30,000.00)

Otros gastos de explotacién

€ (16,000.00)

€ (18,000.00)

€ (20,400.00)

Amortizaciones

€ 5,000.00 € 5,000.00 | € 5,000.00
Impuestos €(30,500.00) | € (34,747.00) | € (38,527.00)
Tipo Impositivo (%) 21% 21% 21%
RESULTADO € (6,500.00) | € 253.00 | € 9,673.00
Tabla 23. Cuenta de pérdidas y ganancias
€ 120,000.00
€100,000.00
€80,000.00 /
€60,000.00
€40,000.00
€ 20,000.00
€ -
€ (20,000.00) Afio 1 Afio 2 Afio 3
€ (40,000.00)
€ (60,000.00)
€ (80,000.00)
€ (100,000.00)
e \/entas Gastos RESULTADO

Grdfico 42. Grdfico de pérdidas y ganancias

- Ventas: Es el pago recibido por el uso de los servicios de la empresa

- Gastos de personal contratado: gasto de los salarios.

- Otros gastos de explotacion: resto de gastos sin incluir los Activos.

- Amortizaciones: pérdida del valor de un activo a lo largo de su vida util.

- Impuestos: impuestos pagados por |

a empresa.

Otro elemento fundamental en este apartado es el cdlculo de lo que se conoce
como el “payback period”, que basicamente es el tiempo que se necesita para recuperar
el coste de la inversidn, en este caso y atendiendo a los datos de la tesoreria, el tiempo

que tardariamos en recuperar la inversién seria de 34.5 meses, o 2.87 afios.
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3 Desarrollo de un Producto Web Completo

3.1 Desarrollo de la aplicacion web:

La primera parte del proyecto, consiste en el desarrollo de una pagina web, con un
backend creado a través de Django y que emplee libreras de “web scraping”, como

selenium o beautifulsoup, para traer informacién del producto.

La aplicacién web estard formada por tres paginas, la primera de estas paginas, la
pagina de inicio, estard formada por un input de entrada, en el cual el usuario tendrd que
introducir todos los cédigos de barras, o cddigos EAN, con certificacién GS1, de los cuales
quiera obtener la informacién que existe en los diferentes e-commerce. También
contendrd un botén de activacidon, para una vez introducidos los EAN, accionar el

scraping.

WEB - i ol [ el
SCRAPING &= [ [=| L&

llustracion 5. Pdgina 1, producto Web

La segunda pagina web, a la cual nos conducird la herramienta una vez que haya
concluido el scraping de los productos, estara formada por un Qutput con los resultados

obtenidos a través del scraping, los cuales se mostraran por pantalla mediante el uso de
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los Dataframes de la libreria Pandas. En la misma pagina también apareceran unos inputs
relacionados con el cliente tipo, los cuales hemos estudiado en el apartado dos del
proyecto, con los que el usuario tendra que definir el cliente tipo de sus productos, para

asi ayudar al sistema a la hora de hacer la recomendacion.

llustracion 6. Pdgina 2, producto web

Finalmente, considerando las caracteristicas que hemos obtenido en el estudio
previo, y comparandolo con las opciones que ha seleccionado el usuario. El sistema
calculard que e-commerce se adapta mejor a las condiciones de los productos
introducidos. La tercera pdgina web, mostrarad por pantalla la recomendacion al cliente
final. (Se podra obtener mas informacién sobre el cédigo de la aplicacion web en el Anexo

3.1)
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b"You should star with MediaMarkt\n'

llustracion 7. Pdgina 3, producto web

3.2 Web Scraping

El web scraping, se define como la capacidad de recopilar y coger informacion ya
almacenada en internet. El desarrollo de web scraping en esta aplicacion se ha realizado a
través del uso de Python, y principalmente mediante la libreria Selenium. A través del
analisis y la comprension del codigo HTML de las web de cada uno de los e-commerce,
hemos sido capaces de obtener la informacidon que necesitdbamos. (Se podra obtener

mas informacidn sobre el cddigo de web scraping en el Anexo 3.2)

3.3 Recomendacion del Marketplace (Algoritmo de

Seleccidn)

La idea del producto web, no es solamente recopilar la informacién que se encuentra
actualmente sobre los diferentes productos en los principales e-commerce espafioles,

otra funcidn principal que realizard, sera la de recomendar cual de ellos deberian utilizar a

70



la hora de vender sus productos. Gracias a la informacién que hemos obtenido de los
diferentes perfiles de los clientes de los e-commerce, junto con la informacién que
recibamos de las empresas manufactureras sobre los clientes de sus productos. El
algoritmo serd capaz de sincronizar esta informacidn, para juntarla con la informacién
obtenida de los productos, y de esta forma recomendar al usuario que retailer de los
previamente analizados deberia seleccionar, mediante el uso de un algoritmo basado en
Python. (Se podra obtener mas informacidn sobre el cédigo del algoritmo de seleccién en

el Anexo 3.3)

3.4 Analisis de sinergias y posibles competidores

Actualmente en el mercado de internet, existen varias plataformas, guias y cursos,
cuyo objetivo principal es el de darte a conocer la oportunidad de negocio que existe en
estos e-commerce, asi como una serie de recomendaciones a tener en cuenta a la hora
de hacer la seleccién, pero ninguna de ellas es capaz de hacerte una recomendacién
especifica en funcién de tus productos, de cdmo estos ya se encuentren en las

plataformas y del perfil de tus clientes.

Una solucion que existe en el mercado, es comandia, una propuesta organizada por
Correos, con el objetivo de ayudar a las empresas a lanzar sus productos al mercado
online. Comandia, ayuda a cualquier negocio a vender por internet, ya sea a través de su
propia tienda online, ayudando al usuario al desarrollo de esta, o como lanzadera a través
de los grandes e-commerce que hemos estudiando previamente. La ventaja de utilizar los
grandes e-commerce, se centra principalmente a la necesidad de reducir la inversion en
marketing para llegar a un mayor numero de cliente. A través de su practica y sencilla
aplicacion el usuario puede lanzar sus catdlogos facilmente, y ademas aprovecharse de la
integracién del sistema de paqueteria de Correos, uniendo asi las tareas comerciales, de

marketing y logisticas en una misma aplicacion.

La unién de comandia y nuestro producto seria muy interesante para ayudar a las

empresas a decidirse por que Marketplace empezar, y para obtener la informacién de sus
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productos que ya existe en estos. De esta forma, una vez obtenia nuestra recomendacion,

el usuario podria entrar en el mercado online a través de comandia.

3.5 Préximos pasos

El objetivo de este proyecto era el de crear un producto minimo viable de nuestra
aplicacion. Siguiendo la metodologia Lean start up, un producto minimo viable, cuyas
siglas en inglés son MVP, es aquel producto que nos permite el lanzamiento de un
proyecto con sus minimas funciones activas, con el objetivo de tener un aprendizaje
constante sobre esta primera version y de obtener feedback una vez puesto a disposicién

del usuario.

La idea del MVP, es que a una vez lanzado, empecemos a realizar mejoras sobre su
funcionamiento, es decir, vayamos creando nuevas versiones que corrijan los errores
encontrados durante su uso de las versiones anteriores. Esta forma de trabajar es muy
comun emplearla junto con el modelo BMC que hemos definido previamente. El producto
gue hemos creado, tiene que tener las funcionalidades minimas para que el cliente inicial
(early adopter) pueda comenzar a utilizarlo. Una vez hayamos trabajado en las diferentes
mejoras y selecciona las hipdtesis y caminos preferibles por los clientes, nos moveremos

al gran mercado.

Algunas de las hipdtesis o funcionalidades sobre las que debemos de trabajar son:

- La introduccién de nuevos competidores del mercado, para de esta forma conseguir mas
informacién de los productos que busquemos.

- Mejorar las funcionalidades de la paina web, y la forma de mostrar los productos al

usuario final.
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4 Anexos
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3.1 Desarrollo Web
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In [2]: 1
2
3 """myvendors URL Configuration"""
4
5 from django.contrib import admin
6 from django.urls import include, path
7
8 urlpatterns = [
9 path('', include( 'polls.urls')),
10 path('admin/', admin.site.urls),
11 ]
12
13
14 from django.urls import path
15
16 from . import views
17
18
19 wurlpatterns = [
20
21 path(r'', views.vendor new, name='vendor new'),
22
23 # path('list/', views.vendor list, name='vendor list'),
24
25 # path(r'vendor/<int:pk>/', views.vendor detail, name='vendor detail'),
26
27 # path(r'vendor/<int:pk>/edit/', views.vendor edit, name='vendor edit'),
28
29 path(r'data/', views.data_view),
30
31 path(r'results/', views.results view),
32 ]
33
34
35 """myvendors views"""
36

37 from django.http import HttpResponseRedirect
38 from django.shortcuts import get_object or 404, render
39 from django.urls import reverse

40 from django.views import generic

41 from django.utils import timezone

42 from .forms import VendorForm, RawVendorForm
43 from django.shortcuts import redirect

44  from .models import Vendor

45 import requests

46 from subprocess import run, PIPE

47 import sys

48 import pandas as pd

49

50

51

52

53 def vendor detail(request, pk):

54 vendor = get_object_or 404 (Vendor, pk=pk)

55 return render(request, 'polls/vendor detail.html', {'vendor': vendor})
56

57 def vendor list(request):

58 vendors =Vendor.objects.filter(published_date_ lte=timezone.now())
59 .order_by('published date')

60 return render(request, 'polls/vendor list.html', {'vendors': vendors})
61

62 def vendor_ new(request):

63 if request.method == "POST":

64 form = VendorForm(request.POST)

65 if form.is_valid():

66 vendor = form.save(commit=False)

67 vendor.author = request.user

68 vendor.published date = timezone.now()

69 vendor.save()

70 return redirect('vendor detail', pk=vendor.pk)

71 else:

72 form = VendorForm()

73

74

75 return render(request, 'polls/vendor edit.html', {'form': form})
76

77

78 # def vendor edit(request, pk):

79 # vendor = get object or 404 (Vendor, pk=pk)

80 # if request.method == "POST":

81 # form = VendorForm(request.POST, instance=vendor)

82 # if form.is valid():

83 # vendor = form.save(commit=False)

84 # vendor.published date = timezone.now()

85 # vendor.save()

86 # return redirect( 'vendor detail', pk=vendor.pk)

87 # else:

88 # form = VendorForm(instance=vendor)

89 # return render(request, 'polls/vendor edit.html', {'form': form})
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def data_view(request):

inp=request.POST.get("param")
out= run([sys.executable,'//Users//Abacuc//Project IH Abacuc//django-app//Scraping.py',inp],
shell=False, stdout=PIPE)

carrefour_info= pd.read_csv('//Users//Abacuc//Project_IH Abacuc//csv//carrefour_info.csv')
carrefour_info = carrefour_info.to_html()

ebay_info= pd.read_csv('//Users//Abacuc//Project IH Abacuc//csv//ebay info.csv')

ebay info= ebay_info.to_html()

amazon_info = pd.read_csv('//Users//Abacuc//Project_ IH_Abacuc//csv//amazon_info.csv')
amazon_info= amazon_info.to_html()

eci_info = pd.read_csv('//Users//ARbacuc//Project IH Abacuc//csv//eci_info.csv')

eci_info= eci_info.to _html()

mm_info = pd.read_csv('//Users//Abacuc//Project_ IH_Abacuc//csv//mm_info.csv')

mm_info= mm_info.to_html()

return render(request, 'polls/data.html', {'carrefour info': carrefour info, 'ebay info': ebay_info,
'amazon_info': amazon_info , 'eci_info': eci_info,
'mm_info': mm_info })

def results_view(request):

inp=request.POST.get("param")

inpl=request.POST.get("categoria de productos")

inp2=request.POST.get("Edad Media cliente")

inp3=request.POST.get ("Tamano Familia")

inp4=request.POST.get("Tipo de comunidad")

result= run([sys.executable,'//Users//Abacuc//Project IH Abacuc//django-app//Selection.py',
inp,inpl,inp2,inp3,inp4], shell=False, stdout=PIPE)

print(result)

return render(request, 'polls/results.html', {'result': result.stdout})

nun nnn

myvendors forms
from django import forms
from .models import Vendor

class VendorForm(forms.ModelForm) :
class Meta:
model = Vendor
fields = ('vendor_name', 'vendor eans',)

class RawVendorForm(forms.Form):
vendor name = forms.CharField(label='', widget=forms.TextInput(attrs={"placeholder":"Your title"}))
vendor_eans = forms.CharField(required=False,
widget=forms.Textarea(

attrs={
"placeholder":"Your ean codes",
"class": "new-class-name two",
"id": "my-is-for-textarea",
"rows" : 20,
"cols" :120

}

myvendors HTML Templates

"""base"""
<html>
<head>
<title>Muestrame mis Datos!</title>
<link rel="stylesheet" href="//maxcdn.bootstrapcdn.com/bootstrap/3.2.0/css/bootstrap.min.css">
<link rel="stylesheet" href="//maxcdn.bootstrapcdn.com/bootstrap/3.2.0/css/bootstrap-theme.min.css">
<link href='//fonts.googleapis.com/css?family=Lobster&subset=latin,latin-ext'
rel='stylesheet' type='text/css'>
<link rel="stylesheet" href="{% static 'css/polls.css' %}">
</head>
<body>

<div class="page-header">
% if user.is_authenticated %}
<l-- <a href="{% url 'vendor_new' %}" class="top-menu'><span
class="glyphicon glyphicon-plus"></span></a> -->
% endif %}
<hl><a href="/">Muéstrame mis Datos!</a></hl>
</div>
<div class="content container">
<div class="row">
<div class="col-md-8">
{% block content %}
% endblock %}
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</div>
</div>
</div>

</body>

<img id="currentPhoto" src="https://miro.medium.com/max/2000/1*£f2-zeAOSNB4RG1lgH9emT1Q. jpeg"

onerror="this.src="https://miro.medium.com/max/2000/1*f2-zeAOSNB4RG1lgH9emT1lQ.jpeg'" alt="">
</html>
nngatal
% extends 'polls/base.html' %}
{% block content %}

<br><br>

<h2>Selecciona las Caracteristicas de tus clientes</h2>

<form action = "/results/" method="post"> {% csrf token %}
Input Text:
<input type="text" name="param" required><br><br>
<br><br>

<label for="categoria de productos">Elige una Categoria de productos:</label>

<select id="categoria de productos" name="categoria de productos">
<option value="Electrénica y Media">Electrdénica y Media/option>
<option value="Hobby y Juguetes">Hobby y Juguetes/option>
<option value="Muebles y Hogar'">Muebles y Hogar</option>
<option value="Comida y Cuidado personal">Comida y Cuidado personal</option>
<option value="Moda">Moda</option>

</select>

<br><br>

<label for="Edad Media cliente">Edad Media cliente:</label>

<select id="Edad Media cliente" name="Edad Media cliente">
<option value="18-24">18-24</option>
<option value="25-34">25-34</option>
<option value="35-44">35-44</option>
<option value="45-54">45-54</option>
<option value="55-64">55-64</option>

</select>

<br><br>

<label for="Tamafio Familia">Tamafio Familia:</label>

<select id="Tamafio Familia" name="Tamafho Familia">
<option value="1">1</option>
<option value="2">2</option>
<option value="3">3</option>
<option value="4">4</option>
<option value="5">5</option>

</select>

<br><br>

<label for="Tipo de comunidad">Tipo de comunidad:</label>

<select id="Tipo de comunidad" name="Tipo de comunidad">
<option value="Comunidades Rurales">Comunidades Rurales</option>
<option value="Pequenos Pueblos">Pequefos Pueblos</option>
<option value="Ciudades Medianas">Ciudades Medianas</option>
<option value="Grandes Ciudades">Grandes Ciudades</option>
<option value="Ciudades con mas de 1 millén de habitantes">
Ciudades con mas de 1 millén de habitantes</option>

</select>

<br><br>

<input type="submit" value="Show the Best Marketplace to Start">

</form>

<h2>
Carrefour

<img id="currentPhoto"
src="https://cclasarenas.com/wp-content/uploads/2017/11/carrefour-las-arenas-1024x688.jpg"
onerror="this.src="https://miro.medium.com/max/2000/1*£2-zeAOSNB4RG1lgH9emT1lQ.jpeg"'" alt=""
height="300" width="300">

</h2>
<br><br>
<div id="my table"> {{ carrefour info | safe }} </div>
<br><br>

<h2>
Ebay

<img id="currentPhoto" src="https://ir.ebaystatic.com/cr/v/cl/ebay-logo-1-1200x630-margin.png"'"

alt="" height="300" width="300">

</h2>
<br><br>
<div id="my table"> {{ ebay_info | safe }} </div>
<br><br>



270 <h2>

271 Amazon

272

273 <img id="currentPhoto"

274 src="https://www.merca2.es/wp-content/uploads/2019/08/amazon-servicio-de-musicagratuito-1-1200x675.jpg"'"
275 alt="" height="300" width="300">

276

277 </h2>

278 <br><br>

279 <div id="my table"> {{ amazon_info | safe }} </div>
280 <br><br>

281

282 <h2>

283 El Corte Ingles

284

285 <img id="currentPhoto"

286 src="https://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/thumb/0/02/Logo_Corte Ingl%C3%A9s.svg/
287 1200px-Logo_Corte Ingl%C3%A9s.svg.png" alt="" height="300" width="300">
288

289 </h2>

290 <br><br>

291 <div id="my table"> {{ eci_info | safe }} </div>
292 <br><br>

293

294 <h2>

295 MediaMarkt

296

297 <img id="currentPhoto"

298 src="https://www.marronyblanco.com/wp-content/uploads/Logo-Media-Markt-1.jpg"
299 alt="" height="300" width="300">

300

301 </h2>

302 <br><br>

303 <div id="my table"> {{ mm_info | safe }} </div>

304 <br><br>

305 % endblock %}

306

307

308 """Vendor detail"""

309

310 {% extends 'polls/base.html' %}

311

312 {% block content %}

313 <div class="vendor">

314 {% if vendor.published_date %}

315 <div class="date">

316 {{ vendor.published_date }}

317 </div>

318 % endif %}

319 {% if user.is_authenticated %}

320 <a class="btn btn-default"

321 href="{% url 'vendor edit' pk=vendor.pk %}"><span class="glyphicon glyphicon-pencil"></span></a>
322 {% endif 3}

323 <h2>{{ vendor.vendor_name }}</h2>

324 <p>{{ vendor.vendor_ eans|linebreaksbr }}</p>
325 </div>

326 {% endblock %}

File "<tokenize>", line 166
<hl><a href="/">Muéstrame mis Datos!</a></hl>

~

IndentationError: unindent does not match any outer indentation level

In [ ]: 1



3.2 Web Scraping
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import os

import ray

import time

import re

import pandas as pd

import urllib.request

import sys

from IPython.display import HTML

from itertools import chain

from bs4 import BeautifulSoup

from selenium import webdriver

from selenium.webdriver.common.keys import Keys

from selenium.webdriver.common.action_chains import ActionChains
from selenium.webdriver.common.by import By

from selenium.webdriver.common.by import By

from selenium.webdriver.common.keys import Keys

from selenium.webdriver.support.ui import WebDriverWait

from selenium.webdriver.support import expected_conditions as EC
from selenium.webdriver.firefox.firefox binary import FirefoxBinary
from selenium.webdriver.common.desired capabilities import DesiredCapabilities
from selenium.webdriver.firefox.firefox binary import FirefoxBinary
from selenium.common.exceptions import NoSuchElementException

# In[3]:

def

def

def

def

scroll shim(passed_in_driver, object):

X = object.location[ 'x']

y = object.location['y']

scroll_by coord = 'window.scrollTo(%s,%s);' % ( X, Y)
scroll nav_out_of way = 'window.scrollBy(0, -73);'
passed_in_driver.execute_script(scroll_ by coord)
passed_in_driver.execute_script(scroll_nav_out_of_way)

asignar variables_carrefour(features):

title = price = main_image = marca = tipo = dimensiones = float('nan')

for feature in features:

i=1i+1
if feature == 'Caracteristicas':
caracteristicas = features[i]
elif feature == 'Tipo':
tipo = features[i]
elif feature == 'Dimensiones del producto (AltoxAnchoXFondo)':

dimensiones = features[i]

return caracteristicas , tipo , dimensiones

bullet points(all_bullets):

bulletl = bullet2 = bullet3 = bullet4 = bullet5 = bullet6 = bullet7 = bullet8 = float('nan')

if len(all_bullets.split("\n")) == 8:

bulletl, bullet2, bullet3, bullet4, bullet5, bullet6, bullet7, bullet8= [str(e) for e in

all bullets.split("\n")]

elif len(all_bullets.split("\n")) == 7:

bulletl, bullet2, bullet3, bullet4, bullet5, bullet6, bullet7= [str(e) for e in all_bullets.split("\n")]

elif len(all_bullets.split("\n")) == 6:

bulletl, bullet2, bullet3, bullet4, bullet5, bullet6 = [str(e) for e in all bullets.split("\n")]

elif len(all bullets.split("\n")) == 5:

bulletl, bullet2, bullet3, bullet4, bullet5 = [str(e) for e in all bullets.split("\n")]
elif len(all_bullets.split("\n")) == 4:

bulletl, bullet2, bullet3, bullet4 = [str(e) for e in all bullets.split("\n")]
elif len(all bullets.split("\n")) == 3:

bulletl, bullet2, bullet3, = [str(e) for e in all bullets.split("\n")]
elif len(all_bullets.split("\n")) == 2:

bulletl, bullet2 = [str(e) for e in all _bullets.split("\n")]
elif len(all_bullets.split("\n")) == 1:

bulletl = [str(e) for e in all bullets.split("\n")]

return bulletl, bullet2, bullet3, bullet4, bullet5, bullet6, bullet7, bullet8

asignar_variables_amazon(detalles_tecnicos, detalles_usuarios_amazon):

title = price = bulletl = bullet2 = bullet3 = bullet4 = bullet5 = bullet6 = bullet7 = bullet8

main_image = marca = numero_de_modelo = valoracion = clasificacion = producto_desde = float('nan')

for detalle tecnico in detalles_tecnicos:
if detalle tecnico[0] == 'Marca':
marca = detalle tecnico[1l]



94 elif detalle_tecnico[0] == 'Numero de modelo':

95 numero_de_modelo = detalle_tecnico[1l]

96 elif detalle_tecnico[0] == 'Valoracién media de los clientes':
97 valoracion = detalle tecnico[l]

98 elif detalle_tecnico[0] == 'Clasificacién en los mas vendidos de Amazon':
99 clasificacion = detalle tecnico[1l]

100 elif detalle_tecnico[0] == 'Producto en Amazon.es desde':
101 producto_desde = detalle_tecnico[1l]

102

103 for detalle usuarios_amazon in detalles_usuarios_amazon:

104

105 if detalle usuarios_amazon[0] == 'Marca':

106 marca = detalle_usuarios_amazon[1]

107 elif detalle usuarios_amazon[0] == 'Numero de modelo':
108 numero_de_modelo = detalle_usuarios_amazon[1]

109 elif detalle_usuarios_amazon[0] == 'Valoracién media de los clientes':
110 valoracion = detalle usuarios_amazon[1]

111 elif detalle_usuarios_amazon[0] == 'Clasificacidén en los méds vendidos de Amazon':
112 clasificacion = detalle usuarios_amazon[1]

113 elif detalle_usuarios_amazon[0] == 'Producto en Amazon.es desde':
114 producto_desde = detalle_usuarios_amazon[1]

115

116 return marca, numero_de modelo, valoracion, clasificacion, producto_desde
117

118

119 def asignar_variables_ebay(detalles_tecnicos_1, detalles_tecnicos_2, detalles_tecnicos_3,
120 detalles_tecnicos_4, detalles_tecnicos_5, detalles_tecnicos_6, detalles_tecnicos_7):
121

122 title = price = main_image = estado = marca = tipo = caracteristicas = float('nan')
123

124

125 for detalle tecnico in detalles_tecnicos_1:

126 if detalle tecnico[0] == 'Estado:':

127 estado = detalle tecnico[1l]

128 elif detalle tecnico[0] == 'Marca:':

129 marca = detalle_tecnico[1]

130 elif detalle_tecnico[0] == 'Tipo:':

131 tipo = detalle tecnico[1l]

132 elif detalle tecnico[0] == 'CaracterA\xadsticas:':

133 caracteristicas = detalle tecnico[1l]

134

135

136 for detalle tecnico in detalles_tecnicos_2:

137 if detalle tecnico[0] == 'Estado:':

138 estado = detalle tecnico[1l]

139 elif detalle_tecnico[0] == 'Marca:':

140 marca = detalle_tecnico[1]

141 elif detalle_tecnico[0] == 'Tipo:':

142 tipo = detalle tecnico[1l]

143 elif detalle tecnico[0] == 'CaracterA\xadsticas:':

144 caracteristicas = detalle_tecnico[1]

145

146 for detalle tecnico in detalles_tecnicos_3:

147 if detalle tecnico[0] == 'Estado:':

148 estado = detalle tecnico[1l]

149 elif detalle_tecnico[0] == 'Marca:':

150 marca = detalle_tecnico[1]

151 elif detalle_tecnico[0] == 'Tipo:':

152 tipo = detalle tecnico[l]

153 elif detalle tecnico[0] == 'CaracterA\xadsticas:':

154 caracteristicas = detalle_tecnico[1]

155

156

157 for detalle tecnico in detalles_tecnicos_4:

158 if detalle tecnico[0] == 'Estado:':

159 estado = detalle_tecnico[1]

160 elif detalle_tecnico[0] == 'Marca:':

161 marca = detalle_tecnico[1l]

162 elif detalle_tecnico[0] == 'Tipo:':

163 tipo = detalle tecnico[1l]

164 elif detalle tecnico[0] == 'CaracterA\xadsticas:':

165 caracteristicas = detalle_tecnico[1]

166

167

168 for detalle tecnico in detalles tecnicos 5:

169 if detalle_tecnico[0] == 'Estado:':

170 marca = detalle_tecnico[1]

171 elif detalle_tecnico[0] == 'Marca:':

172 numero_de_modelo = detalle_tecnico[1l]

173 elif detalle tecnico[0] == 'Tipo:':

174 valoracion = detalle tecnico[1l]

175 elif detalle tecnico[0] == 'CaracterA\xadsticas:':

176 clasificacion = detalle tecnico[1l]

177

178 for detalle tecnico in detalles tecnicos 6:

179 if detalle_tecnico[0] == 'Estado:':

180 estado = detalle_tecnico[1]

181 elif detalle_tecnico[0] == 'Marca:':

182 marca = detalle_tecnico[1l]

183 elif detalle tecnico[0] == 'Tipo:':

184 tipo = detalle_ tecnico[1]

185 elif detalle tecnico[0] == 'CaracterA\xadsticas:':

186 caracteristicas = detalle_tecnico[1]

187
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for detalle tecnico in detalles_tecnicos_7:

if detalle tecnico[0] == 'Estado:':
estado = detalle tecnico[1]
elif detalle_tecnico[0] == 'Marca:':
marca = detalle_tecnico[1]
elif detalle_tecnico[0] == 'Tipo:':
tipo = detalle tecnico[1l]
elif detalle tecnico[0] == 'CaracterA\xadsticas:':

caracteristicas = detalle_tecnico[1]

return estado, marca, tipo, caracteristicas

def feature function(features):

features_list=features.split("\n")

long=len(features_list)

count_till= 40

while long < count_ till:
features_list.append(float('nan'))
long+=1

return features list

def initialize eci_info_df():

eci_info = pd.DataFrame(columns = ['item name.value',
'list_price.value with tax',
'main_image', 'features', 'more_features'
1)

return eci_info

def initialize carrefour_info df():

carrefour_info = pd.DataFrame(columns = ['item name.value',
'list_price.value_with_tax',
'main_image', 'caracteristicas',
'tipo', 'dimensiones'
1)

return carrefour_info

def initialize ebay info_df():

ebay info = pd.DataFrame(columns = ['item name.value',
'list_price.value_with_tax',
'main_image', 'estado', 'marca’,
'tipo', 'caracteristicas'
1)

return ebay_info

def initialize amazon info df():

amazon_info = pd.DataFrame(columns = ['item name.value',

'list_price.value_with_tax' , 'Bullet_point.value',

'Bullet_point#2.value', 'Bullet_point#3.value',
'Bullet_point#4.value', 'Bullet_point#5.value',
'Bullet_point#6.value', 'Bullet_point#7.value',
'main_image', 'Marca', 'Nimero de modelo',
'Valoracién media de los clientes',
'Clasificacidén en los méds vendidos de Amazon',
'Producto en Amazon.es desde'

1)

return amazon_info

def initialize mm info df():
mm_info = pd.DataFrame(columns = ['item name.value',
'list_price.value_with_tax',
'main_image', 'description', 'more_features'

1)

return mm_info

# In[4]:
os.environ[ 'PATH'] = f'{os.environ["PATH"]}:{os.getcwd()}/drivers’
ean_list string= "%s" % (sys.argv[l])

ean_list=ean_list_string.split(",")

# In[5]:



282

283 ray.init()

284

285

286 @ray.remote

287

288 def carrefour(ean_list):

289

290

291 carrefour_info = initialize_carrefour_info_df()

292

293

294 for ean in ean_list:

295

296 title = price = main_image = caracteristicas = tipo = dimensiones = float('nan')
297

298

299 browser = webdriver.Firefox()

300 browser.get('https://www.carrefour.es/")

301

302 time.sleep(3)

303

304 action = ActionChains(browser)

305 click _browser = browser.find element by xpath('//input[@id="atg store searchInput"]')
306 action.move_to_element((click browser)).click().perform()
307

308 time.sleep(3)

309

310 search = browser.find element by xpath('//input[@class="ebx-search-box input
311 ebx-search-box__input-query"]"')
312 search.clear()

313 search.send_keys(ean)

314 search.send_keys(Keys.ENTER)

315

316 time.sleep(3)

317

318 try:

319

320 action = ActionChains(browser)

321 click _image = browser.find element_by xpath("(//img[@class='ebx-result-figure img'])")
322 action.move_to_element((click_image)).click().perform()
323

324 except NoSuchElementException:

325

326 print(f"Item {ean} not found")

327

328

329 time.sleep(3)

330

331 try:

332

333 title = browser.find_elements_by xpath('//hl[@class="product-header name"]')[0].text
334

335 except NoSuchElementException:

336

337 print(f"title {ean} not found")

338

339 except IndexError:

340

341 print(f"title {ean} not found")

342

343

344

345 try:

346

347 price = browser.find_elements_by xpath('//span[@class="buybox price--current"]')[0].text
348

349 except NoSuchElementException:

350

351 price = browser.find_elements_by xpath('//span[@class="buybox price"]')[0].text
352

353 except NoSuchElementException:

354

355 print(f"price {ean} not found")

356

357 except IndexError:

358

359 print(f"price {ean} not found")

360

361

362 try:

363

364 main_image = browser.find_element by xpath('//img[@class="main-image image"]').get_attribute('src')
365

366

367 except NoSuchElementException:

368

369 print(f"main image {ean} not found")

370

371 except IndexError:

372

373 print(f"main image {ean} not found")

374

375



376 try:

3717

378 action = ActionChains(browser)

379 click view more = browser.find element by xpath("(//p[@class='product-details show'])")
380 if 'firefox' in browser.capabilities[ 'browserName']:

381 scroll_shim(browser, click view_more)

382 action.move_to_element((click_view _more)).click().perform()
383

384 time.sleep(1l)

385

386 features = browser.find_elements_by xpath('//div[@class="product-details"]')[0].text
387 features_list=features.split("\n")

388

389 caracteristicas, tipo, dimensiones = asignar variables_carrefour(features list)
390

391 except NoSuchElementException:

392

393 print(f"features image {ean} not found")

394

395 except IndexError:

396

397 print(f"features image {ean} not found")

398

399

400

401 carrefour_info.loc[ean] = [title, price, main_image, caracteristicas, tipo , dimensiones]
402

403

404 browser.close()

405

406 return carrefour_info

407

408

409 @ray.remote

410

411

412

413 def ebay(ean_list):

414

415 ebay_info = initialize ebay_info_df()

416

417 browser = webdriver.Firefox()

418 browser.get('https://www.ebay.es/")

419

420 time.sleep(3)

421

422 for ean in ean_list:

423

424 title = price = main_image = estado = marca = tipo = caracteristicas = float('nan')
425

426 search = browser.find element_by_ xpath('//input[@class="gh-tb ui-autocomplete-input"]")
427 search.clear()

428 search.send_keys(ean)

429 search.send_ keys(Keys.ENTER)

430

431 time.sleep(3)

432

433 try:

434

435 action = ActionChains(browser)

436 click image = browser.find element_by xpath("(//img[@class="img'])[1]")
437 action.move_to_element((click_image)).click().perform()

438

439

440 except NoSuchElementException:

441

442 print(f"Item {ean} not found")

443

444

445 time.sleep(3)

446

447

448 try:

449

450 title = browser.find elements by xpath('//hl[@id="itemTitle"]')[0].text
451

452 except NoSuchElementException:

453

454 print(f"title {ean} not found")

455

456 except IndexError:

457

458 print(f"title {ean} not found")

459

460

461 try:

462

463 price = browser.find_elements_by xpath('//span[@id="prcIsum"]')[0].text
464

465

466 except NoSuchElementException:

467

468 print(f"price {ean} not found")

469



470 except IndexError:

471

472 print(f"price {ean} not found")

473

474

475 try:

476

477 main image = browser.find_element_ by xpath('//img[@id="icImg"]').get_ attribute('src')
478

479 except NoSuchElementException:

480

481 print(f"main image {ean} not found")

482

483 except IndexError:

484

485 print(f"main image {ean} not found")

486

487

488 try:

489

490 url = str(browser.current_url)

491 time.sleep(3)

492 lista = pd.read_html(url, match='.+', flavor = None, header = None, index col =None,
493 skiprows=None, attrs=None, parse dates=False, thousands=', ', encoding=None, decimal
494 time.sleep(3)

495

496 detalles_tecnicos_1 = lista[l0].values.tolist()

497 detalles_tecnicos_2 = lista[ll].values.tolist()

498 detalles_tecnicos_3 = lista[l2].values.tolist()

499 detalles_tecnicos_4= lista[l3].values.tolist()

500 detalles_tecnicos_5= lista[l4].values.tolist()

501 detalles_tecnicos_6= lista[l5].values.tolist()

502 detalles_tecnicos_7= lista[l5].values.tolist()

503

504 estado, marca, tipo, caracteristicas = asignar variables_ebay(detalles_tecnicos_1,
505 detalles_tecnicos_2,
506 detalles_tecnicos_3,
507 detalles_tecnicos_4,
508 detalles_tecnicos_5,
509 detalles_tecnicos_6,
510 detalles_tecnicos_7)
511

512

513 except urllib.error.HTTPError:

514

515 print(f"detalles tecnicos {ean} not found")

516

517 except NoSuchElementException:

518

519 print(f"detalles tecnicos {ean} not found")

520

521

522

523 except IndexError:

524

525 print(f"detalles tecnicos {ean} not found")

526

527

528 ebay info.loc[ean] = [title, price, main image, estado, marca, tipo, caracteristicas]
529

530

531 browser.close()

532

533

534 return ebay_info

535

536

537

538 @ray.remote

539

540

541 def amazon(ean_list):

542

543 amazon_info = initialize amazon_info_df()

544

545 browser = webdriver.Firefox()

546 browser.get('https://www.amazon.es")

547

548 time.sleep(3)

549

550 for ean in ean_list:

551

552 title = price = bulletl = bullet2 = bullet3 = bullet4 = bullet5 = bullet6 = bullet7 = bullet8 =
553 main_image = marca = numero_de_modelo = valoracion =
554 clasificacion = producto _desde = float('nan')
555

556

557 search = browser.find element_by_ xpath('//input[@id="twotabsearchtextbox"]")

558 search.clear()

559 search.send keys(ean)

560 search.send keys(Keys.ENTER)

561

562 time.sleep(3)

563



564

565 try:

566

567 action = ActionChains(browser)

568 click image = browser.find element_ by xpath("(//div[@class='a-section aok-relative
569 s-image-fixed-height'])")

570

571 action.move_to_element((click_image)).click().perform()
572

573 except NoSuchElementException:

574

575 print(f"Item {ean} not found")

576

5717

578 try:

579

580 action = ActionChains(browser)

581 click image = browser.find element_ by xpath("(//div[€class='a-section aok-relative
582 s-image-square-aspect'])")

583 action.move_to_element((click_image)).click().perform()

584

585

586 except NoSuchElementException:

587

588 print(f"Item {ean} not found")

589

590

591 try:

592

593 action = ActionChains(browser)

594 click_image = browser.find element_by xpath("(//div[@class='a-section aok-relative
595 s-image-tall-aspect'])")

596 action.move_to_element((click_image)).click().perform()

597

598 except NoSuchElementException:

599

600 print(f"Item {ean} not found")

601

602

603 time.sleep(3)

604

605

606 try:

607

608 title = browser.find_elements_by xpath('//hl[@id="title"]')[0].text

609

610 except NoSuchElementException:

611

612 print(f"title {ean} not found")

613

614 except IndexError:

615

616 print(f"title {ean} not found")

617

618

619 try:

620

621 price = browser.find_elements_by xpath('//span[@id="priceblock ourprice"]')[0].text
622

623 except NoSuchElementException:

624

625 price = browser.find_elements_by xpath('//span[@id="priceblock dealprice"]')[0].text
626

627 except NoSuchElementException:

628

629 price = browser.find_elements_by xpath('//span[@id="priceblock_ saleprice"]')[0].text
630

631 except NoSuchElementException:

632

633 print(f"price {ean} not found")

634

635 except IndexError:

636

637 print(f"price {ean} not found")

638

639

640

641 try:

642

643 all bullets = browser.find elements_by xpath('//div[@id="feature-bullets"]')[0].text
644 bulletl, bullet2, bullet3, bullet4, bullet5, bullet6, bullet7, bullet8 = bullet points(all_bullets)
645

646 except NoSuchElementException:

647

648 print(f"bullets {ean} not found")

649

650 except IndexError:

651

652 print(f"bullets {ean} not found")

653

654

655 try:

656

657 main image = browser.find element by xpath('//img[@id="landingImage"]').get attribute('src')
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except NoSuchElementException:
print(f"main image {ean} not found")
except IndexError:

print(f"main image {ean} not found")

try:
url = str(browser.current_url)

time.sleep(3)
lista = pd.read_html(url, match='.+', flavor = None, header = None, index_col =None,

skiprows=None, attrs=None, parse_ dates=False, thousands=', ’
encoding=None, decimal='.', converters=None, na_values=None,
keep_default na=True, displayed only=True)

time.sleep(3)

detalles_tecnicos = lista[l].values.tolist()
detalles_usuarios_amazon = lista[2].values.tolist()

marca, numero_de modelo, valoracion, clasificacion, producto_desde =

asignar variables_amazon(detalles_tecnicos,
detalles_usuarios_amazon)

except urllib.error.HTTPError:
print(f"detalles tecnicos {ean} not found")
except NoSuchElementException:
print(f"detalles tecnicos {ean} not found")
except IndexError:
print(f"detalles tecnicos {ean} not found")
amazon_info.loc[ean] = [title, price, bulletl, bullet2, bullet3, bullet4, bullet5, bulleté6,
bullet7, main_ image, marca, numero_de modelo, valoracion,
clasificacion, producto_desde]
browser.close()

return amazon_info

@ray.remote

def eci(ean_list):
eci_info = initialize eci_info df()

browser = webdriver.Firefox()
browser.get('https://www.elcorteingles.es/")

time.sleep(3)

for ean in ean_list:

title = price = main_image = features = more_ features = float('nan')

search = browser.find element_ by xpath('//input[@id="search-box"]")
search.clear()

search.send keys(ean)

search.send keys(Keys.ENTER)

time.sleep(3)

try:

title = browser.find_elements_by xpath('//h2[@class="title"]"')[0].text

except NoSuchElementException:
print(f"title {ean} not found")
except IndexError:

print(f"title {ean} not found")
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try:

price = browser.find_elements_by xpath('//div[@class="product-price "]')[0].text
except NoSuchElementException:

print(f"price {ean} not found")
except IndexError:

print(f"price {ean} not found")

try:

main_image = browser.find_element by xpath('//img[@id="product-image-placer"]').get_attribute('src')
except NoSuchElementException:

print(f"main image {ean} not found")
except IndexError:

print(f"main image {ean} not found")

try:
customer_reviews = browser.find elements_by xpath('//button[@id="star-button"]")
for my_aria label in customer_reviews:
customer_ reviews =my_ aria_label.get_attribute('"aria-label")
except NoSuchElementException:
print(f" customer reviews {ean} not found")

except IndexError:

print(f" customer reviews image {ean} not found")

try:

action = ActionChains(browser)
click_view_more = browser.find element_by xpath("(//span[@id='text-view-more'])")

if 'firefox' in browser.capabilities[ 'browserName']:
scroll_shim(browser, click_view_more)
action.move_to_element((click_view _more)).click().perform()

except NoSuchElementException:

print("IMPOSILE TO SCROLL")

except IndexError:

print("IMPOSILE TO SCROLL")

try:

features = browser.find elements_by xpath('//div[@id="features"]')[0].text

except NoSuchElementException:

print(f" features {ean} not found")

except IndexError:

print(f" features {ean} not found")

try:

more_features = browser.find_elements_by xpath('//div[@id="inpage container"]')[0].text

except NoSuchElementException:

print(f" more features {ean} not found")

except IndexError:

print(f" more features {ean} not found")



846

847

848 eci_info.loc[ean] = [title, price, main image, features, more_ features]
849

850

851 browser.close()

852

853 return eci_info

854

855 @ray.remote

856

857 def mm(ean_list):

858

859 mm_info = initialize mm info_df()

860

861

862

863

864

865 for ean in ean_list:

866

867

868 title = price = main_image = description = more features = float('nan')
869

870 browser = webdriver.Firefox()

871 browser.get('https://www.mediamarkt.es/")
872

873 time.sleep(3)

874

875 search = browser.find element_by_xpath('//input[@class="ms-textfield ms-textfield--search
876 ms-autosugestions__search-input"]"')
877 search.clear()

878 search.send_keys(Keys.DELETE)

879 search.send keys(ean)

880 search.send keys(Keys.ENTER)

881

882 time.sleep(3)

883

884 try:

885

886

887 title = browser.find_elements_by xpath('//hl[@itemprop="name"]"')[0].text
888

889

890 except NoSuchElementException:

891

892 print(f"title {ean} not found")

893

894 except IndexError:

895

896 print(f"title {ean} not found")

897

898

899 try:

900

901 price = browser.find_elements_by xpath('//div[@class="price big length-6"]")[0].text
902

903

904 except NoSuchElementException:

905

906 print(f"price {ean} not found")

907

908

909 except IndexError:

910

911 print(f"price {ean} not found")

912

913 try:

914

915 main_image = browser.find_element_ by xpath('//a[@class="zoom"]').get_attribute( 'href')
916

917 except NoSuchElementException:

918

919 print(f"main image {ean} not found")
920

921 except IndexError:

922

923 print(f"main image {ean} not found")
924

925

926 try:

927

928 description = browser.find elements_by xpath('//div[@class="fg-box bpx0 bpyl bsx3 bsyl
929 mpx0 mpyl msx3 msyl spx0 spyl ssx3 ssyl fg-box-size-x-3"]1")[
930

931

932 except NoSuchElementException:

933

934 print(f" description {ean} not found")
935

936

937 except IndexError:

938

939 print(f" description {ean} not found")



try:

action = ActionChains(browser)
click_view_more = browser.find element_by xpath("(//a[@class='button
button-toggle-collapsed js-toggle-collapsed'])")

if 'firefox' in browser.capabilities[ 'browserName']:
scroll_shim(browser, click view_more)
action.move_to_element((click_view _more)).click().perform()

except NoSuchElementException:

print("IMPOSILE TO SCROLL")

except IndexError:

print("IMPOSILE TO SCROLL")

mm_info.loc[ean] = [title, price, main_image, description, more_features]

browser.close()

return mm_info

ret idl = carrefour.remote(ean_ list)
ret_id2 = ebay.remote(ean_list)
ret_id3 = amazon.remote(ean_list)
ret_id4 = eci.remote(ean_list)
ret_id5 = mm.remote(ean_list)

carrefour_info, ebay_ info, amazon_info, eci_info, mm_info = ray.get([ret_idl, ret_id2, ret_id3,
ret_id4, ret_id5])

ray.shutdown()

directory = '/Users/Abacuc/Project_IH Abacuc/csv'
if not os.path.exists(directory):
os.mkdir (directory)

carrefour_info.to_csv(f'{directory}/carrefour_info.csv')
ebay_info.to_csv(f'{directory}/ebay info.csv')
amazon_info.to csv(f'{directory}/amazon info.csv')
eci_info.to_csv(f'{directory}/eci info.csv')
mm_info.to_csv(f'{directory}/mm_info.csv')
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import pandas as pd
import sys

ean_list_string= "%s" % (sys.argv[l])
ean_list=ean_list_ string.split(", ")

#Parameters

categoria de productos = ('Electrénica y Media', 'Hobby y Juguetes', 'Muebles y Hogar',
'Comida y Cuidado personal', 'Moda')

Edad Media cliente = ('18-24', '25-34', '35-44', '45-54', '55-64")

Tamafio Familia = ("1","2","3","4","5 o mas")

Tipo de comunidad = ('Comunidades Rurales', 'Pequehos Pueblos', 'Ciudades Medianas',
'Grandes Ciudades', 'Ciudades con mas de 1 millén de habitantes')

#Obtener datos

categoria = sys.argv[2]
edad_media = sys.argv[3]
Tamafio_familia = sys.argv[4]
tipo_comunidad = sys.argv[5]

#Amazon
Ventas_categoria_amazon={'Electroénica y Media': 0.55, 'Hobby y Juguetes': 0.22, 'Muebles y Hogar': 0.14,

'Comida y Cuidado personal': 0.05, 'Moda': 0.04}
edad_media_cliente_amazon={'18-24': 0.13, '25-34': 0.21, '35-44': 0.25, '45-54': 0.23, '55-64"': 0.17}

tamafo_familia amazon={'1': 0.08, '2': 0.26, '3': 0.23, '4': 0.32, '5 omas': 0.11}
tipo_comunidad_amazon={'Comunidades Rurales': 0.06, 'Pequefos Pueblos': 0.18, 'Ciudades Medianas': 0.21,
'Grandes Ciudades': 0.35, 'Ciudades con mas de 1 milldén de habitantes': 0.2}

amazon_value=Ventas_categoria_amazon[categoria]*2+edad_media_cliente_amazon[edad media]+
tamafio_familia amazon[Tamafo familia]+tipo comunidad amazon[tipo_comunidad]

#Carrefour

Ventas_categoria_Carrefour ={'Electrdnica y Media': 0.12, 'Hobby y Juguetes': 0.17, 'Muebles y Hogar': 0.1,
'Comida y Cuidado personal': 0.52, 'Moda': 0.09}
edad_media_cliente_Carrefour ={'18-24"': 0.12, '25-34"': 0.21, '35-44': 0.29, '45-54': 0.21, '55-64': 0.17}
tamafo familia Carrefour ={'1': 0.06, '2': 0.18, '3': 0.3, '4': 0.33, '5 omas': 0.13}
tipo_comunidad_Carrefour ={'Comunidades Rurales': 0.05, 'Pequefos Pueblos': 0.14, 'Ciudades Medianas': 0.26,
'Grandes Ciudades': 0.37, 'Ciudades con mas de 1 millén de habitantes': 0.19}

carefour value=Ventas_categoria Carrefour[categoria]*2+edad media_cliente_Carrefour[edad media]+
tamafio familia Carrefour[Tamafio familia]+tipo comunidad_Carrefour[tipo_comunidad]

#eci
Ventas_categoria_eci ={'Electrdénica y Media': 0.23, 'Hobby y Juguetes': 0.13, 'Muebles y Hogar': 0.23,
'Comida y Cuidado personal': 0.13, 'Moda': 0.28}
edad_media cliente _eci ={'18-24': 0.11, '25-34': 0.19, '35-44"': 0.3, '45-54': 0.23, '55-64': 0.17}
tamafio_familia eci ={'1': 0.06, '2': 0.21, '3': 0.29, '4': 0.34, '5 omas': 0.1}
tipo_comunidad _eci ={'Comunidades Rurales': 0.05, 'Pequefios Pueblos': 0.14, 'Ciudades Medianas': 0.21,
'Grandes Ciudades': 0.42, 'Ciudades con mas de 1 milldén de habitantes': 0.19}

eci value=Ventas_categoria_eci[categoria]*2+edad media cliente eci[edad media]+
tamafio_familia_ eci[Tamafio_familia]+tipo_comunidad_eci[tipo_comunidad]

#MediaMarkt

Ventas_categoria mm ={'Electrdénica y Media': 0.7, 'Hobby y Juguetes': 0.075, 'Muebles y Hogar': 0.22,
'Comida y Cuidado personal': 0.05, 'Moda': 0}
edad_media_cliente mm ={'18-24': 0.14, '25-34': 0.24, '35-44"': 0.26, '45-54": 0.22, '55-64': 0.13}
tamafo_ familia mm ={'1': 0.06, '2': 0.2, '3': 0.31, '4': 0.34, '5 omas': 0.1}
tipo_comunidad mm ={'Comunidades Rurales': 0.04, 'Pequefios Pueblos': 0.14, 'Ciudades Medianas': 0.2,
'Grandes Ciudades': 0.4, 'Ciudades con mas de 1 millén de habitantes': 0.21}

mm_value=Ventas_categoria mm[categoria]*2+edad media_cliente_mm[edad media]+tamafio familia mm[Tamafio_familia]
+tipo_comunidad_mm[tipo_comunidad]

#ebay

Ventas_categoria_ebay ={'Electrénica y Media': 0.2, 'Hobby y Juguetes': 0.2, 'Muebles y Hogar': 0.2,
'Comida y Cuidado personal': 0.2, 'Moda': 0.2}
edad_media_cliente_ebay ={'18-24': 0.2, '25-34': 0.2, '35-44': 0.2, '45-54': 0.2, '55-64': 0.2}
tamafo_familia ebay ={'1': 0.2, '2': 0.2, '3': 0.2, '4': 0.2, '5 omas': 0.2}
tipo_comunidad ebay ={'Comunidades Rurales': 0.2, 'Pequefios Pueblos': 0.2, 'Ciudades Medianas': 0.2,
'Grandes Ciudades': 0.2, 'Ciudades con mas de 1 millén de habitantes': 0.2}

ebay value=Ventas_categoria_ebay[categoria]*2+edad media_cliente_ebay[edad media]+
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tamafio_familia_ ebay[Tamafio_familia]+tipo_comunidad_ebay[tipo_comunidad]

carrefour_info maxdata=len(ean_ list)*6
ebay info maxdata=len(ean_list)*7
amazon_info_maxdata=len(ean_list)*15
eci_info _maxdata=len(ean_list)*5
mm_info maxdata=len(ean_list)*5

carrefour_info= pd.read_csv('/Users/Abacuc/Project IH Abacuc/csv/carrefour info.csv')
ebay_ info= pd.read_csv('/Users/Abacuc/Project_ IH Abacuc/csv/ebay info.csv')
amazon_info = pd.read _csv('/Users/Abacuc/Project_IH Abacuc/csv/amazon_info.csv')
eci_info = pd.read_csv('/Users/Abacuc/Project_ IH Abacuc/csv/eci_info.csv')

mm_info = pd.read csv('/Users/Abacuc/Project_ IH Abacuc/csv/mm_info.csv')

carrefour_info nan=carrefour_info.isna().sum().sum()
ebay_info nan=ebay_info.isna().sum().sum()
amazon_info_nan=amazon_info.isna().sum().sum()
eci_info_nan=eci_info.isna().sum().sum()
mm_info_nan=eci_info.isna().sum().sum()

carrefour_metric = (((carrefour_info_maxdata - carrefour_ info_nan) / carrefour_ info maxdata)+carefour_ value)*100
ebay metric=(((ebay_info maxdata-ebay info _nan)/ebay info maxdata)+ebay value)*100
amazon_metric=(((amazon_info_maxdata-amazon_info nan)/amazon_info_maxdata)+amazon_value)*100

eci_metric=(((eci_info maxdata-eci_info_nan)/eci_info_maxdata)+eci_value)*100
mm_metric=(((mm_info maxdata-eci_info_nan)/mm_info_maxdata)+mm_value)*100

data = {
'CARREFOUR': carrefour_metric ,
'"EBAY': ebay_metric,
'"AMAZON': amazon metric,
'E1l CORTE INGLES': eci metric,
'MediaMarkt': mm_metric
result= max(data, key=data.get)

output = f"You should star with {result}"

print(output)



3.4 Graficos e Imagenes
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# We should have CLose to 70 charts

import pandas as pd

import numpy as np

import os

import matplotlib.pyplot as plt

import seaborn as sns

from IPython.display import set matplotlib formats
from pandas.plotting import table

set_matplotlib formats('svg')
sns.set_style('whitegrid')

def percentage (df, columns):

for column in columns:

df[column] = pd.Series(["{0:.1f}%".format(val * 100) for val in df[column]], index = df.index)

return df

df_worldwide_ retail = pd.read_excel('/Users/Abacuc/tfm/data/raw/tfm data_global.xlsx',
'Worldwide Retail',drop=True, inplace=True)
df_digital_buyers = pd.read_excel('/Users/Abacuc/tfm/data/raw/tfm data_global.xlsx',
'Digital Buyers',index=False)

df worldwide retail.columns = ['Countries','2010', '2011','2012','2013','2014",
'2015','2016','2017"','2018"','2019"','2020', '2021',
'2022', 'Note', 'Additional Note']
df_digital_ buyers.columns = ['Countries','2010', '2011','2012','2013','2014','2015",
'2016','2017','2018"','2019"','2020', '2021','2022"', 'Note']

df _Retail Sales_billions_of US_dollars=df worldwide retail.iloc[1:47,0:14]

.reset_index(drop=True)

df Retail change growth=df worldwide retail.iloc[52:98,0:14].reset_index(drop=True)

percentage(df_Retail_ change_growth,['2010', '2011','2012',"'2013',"'2014"','2015",
'2016','2017','2018"','2019','2020"', '2021','2022'])

df Retail sales_share of worldwide=df worldwide_retail.iloc[103:148,0:14]

.reset_index(drop=True)

#percentage(df Retail sales share of worldwide,['2010', '2011','2012','2013','2014"',

'2015','2016','2017"','2018"','2019"','2020"', '2021','2022'])

df Retail Ecommerce Sales_billions_of US_dollars=df worldwide retail.iloc[153:199,0:14]

.reset_index(drop=True)

df Retail Ecommerce change growth=df worldwide retail.iloc[204:250,0:14].

reset_index(drop=True)

#percentage(df Retail Ecommerce change growth,['2010', '2011','2012','2013',

'2014','2015','2016"','2017"','2018"','2019"','2020', '2021','2022"'])

df _Retail Ecommerce_sales_share_of worldwide=df_ worldwide retail.iloc[255:301,0:14]

.reset_index(drop=True)

#percentage(df_Retail Ecommerce_ sales_share of worldwide,['2010', '2011','2012',

'2013','2014','2015','2016','2017"','2018"','2019"','2020", '2021','2022'])

df digital buyers millions=df digital buyers.iloc[1:38,0:14].reset_index(drop=True)
df digital buyers growth=df digital buyers.iloc[43:80,0:14].reset_index(drop=True)
percentage(df_digital_ buyers_growth,['2010', '2011','2012"','2013',"'2014"',"'2015",
'2016','2017','2018"','2019"','2020', '2021','2022'])
df _digital_ buyers_penetration_ internet_users=df_digital_buyers.iloc[85:122,0:14]
.reset_index(drop=True)
percentage(df digital buyers_ penetration_internet users,['2010', '2011','2012"',
'2013','2014','2015",
'2016','2017','2018",
'2019','2020', '2021','2022'7])
df digital buyers penetration population=df digital buyers.iloc[127:164,0:14]
.reset_index(drop=True)
percentage(df_digital_ buyers_penetration_population,['2010', '2011','2012",
'2013','2014','2015",
'2016','2017"','2018",
'2019','2020', '2021','2022'])
df_digital_buyers_share_of_worldwide byregion=df_digital_ buyers.iloc[169:206,0:14]
.reset_index(drop=True)
percentage(df_digital buyers_share_ of worldwide_byregion,['2010', '2011',
'2012','2013",
'2014','2015','2016",
'2017','2018"','2019",
'2020', '2021','2022'])
df_digital_buyers_share_of_ worldwide bycountry=df digital buyers.iloc[209:248,0:14]
.reset_index(drop=True)
percentage(df_digital_ buyers_share of worldwide_bycountry,['2010', '2011','2012',
'2013','2014','2015",
'2016','2017','2018",
'2019','2020', '2021','2022'])
df digital buyers_digital shoppers=df digital_ buyers.iloc[337:353,0:14]
.reset_index(drop=True)
percentage(df digital buyers digital shoppers,['2010', '2011','2012','2013"
,'2014','2015"','2016"','2017",
'2018','2019','2020', '2021','2022'])
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df Retail sales_share of worldwide

#Pie Chart

# Retail/ Ecommerce Share worldwide

from pandas.plotting import table
import matplotlib

matplotlib.axes.Axes.pie
matplotlib.pyplot.pie
matplotlib.axes.Axes.legend
matplotlib.pyplot.legend

df Retail sales_share of_ worldwide

dfl=df Retail sales_share_of worldwide[["Countries","2019"]]

.set_index('Countries').loc[[ 'Asia-Pacific', 'Central & Eastern Europe',
"Latin America","Middle East & Africa",
"North America","Western Europe"]]

dfl=dfl.sort_values(by='2019', ascending=False, na_position='first")

fig, ax = plt.subplots( figsize=(5,8), subplot_kw=dict(aspect="equal"))

theme = plt.get_cmap( 'Wistia')
ax.set_prop_cycle("color", [theme(l. * i / len(df1["2019"1))
for i in range(len(df1["2019"]1))1)

ax.pie(df1["2019"],counterclock=False, labels=df2.index, autopct='%1.1£f%%"',
startangle=90)

ax.legend(dfl.index, title="Zonas Geograficas",loc=1,bbox_to_anchor=(1, 0, 0.3, 1))

ax.set_title("Ventas de Retail a nivel Mundial en 2019")

ax.axis('equal') # Equal aspect ratio ensures that pie is drawn as a circle.

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Porcentaje_ventas_retail mundial.png',
bbox_inches="tight")

plt.show()

# Retail/ Ecommerce Share worldwide

from pandas.plotting import table
import matplotlib
matplotlib.axes.Axes.pie
matplotlib.pyplot.pie
matplotlib.axes.Axes.legend
matplotlib.pyplot.legend

dfl=df Retail Ecommerce_sales_share of worldwide[["Countries","2019"]]
.set_index('Countries').loc[[ 'Asia-Pacific', 'Central and Eastern Europe',
"Latin America","Middle East & Africa","North America",
"Western Europe"]]
dfl=dfl.sort_values(by='2019', ascending=False, na_position='first')

fig, ax = plt.subplots(figsize=(5,8), subplot_kw=dict(aspect="equal"))

theme = plt.get cmap('Wistia')
ax.set_prop_cycle("color", [theme(l. * i / len(df1["2019"]))
for i in range(len(df1["2019"]1))1)

patches, texts = plt.pie(df1["2019"], startangle=90, radius=1.2)
labels = ['{0} - {1:1.2f} %'.format(i,j) for i,j in zip(dfl.index, porcent)]

sort_legend = True
if sort_legend:
patches, labels, dummy = =zip(*sorted(zip(patches, labels, y),
key=lambda x: x[2],
reverse=True))

plt.legend(patches, labels, title="Zonas Geograficas",loc=1,bbox_to_anchor=(1, 0, 0.3, 1),
fontsize=8)

ax.set_title("Ventas de Ecommerce a nivel Mundial 2019")
ax.axis('equal') # Equal aspect ratio ensures that pie is drawn as a circle.

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Ventas de Ecommerce a nivel Mundial 2019.png'
,bbox_inches='tight")

plt.show()
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# Retail/Ecommerce Share EU5

df_Retail_sales_share of_worldwide

dfl=df Retail sales_share_of worldwide[["Countries","2019"]].set_index('Countries")
.loc[['Spain', 'Italy', "Germany","France","UK"]]

dfl=dfl.sort_values(by='2019', ascending=False, na_position='first')

df_Retail Ecommerce_sales_share_of_worldwide

df2=df Retail Ecommerce_sales_share of worldwide[["Countries","2019"]]
.set_index('Countries').loc[[ 'Spain', 'Italy', "Germany",'"France","UK"]]
df2=df2.sort_values(by='2019', ascending=False, na_position='first')

fig, ax = plt.subplots(nrows=1, ncols=2, figsize=(10, 12),
subplot_kw=dict (aspect="equal"))

theme = plt.get cmap('Wistia')
ax[0].set_prop cycle('"color", [theme(l. * i / len(df1["2019"7))
for i in range(len(df1["2019"]1))1])

ax[0].pie(df1["2019"],counterclock=False, labels=dfl.index, autopct='%1.1£f%%"',
startangle=90)

ax[0].legend(dfl.index, title="Countries",loc=1,bbox to anchor=(1, 0, 0.3, 1))

ax[0].set_title("Ventas de Retail a nivel EU-5 2019")

ax[0].axis('equal') # Equal aspect ratio ensures that pie is drawn as a circle.

theme = plt.get cmap('Wistia')
ax[1l].set_prop cycle('"color", [theme(l. * i / len(df2["2019"7))
for i in range(len(df2["2019"1))1])

ax[1l].pie(df2["2019"],counterclock=False, labels=df2.index, autopct='%1.1£f%%"',
startangle=90)

ax[1l].legend(df2.index, title="Countries",loc=1,bbox to anchor=(1, 0, 0.3, 1))

ax[l].set_title("Ventas de Ecommerce a nivel EU-5 2019")

ax[l].axis('equal') # Equal aspect ratio ensures that pie is drawn as a circle.

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Ventas de Ecommerce a nivel EU-5 2019.eps',
format='eps', dpi=1000, bbox inches='tight')

plt.show()

#Several variables Chart

# Ecommerce growth Worldwide

df = df_Retail Ecommerce_Sales_billions_of_ US dollars.set_index('Countries')
.loc[[ 'Asia-Pacific', 'Central and Eastern Europe', "Latin America",

"Middle East & Africa","North America","Western Europe"]]
df=df.T

ax = df.plot( kind='line', ax=None, subplots=False, sharex=None, sharey=False,
layout=None, figsize=None, use_index=True,
title='Evolucion de las ventas Ecommerce', grid=None, legend=True,
style=None, logx=False, logy=False, loglog=False, xticks=None, yticks=None,
xlim=None, ylim=None, rot=None, fontsize=None, colormap=None, table=False,
yerr=None, xerr=None, secondary_y=False, sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Afos")

ax.set_ylabel("Billiones de Dolares")

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Ecommerce growth Worldwide.png',6bbox_inches='tight")

# Ecommerce growth Worldwide

df =df Retail Ecommerce_Sales_billions_of US_dollars.set_index('Countries')
.loc[[ 'Asia-Pacific', 'Central and Eastern Europe', "Latin America",

"Middle East & Africa","North America", "Western Europe"]]
df=df[['2019', '2022']]

ax = df.plot( kind='bar', ax=None, subplots=False, sharex=None, sharey=False,
layout=None, figsize=None, use_index=True,
title='Evolucion de las ventas Ecommerce', grid=None,
legend=True, style=None, logx=False, logy=False, loglog=False,
xticks=None, yticks=None, xlim=None, ylim=None, rot=None, fontsize=None,
colormap='Wistia', table=False, yerr=None, xerr=None, secondary y=False,
sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Afos")

ax.set_ylabel("Billiones de Dolares")

for p in ax.patches:
b = p.get_bbox()
val = "{:+.2f}".format(b.yl + b.y0)
ax.annotate(val, ((b.x0 + b.x1)/2 , b.yl ))

#plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Ecommerce growth Worldwide 2024.png',bbox inches='tight')
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#Ecommerce Growth change

df = df_Retail Ecommerce_change growth.set_index('Countries')

.loc[[ 'Asia-Pacific', 'Central and Eastern Europe', "Latin America",
"Middle East & Africa","North America","Western Europe"]]

df=df[['2019','2020"', '2021', '2022']1]1*100

df=df.sort_values(by='2020', ascending=False, na_position='first')

ax = df.plot( kind='bar', ax=None, stacked=True, subplots=False, sharex=None,
sharey=False, layout=None, figsize=None, use_index=True,
title='Crecimiento porcentual anual del Ecommerce', grid=None,
legend=True, style=None, logx=False, logy=False, loglog=False,
xticks=None, yticks=None, xlim=None, ylim=None, rot=None, fontsize=None,
colormap='Wistia', table=False, yerr=None, xerr=None, secondary y=False,
sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Paises")

ax.set_ylabel("Crecimiento (%)")

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Crecimiento porcentual anual del Ecommerce.png',
bbox_inches='tight'")

# Ecommerce growth EU-5

df = df_Retail Ecommerce_Sales_billions_of_ US_dollars.set_index('Countries')
.loc[['Spain', 'Italy', "Germany","France","UK"]]
df=df.T

ax = df.plot( kind='line', ax=None, subplots=False, sharex=None, sharey=False,
layout=None, figsize=None, use_index=True,
title='Evolucion de las ventas Ecommerce', grid=None, legend=True,
style=None, logx=False, logy=False, loglog=False, xticks=None, yticks=None,
xlim=None, ylim=None, rot=None, fontsize=None, colormap=None, table=False,
yerr=None, xerr=None, secondary y=False, sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Anos")

ax.set_ylabel("Billones de Dollares")

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Evolucion de las ventas Ecommerce EU5.png'
,bbox_inches='tight")

#Ecommerce Growth change

df = df_Retail Ecommerce_change_growth.set_index('Countries').loc[['Spain',
'Italy', "Germany",
"France","UK"]]
df=df[['2019','2020', '2021', '2022']]1*100
df=df.sort_values(by='2020"', ascending=False, na_position='first')

ax = df.plot( kind='bar', ax=None, stacked=True, subplots=False, sharex=None,
sharey=False, layout=None, figsize=None, use_index=True,
title='Crecimiento porcentual anual del Ecommerce', grid=None,
legend=True, style=None, logx=False, logy=False, loglog=False,
xticks=None, yticks=None, xlim=None, ylim=None, rot=None, fontsize=None,
colormap='Wistia', table=False, yerr=None, xerr=None, secondary y=False,
sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Paises")

ax.set_ylabel("Crecimiento (%)")

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Crecimiento porcentual anual del Ecommerce EU5.png'
bbox_inches='tight')

#Two variables Chart (Two Scales)

# Digital buyers growth Spain vs EU-5

df _digital buyers millions = df_digital_buyers millions.set_index('Countries')
.loc[['Spain', "EU-5"]]
df digital buyers millions=df digital buyers millions.T

ax = df_digital buyers_millions.plot( kind='line', ax=None, subplots=False,
sharex=None, sharey=False, layout=None,
figsize=None, use_index=True,
title='Ecommerce Growth', grid=None,
legend=True, style=None, logx=False,
logy=False, loglog=False, xticks=None,
yticks=None, xlim=None, ylim=None, rot=None,
fontsize=None, colormap=None, table=False,
yerr=None, xerr=None, secondary_y='EU-5',
sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Years")

ax.set_ylabel("Billions of Dollars")

#plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/steps _months.png',bbox inches='tight')



# Ventas por Categoria en Espafa

daf

pd.read_excel('/Users/Abacuc/tfm/data/raw

/e-commerce-revenue-in-spain-2017-2024-by-segment.xlsx"',
'Data’,drop=True, inplace=True).set_index('Years')

df.plot( kind='bar', stacked=True, ax=None, subplots=False,

sharex=None, sharey=False, layout=None, figsize=None,

use_index=True, title='Ventas en Espafia por Categorias principales',
grid=None, legend=True, style=None, logx=False, logy=False, loglog=False,
xticks=None, yticks=None, xlim=None, ylim=None, rot=None, fontsize=None,
colormap='Wistia', table=False, yerr=None, xXerr=None, secondary y=None,
sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Afos")
ax.set_ylabel("Billones de Dolares")
plt.legend(loc=1,bbox_ to anchor=(1, 0, 0.5, 1))

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Ventas en Espafia por categorias principales.png'

,bbox_inches='tight")



# Ventas por Categoria en Espafa

df = pd.read_excel('/Users/Abacuc/tfm/data/raw/
ecommerce-revenue-in-spain-categories 2017-2024-by-segment.xlsx’',
'electronics',drop=True, inplace=True).set_index('Afos')
dfl = pd.read excel('/Users/Abacuc/tfm/data/raw/
ecommerce-revenue-in-spain-categories 2017-2024-by-segment.xlsx',
'Fashion',drop=True, inplace=True).set_index('Afos')
df2 = pd.read_excel('/Users/Abacuc/tfm/data/raw/
ecommerce-revenue-in-spain-categories 2017-2024-by-segment.xlsx',
'Toys',drop=True, inplace=True).set_index('Afos')
df3 = pd.read_excel('/Users/Abacuc/tfm/data/raw/
ecommerce-revenue-in-spain-categories 2017-2024-by-segment.xlsx’',
'Consumables',drop=True, inplace=True).set_index('Afios")
df4 = pd.read_excel('/Users/Abacuc/tfm/data/raw/
ecommerce-revenue-in-spain-categories 2017-2024-by-segment.xlsx',
'Toys',drop=True, inplace=True).set_index('Anos')

ax = df.plot( kind='bar', stacked=True, ax=None, subplots=False, sharex=None,
sharey=False, layout=None, figsize=None, use_index=True,
title='Ventas en Espafla Electrénica y media', grid=None,
legend=True, style=None, logx=False, logy=False, loglog=False,
xticks=None, yticks=None, xlim=None, ylim=None, rot=None, fontsize=None,
colormap='Wistia', table=False, yerr=None, xerr=None, secondary y=None,
sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Afos")

ax.set_ylabel("Millones de Dolares")

plt.legend(loc=1,bbox to_anchor=(1, 0, 0.6, 1))

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Ventas en Espafia Electrénica y media.png',
bbox_inches='tight')

ax = dfl.plot( kind='bar', stacked=True, ax=None, subplots=False, sharex=None,
sharey=False, layout=None, figsize=None, use_index=True,
title='Ventas en Espana Moda', grid=None, legend=True, style=None,
logx=False, logy=False, loglog=False, xticks=None, yticks=None, xlim=None,
ylim=None, rot=None, fontsize=None, colormap='Wistia', table=False,
yerr=None, xerr=None, secondary_y=None, sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Afos")

ax.set_ylabel("Millones de Dolares")

plt.legend(loc=1,bbox_to_anchor=(1, 0, 0.6, 1))

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Ventas en Espafia Moda.png',bbox_ inches='tight')

ax = df2.plot( kind='bar', stacked=True, ax=None, subplots=False, sharex=None,
sharey=False, layout=None, figsize=None, use_index=True,
title='Ventas en Espafa Jugues y Hobbies', grid=None, legend=True,
style=None, logx=False, logy=False, loglog=False, xticks=None, yticks=None,
xlim=None, ylim=None, rot=None, fontsize=None, colormap='Wistia',
table=False, yerr=None, xXerr=None, secondary_y=None, sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Afos")

ax.set_ylabel("Millones de Dolares")

plt.legend(loc=1,bbox to_anchor=(1, 0, 0.6, 1))

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Ventas en Espafia Jugues y Hobbies.png',
bbox_inches='tight')

ax = df3.plot( kind='bar', stacked=True, ax=None, subplots=False, sharex=None,
sharey=False, layout=None, figsize=None, use_index=True,
title='Ventas en Espaha Consumibles', grid=None, legend=True,
style=None, logx=False, logy=False, loglog=False, xticks=None,
yticks=None, xlim=None, ylim=None, rot=None, fontsize=None,
colormap='Wistia', table=False, yerr=None, xerr=None,
secondary_y=None, sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Afos")

ax.set_ylabel("Millones de Dolares")

plt.legend(loc=1,bbox_ to anchor=(1, 0, 0.6, 1))

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Ventas en Espafia Consumibles.png',
bbox_inches="tight")

ax = dfd4.plot( kind='bar', stacked=True, ax=None, subplots=False,
sharex=None, sharey=False, layout=None, figsize=None,
use_index=True, title='Ventas en Espafia Muebles y Electrodomésticos',
grid=None, legend=True, style=None, logx=False, logy=False,
loglog=False, xticks=None, yticks=None, xlim=None, ylim=None,
rot=None, fontsize=None, colormap='Wistia', table=False,
yerr=None, xerr=None, secondary_y=None, sort_columns=True)
ax.set_xlabel("Afos")
ax.set_ylabel("Millones de Dolares")
plt.legend(loc=1,bbox_to_anchor=(1, 0, 0.6, 1))

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Ventas en Espafia Muebles y Electrodomésticos.png',
bbox_inches="tight")
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from pandas.plotting import table
import matplotlib

matplotlib.axes.Axes.pie
matplotlib.pyplot.pie
matplotlib.axes.Axes.legend
matplotlib.pyplot.legend

df= pd.read _excel('/Users/Abacuc/tfm/data/raw/spain_-top-10-online-stores.xlsx',
'Data’',drop=True, inplace=True).set_index('Stores')
df=df.sort_values(by='Market Share', ascending=False, na_position='first')

fig, ax = plt.subplots( figsize=(5,8), subplot_kw=dict(aspect="equal"))

theme = plt.get cmap('Wistia')
ax.set_prop cycle("color", [theme(l. * i / len(df["Market Share"]))
for i in range(len(df["Market Share"]))1])

ax.pie(df[ "Market Share"],pctdistance= 0.8,counterclock=False, labels=df.index,
autopct='%1.1£%%"', startangle=90)

ax.legend(df.index, title="Ecommerce",loc=1,bbox to_anchor=(1, 0, 0.4, 1))

ax.set_title("Grandes competidores en Espafa")

ax.axis('equal') # Equal aspect ratio ensures that pie is drawn as a circle.

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/competidores.png', bbox inches='tight')

plt.show()

# Ventas por Categoria en Espafa

df= pd.read excel('/Users/Abacuc/tfm/data/raw/spain_ -top-10-online-stores.xlsx',
'Data’,drop=True, inplace=True).set_index('Stores')

df= df[ 'Ventas']

ax = df.plot( kind='bar', stacked=True, ax=None, subplots=False, sharex=None,
sharey=False, layout=None, figsize=None, use_index=True,
title='Ventas en Espafia por Ecommerce principales', grid=None,
legend=True, style=None, logx=False, logy=False, loglog=False,
xticks=None, yticks=None, xlim=None, ylim=None, rot=None,
fontsize=None, colormap='Wistia', table=False, yerr=None,
xerr=None, secondary_y=None, sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Ecommerce")

ax.set_ylabel("Millones de Dolares")

plt.legend(loc=1,bbox_to_anchor=(1, 0, 0.5, 1))

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Ventas en Espafia por Store.png',bbox_inches='tight')

df= pd.read_excel('/Users/Abacuc/tfm/data/raw/online-retail -daily-order-trends-during-the-coronavirus-pandemic-in-eu

df=df
ax = df.plot( kind='line', ax=None, subplots=False, sharex=None,
sharey=False, layout=None, figsize=None, use_index=True,
title='Evolucion de las ventas Ecommerce', grid=None,
legend=True, style=None, logx=False, logy=False,
loglog=False, xticks=None, yticks=None, xlim=None,
ylim=None, rot=None, fontsize=None, colormap=None,
ctable=False, yerr=None, xerr=None, secondary_y=False, sort_columns=True)
ax.set_xlabel("Fechas")
ax.set_ylabel('"Crecimiento en %")

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Covid.png’',bbox_inches='tight")

ax = df.plot( kind='line', ax=None, subplots=False, sharex=None,
sharey=False, layout=None, figsize=None, use_index=True,
title='Evolucion de las ventas Ecommerce', grid=None,
legend=True, style=None, logx=False, logy=False, loglog=False,
cxticks=None, yticks=None, xlim=None, ylim=None, rot=None,
fontsize=None, colormap=None, table=False, yerr=None, xerr=None,
secondary_y=False, sort_columns=True)

ax.set_xlabel("Fechas")

ax.set_ylabel("Crecimiento en %")

plt.savefig('/Users/Abacuc/tfm/Charts/Covid.png',bbox_inches='tight")



3.5 ODS (Objetivos de Desarrollo Sostenible)

Con el objetivo de generar una estrategia para conseguir el concepto de Desarrollo
Sostenible, la paz Universal y la justicia Social. El conjunto de las Naciones unidades
crearon en 2015 en proyecto de ODS. Al analizar el proyecto de las ODS, hay que partir de
la base, de que todos estos objetivos necesitan en primer lugar de la eliminacion de la

pobreza, el punto de partida para alcanzar el desarrollo sostenible.

En particular, el Gobierno de Espaia fue uno de los participantes mas importantes de
esta convencion. Numeros expertos y profesionales trabajaron en conjunto para
perseguir este desarrollo comun. Algunos de los objetivos que se marcaron en los ODS,
han formado parte de la estrategia y visién de este proyecto. Al utilizarlos contribuimos

con nuestra pequefia porcién al desarrollo de este compromiso comun y universal.

Dentro de los diecisiete objetivos que se marcaron, hemos seleccionado tres de ellos
en los campos de Biosfera, sociedad y economia. Para el primero de los campos, y con
una vision secundaria, se ha seleccionado ODS13: “Tomar medidas urgentes para
combatir el cambio climatico y sus efectos”. Para este proyecto se selecciond el nuevo
mercado del e-commerce, caracterizado principalmente por la optimizacién de recursos.
En concreto, este proyecto ha generado un producto cuyo propésito es el de eliminar a
los distribuidores, y que sean directamente los propios fabricantes quienes vendan al
cliente final su producto. Con este simple proceso, evitamos todos aquellos movimientos
innecesarios de la mercancia, y todas aquellas empresas las cuales no aportan valor a la
cadena de suministro, sino que incrementan el coste y el uso ineficiente de los recursos
logisticos y humanos, con el derroche de la utilizaciéon de recursos naturales y energéticos

que ello conlleva.

Para el campo social, se ha seleccionado el ODS 16: “Promover sociedades pacificas e
inclusivas para el desarrollo sostenible, facilitar acceso a la justicia para todos y crear
instituciones eficaces, responsables e inclusivas a todos los niveles.”. Este principio,
también ha formado parte de la estrategia del proyecto de una forma secundaria. A la

hora de desarrollar el proyecto, siempre nos hemos basado en otro concepto innato del
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e-commerce, el cual se basa en facilitar el acceso a todos los clientes del mundo de la
mayor seleccién de productos posibles, y asi facilitar la inclusion de estos a otros
mercados, a los cuales anteriormente no podia acceder. La aplicacién desarrollada, hace
un guifio al desarrollo de proyectos eficaces y accesibles a todos los niveles, eliminando
como hemos comentado previamente, aquellas partes de la cadena de valor, que hoy en

dia y gracias al desarrollo de la tecnologia, no son necesarias.

Finalmente, y de la mano del mando de la economia, el principal ODS en el que se ha
basado este proyecto es en el ODS9: “Desarrollar infraestructuras resilientes, promover la
industrializacién inclusiva y sostenible, y fomentar la innovacién.”. Esta aplicacién es un
claro ejemplo de innovacién y desarrollo. Gracias a las nuevas tecnologias, se ha
conseguido desarrollar un producto minimo viable, para ayudar a la pyme a lanzar sus
productos al mercado Online. Un producto totalmente innovador y no visto en el
mercado, que podrd ayudar a muchas empresas a subirse al proyecto de los ODS, y con su

esfuerzo y trabajo conseguir cada dia, un mundo mas justo, igualitario y sostenible.

En busca de cuantificar como esta aplicacién podra ayudar a contribuir a los ODS, se
ha preparado un pequeiio “Business case”. Este “Business case” nos ayudara a entender
el ahorro que puede suponer, el eliminar esas terceras empresas que no afladen valor a la
cadena de suministro, desde un punto de vista logistico y por tanto de consumo de

combustibles fosiles.

Segln el ultimo informe publicado por “Direccidon General de Industria y de la Pequeiia y

Mediana Empresa”:

e En Espafa tenemos actualmente 180.000 Pymes aproximadamente,
excluyendo microempresas, y empresas sin asalariados, ya que no son el perfil
de empresa de distribucion.

e La distribucion de las empresas espafiolas segln los grandes sectores de
produccién (excluida la agricultura y la pesca) responde a la siguiente
clasificacion: el 6,06% son empresas cuya actividad principal se desarrolla en el

sector de la industria, el 12,29% lo hace en el de la construccion, el 22,96% en
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el del comercio y el 58,69% ejerce su actividad dentro del sector resto de

servicios.

e Considerando una estimacion de unas 9 toneladas al afio de emisiones de CO2

por un vehiculo de reparto estandar y unas 25 toneladas al afio por un camién

de transporte de mercancias.

e Supondremos que una empresa media dispone de 1 camidén y 2 vehiculos de

reparto.
. Numero de Numero de
Numero de
empresas no Pymes
Numero empresas presentes interesadas
Manufactureras | . Toneladas de CO2
de Pymes X directamente enel
dedicadas al
comercio en el mercado producto
Online (50%) (20%)
180000 41328 20664 4133 177.710

Tabla 24. Cdlculos “Business case” ODS

Solamente considerando la eliminacién del intermediario y por tanto el viaje que supone

el traslado de la mercancia, tendriamos un ahorro de emisiones de 178 mil toneladas de

C02 al ano.

Dimensiones

de los ODS OoDS Importancia Objetivo
Evitamos todos aquellos
movimientos innecesarios
de la mercancia, y todas
ODS13: “Tomar medidas aquellas empresas las
Biosfera urgentes para combatir el Secundario | cuales no aportan valor a

cambio climatico y sus efectos”

la cadena de suministro,
sino que incrementan el
coste y el uso ineficiente
de los recursos logisticos y
humanos
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ODS 16: “Promover sociedades
pacificas e inclusivas para el
desarrollo sostenible, facilitar

Acceso a todos los
clientes del mundo de la
mayor seleccién de

Sociedad acceso a la justicia para todosy | Secundario productos posibles, y asi

crear instituciones eficaces, facilitar la inclusion de
responsables e inclusivas a todos estos a otros mercados, a
los niveles.”. los cuales anteriormente

no podia acceder.

Esta aplicacion es un claro

ejemplo de innovaciony

0ODS9: “Desarrollar desarrollo. Gracias a las
infraestructuras resilientes, nuevas tecnologias, se ha

Economia promover la industrializacién Primario

inclusiva y sostenible, y
fomentar la innovacion.”.

conseguido desarrollar un
producto minimo viable,
para ayudar ala pyme a
lanzar sus productos al
mercado Online.

Tabla 25. ODS
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4.2 Recursos Empleados

Microsoft:

e Microsoft Excel, Microsoft Word, Microsoft PowerPoint

Tecnologias:
e Django
e Libreria Selenium
e Beautifulsoup
e PostgreSQL

e Surprise

83



