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RESUMEN DEL PROYECTO  

Este proyecto se basa en la creación de un producto web completo, basado en una 

aplicación web, cuyo propósito es el de ayudar a las PYMES manufactureras españolas, a 

lanzarse a vender sus productos de forma online, a través de los diferentes retailers que 

tenernos en el Marketplace español. Para ello, extraeremos toda la información 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, consistirá en un estudio económico sobre el crecimiento del 

mundo del retail en España durante los últimos años. Y, la segunda parte del proyecto, 

consistirá en un análisis los retailers más importantes que existen en la actualidad en el 

Marketplace Español, analizando su evolución durante los últimos años y las 

características principales de los clientes de cada uno de ellos. 

 

1. Introducción 

Esta aplicación web, ayudará al usuario, a extraer las características de sus productos 

que se encuentren presentes en algún eͲcommerce ;Titulo, descripción, dimensiones, 

imágenes, etc.…Ϳ, actualmente siendo vendidos por parte de alguno de sus distribuidores. 

Además, una vez extraída la información de los productos, y basándose en un estudio 

previo de los eͲcommerce más importante, se le recomendará al usuario, el eͲcommerce 

que deberá utilizar para lanzar sus productos al mercado español. Para realizar esa 

recomendación se utilizará un modelo de basado en Python, el cual habrá sido entrenado, 

para seleccionar la opción más adecuada, en función de las diferentes características de 

sus productos. De esta forma se facilitará 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 eͲcommerce, ayudará a estas 

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

 



2. Motivación y objetivo del Proyecto 

Actualmente en España, existen un gran número de PYMES manufactureras, 

empresas dedicadas exclusivamente a la fabricación, con una facturación de menos de ϱϬ 

millones de Euros anuales, que todavía no se han lanzado a la venta online. Esto, en 

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

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

escaparate web bien diseñado para llegar a los clientes.  

 

El objetivo principal de este proyecto consiste en recomendar a las PYMES 

manufactureras, en función de las características de sus productos, cual es el mejor eͲ

commerce presente en España, para lanzar sus productos al mercado online. Una vez que 

la aplicación web que desarrollemos obtenga estos resultados, se les ayudará a la 

extracción de la información de sus productos a través de la información ya existente en 

internet, subida por los diferentes usuarios  y distribuidores.  

 

�. Resultados 

El resultado es un producto web completo, en el que se mostrará al usuario la 

información buscada por pantalla. Esta información nos mostrará todas las características 

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 análisis tanto económicos 

como sectoriales, realizados durante la primera parte del proyecto, se mostrará al 

usuario, a través de una web, la recomendación sobre que Marketplace utilizar para 

lanzar sus productos.   

 

�. Conclusiones 

El proyecto que he realizado, me ha ayudado a demostrar la necesidad del proyecto 

que tienen que realizar las empresas manufactureras españolas, para empezar a lanzar 

sus productos a la venta por Internet. Año tras año el crecimiento de este sector del 

retail, avanza sin descanso en todas las áreas geográficas el mundo, y en todas las 

categorías de productos. Durante las diferentes fases del proyecto, se ha mostrado la 

importancia que tiene actualmente el eͲcommerce a nivel mundial, y como se está 



desarrollando en los diferentes países, especialmente en España. La pandemia del CovidͲ

ϭϵ, junto con el desarrollo de las nuevas tecnologías, y la llegada de los grandes 

competidores a nuestro País, ha generado que España 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 

manufactureras españolas, a subirse a esta “ola͟ de la venta por internet, y así 

aprovechar la época de crecimiento actual, siempre con el objetivo de desarrollar sus 

negocios, y seguir dando el mejor servicio posible al cliente.   
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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 I 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 eͲcommerce ;Title, description, dimensions, images, etc. ...Ϳ, 

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 eͲ

commerce, the system will recommend to the user, the eͲcommerce that they should use 

to launch their products on the Spanish market. To make this recommendation, we will 

use a pythonͲbased 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 eͲcommerce 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 ϱϬ 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 wellͲdesigned 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 eͲcommerce 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.  

 

͵. 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 

 

Ͷ. Conclusions 

The project that I 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 

eͲcommerce at a global level and how is develop in different countries, especially in 

Spain. The CovidͲϭϵ 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 I 



have developed during this project, I will be able to help Spanish manufacturing 

companies to get on this ΗwaveΗ 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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ϭ Memoria Descriptiva 

ϭ.ϭ  Introducción, motivación, objetivo y organización del proyecto  

ϭ.ϭ.ϭ Introducción 

 

El objetivo de este proyecto consiste en realizar un producto completo, basado en 

una aplicación web, cuyo propósito es el de ayudar a las PYMES manufactureras 

españolas, a lanzarse a vender sus productos de forma online, a través de los 

diferentes eͲcommerce que tenemos en el marketplace español.  

 

 
Ilustración 1. Representación grafica  

 

Esta aplicación web, ayudará al usuario, a extraer las características de sus 

productos que se encuentren presentes en algún eͲcommerce ;Titulo, descripción, 

dimensiones, imágenes, etc.…Ϳ, actualmente siendo vendidos por parte de alguno de 

sus distribuidores. Además, una vez extraída la información de los productos, y 

basándose en un estudio previo de los eͲcommerce más importante, se le 

recomendará al usuario, el eͲcommerce que deberá utilizar para lanzar sus productos 

al mercado español. Para realizar esa recomendación se utilizará un modelo basado en 

Python, el cual habrá sido entrenado, para seleccionar la opción más adecuada, en 

función de las diferentes características de sus productos. De esta forma se facilitará la 
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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 eͲcommerce, ayudará a estas empresas a aumentar sus ingresos, tanto a 

nivel nacional como internacional.  

 

Nuestra aplicación ofrece un producto útil para todas aquellas empresas 

interesadas en entrar en el mundo del eͲcommerce. Nos centramos específicamente 

en ofrecer el servicio a aquellas pequeñas 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 aplicación, se centrará en dos grupos principales de clientes objetivo. 

Estos dos grupos de clientes se distinguen entre el cliente final directo o el eͲ

commerce que hará de intermediario entre el cliente final y la aplicación. De esta 

forma obtendremos dos tipos de ingresos:  

 

Ͳ Ingresos puntuales, los cuales vendrán por parte de los usuarios que 

nos encuentren a través de la página web. Y utilicen nuestro producto 

de forma puntual. Los clientes puntuales pagarán una cuota por uso, 

por lo que cuanto más se use, más tendrá que pagar el cliente.  

 

Ͳ Ingresos recurrentes, que son los que vendrán por parte de los 

diferente eͲcommerce, los cuales pagarán 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 organización y proporcione ingresos recurrentes y 

escalables para la compañía.  

 

 

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

servicio, de una manera más tradicional y manual, es a través de una política de costes 
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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 eͲ

commerce. Los beneficios que brindamos a nuestros clientes son: la rapidez, el ahorro 

y el servicio de atención al cliente, en el cual siempre habrá un experto dispuesto a 

responder cualquier pregunta que les surja a los clientes.  

  

La estructura organizativa de la empresa será un grupo pequeño. Contaremos con 

un mánager, el cual se encargará de la gestión externa de la parte comercial, 

marketing y contabilidad. Un programador principal, el cual se encargará del desarrollo 

de la aplicación y de realizar las mejoras que sean oportunas. Y, Además, tres personas 

que formarán el equipo de asistencia al cliente.  

 

Con el objetivo de captar clientes, se llevarán a cabo dos estrategias principales. La 

primera de ellas consistirá 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 estará basada en una situación “winͲwin͟ tanto para el cliente como 

para el eͲcommerce. Esta relación consistirá en que los propios representantes del eͲ

commerce recomienden y ayuden al cliente a hacer uso de nuestro producto. De esta 

forma el cliente conseguirá la información que necesita y el eͲcommerce, conseguirá 

reducir los tiempos de creación de catálogo y gestión de la cuenta. De esta forma se 

acelerará el inicio de la relación 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 canvas͟ , la cual nos 

ayudará a comprender el modelo de negocio planteándolo con una visión integrada, 

que ve a la empresa como un todo, sin dejar de ser algo simple y fácilmente 

comprensible por todos. 
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ϭ.ϭ.Ϯ Estado en cuestión  

El comercio electrónico, y su rápido crecimiento presentan un desafío a la hora de 

desarrollar la estrategia comercial de una empresa. Las nuevas tecnologías que 

aparecen en el mercado, junto con la aparición de los más variados marketplaces, 

hacen difícil la toma de decisiones como: cuando entrar al mercado online, y como 

hacerlo.  

El comercio online ha generado que el consumidor tenga un acceso fácil al 

mercado mundial. Gracias a internet, el consumidor puede elegir entre una amplia 

variedad de productos y comprar cómodamente sin salir de casa. Factores como la 

globalización y la liberalización de las redes de comunicación han facilitado este 

avance. Por ese motivo, el comercio electrónico tiene la capacidad de desempeñar un 

papel fundamental para ayudar a las economías en desarrollo a beneficiarse de la 

venta de sus productos manufacturados. Con respecto a otros canales de venta, el 

comercio electrónico, te permite empezar a vender en otros países, con el único 

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

Desde su existencia, el comercio electrónico ha recibido varias definiciones por 

parte de académicos, investigadores y autores. Las cuales podrían resumirse en: todos 

aquellos negocios, tecnologías y habilidades de compra y venta de productos o 

servicios, que se realizan con la ayuda de Internet y la computación, los cuales abarcan 

el proceso completo de mostrar dichos productos o servicios, hasta su entrega al 

consumidor final. 

 

ϭ.ϭ.ϯ Motivación 

 

Actualmente en España, existen un gran número de PYMES manufactureras, 

empresas dedicadas a la fabricación, con una facturación de menos de ϱϬ millones de 

Euros anuales, que todavía no se han lanzado a la venta online. Esto, en muchas 

ocasiones se debe a la falta de perfiles técnicos dentro de la organización, o a la falta 
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de recursos, para como bien hemos comentado anteriormente obtener un escaparate 

web bien diseñado para llegar a los clientes.  

 

 

ϭ.ϭ.ϰ Objetivos del proyecto  

 

El objetivo principal de este proyecto consiste en recomendar a las PYMES 

manufactureras, en función de las características de sus productos, cual es el mejor 

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

 

Una vez que la aplicación web que desarrollemos obtenga estos resultados, se les 

ayudará a la extracción de la información de sus productos a través de la información 

ya existente en internet, subida por los diferentes usuarios y distribuidores. Al ser 

propietarios y dueños de la marca podrán hacer uso de la información que se 

encuentre en internet de su marca.  

 

ϭ.ϭ.ϱ Organización de tiempos del proyecto  

 

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

cuenta el siguiente gráfico de tiempos:  

 

 
Gráfico 1. Gráfico de Tiempos 
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ϭ.Ϯ  Aplicación del Bussines Model Canvas  

 

Para poder comprender mejor la idea que hay detrás de este producto web, 

haremos uso de una herramienta conocida como “bussines model canvas͟ , la cual nos 

ayudará a entender la estructura del negocio planteándolo 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 más entendible. 

 

 
Ilustración 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. 

 

ϭ.Ϯ.ϭ Clientes  

 

Los clientes principales de nuestro producto serán todas aquellas empresas 

manufactureras españolas, 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 serán los propios eͲcommerce, 

los cuales están interesados tanto en facilitar el camino a las empresas, como en 

obtener información de sus competidores. Clientes secundarios podrían ser 



ͳʹ 

consultores, investigadores o estudiantes, interesados en la obtención de datos para 

sus diferentes proyectos.  

 

Clientes  

Ͳ Empresas Manufactureras Españolas  

Ͳ eͲcommerce españoles 

Ͳ Distribuidores 

Ͳ Consultores 

Ͳ Investigadores 

Ͳ Estudiantes  

 

Tabla 2. Clientes 

ϭ.Ϯ.Ϯ Propuesta de valor 

 

Hoy en día, el proceso de obtención de las características 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 características que ya se encuentran en 

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

 

Propuesta de valor  

Ͳ Reducción de las barreras de 

entrada 

Ͳ Eliminación de intermediarios  

Ͳ Reducción de costes  

Ͳ Simplificación de proceso  

Ͳ Información Estratégica  

 

Tabla ϯ. Propuesta de valor  
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ϭ.Ϯ.ϯ Canal 

 

Con el objetivo de que los posibles clientes lleguen a conocer el producto, 

utilizaremos dos canales principalmente. El primer canal será a través de los 

principales buscadores de internet y redes sociales, haciendo uso de las herramientas 

de marketing digital. El segundo canal, consistirá en utilizar las propias plataformas de 

eͲcommerce, para que, de esta forma, todos los interesados en lanzarse el mercado 

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

 

 

Canal 

Ͳ Principales buscadores de internet  

Ͳ Redes Sociales  

Ͳ Marketing digital  

Ͳ Principales eͲcommerce 

Tabla ϰ. Canal 

 

ϭ.Ϯ.ϰ Relación 

 

La relación con los clientes se hará a través de nuestra página 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 podrá 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 relación estará basada en una situación 

“winͲwin͟ tanto para el cliente como para el eͲcommerce. Esta relación consistirá en 

que los propios representantes del eͲcommerce recomienden y ayuden al cliente a 

hacer uso de nuestro producto. De esta forma el cliente conseguirá la información que 

necesita y el eͲcommerce, conseguirá reducir los tiempos de creación de catálogo y 
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gestión de la cuenta. De esta forma se acelerará el inicio de la relación comercial, y por 

consiguiente la venta de los productos.  

 

Relación 

Ͳ Página web  

Ͳ Servicio de asistencia ;Centro de 

llamadasͿ 

Ͳ Principales eͲcommerce 

Tabla ϱ. Relación  

 

ϭ.Ϯ.ϱ Flujo de ingresos 

 

 

En un primer lugar se tratará de una aplicación gratuita, con el objetivo de finalizar 

la puesta a punto del producto y una masa crítica de clientes. Una vez la aplicación 

este consolidada, se cobrarán diferentes cuotas en función del tipo de usuario. 

Tendremos dos fuentes de ingresos principalmente:  

 

Ͳ Ingresos puntuales, los cuales vendrán por parte de los usuarios que 

nos encuentren a través de la página web. Y utilicen nuestro producto 

de forma puntual. Los clientes puntuales pagaran una cuota por uso, 

por lo que cuento más se use, más tendrá que pagar el cliente.  

 

Ͳ Ingresos recurrentes, que son los que vendrán por parte de los 

diferente eͲcommerce, los cuales pagarán 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 organización y proporcione ingresos recurrentes y 

escalables para la compañía.  
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Ͳ También se dará un servicio de cantonización de le herramienta, para 

aquellos clientes que busquen una información concreta.  

 

 

Flujo de ingresos 

Ͳ Cuota por utilización del servicio.  

Ͳ Licencia del producto  

Ͳ Servicio de cantonización  

Tabla ϲ. Flujo de Ingresos  

 

ϭ.Ϯ.ϲ Recursos Clave 

 

Los recursos necesarios para el desarrollo de esta aplicación consistirán en las 

librerías y tecnologías mencionadas más adelante en el apartado ϰ.Ϯ ;Recursos 

empleadosͿ, más el equipo de atención al cliente, el cual se externalizará, y que estará 

disponible una vez lanzada la aplicación.  

 

Recursos Clave  

Ͳ Librerías y Tecnologías  

Ͳ Programador  

Ͳ Cloud computing  

Ͳ Agencia de Marketing Digital  

Ͳ Centro de llamadas externalizado  

Tabla ϳ. Recursos Clave  
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ϭ.Ϯ.ϳ Actividades clave 

 

Actividades como el Marketing digital dentro y fuera de los eͲcommerce, así como 

el desarrollo de una aplicación “User Friendy͟, en la que se tenga muy en cuenta 

parámetros como la experiencia del cliente y la calidad de los datos obtenidos, serán 

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

 

 

Actividades Clave 

Ͳ Marketing Digital  

Ͳ Programación de la aplicación  

 

Tabla ϴ. Actividades clave 

 

ϭ.Ϯ.ϴ Alianzas 

 

Las alianzas principales serán los propios eͲcommerce, los cuales se 

beneficiarán de un aumento de los interesados en usar sus plataformas, por la 

reducción del esfuerzo y coste inicial. Esta será las principales alianzas estratégicas, 

con el objetivo de minimizar el riesgo. 

 

 

Alianzas 

Ͳ Principales eͲcommerce 

Ͳ Empresas de distribución del 

producto  

 

Tabla ϵ. Alianzas 
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ϭ.Ϯ.ϵ Costes 

 

Al tratarse de una aplicación 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:  

 

Ͳ Costes de desarrollo de la aplicación  

Ͳ Servidores escalables ;“Cloud Computing͟Ϳ 

Ͳ Campañas de Marketing Online  

 

Costes 

Ͳ Desarrollo de la aplicación  

Ͳ Servidores de Cloud Computing  

Ͳ Campañas de Marketing Online  

Ͳ Servicio de atención al cliente 

Tabla 10. Costes  
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Aliados Clave 

 

Ͳ Principales eͲcommerce 

Ͳ Empresas de distribución 

del producto  

Actividades Clave 
 

Ͳ Marketing Digital  

Ͳ Programación de la 

aplicación  

 

Propuesta de Valor 

 

Ͳ Reducción de las 

barreras de entrada 

Ͳ Eliminación de 

intermediarios  

Ͳ Reducción de costes  

Ͳ Simplificación de 

proceso  

Ͳ Información Estratégica  

 

Relación con el Cliente 

 

Ͳ Página web  

Ͳ Servicio de asistencia 

;Centro de llamadasͿ 

Ͳ Principales eͲcommerce 

Segmentos de Clientes 

 

Ͳ Empresas Manufactureras 

Españolas  

Ͳ eͲcommerce españoles 

Ͳ Distribuidores 

Ͳ Consultores 

Ͳ Investigadores 

Ͳ Estudiantes  

 

Recursos Clave 

 

Ͳ Librerías y Tecnologías  

Ͳ Programador  

Ͳ Cloud computing  

Ͳ Agencia de Marketing 

Digital  

Ͳ Centro de llamadas 

externalizado 

Canales 

 

Ͳ Principales buscadores de 

internet  

Ͳ Redes Sociales  

Ͳ Marketing digital  

Ͳ Principales eͲcommerce 

Estructura de Costes 

 

Ͳ Desarrollo de la aplicación 

Ͳ Servidores de Cloud Computing 

Ͳ Campañas de Marketing Online 

Ͳ Servicio de atención al cliente 

Estructura de Ingresos 

 

Ͳ Cuota por utilización del servicio. 

Ͳ Licencia del producto 

Ͳ Servicio de personalización 

Tabla 11. BMC del Proyecto 
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ϭ.ϯ  Estudio de España y de los principales e-commerce 

ϭ.ϯ.ϭ Evolución Económica de España ;PreͲCOVIDͿ 

 

España es un país que pertenece a la Unión Europea con una población en ϮϬϭϵ 

cerca de ϰϴ millones de personas. El Producto Interior Bruto del país ;PIBͿ, sumó en 

ϮϬϭϵ, ϭ,ϱ miles de Mill. de Euros, situándose en la posición número catorce de la 

economía mundial, y su deuda publica en fue de ϭ,Ϯ miles de Mill. de euros.  

 

 
Gráfico 2. Evolución del PIB en España 

 

Es importante conocer que España se encuentra entre los países con una mayor 

tasa de desempleo del mundo. Situándose en el último trimestre de ϮϬϭϵ en ϯ,ϯ 

Millones de personas.  
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Gráfico ϯ. Evolución del paro en España 

 

Otro indicador necesario para valorar la situación de España, es el que se conoce 

como El PIB per cápita, el cual, es un claro representante de la calidad de vida de la 

población española. Este indicador se encontraba antes de la llegada del COVIDͲϭϵ en 

Ϯϲ.ϱϯϱΦ euros, lo que situaba España entre los ϯϰ Países con mejor calidad de vida. A 

la hora de hacer negocios, o de plantearse realizar inversiones en otros países, existe 

un indicador conocido como ΗDoing BusinessΗ, el cual mide la dificultad para hacer 

negocios en el País. Actualmente España ocupa el puesto número ϯϭ de la tabla, por lo 

que España a nivel mundial es un País con una buena capacidad para crear nuevos 

negocios.  

 

Los sectores más importantes de la economía española son la agricultura, la 

industria y el sector terciario. Actualmente, en España, el sector agrario, tiene un peso 

del Ϯ,ϵй del PIB, con una tasa empleo del ϯ.ϵй del total de la capacidad laboral del 

país. Este sector tiene más de un millón y medio de empresas agrícolas y ganaderas, 

las cuales ocupan un espacio de más de Ϯϱ Mill. Hectáreas. El sector industrial, el cual 

sería el segundo sector más importante de la economía española, actualmente 

representa el Ϯϭй del PIB y de la empleabilidad. Siendo la industria manufacturera, la 

que representa la mayor parte de este sector, con un ϭϬй 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 la 

tecnología de la información y las telecomunicaciones, los cuales durante los últimos 
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años han experimentado un importante crecimiento. Pero sin lugar a dudas, el sector 

más importante dentro de la economía española, es el sector terciario, el cual forma 

parte del ϲϱй del PIB, y emplea a más del ϳϰй de la población con posibilidades de 

trabajar. El sector del turismo, es el principal ingreso del país, por tratarse España del 

segundo país con más turistas al año ;ϴϭ millones de turistasͿ. Por último, otro sector 

importante que debemos tener en cuenta es el sector de la banca, España está 

formado por ϭϮ grupos bancarios los cuales están formados por ϱϬ bancos privados, Ϯ 

bancos de ahorro y más de ϲϬ bancos cooperativos. 

 

ϭ.ϯ.Ϯ Evolución de España ;PostͲCOVIDͿ 

 

España ha experimentado una recuperación económica muy importante en los 

últimos años. El crecimiento de España se ha situado en torno al Ϯ,ϵй de media entre 

los años ϮϬϭϰ y ϮϬϭϵ. El fondo monetario internacional ;FMIͿ, predijo un crecimiento 

del Ϯ.ϭй sobre el PIB, para el año ϮϬϮϬ, liderado principalmente por un aumento de las 

exportaciones a otros países. A raíz del COVIDͲϭϵ, y considerando las últimas 

previsiones del Fondo Monetario Internacional, en lugar del Ϯ.ϭй, se estima un 

decrecimiento de la economía española cerca del ϭϭй en ϮϬϮϬ, con un futuro 

decrecimiento del ϰ,ϰй en ϮϬϮϭ, en función del tipo de rebrote que se pueda llegar a 

producir a nivel mundial tras la pandemia.  

 

Con respecto al déficit público, la evolución llego a ser muy positiva para España, 

durante los últimos años. Gracias a unas políticas de ahorro, se consiguió un aumento 

importante de los ingresos públicos y contribuciones al déficit del país. España logró a 

finales de ϮϬϭϵ, situarse con una deuda pública del ϵϲй del PIB. Siendo este ϵϲй 

todavía alto, España tuvo una gran mejoría con respecto a los años anteriores de la 

crisis financiera de ϮϬϬϴ. La estimación del Fondo Monetario Internacional ;FMIͿ para 

los próximos años, se basaba en una reducción del déficit hasta llegar al ϵϯй en ϮϬϮϭ.  

 

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

poder hacerle frente, junto con la reducción del PIB provocada por el confinamiento, 
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ha generado que España pase en ϮϬϮϬ a tener un déficit publico mayor a su capacidad 

de generar riqueza. El FMI, estimo que la deuda pública española alcanzaría niveles del 

ϭϭϰй del PIB, la cual superaría el máximo de deuda que se alcanzó durante la crisis de 

ϮϬϭϰ, el cual alcanzó un pico del ϭϬϭй del PIB.  

 

Con respecto a la tasa de desempleo, que también tenía una tendencia decreciente 

en ϮϬϭϵ, pasando de un ϭϱй a ϭϰй. El FMI también ha estimado un fuerte impacto 

negativo debido a la pandemia de COVIDͲϭϵ: Todo parece indicar que la tasa se 

situaría en torno al Ϯϭй en ϮϬϮϬ y, que podría llegar a reducirse a ϭϳй en ϮϬϮϭ. A la 

pandemia del COVID, en el caso de España, también hay que considerar la ratio entre 

población activa y fuerza laboral, el cual es un claro indicador del abandono de la 

búsqueda de empleo.  

  

Indicadores de crecimiento ϮϬϭϳ ϮϬϭϴ ϮϬϭϵ (eͿ ϮϬϮϬ (eͿ ϮϬϮϭ (eͿ 

PIB (miles de millones de USDͿ ϭ.ϯϭϳ,ϭϬe ϭ.ϰϮϳ,ϱϯe ϭ.ϯϵϳ,ϴϳ ϭ.ϰϰϬ,ϰϬ ϭ.ϱϬϯ,ϱϭ 

PIB (crecimiento anual en й, precio constanteͿ ϯ,Ϭe Ϯ,ϲe Ϯ,Ϯ ϭ,ϴ ϭ,ϳ 

PIB per cápita (USDͿ Ϯϴ.ϯϴϭe ϯϬ.ϳϯϯe Ϯϵ.ϵϲϭ ϯϬ.ϳϯϰ ϯϭ.ϵϯϳ 

Saldo de la hacienda pública (en й del PIBͿ ͲϮ,ϱ ͲϮ,ϯe ͲϮ,ϯ ͲϮ,ϯ ͲϮ,ϯ 

Endeudamiento del Estado (en й del PIBͿ ϵϴ,ϭ ϵϳ,ϭe ϵϲ,ϰ ϵϱ,Ϯ ϵϰ,Ϭ 

Tasa de inflación (йͿ Ϯ,Ϭ ϭ,ϳe Ϭ,ϳ ϭ,Ϭ ϭ,ϰ 

Tasa de paro (й de la población activaͿ ϭϳ,Ϯ ϭϱ,ϯe ϭϯ,ϵ ϭϯ,Ϯ ϭϮ,ϳ 

Balanza de transacciones corrientes (miles de 

millones de USDͿ 

Ϯϰ,Ϯϵ ϭϯ,ϭϳe ϭϮ,ϴϯ ϭϱ,ϬϬ ϭϱ,ϳϳ 

Balanza de transacciones corrientes (en й del 

PIBͿ 

ϭ,ϴ Ϭ,ϵe Ϭ,ϵ ϭ,Ϭ ϭ,Ϭ 

Tabla 12. Indicadores de Crecimiento España. Fuente: IMF – World Economic Outlook Database 
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ϭ.ϯ.ϯ Evolución del comercio electrónico en España ;PreͲCOVIDͿ 

 

 El mundo del retail ;comercio al por menorͿ, es la industria más afectada con la 

llegada del eͲcommerce. La llegada del comercio electrónico ha provocado a nivel 

mundial una renovación completa de este sector de la Economía, provocando un 

nuevo sistema de venta al cliente final que ha llegado para quedarse en los principales 

países desarrollados del mundo.  

 

 
Gráfico ϰ. й de ventas de e-commerce vs. retail a Nivel Mundial en 201ϵ 

 

Actualmente el eͲcommerce es un sector relativamente maduro, con grandes 

empresas y con un conjunto de normas establecidas. Pero todavía queda mucho 

camino por recorrer. La transformación digital, junto con las nuevas tecnologías, 

ayudan a la creación de un entorno propicio para el desarrollo de este negocio, cuya 

expansión será difícil de detener.  
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Gráfico ϱ. Crecimiento й anual del e-commerce a nivel mundial en 201ϵ  

China, fue el mercado más grande del ϮϬϭϵ, acumulando un total de ϴϲϴ miles de 

Mill. de dólares y según los pronósticos, se mantendrá a la cabeza hasta ϮϬϮϮ, con un 

crecimiento esperado del país cercano al ϵ.ϭй. El segundo mercado más grande fue 

EE. UU con unos ingresos de ϯϲϱ miles de Mill. de dólares, y del cual se espera un 

crecimiento del ϭϬй anual. Y finalmente, en tercer lugar, estaría Europa, con ingresos 

de ϯϱϭ miles de Mill. de dólares y un crecimiento anual de ϳ.ϳй. 

 

Si nos situamos en el contexto europeo, siendo Europa la tercera región del 

mundo con mayor crecimiento del sector, la venta por internet en Europa ha 

registrado durante los últimos años un crecimiento de dos dígitos. En el año ϮϬϭϳ, el 

crecimiento rozó el ϭϭ.ϭй y en el ϮϬϭϴ, este crecimiento superó el ϭϮ.ϯй. De esta 

forma, la industria en Europa experimenta un crecimiento significativo, si se tienen en 

cuenta que la industria no superaba los ϮϬϱ miles de Mill. de dólares hace ϰ años. 

Dentro de Europa, la gran parte del negocio del eͲcommerce, se reparte en los que se 

conoce como EUͲϱ ;Francia, Alemania, Italia, España y el Reino UnidoͿ. Ya que 

representa el ϳϭй del total del volumen de ventas del continente. El resto de zonas de 

Europa central, Norte, y Este, representa un ϭϭй, ϳй y ϲй de las ventas totales 
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respectivamente, siendo Rumanía el país que experimento un mayor crecimiento 

aumentando sus ventas un ϯϴй en solo un año.  

 

En ϮϬϭϵ, la volatilidad política y económica, 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 ϮϬϭϵ, trajo un crecimiento importante del eͲcommerce a 

la región europea. Las ventas del comercio electrónico en EUͲϱ superaron los ϯϱϮ 

miles de Mill. de dólares en ϮϬϭϵ, y se espera que lleguen a los ϰϬϱ miles de Mill. de 

dólares en ϮϬϮϮ.  

 

 

 
Gráfico ϲ. Crecimiento Retail Vs. e-commerce en EU-ϱ 

 

 

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

Europa, no sucede lo mismo en cuanto pasamos a hablar del eͲcommerce. La llegada 
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primeriza de las grandes empresas del sector en el territorio anglosajón, ha provocado 

que Reino Unido sea el país de EUͲϱ con mayores ingresos generados por venta online, 

seguido por Alemania, Francia, España e Italia. De la misma forma, es importante 

destacar, que, según los pronósticos, todo parece indicar que el crecimiento del eͲ

commerce vendrá liderado por España entre ϮϬϭϵͲϮϬϮϮ, con una tasa media de 

crecimiento de un ϭϭ.Ϯй anual.  

 

Este año el volumen de ventas de eͲcommerce en España crecerá un ϭϮ.ϲй, 

llegando a los ϯϮ miles de Mill. de dólares. Los pronósticos indican que se seguirá 

creciendo en este sector año tras año, llegando en ϮϬϮϯ hasta los ϰϬ,ϯ miles de Mill. de 

dólares.  

 

 
Gráfico ϳ. Crecimiento й anual del e-commerce en EU-ϱ 

 

El crecimiento en España será principalmente generado, por el crecimiento de las 

grandes empresas multinacionales, como Amazon o AliExpress. Aliexpress llegó apenas 

hace unos años a nuestro país, pero en un periodo breve de tiempo se ha hecho con 

una importante posición en el mercado, gracias a su barata selección de productos. 

Pero, la gran mayoría de la cuota de mercado la sigue teniendo Amazon. 
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Gráfico ϴ. Crecimiento anual del e-commerce en EU-ϱ 

 

La rivalidad entre las grandes empresas del sector, no es lo único que ayuda al 

rápido crecimiento de éste. Cada vez más los consumidores españoles tienen una 

mayor confianza ante el eͲcommerce, y se sienten más cómodos a la hora de utilizar 

sus dispositivos ;ordenador, móvilesͿ para comprar. Es reseñable el creciente número 

de usuarios que utilizan sus dispositivos móviles para acceder a las tiendas online, lo 

cual, se considera en los diferentes estudios, un factor determinante para que España 

lidere el crecimiento de este sector a nivel europeo.  

 

Los principales sectores de la venta online durante el ϮϬϭϵ, fueron las agencias de 

viajes, la Moda y los operadores turísticos. El año pasado, de calculo que un ϳϮй de los 

usuarios de internet, utilizaban el canal de compra online. Esta cifra corresponde en 

términos nacionales a más de ϭϵ millones de españoles, comprendidos entre los ϭϱ y 

ϳϬ años. El crecimiento no solo de ingresos, sino de adeptos al sector también se 

mantiene creciente entorno al Ϯϭй con respecto a años anteriores. Las ofertas, el 

marketing digital, junto con la gran selección de productos, son los principales motivos 

por lo que se decide comprar online.  
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ϭ.ϯ.ϭ Evolución de las categorías del comercio electrónico en 

España  

 

 

En el siguiente apartado se profundizará sobre la división que existe entre las 

principales categorías del eͲcommerce, para este apartado no se contará con aquellas 

categorías las cuales venden servicios, en lugar de bienes, como la venta de billetes 

online, o los operadores turísticos. Principalmente son cinco las categorías en las que 

se divide el sector ;Moda, Electrónica y media, Juguetes y deporte, Muebles y 

electrodoméstico, y finalmente, Alimentación y cuidado personal. Actualmente las 

categorías se siguen segregando en más subcategorías debido al crecimiento de 

algunas de ellas, las cuales se consideraron secundarias.  

 

 

 
Ilustración ϯ. Principales categorías del e-commerce (ecommerceDB) 

 

En España los ingresos por categorías, vienen liderados desde los inicios por la 

electrónica 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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Gráfico ϵ. Ventas en España por categorías principales 

 

Moda  

 

La Moda ha sido el sector del eͲcommerce con más ingresos a nivel Mundial en el 

ϮϬϭϵ. Se estiman unos ingresos totales de ϲϮϮ miles de Mill. De dólares en todo el 

mundo. China es el país que más aporta a esta suma, aportando el ϱϳй del monto 

total. Se espera que el mercado de la moda aumente con una tasa de crecimiento del 

ϵ,ϵй anual y que llegue a alcanzar un tamaño de ϵϵϴ miles de Mill. para finales de 

ϮϬϮϰ. En España este sector tiene un peso de ϱ.ϭ mil Mill. De dólares, y se espera que 

para ϮϬϮϮ, los ingresos totales de este sector alcancen los ϳ.Ϯ mil Millones de dólares.  
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Gráfico 10. Ventas en España Moda 

 

La categoría de Moda, incluye todo aquello relacionado con los sectores del 

calzado, el textil y los accesorios ;bolsos, bisutería, etc.…Ϳ, excluyendo la parte 

destinada al deporte, la cual entraría en otra categoría. Durante este apartado, se 

explicarán las diferentes tendencias del sector, así como la evolución futura de este. 

Los principales canales de venta online son las empresas multimarca ;Ej. AsosͿ y 

tiendas online de grandes minoristas de moda individuales ;ZaraͿ.  

 

La categoría de la Moda y sus ventajas asociadas a la venta online son los más 

establecidos en el sector del eͲcommerce. La compra de Moda por catálogo, llego 

mucho antes de que el eͲcommerce se introdujera a la población general. Muchos 

eran los negocios, los cuales ya vendían sus prendas a través del sistema de correo 

tradicional. Gracias a la llegada de internet, estas compras a distancia, se hicieron 

mucho más populares, y de esta forma se pudo ampliar la selección de productos que 

se ofrecía al cliente final, y los métodos de envió, los cuales pasaron a ser de incluso en 

el mismo día 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 información 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 más disruptivos de la moda online es la compra por 
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subscripciones, es decir, tú te suscribes a una tienda online, para que cada cierto 

tiempo te mande una prenda de ropa en función de tus características y gustos. Los 

“influencers͟ de las redes sociales, también son un factor muy importante, además de 

dar a conocer las tiendas online a un numeroso número de potenciales cliente, son 

capaces de captar un número de clientes, con unos ratios nunca vistos con 

anterioridad.  

 

Electrónica y Media  

 

La Electrónica y media, es la segunda categoría del eͲcommerce más grande en 

ϮϬϭϵ, con un valor total de ϰϱϲ miles Mill. De dólares en todo el mundo, siendo la 

parte de la electrónica más del ϴϮй de los ingresos totales del total de la categoría. 

China es el mercado más grande del mundo con un ingreso total de ϭϴϳ.ϳ miles de 

Mill. De dólares en ϮϬϭϵ. El segundo mercado más grande es EE.UU. con unos ingresos 

de ϵϲ miles de Mill. De dólares en ϮϬϭϵ. Finalmente, el tercer mercado es Europa, con 

unos ingresos de ϴϱ miles de Mill. en ϮϬϭϵ. Dentro de Europa, Alemania es el mayor 

mercado con ϮϬ.Ϯ miles de Mill. De dólares 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 Electrónica y Media. En España, es 

actualmente es el sector más importante, con una facturación anual de más de ϱ.ϯϮϬ 

Mill. de dólares y con un crecimiento anual medio del ϭϭ.ϭй, por lo que se estima que 

el negocio llegará a ϳ.ϮϭϬ Mill. en ϮϬϮϮ.  
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Gráfico 11. Ventas en España Electrónica y Media 

 

 

El sector de la electrónica y media, incluye tanto la venta de los productos más 

cotidianos de la electrónica ;Ej. Televisores, radios, móvilesͿ, como también todo lo 

que se conoce como media ;Ej. Libros, películas, músicaͿ.  

 

La principal aportación en valor de este sector al cliente final, es la calificación de 

productos por los propios usuarios de estos. A través de las calificaciones y reseñas de 

los diferentes usuarios, el cliente puede recibir la información del funcionamiento de 

estos, y si estos se adecuan a sus necesidades. Otro de los puntos más importantes, es 

la cantidad de detalles técnicos y especificaciones que encuentran dentro de las 

páginas de detalle de los diferente eͲcommerce, así como la comparativa con otros 

productos similares. La posibilidad de comparar los diferentes precios del mercado, es 

otra razón para que los clientes investiguen productos electrónicos y productos de 

media online antes de la compra, especialmente cuando hablamos de artículos de un 

precio más elevado, como televisores u ordenadores portátiles.  

 

Las ventas de electrónica de forma online, tuvieron un papel secundario durante 

muchos años, el consumidor en primer lugar iba a la tienda física a ver el producto, 

para finalmente terminar comprándolo en la tienda online. Los últimos indicadores 

muestran un cambio en este aspecto, donde cada vez son más los usuarios que 

prefieren la información 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 telemáticamente y 

preguntar por ciertas especificaciones de los productos.  

 

Las barreras de entrada, así como la entrada de pequeñas tiendas online en este 

sector, es complicada debido a las agresivas estrategias de precio de los grandes 

competidores. El futuro de esta categoría apostará principalmente por dispositivos 

portátiles de realidad aumentada, ya que otros productos menos novedosos como 

teléfonos inteligentes y tabletas ya están saturados en los mercados desarrollados y el 

potencial de crecimiento es limitado.  

 

El crecimiento aparecerá entre los grupos de población más jóvenes e interesados 

en tecnología, especialmente en las áreas de América Latina y el sudeste asiático, nos 

permite pronosticar un crecimiento constante del mercado global del ϳй hasta ϮϬϮϰ.  

 

Los productos de media, como libros y DVD, se enfrentan a una fuerte 

competencia por parte de sus sustitutos digitales. Además, gracias a los servicios de 

transmisión, los usuarios pueden disfrutar de su contenido preferido en dispositivos 

móviles, lo que significa que los medios físicos de almacenamiento, se vuelven cada 

vez más obsoletos. Por lo tanto, se espera que los formatos de medios digitales acaben 

sustituyendo a los medios físicos en los próximos años.  

 

Juguetes y hobbies  

 

La categoría de Juguetes y hobbies, es el tercer sector del eͲcommerce más 

importante de ϮϬϭϵ con un valor de ϯϴϰ miles de Mill. de dólares en todo el mundo. 

Mirando las tres regiones principales, los EE. UU, China y Europa, China es la región del 

mercado con los ingresos en el ϮϬϭϵ, sumando un total de ϭϳϲ miles de Mill. de 

dólares. Siendo de nuevo Europa la tercera en el ranking con unos ingresos de ϲϴ miles 

de Mill. de dólares en el último año, haciéndose con el Ϯϭй de los ingresos globales en 

este mercado. En los próximos años, se esperan unas tasas de crecimiento para China 

del ϭϭ,ϰй, de un ϲ.ϯй para Europa y de un ϯ.Ϯй para EE.UU. En el caso de España, la 
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categoría cerró el ϮϬϭϵ, con unos ingresos de ϯ.ϬϬϬ Mill. de dólares, y se espera que 

para ϮϬϮϮ supere los ϯ.ϱϭϬ Mill de dólares.  

 

 
Gráfico 12. Ventas en España Juguetes y Hobbies 

 

Esta categoría incluye ventas online desde juguetes, hasta productos de ocio, 

pasando por artículos para bebes y deportes. La categoría también engloba, todo 

aquello relacionado con los instrumentos musicales, los artículos de bricolaje y las 

mascotas.  

 

Algunas de las subcategorías principales que encontramos dentro de Juguetes y 

Hobbies serian:  

 

Ͳ Hobbies y Papelería: Incluye instrumentos musicales, productos de 

fotografía e impresión, material de oficina y piezas de coleccionismo 

;incluyendo arte y antigüedadesͿ. 

Ͳ Piezas de automóviles y productos de entretenimiento para adultos.  

Ͳ Juguetes y productos para bebe: Incluye ventas de juguetes físicos a 

través de un canal online ;excluyendo videojuegosͿ. También cubre 

productos para bebés ;Ej. ropa, productos para el cuidado, alimentos 

para bebés, biberonesͿ   

Ͳ Bricolaje, jardín y mascotas: Incluye artículos como flores y plantas, 

muebles de jardín, equipo de barbacoa, protectores solares, 

fertilizantes, compost y herramientas de jardín. También se incluyen 
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en la subcategoría, alimentos para mascotas, otros productos para 

mascotas, herramientas para personal de mantenimiento y bricolaje, 

materiales de construcción. 

Ͳ Deportes: Incluye productos de ocio relacionados con el deporte y las 

actividades al aire libre. Los artículos deportivos y para actividades al 

aire libre también incluyen ropa, zapatos, así como equipos 

deportivos. 

 

El principal beneficio para los clientes, dentro de la categoría, es la amplia gama 

de productos que se ofrecen. Y específicamente, dentro la subcategoría 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 más grande de la categoría. Pero, aunque 

Amazon tiene ventas en todas las subcategorías, cuando hablamos de venta de 

hobbies y juguetes online, se puede considerar también muy importantes otros 

competidores. Para la subcategoría de material de oficina, hay otros grandes 

competidores, como Officedepot y Staples. 

 

Muebles y electrodomésticos  

 

La categoría de Muebles y electrodomésticos, ha tenido unos ingresos de ϯϭϴ 

miles de Mill. De dólares a nivel mundial en ϮϬϭϵ. En este mismo año, el tamaño del 

mercado alcanzó los ϭϰϴ miles de Mill. de dólares en China y los ϲϮ miles de Mill. de 

dólares en los EE.UU., mientras que los ingresos de Europa ascendieron a los ϱϬ.Ϯ 

miles de Mill. de dólares. Los pronósticos, estiman que la tasa de crecimiento anual 

media para la categoría de Muebles y electrodomésticos sea del ϵй entre ϮϬϭϵ y ϮϬϮϰ.  

 

De las tres principales regiones del mundo analizadas, China crecerá al ϵ.ϭй, 

alcanzando un volumen total de mercado de ϮϮϰ miles de Mill. de dólares para ϮϬϮϰ. 

Seguida por EE.UU. con un volumen total de ϵϲ miles de Mill. de dólares para ϮϬϮϰ, 

creciendo al ϴ.ϳй por año, y, en tercer lugar, se situará Europa con una tasa de 
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crecimiento anual del ϵ.ϯй y un volumen total de ingresos de ϳϴ miles de Mill. de 

dólares para ϮϬϮϰ. En el caso de España, la categoría terminó el ϮϬϭϵ con unos 

ingresos totales de ϯ.ϬϬϬ Mill. de dólares y se prevé un crecimiento anual promedio 

del ϳй hasta ϮϬϮϰ, donde la categoría alcance los ϯ,ϳϬϬ Mill. de dólares.  

 

 
Gráfico 1ϯ. Ventas en España Muebles y electrodomésticos 

 

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

y artículos para el hogar, así como la venta de electrodomésticos de larga duración y 

pequeños electrodomésticos ;Ej. cafeteras o microondasͿ, las subcategorías en las que 

se puede dividir serian:  

 

Ͳ Muebles y artículos para el hogar: Venta online de muebles, cocina y 

artículos para el hogar ;Ej. cocina y accesorios de baño, muebles 

textiles, lámparas, decoraciónͿ.  

Ͳ Electrodomésticos: Venta online de electrodomésticos electrónicos de 

larga duración ;ΗelectrodomésticosΗͿ como lavadoras, lavavajillas, 

refrigeradores, así como la venta online de pequeños 

electrodomésticos ;Ej. cafeteras, microondas y aspiradoresͿ.  

 

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

es la gran variedad de selección disponible y un alto nivel de personalización. Una de 

las principales diferencias con las tiendas minoristas físicas es la posibilidad de 
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proporcionar a los clientes consejos de estilo y contenido inspirador, así como una 

amplia gama de productos diferentes y sus versiones. El segundo gran beneficio de 

esta categoría, es la comodidad, en lugar de tener realizar el viaje a varias tiendas, 

físicas, el cliente puede obtener una visión completa de todos los estilos y artículos en 

pocos minutos.  

 

El crecimiento en los próximos años de la categoría, vendrá liderado por la venta 

de muebles y compras de interiorismo online, de pequeñas tiendas físicas. Este 

modelo de negocio, optará por reducir el espacio de las tiendas físicas y centrarse en 

salas de exposiciones. Además del aumento de selección por parte de los grandes 

competidores, los cuales podrán tener precios muy competitivos a través de cadenas 

de valor economizadas sin intermediarios redundantes. Las compras impulsivas de 

productos de interior asequibles podrían aumentar significativamente como 

consecuencia de estas tecnologías. Los pronósticos indican que el mercado de 

electrodomésticos se beneficiará de las comparaciones de precios y la entrega a 

domicilio aún más conveniente. Sin embargo, un obstáculo importante que frena el 

crecimiento es el proceso de distribución y retorno, que requiere mucho tiempo y es 

costoso.   

 

Alimentación y Cuidado personal  

 

La alimentación y el cuidado personal, es una de las categorías de mayor 

crecimiento, con un total de facturación global de ϭϳϬ miles de Mill. en ϮϬϭϵ, y una 

tasa compuesta anual de crecimiento del ϵ.ϯй hasta ϮϬϮϰ en todo el mundo. La 

subcategoría de alimentación y bebidas representan un ϯϮй 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 ϴϬй del mercado mundial. La distribución 

mundial de ingresos en ϮϬϭϵ está liderada por China con ingresos de ϱϯ miles de Mill. 

de dólares, seguida de los EE. UU. con ingresos de ϯϬ miles de Mill. de Dólares y 

Europa, donde el Reino Unido es el mercado más grande, seguido de Alemania y 
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Francia. Europa y EE. UU. verán un crecimiento anual por debajo del ϵй entre ϮϬϭϵ y 

ϮϬϮϰ. China crecerá con un crecimiento anual de ϵ.ϱй entre ϮϬϭϵ y ϮϬϮϰ. A pesar de 

este crecimiento, la categoría, seguirá siendo la parte del comercio electrónico más 

pequeña y la gran mayoría de los productos que se ofrecen, se seguirán comprando en 

tiendas tradicionales. En el caso de España la categoría tendrá un crecimiento similar al 

resto del mundo con una tasa cercana al ϵ.ϭй, y pasará de Ϯ.ϯϬϬ Mill. de dólares en 

ϮϬϭϵ a ϯ.ϲϬϬ Mill. de dólares en ϮϬϮϮ.  

 

 

 

 
 

Gráfico 1ϰ. Ventas en España Consumibles 

 

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

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

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

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

principales subcategorías destacamos:  

 

Ͳ Cuidado personal: incluye ventas de productos médicos, 

farmacéuticos y cosméticos. a través de un canal online ;incluida la 

venta de medicamentos recetadosͿ. Los principales canales de venta 

son farmacias online o tiendas online de parafarmacia. En esta 

categoría también se incluirían los productos nutricionales dietéticos.  
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Ͳ Comida y bebidas: esta subcategoría, cubriría eventos online de 

alimentos frescos y envasados  ;excluyendo bebés comidaͿ, y bebidas.  

 

El principal beneficio para el cliente de esta categoría es la comodidad, ofreciendo 

más selección de productos a los clientes y más comodidades que comprar en tiendas 

físicas. 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 atención son las Ϯϰ horas del día, y los ϳ días de la semana. Con respecto 

a la subcategoría de cuidado personal, se ha disparado en los últimos años, ya que 

ofrece una amplia selección de productos y marcas que no están disponibles en 

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

 

Debido al bajo coste de la mayoría de los productos, la categoría en un principio, se 

centró 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 sustituirán cada vez más las compras minoristas, pero, en comparación con el 

volumen de ventas tradicional, las grandes cadenas minoristas de comida y cuidado 

personal seguirán siendo las opciones de compra preferenciales.  

 

Las estructuras descentralizadas de logística y entrega serán construidas por un 

número creciente de proveedores relevantes y por asociaciones intersectoriales. Los 

servicios de entrega tradicionales están mejorando sus capacidades para resolver el 

problema de la Ηúltima millaΗ. La transformación de los supermercados tradicionales 

requiere enormes inversiones en términos de infraestructura logística, por lo que solo 

unas pocas empresas multinacionales, podrán competirán en este campo. Otro punto 

de gran potencial en el futuro, viene de la mano de las compras automáticas de 

productos cotidianos a través de compras basadas en suscripción. Aplicaciones como 

Amazon Alexa o Siri de Apple, cada vez están integradas con más empresas que 

proporcionan estos servicios. La reciente adquisición de WholeFoods por parte de 

Amazon muestra que la compra física no se extinguirá completamente, o al menos no 

lo hará en el futuro más próximo.  
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ϭ.ϯ.Ϯ Tendencias futuras del eͲcommerce  

 

Dentro del mundo del eͲcommerce, la compra de productos a través del uso 

dispositivo móvil 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 móviles, las cuales cada vez 

hacen más sencillo el proceso de compra, mediante la reducción del número 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 “wallet͟ o billeteras 

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

 

Otra novedad en el mundo de la venta online, es la aparición de los programas de 

periodicidad. Las nuevas tecnologías de machine learning, junto con la organización de 

los usuarios a la hora de pedir productos que utilizan de manera recurrente, posibilita 

la creación de algoritmos capaces de predecir la demanda futura de ciertos productos. 

Estos programas ofrecen una serie de ventajas para el usuario, como descuentos y 

reducción de tiempos de entrega.  

 

Si hablamos de la tecnología más reciente, tenemos que hablar del uso de los 

asistentes personales como “Siri͟ de Apple o “Alexa͟ de Amazon, para realizar 

compras mediante solo el uso de tu voz. La idea detrás 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 eͲcommerce será el desarrollo de los 

“Marketplace͟, junto con la continua mejora del posicionamiento SEO.  La venta online 

necesita de conocimientos específicos a la hora de presentar los productos a los 

clientes. El proceso de simplificar la búsqueda de un artículo en concreto a través de su 

posicionamiento ;SEOͿ, el uso de imágenes de alta definición con las especificaciones 

de los productos, así como la información que se proporcione de ellos, son aspectos 

fundamentales que afectarán 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 últimos avances y desarrollos en el mundo del eͲcommerce, un 

proceso en que se está trabajando mucho, es en la mejora y simplificación del proceso 

de pago.  El momento del pago, es uno de los pasos más importante a la hora de 

mejorar el ratio de conversión entre la visita del producto y la compra de este.  Reducir 

al mínimo el número de clics a la hora de comprar un producto, así 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 conversión en venta del producto, otro 

aspecto fundamental en el que se está trabajando es las cajas utilizadas para él envió 

del producto.  Muchas son las quejas de los clientes, del excesivo uso de cartón de los 

principales eͲcommerce, por lo que es frecuento la optimización de este proceso, ya 

sea mediante el estudio estadístico de las dimensiones de los productos más vendidos, 

con el objetivo de optimizar al máximo las cantidades de cartón utilizadas, como 

programas para aprovechar los propios envoltorios de los productos. Programa SIOC: 

“Ship in your own container͟.  

 

Finalmente, también se trabaja constantemente en estudios para mejorar lo que se 

conoce como el “last mile͟, la última 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 años ya aparecieron los primeros proyectos más innovadores como las 

entregas de paquetería a través de drones, así como otros más tradicionales como el 

Dropshipping o Entrega directa, donde el paquete va directamente del almacén del 

fabricante a la casa del cliente, sin pasar por ningún otro almacén.   
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ϭ.ϯ.ϭ Evolución del comercio electrónico en España ;PostͲCOVIDͿ 

 

 

Los ultimo estudios, revelan que el comercio electrónico en España, una vez se 

declaró el Estado de Alarma por el COVIDͲϭϵ, ha experimentado un crecimiento de 

más del ϮϬй en tan solo el mes de abril. Los sectores que se han visto más afectados 

en esta subida han sido el de la moda y el de electrónica y media. Es importante 

mencionar, que antes de la declaración del Estado de Alarma, España ya había sido el 

país con el mayor crecimiento en eͲcommerce de la Unión Europea debido 

principalmente al concepto de marketplace, materializado en la entrada del gigante 

chino Alibaba en el mercado español.  

 

 
Gráfico 1ϱ. Evolución de las ventas de e-commerce 

 

 

Como se observa en el gráfico, España ya venía con una tasa de crecimiento 

elevada antes de la declaración del estado de alarma, la cual siguió creciendo una vez 

empezó el confinamiento. Otros Países como Italia, Alemania, y Reino Unido, muestran 

tasas de crecimiento por encima del ϰϬй a partir del mes de marzo. 
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ϭ.ϯ.Ϯ Análisis de los eͲcommerce más importantes en España  

 

 

Los últimos rankings muestran a Amazon y a EBay como los dos eͲcommerce 

líderes en continente europeo. Aunque tal y como hemos comentado en los últimos 

apartados, este último año, ha aparecido el gigante chino Alibaba el cual dará mucho 

que hablar en un futuro no muy lejano.  

 

 
Ilustración ϰ. Principales e-commerce en Europa por países (ecommerceDB) 

 

La situación es España varia ligeramente con respecto a la de resto de Europa, 

aunque Amazon sigue siendo el principal eͲcommerce, con una facturación anual 

cercana a los Ϯ.ϱϭϬ Mill. de dólares, a este le sigue la empresa española elcorteinglés y 

la francesa Carrefour.  
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Gráfico 1ϲ. Principales e-commerce en España 

 

 
Gráfico 1ϳ. Ventas en España por e-commerce principales 

 

 

ϭ.ϯ.ϯ Estudio sobre los principales Clientes de los diferentes eͲ

commerce en España 
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Durante este apartado analizaremos el perfil tipo de clientes que utilizan las 

diferentes plataformas de eͲcommerce en el panorama nacional, para ello utilizaremos 

los datos recopilados en la Encuesta Global del consumidor de ϮϬϭϵ. A continuación, 

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

 

Todos estos informes seguirán la misma estructura, donde se mostrará, un perfil 

completo del cliente tipo de cada una de estas empresas. La muestra poblacional 

utilizada para la obtención de los datos, se basa principalmente en encuestados de 

nacionalidad española, con una edad comprendida entre los ϭϴ y los ϲϱ años. Los KPI 

más interesantes que se han estudiado son: Ventas por categoría, genero, edad, 

tamaño familiar, tipo de residencia, y datos como tráfico, conversión a venta y 

devoluciones.  

Amazon  

 

En el ϮϬϭϵ, Amazon.es, la sucursal de Amazon en España, fundada en ϮϬϭϭ, ha sido 

el eͲcommerce más utilizado por la población española. Con unos ingresos superiores 

a los Ϯ.ϳϬϬ Mill de dólares, y un crecimiento anual del ϭϱ,ϰй en el último año, se 

convierte en el eͲcommerce más importante del territorio nacional. La categoría 

principal de Amazon España es la electrónica y media, de la cual ha obtenido el ϱϱй de 

sus ingresos totales, seguido por la categoría de Hobby y Juguetes con un ϮϮй del 

total. y de Muebles y hogar con un ϭϰй de los ingresos.  

 

DaWoV GeneUaleV 

VenWaV WoWaleV (Mill. $) 2.768 

CUecimienWo AnXal 15.4% 

CaWegoUtaV SUinciSaleV ElecWUynica \ 

Media 

Axo de FXndaciyn 2011 

Tabla 1ϯ. Datos generales Amazon 
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Gráfico 1ϴ. Ventas totales Amazon por Categoría  

 

El perfil de cliente de Amazon, está caracterizado, por ser un perfil donde el ϱϯй 

de los compradores son hombres, y, además, el ϲϬй de los clientes tiene una edad 

comprendida entre los ϭϴ y los ϰϰ años. Del estudio también obtenemos la 

peculiaridad, de que un Ϯϯй de los clientes de Amazon tienen un alto ingreso familiar 

y que un ϲϰй de los clientes investigan en Internet antes de realizar una compra 

importante. Otra de las principales características es que cerca de un ϳϬй de los 

clientes, consideran como la ventaja principal de la compra online, la entrega directa a 

tu domicilio particular.  

 

 

 
Gráfico 1ϵ. Ventas totales Amazon por Género 

VeQWaV WRWaleV SRU caWegRUta 
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Gráfico 20. Ventas totales Amazon por Edad 

 

 

Teniendo en cuenta las características del núcleo familiar, obtenemos que el ϱϳй 

de las familias que compran a través del Amazon, son familias consideradas pequeñas 

con menos de ϯ individuos en total. En el mismo contexto, obtenemos que el ϱϱй de 

las familias residen en zonas urbanas ;ciudades grandes, y ciudades con más de ϭ Mill. 

de habitantesͿ. 

 

 
Gráfico 21. Ventas totales Amazon por Familia 
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Gráfico 22. Tipo de Cliente en función de residencia Amazon 

 

Durante el ϮϬϭϵ, la moda, fue la categoría que tuvo más devoluciones, del ϱϱй de 

los clientes que compraron ropa en el último año, un ϮϮй de estos devolvieron la ropa. 

Los zapatos al igual que la ropa destacan entre las categorías con más devoluciones, 

siendo ϭϯ de cada ϭϬϬ clientes los que también devolvieron algún artículo relacionado 

con el sector del calzado.  

 

 

 
Gráfico 2ϯ. Búsquedas, Compras y Devoluciones Amazon 
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ElConteInglés 

 

En el ϮϬϭϵ, la empresa española elcorteinlglés la, cuya tienda online fue fundada 

en ϭϵϵϴ, ha sido el segundo eͲcommerce más utilizado por la población española. Con 

unos ingresos superiores a los ϱϯϮ Mill de dólares, y un crecimiento anual del Ϯϰ,ϱй en 

el último año, se convierte en el segundo eͲcommerce más importante del territorio 

nacional. La categoría principal de elcorteinglés es la Moda, de la cual ha obtenido el 

Ϯϳй de sus ingresos totales, seguido por la categoría de Muebles y hogar con un Ϯϰй 

del total y de Electrónica y media con un Ϯϰй de los ingresos.  

 

 

DaWoV GeneUaleV  

VenWaV WoWaleV (Mill. $) 535 

CUecimienWo AnXal  24.5% 

CaWegoUtaV SUinciSaleV Moda 

Axo de FXndaciyn 1998 

Tabla 1ϰ. Datos Generales ECI 

 

 

 
Gráfico 2ϰ. Ventas totales por categoría ECI 
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El perfil de cliente de elcorteinglés, está caracterizado, por ser un perfil donde el 

ϱϭй de los compradores son mujeres, además, el ϳϬй de los clientes tiene una edad 

comprendida entre los ϯϱ y los ϲϰ años. Del estudio también obtenemos la 

peculiaridad, de que un ϰϮй de los clientes de elcorteinglés tienen un alto ingreso 

familiar, convirtiéndose en el eͲcommerce donde compra la gente con más recursos 

económicos. También obtenemos que un ϳϰй de los clientes investigan en Internet 

antes de realizar una compra importante. Otra de las principales características es que 

cerca de un El ϳϭй de los clientes de elcorteingles.es, consideran comprar online 

debido a la ventaja de poder tener una disponibilidad las Ϯϰ horas del día. Al contrario 

de otros eͲcommerce, el cliente de elcorteinglés prefiere utilizar su ordenador para 

realizar las compras.  

 

 
Gráfico 2ϱ. Genero de los clientes ECI 
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Gráfico 2ϲ. Edad de los clientes ECI 

 

 

 

Teniendo en cuenta las características del núcleo familiar, obtenemos que el ϳϯй 

de las familias que compran a través del Amazon, son familias consideradas con más 

de ϯ individuos en total. En el mismo contexto, obtenemos que el ϲϭй de las familias 

residen en zonas urbanas ;ciudades grandes, y ciudades con más de ϭ Mill. de 

habitantesͿ. 

 

 
Gráfico 2ϳ. Tamaño de las familias de los clientes ECI 
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Gráfico 2ϴ. Clientes de ECI en función del tipo de residencia 

 

 

Durante el ϮϬϭϵ, la moda, fue la categoría que tuvo más devoluciones, del ϲϰй de 

los clientes que compraron ropa en el último año, un ϯϯй de estos devolvieron la ropa. 

Los zapatos al igual que la ropa destacan entre las categorías con más devoluciones, 

siendo ϮϮ de cada ϭϬϬ clientes los que también devolvieron algún artículo relacionado 

con el sector del calzado.  

 

 
Gráfico 2ϵ. ECI Búsquedas, Compras, y Devoluciones 
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En el ϮϬϭϵ, la empresa francesa Carrefour, cuya tienda online fue fundada en 

España en ϮϬϬϯ, ha sido el tercer eͲcommerce más utilizado por la población española. 

Con unos ingresos superiores a los ϱϬϬ Mill de dólares, y un crecimiento anual del 
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Ϯϲ,ϰϭй en el último año, se convierte en el tercer eͲcommerce más importante del 

territorio nacional, y el primero en términos de crecimiento. La categoría principal de 

Carrefour es la Comida y cuidado personal, de la cual ha obtenido el ϱϮй de sus 

ingresos totales, seguido por la categoría de Hobby y Juguetes con un ϭϳй del total y 

de Electrónica y media con un ϭϮй de los ingresos.  

 

 

DaWoV GeneUaleV  

Ventas totales ;Mill. ΨͿ ϱϬϲ 

Crecimiento Anual  ϱϲ.ϰϭй 

Categorías principales Comida y 

cuidado 

personal  

Año de Fundación ϮϬϬϯ 

Tabla 1ϱ. Datos Generales Carrefour 

 

 

 

 
Gráfico ϯ0. Ventas totales por categoría Carrefour  
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El perfil de cliente de Carrefour, está caracterizado, por ser un perfil donde el ϱϭй 

de los compradores son hombres, además, el ϲϳй de los clientes tiene una edad 

comprendida entre los ϯϱ y los ϲϰ años. Del estudio también obtenemos la 

peculiaridad, de que un ϯϭй de los clientes de Carrefour tienen un alto ingreso 

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

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

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

entrega directa a domicilio. Al contrario de otros eͲcommerce el cliente de Carrefour 

prefiere utilizar su ordenador para realizar las compras.  

 

 

 
Gráfico ϯ1. Género clientes Carrefour 

 

 

 

 
Gráfico ϯ2. Edad Clientes Carrefour 
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Teniendo en cuenta las características del núcleo familiar, obtenemos que el ϳϲй 

de las familias que compran a través del Carrefour, son familias consideradas con más 

de ϯ individuos en total. En el mismo contexto, obtenemos que el ϱϲй de las familias 

residen en zonas urbanas ;ciudades grandes, y ciudades con más de ϭ Mill. de 

habitantesͿ. 

 
Gráfico ϯϯ. Tamaño de Familia clientes Carrefour 

 

 

 
Gráfico ϯϰ. tipo de cliente en función de la Residencia Carrefour 

 

 

Durante el ϮϬϭϵ, la moda, fue la categoría que tuvo más devoluciones, del ϱϯй de 

los clientes que compraron ropa en el último año, un ϯϯй de estos devolvieron la ropa. 

Los zapatos al igual que la ropa destacan entre las categorías con más devoluciones, 

siendo Ϯϰ de cada ϭϬϬ clientes los que también devolvieron algún artículo relacionado 

con el sector del calzado. 
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Gráfico ϯϱ. Búsquedas, Compras y Devoluciones clientes Carrefour 

 

MediaMarkt 

 

 

En el ϮϬϭϵ, la empresa alemana mediamarkt, cuya tienda online fue fundada en 

ϮϬϬϯ, ha sido el séptimo eͲcommerce más utilizado por la población española. Con 

unos ingresos superiores a los ϯϱϬ Mill de dólares, y un crecimiento anual del ϯϯ,ϱй en 

el último año, se convierte en el séptimo eͲcommerce más importante del territorio 

nacional. La categoría principal de mediamarkt es la Electrónica y media, de la cual ha 

obtenido el ϳϬй de sus ingresos totales, seguido por la categoría de Muebles y hogar 

con un ϮϮй del total y de Hobby y Juguetes con un ϳ,ϱй de los ingresos.  

 

Datos Generales 

Ventas totales ;Mill. ΨͿ ϯϱϯ.ϯ 

Crecimiento Anual ϯϯ.ϱй 

Categorías principales Electrónica y media 

Año de Fundación ϮϬϬϯ 

Tabla 1ϲ. Datos generales MediaMarkt 
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Gráfico ϯϲ. Ventas totales por Categoría MediaMarkt 

 

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

ϱϲϮй de los compradores son hombres, convirtiéndose en el eͲcommerce con, mayor 

diferenciación de clientes por Genero. Además, el ϲϰй de los clientes tiene una edad 

comprendida entre los ϭϴ y los ϯϰ años. Del estudio también obtenemos la 

peculiaridad, de que un ϯϳй de los clientes de Mediamarkt tienen un alto ingreso 

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

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

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

entrega directa a domicilio. Al contrario de otros eͲcommerce el cliente de Carrefour 

prefiere utilizar su teléfono inteligente para realizar las compras.  

 

 
Gráfico ϯϳ. Genero del cliente MediaMarkt  
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Gráfico ϯϴ. Edades de clientes MediaMarkt 

 

Teniendo en cuenta las características del núcleo familiar, obtenemos que el ϳϱй 

de las familias que compran a través del Mediamarkt, son familias consideradas con 

más de ϯ individuos en total. En el mismo contexto, obtenemos que el ϲϭй de las 

familias residen en zonas urbanas ;ciudades grandes, y ciudades con más de ϭ Mill. de 

habitantesͿ. 

 

 

 
Gráfico ϯϵ. Tipo de Familia cliente MediaMarkt 
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Gráfico ϰ0. Tipo de cliente en función de residencia MediaMarkt 

Durante el ϮϬϭϵ, las electrónicas, fue la categoría que tuvo más devoluciones, del 

ϴϬй de los clientes que compraron ropa en el último año, un ϭϳй de estos devolvieron 

los artículos comprados.  

 

 

 
Gráfico ϰ1. Búsquedas, compras y Devoluciones cliente MediaMark 
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e- commerce  

Datos Generales  Datos de los cliente  
Productos con 

mayor tasa de 

devoluciones 
Ventas 

totales 

(Mill ΨͿ  
Crecimiento 

Anual  
Categorías 

principales  
Año de 

Fundación 

Sexo Edad Tamaño de Familia Tipo de Comunidad 

Hombres Mujeres ϭϰ-Ϯϰ Ϯϱ-ϯϰ ϯϱ-ϰϰ ϰϱ-ϱϰ ϱϱ-ϲϰ ϭ Ϯ ϯ ϰ ϱ o mas Zonas 

Rurales  
Zonas 

Urbanas 

AMAZON  Ϯϳϲϴ ϭϱ.ϰϬй Electrónica 

y Media  ϮϬϭϭ ϱϯй ϰϳй ϭϯй Ϯϭй Ϯϱй Ϯϯй ϭϳй ϴй Ϯϲй Ϯϯй ϯϮй ϭϭй ϰϱй ϱϱй Ropa y Zapatos 

;ϮϮйͿ  
EL CORTEINGLES  ϱϯϱ Ϯϯ.ϲϬй Moda ϭϵϵϴ ϰϵй ϱϭй ϭϭй ϭϵй ϯϬй Ϯϯй Ϯϳй ϲй Ϯϭй Ϯϵй ϯϰй ϭϬй ϰϬй ϲϬй Ropa y Zapatos 

;ϯϯйͿ  
CARREFOUR ϱϬϲ ϱϲ.ϰϭй 

Comida y 

Cuidado 

personal  
ϮϬϬϯ ϱϭй ϰϵй ϭϮй Ϯϭй Ϯϵй Ϯϭй ϭϳй ϲй ϭϴй ϯϬй ϯϯй ϭϯй ϰϰй ϱϰй Ropa y Zapatos 

;ϮϰйͿ  
MEDIAMARKT ϯϱϯ.ϯ ϯϯ.ϱϬй Electrónica 

y Media  ϮϬϬϯ ϲϮй ϯϴй ϭϰй Ϯϰй Ϯϲй ϮϮй ϭϯй ϲй ϮϬй ϯϭй ϯϰй ϭϬй ϯϴй ϲϭй Electrónica 

;ϭϳйͿ  
 

 Tabla 1ϳ. Combinación de Datos de cliente e-commerce 
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Ϯ Análisis Económico-financiero  

 

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

financiación y desarrollo económico del proyecto. En esta sección introduciremos todos 

los temas y cálculos de carácter económico y financiero. El objetivo principal de este 

análisis que realizaremos será el de calcular si el proyecto será rentable y si tendrá la 

liquidez necesaria para su desarrollo durante los próximos años.  

 

Ϯ.ϭ  Plan de Inversión Inicial 

 

El plan de inversión inicial tiene en consideración todas las variables del proyecto que 

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

de este plan de financiación, calcularemos la cantidad económica que necesitarnos 

conseguir para iniciar el proyecto.  

 

Concepto Importe 
й 
IVA й Amortización 

ACTIVO NO CORRIENTE       
Inmovilizado Intangible:       
Gastos de Investigación y Desarrollo  Φ  ϭϬ,ϬϬϬ.ϬϬ  Ϯϭй ϯϯй 
Aplicaciones informáticas  Φ  ϭϬ,ϬϬϬ.ϬϬ  Ϯϭй ϯϯй 
Inmovilizado Material:       
Equipamiento informático  Φ    ϱ,ϬϬϬ.ϬϬ  Ϯϭй ϯϯй 
Otro Inmovilizado Material       
Inmovilizado Financiero:       
Depósitos y fianzas  Φ    ϱ,ϬϬϬ.ϬϬ  Ϯϭй   
ACTIVO CORRIENTE       
Circulante:       
Existencias iniciales  Φ  ϯϬ,ϬϬϬ.ϬϬ  Ϯϭй   
TOTAL INVERSIONES  Φ  ϯϬ,ϬϬϬ.ϬϬ  Ϯϭй   

 
 Tabla 1ϴ. Plan de inversión inicial  

Definiremos como:  

 

Inmovilizado Intangible 
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- Gastos de Investigación y Desarrollo (IнDͿ:  Recoge toda la financiación necesaria para 

llevar a cabo la parte del proyecto relacionada con IнD. En este caso hemos incluido todos 

los costes relacionado con la creación de la web y el desarrollo del código necesario para 

su funcionamiento.  

 

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

aplicación, el cual se externalizará y se completará con el código ya desarrollado.  

 

Inmovilizado Material 

 

- Equipamiento informático: Ordenadores y demás conjuntos electrónicos 

 

Inmovilizado Financiero 

 

- Depósitos o fianzas constituidos a largo plazo: Es la inversión 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.  

 

Ϯ.Ϯ  Plan de Financiación 

 
Hoy en día existen varias posibilidades a la hora de buscar financiación para la 

creación de una empresa. Entre las principales formas de financiación, que podríamos 

relacionar a nuestro tipo de proyecto, estarían:  

 

Capital/Recursos Propios: Es el total invertido de forma directa por los dueños de la 

empresa. Los Microcréditos, es la segunda forma de inversión más común a la hora de 

crear un proyecto. Los microcréditos, se tratan de pequeños créditos, normalmente 

emitidos por los bancos, dirigidos principalmente a pymes. Una tercera forma, también 

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

para ayudar a la gestión de esta.   

 

En el caso de que el capital se necesite para más adelante, las principales formas de 

financiación serian: Los fondos de Capital Riesgo, Los cuales conceden préstamos a las 

empresas a cambio de pequeñas partes de estas, y lo más novedoso, es lo que se conoce 

con el nombre de “Business AngelsΗ. Estos “Angels͟ son inversores privadas, que deciden 

aportar capital a los negocios, además de aportar su experiencia en la gestión de estos. 

 

Para nuestra empresa, al no necesitar demasiado capital inicial, toda la financiación 

del proyecto se hará 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  Φ        ϯϬ,ϬϬϬ.ϬϬ  
PASIVO NO CORRIENTE:   
Deudas a largo plazo por préstamos recibidos y otros conceptos  Φ                       Ͳ    
PASIVO CORRIENTE:   
Deudas a corto plazo con entidades de crédito  Φ                       Ͳ    
Otros ;Proveedores, Acreedores, Anticipos de clientesͿ  Φ                       Ͳ    
TOTAL FINANCIACIÓN  Φ        ϯϬ,ϬϬϬ.ϬϬ  

 
 Tabla 1ϵ. Plan de financiación  

 
 

Ϯ.ϯ  Previsión de Ventas/Consumos 

 
En este apartado, realizaremos todos los cálculos necesarios para obtener la previsión 

de las ventas de nuestro producto durante los primeros tres años, para ello lo hemos 

dividido en los tres productos que comentamos anteriormente. El primer producto, sería 

la venta de la licencia del producto, el segundo seria la utilización esporádica de este en 

ciertas ocasiones, y la tercera y más economía, la utilización de este para obtener ciertas 

informaciones del mercado.   
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Concepto Año ϭ Año Ϯ Año ϯ 
Producto/Servicio ϭ(ΎͿ       
Unidades ϲ ϳ ϵ 
Precio ventaͬunidad  Φ    ϱ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϲ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϳ,ϮϬϬ.ϬϬ  
Importe  Φ  ϯϬ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ  ϯϲ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ  ϰϯ,ϮϬϬ.ϬϬ  
Producto/Servicio Ϯ (ΎͿ       
Unidades ϮϬϬ ϮϰϬ Ϯϴϴ 
Precio ventaͬunidad  Φ       ϭϬϬ.ϬϬ   Φ       ϭϮϬ.ϬϬ   Φ       ϭϰϰ.ϬϬ  
Importe  Φ  ϮϬ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ  Ϯϰ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ  Ϯϴ,ϴϬϬ.ϬϬ  
Producto/Servicio ϯ (ΎͿ       
Unidades ϱϬϬ ϲϬϬ ϳϮϬ 
Precio ventaͬunidad  Φ         ϯϬ.ϬϬ   Φ         ϯϲ.ϬϬ   Φ         ϰϯ.ϮϬ  
Importe  Φ  ϭϱ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ  ϭϴ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ  Ϯϭ,ϲϬϬ.ϬϬ  
TOTAL VENTAS  Φ  ϲϱ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ  ϳϴ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ  ϵϯ,ϲϬϬ.ϬϬ  

Tabla 20. Previsión de ventas 

Ϯ.ϰ  Gastos de Explotación 

 
 

Concepto Año ϭ Año Ϯ Año ϯ 
Otros gastos de explotación:       
Gastos en IнD del ejercicio  Φ         ϱ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϱ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϱ,ϬϬϬ.ϬϬ  
Reparaciones y conservación  Φ         ϭ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϭ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϭ,ϬϬϬ.ϬϬ  
Servicios de profesionales independientes  Φ         ϯ,ϲϬϬ.ϬϬ   Φ    ϰ,ϯϮϬ.ϬϬ   Φ    ϱ,ϭϴϰ.ϬϬ  
Publicidad y relaciones públicas  Φ         ϯ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϯ,ϲϬϬ.ϬϬ   Φ    ϰ,ϯϮϬ.ϬϬ  
Suministros  Φ         ϲ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϳ,ϮϬϬ.ϬϬ   Φ    ϴ,ϲϰϬ.ϬϬ  
Comunicaciones  Φ         ϭ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϭ,ϮϬϬ.ϬϬ   Φ    ϭ,ϰϰϬ.ϬϬ  
Otros Tributos ;IBI, IAE, IVTM, etc.Ϳ  Φ         ϯ,ϵϮϬ.ϬϬ   Φ    ϰ,ϰϲϰ.ϬϬ   Φ    ϱ,ϭϭϲ.ϴϬ  
Gastos de personal contratado:       
Sueldos y Salarios  Φ      ϯϬ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ  ϯϬ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ  ϯϬ,ϬϬϬ.ϬϬ  
Seguridad Social  Φ         ϵ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϵ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϵ,ϬϬϬ.ϬϬ  
TOTAL GASTOS  Φ      ϲϮ,ϱϮϬ.ϬϬ   Φ  ϲϱ,ϳϴϰ.ϬϬ   Φ  ϲϵ,ϳϬϬ.ϴϬ  

Tabla 21. Gastos de Explotación 

 

Los principales gastos de explotación de nuestro proyecto serian:  

 

- Gastos en IнD del ejercicio:  Gastos destinados al desarrollo del producto.  

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

de datos  

- Servicios de profesionales independientes: La contratación del servicio de atención al 

cliente.   
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- Publicidad, propaganda y relaciones públicas: Todos los gastos relacionados con el 

marketing digital que mencionamos en el BMC.  

- Suministros: Consumos de electricidad de los equipos utilizados principalmente, ya que 

no se dispondrá de oficina física.  

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

del equipo.  

- Otros tributos:  Impuestos y tasas.  

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

solamente será el gestor encargado de la gestión del proyecto.  

 

Ϯ.ϱ  Previsión de Tesorería 

 

Dentro de la previsión de tesorería, se llevan a cabo todas las cuentas de las 

operaciones que se realizan en los próximos ϯ años en la empresa ;dividido por mesesͿ. 

La tesorería 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 situación económica del proyecto.  

 
 

 
 
 

CONCEPTO MES ϭ MES Ϯ MES ϯ MES ϰ MES ϱ MES ϲ MES ϳ MES ϴ MES ϵ MES ϭϬ MES ϭϭ MES ϭϮ
(ϭͿ Saldo Inicial ϯϬ,ϬϬϬ.ϬϬΦ  Ϯϵ,ϯϲϲ.ϵϮΦ  Ϯϴ,ϳϯϯ.ϴϰΦ  Ϯϴ,ϭϬϬ.ϳϲΦ  Ϯϳ,ϰϲϳ.ϲϴΦ  Ϯϲ,ϴϯϰ.ϲϬΦ  Ϯϲ,ϮϬϭ.ϱϮΦ  Ϯϱ,ϱϲϴ.ϰϰΦ  Ϯϰ,ϵϯϱ.ϯϲΦ  Ϯϰ,ϯϬϮ.ϮϴΦ  Ϯϯ,ϲϲϵ.ϮϬΦ  Ϯϯ,Ϭϯϲ.ϭϮΦ  
Cobros ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    
(ϮͿ Total cobros ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    ϱ,ϰϭϲ.ϲϳΦ    
Pagos totales 

Gastos en IнD del ejercicio ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        
Sueldos y Salarios ;NetosͿ de 
Personal contratado Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    
Seguridad Social de Personal 
contratado ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        
IRPF ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        
Publicidad, propaganda y 
relaciones públicas ϮϱϬ.ϬϬΦ        ϮϱϬ.ϬϬΦ        ϮϱϬ.ϬϬΦ        ϮϱϬ.ϬϬΦ        ϮϱϬ.ϬϬΦ        ϮϱϬ.ϬϬΦ        ϮϱϬ.ϬϬΦ        ϮϱϬ.ϬϬΦ        ϮϱϬ.ϬϬΦ        ϮϱϬ.ϬϬΦ        ϮϱϬ.ϬϬΦ        ϮϱϬ.ϬϬΦ        
Suministros Servicios de 
profesionales independientes ϱϬϬ.ϬϬΦ        ϱϬϬ.ϬϬΦ        ϱϬϬ.ϬϬΦ        ϱϬϬ.ϬϬΦ        ϱϬϬ.ϬϬΦ        ϱϬϬ.ϬϬΦ        ϱϬϬ.ϬϬΦ        ϱϬϬ.ϬϬΦ        ϱϬϬ.ϬϬΦ        ϱϬϬ.ϬϬΦ        ϱϬϬ.ϬϬΦ        ϱϬϬ.ϬϬΦ        
Comunicaciones ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          
Reparaciones y conservación ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          
Total pagos ϰ,ϲϯϮ.ϮϱΦ    ϰ,ϲϯϮ.ϮϱΦ    ϰ,ϲϯϮ.ϮϱΦ    ϰ,ϲϯϮ.ϮϱΦ    ϰ,ϲϯϮ.ϮϱΦ    ϰ,ϲϯϮ.ϮϱΦ    ϰ,ϲϯϮ.ϮϱΦ    ϰ,ϲϯϮ.ϮϱΦ    ϰ,ϲϯϮ.ϮϱΦ    ϰ,ϲϯϮ.ϮϱΦ    ϰ,ϲϯϮ.ϮϱΦ    ϰ,ϲϯϮ.ϮϱΦ    
IVA repercutido ϮϴϬ.ϬϬΦ        ϮϴϬ.ϬϬΦ        ϮϴϬ.ϬϬΦ        ϮϴϬ.ϬϬΦ        ϮϴϬ.ϬϬΦ        ϮϴϬ.ϬϬΦ        ϮϴϬ.ϬϬΦ        ϮϴϬ.ϬϬΦ        ϮϴϬ.ϬϬΦ        ϮϴϬ.ϬϬΦ        ϮϴϬ.ϬϬΦ        ϮϴϬ.ϬϬΦ        
IVA soportado ϭ,ϭϯϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϭϯϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϭϯϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϭϯϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϭϯϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϭϯϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϭϯϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϭϯϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϭϯϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϭϯϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϭϯϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϭϯϳ.ϱϬΦ    
Pago de IVA ϭ,ϰϭϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϰϭϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϰϭϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϰϭϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϰϭϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϰϭϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϰϭϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϰϭϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϰϭϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϰϭϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϰϭϳ.ϱϬΦ    ϭ,ϰϭϳ.ϱϬΦ    
DIFERENCIA COBROS-PAGOS ;ϲϯϯ.ϬϴͿΦ      ;ϲϯϯ.ϬϴͿΦ      ;ϲϯϯ.ϬϴͿΦ      ;ϲϯϯ.ϬϴͿΦ      ;ϲϯϯ.ϬϴͿΦ      ;ϲϯϯ.ϬϴͿΦ      ;ϲϯϯ.ϬϴͿΦ      ;ϲϯϯ.ϬϴͿΦ      ;ϲϯϯ.ϬϴͿΦ      ;ϲϯϯ.ϬϴͿΦ      ;ϲϯϯ.ϬϴͿΦ      ;ϲϯϯ.ϬϴͿΦ      
SALDO ACUMULADO Ϯϵ,ϯϲϲ.ϵϮΦ  Ϯϴ,ϳϯϯ.ϴϰΦ  Ϯϴ,ϭϬϬ.ϳϲΦ  Ϯϳ,ϰϲϳ.ϲϴΦ  Ϯϲ,ϴϯϰ.ϲϬΦ  Ϯϲ,ϮϬϭ.ϱϮΦ  Ϯϱ,ϱϲϴ.ϰϰΦ  Ϯϰ,ϵϯϱ.ϯϲΦ  Ϯϰ,ϯϬϮ.ϮϴΦ  Ϯϯ,ϲϲϵ.ϮϬΦ  Ϯϯ,Ϭϯϲ.ϭϮΦ  ϮϮ,ϰϬϯ.ϬϰΦ  



͸͸ 

 
 
 

 
Tabla 22. Previsión de Tesorería 

 

Ϯ.ϲ  Cuenta de Pérdidas y Ganancias provisional 

 

Las cuentas de pérdidas y ganancias, forman parte de los resúmenes 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 años de esta. El dato más 

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

negativos.  

 

 

CONCEPTO MES ϭϯ MES ϭϰ MES ϭϱ MES ϭϲ MES ϭϳ MES ϭϴ MES ϭϵ MES ϮϬ MES Ϯϭ MES ϮϮ MES Ϯϯ MES Ϯϰ
(ϭͿ Saldo Inicial ϮϮ,ϰϬϯ.ϬϰΦ  ϮϮ,ϰϮϰ.ϭϯΦ  ϮϮ,ϰϰϱ.ϮϮΦ  ϮϮ,ϰϲϲ.ϯϬΦ  ϮϮ,ϰϴϳ.ϯϵΦ  ϮϮ,ϱϬϴ.ϰϴΦ  ϮϮ,ϱϮϵ.ϱϳΦ  ϮϮ,ϱϱϬ.ϲϱΦ  ϮϮ,ϱϳϭ.ϳϰΦ  ϮϮ,ϱϵϮ.ϴϯΦ  ϮϮ,ϲϭϯ.ϵϭΦ  ϮϮ,ϲϯϱ.ϬϬΦ  
Cobros ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    
(ϮͿ Total cobros ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    ϲ,ϱϬϬ.ϬϬΦ    
Pagos totales 

Gastos en IнD del ejercicio ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        
Sueldos y Salarios ;NetosͿ de 
Personal contratado Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    
Seguridad Social de Personal 
contratado ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        
IRPF ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        
Publicidad, propaganda y 
relaciones públicas ϯϬϬ.ϬϬΦ        ϯϬϬ.ϬϬΦ        ϯϬϬ.ϬϬΦ        ϯϬϬ.ϬϬΦ        ϯϬϬ.ϬϬΦ        ϯϬϬ.ϬϬΦ        ϯϬϬ.ϬϬΦ        ϯϬϬ.ϬϬΦ        ϯϬϬ.ϬϬΦ        ϯϬϬ.ϬϬΦ        ϯϬϬ.ϬϬΦ        ϯϬϬ.ϬϬΦ        
Suministros Servicios de 
profesionales independientes ϲϬϬ.ϬϬΦ        ϲϬϬ.ϬϬΦ        ϲϬϬ.ϬϬΦ        ϲϬϬ.ϬϬΦ        ϲϬϬ.ϬϬΦ        ϲϬϬ.ϬϬΦ        ϲϬϬ.ϬϬΦ        ϲϬϬ.ϬϬΦ        ϲϬϬ.ϬϬΦ        ϲϬϬ.ϬϬΦ        ϲϬϬ.ϬϬΦ        ϲϬϬ.ϬϬΦ        
Comunicaciones ϭϬϬ.ϬϬΦ        ϭϬϬ.ϬϬΦ        ϭϬϬ.ϬϬΦ        ϭϬϬ.ϬϬΦ        ϭϬϬ.ϬϬΦ        ϭϬϬ.ϬϬΦ        ϭϬϬ.ϬϬΦ        ϭϬϬ.ϬϬΦ        ϭϬϬ.ϬϬΦ        ϭϬϬ.ϬϬΦ        ϭϬϬ.ϬϬΦ        ϭϬϬ.ϬϬΦ        
Reparaciones y conservación ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          
Total pagos ϰ,ϳϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϳϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϳϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϳϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϳϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϳϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϳϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϳϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϳϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϳϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϳϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϳϵϴ.ϵϭΦ    
IVA repercutido ϯϭϱ.ϬϬΦ        ϯϭϱ.ϬϬΦ        ϯϭϱ.ϬϬΦ        ϯϭϱ.ϬϬΦ        ϯϭϱ.ϬϬΦ        ϯϭϱ.ϬϬΦ        ϯϭϱ.ϬϬΦ        ϯϭϱ.ϬϬΦ        ϯϭϱ.ϬϬΦ        ϯϭϱ.ϬϬΦ        ϯϭϱ.ϬϬΦ        ϯϭϱ.ϬϬΦ        
IVA soportado ϭ,ϯϲϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϯϲϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϯϲϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϯϲϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϯϲϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϯϲϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϯϲϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϯϲϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϯϲϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϯϲϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϯϲϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϯϲϱ.ϬϬΦ    
Pago de IVA ϭ,ϲϴϬ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϴϬ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϴϬ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϴϬ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϴϬ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϴϬ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϴϬ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϴϬ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϴϬ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϴϬ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϴϬ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϴϬ.ϬϬΦ    
DIFERENCIA COBROS-PAGOS Ϯϭ.ϬϵΦ          Ϯϭ.ϬϵΦ          Ϯϭ.ϬϵΦ          Ϯϭ.ϬϵΦ          Ϯϭ.ϬϵΦ          Ϯϭ.ϬϵΦ          Ϯϭ.ϬϵΦ          Ϯϭ.ϬϵΦ          Ϯϭ.ϬϵΦ          Ϯϭ.ϬϵΦ          Ϯϭ.ϬϵΦ          Ϯϭ.ϬϵΦ          
SALDO ACUMULADO ϮϮ,ϰϮϰ.ϭϯΦ  ϮϮ,ϰϰϱ.ϮϮΦ  ϮϮ,ϰϲϲ.ϯϬΦ  ϮϮ,ϰϴϳ.ϯϵΦ  ϮϮ,ϱϬϴ.ϰϴΦ  ϮϮ,ϱϮϵ.ϱϳΦ  ϮϮ,ϱϱϬ.ϲϱΦ  ϮϮ,ϱϳϭ.ϳϰΦ  ϮϮ,ϱϵϮ.ϴϯΦ  ϮϮ,ϲϭϯ.ϵϭΦ  ϮϮ,ϲϯϱ.ϬϬΦ  ϮϮ,ϲϱϲ.ϬϵΦ  

CONCEPTO MES Ϯϱ MES Ϯϲ MES Ϯϳ MES Ϯϴ MES Ϯϵ MES ϯϬ MES ϯϭ MES ϯϮ MES ϯϯ MES ϯϰ MES ϯϱ MES ϯϲ
(ϭͿ Saldo Inicial ϮϮ,ϲϱϲ.ϬϵΦ  Ϯϯ,ϰϲϮ.ϭϳΦ  Ϯϰ,Ϯϲϴ.ϮϲΦ  Ϯϱ,Ϭϳϰ.ϯϱΦ  Ϯϱ,ϴϴϬ.ϰϯΦ  Ϯϲ,ϲϴϲ.ϱϮΦ  Ϯϳ,ϰϵϮ.ϲϭΦ  Ϯϴ,Ϯϵϴ.ϳϬΦ  Ϯϵ,ϭϬϰ.ϳϴΦ  Ϯϵ,ϵϭϬ.ϴϳΦ  ϯϬ,ϳϭϲ.ϵϲΦ  ϯϭ,ϱϮϯ.ϬϰΦ  
Cobros ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    
(ϮͿ Total cobros ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    ϳ,ϴϬϬ.ϬϬΦ    
Pagos totales 

Gastos en IнD del ejercicio ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        ϰϭϲ.ϲϳΦ        
Sueldos y Salarios ;NetosͿ de 
Personal contratado Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    Ϯ,ϭϳϯ.ϵϭΦ    
Seguridad Social de Personal 
contratado ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        ϳϱϬ.ϬϬΦ        
IRPF ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        ϯϳϱ.ϬϬΦ        
Publicidad, propaganda y 
relaciones públicas ϯϲϬ.ϬϬΦ        ϯϲϬ.ϬϬΦ        ϯϲϬ.ϬϬΦ        ϯϲϬ.ϬϬΦ        ϯϲϬ.ϬϬΦ        ϯϲϬ.ϬϬΦ        ϯϲϬ.ϬϬΦ        ϯϲϬ.ϬϬΦ        ϯϲϬ.ϬϬΦ        ϯϲϬ.ϬϬΦ        ϯϲϬ.ϬϬΦ        ϯϲϬ.ϬϬΦ        
Suministros Servicios de 
profesionales independientes ϳϮϬ.ϬϬΦ        ϳϮϬ.ϬϬΦ        ϳϮϬ.ϬϬΦ        ϳϮϬ.ϬϬΦ        ϳϮϬ.ϬϬΦ        ϳϮϬ.ϬϬΦ        ϳϮϬ.ϬϬΦ        ϳϮϬ.ϬϬΦ        ϳϮϬ.ϬϬΦ        ϳϮϬ.ϬϬΦ        ϳϮϬ.ϬϬΦ        ϳϮϬ.ϬϬΦ        
Comunicaciones ϭϮϬ.ϬϬΦ        ϭϮϬ.ϬϬΦ        ϭϮϬ.ϬϬΦ        ϭϮϬ.ϬϬΦ        ϭϮϬ.ϬϬΦ        ϭϮϬ.ϬϬΦ        ϭϮϬ.ϬϬΦ        ϭϮϬ.ϬϬΦ        ϭϮϬ.ϬϬΦ        ϭϮϬ.ϬϬΦ        ϭϮϬ.ϬϬΦ        ϭϮϬ.ϬϬΦ        
Reparaciones y conservación ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          ϴϯ.ϯϯΦ          
Total pagos ϰ,ϵϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϵϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϵϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϵϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϵϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϵϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϵϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϵϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϵϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϵϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϵϵϴ.ϵϭΦ    ϰ,ϵϵϴ.ϵϭΦ    
IVA repercutido ϯϱϳ.ϬϬΦ        ϯϱϳ.ϬϬΦ        ϯϱϳ.ϬϬΦ        ϯϱϳ.ϬϬΦ        ϯϱϳ.ϬϬΦ        ϯϱϳ.ϬϬΦ        ϯϱϳ.ϬϬΦ        ϯϱϳ.ϬϬΦ        ϯϱϳ.ϬϬΦ        ϯϱϳ.ϬϬΦ        ϯϱϳ.ϬϬΦ        ϯϱϳ.ϬϬΦ        
IVA soportado ϭ,ϲϯϴ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϯϴ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϯϴ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϯϴ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϯϴ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϯϴ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϯϴ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϯϴ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϯϴ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϯϴ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϯϴ.ϬϬΦ    ϭ,ϲϯϴ.ϬϬΦ    
Pago de IVA ϭ,ϵϵϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϵϵϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϵϵϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϵϵϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϵϵϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϵϵϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϵϵϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϵϵϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϵϵϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϵϵϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϵϵϱ.ϬϬΦ    ϭ,ϵϵϱ.ϬϬΦ    
DIFERENCIA COBROS-PAGOS ϴϬϲ.ϬϵΦ        ϴϬϲ.ϬϵΦ        ϴϬϲ.ϬϵΦ        ϴϬϲ.ϬϵΦ        ϴϬϲ.ϬϵΦ        ϴϬϲ.ϬϵΦ        ϴϬϲ.ϬϵΦ        ϴϬϲ.ϬϵΦ        ϴϬϲ.ϬϵΦ        ϴϬϲ.ϬϵΦ        ϴϬϲ.ϬϵΦ        ϴϬϲ.ϬϵΦ        
SALDO ACUMULADO Ϯϯ,ϰϲϮ.ϭϳΦ  Ϯϰ,Ϯϲϴ.ϮϲΦ  Ϯϱ,Ϭϳϰ.ϯϱΦ  Ϯϱ,ϴϴϬ.ϰϯΦ  Ϯϲ,ϲϴϲ.ϱϮΦ  Ϯϳ,ϰϵϮ.ϲϭΦ  Ϯϴ,Ϯϵϴ.ϳϬΦ  Ϯϵ,ϭϬϰ.ϳϴΦ  Ϯϵ,ϵϭϬ.ϴϳΦ  ϯϬ,ϳϭϲ.ϵϲΦ  ϯϭ,ϱϮϯ.ϬϰΦ  ϯϮ,ϯϮϵ.ϭϯΦ  
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CONCEPTO  Año ϭ Año Ϯ Año ϯ 
Ventas  Φ   ϲϱ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϳϴ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ    ϵϯ,ϲϬϬ.ϬϬ  
Gastos de personal contratado  Φ ;ϯϬ,ϬϬϬ.ϬϬͿ  Φ  ;ϯϬ,ϬϬϬ.ϬϬͿ  Φ  ;ϯϬ,ϬϬϬ.ϬϬͿ 
Otros gastos de explotación  Φ ;ϭϲ,ϬϬϬ.ϬϬͿ  Φ  ;ϭϴ,ϬϬϬ.ϬϬͿ  Φ  ;ϮϬ,ϰϬϬ.ϬϬͿ 
Amortizaciones  Φ     ϱ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ      ϱ,ϬϬϬ.ϬϬ   Φ      ϱ,ϬϬϬ.ϬϬ  
Impuestos  Φ ;ϯϬ,ϱϬϬ.ϬϬͿ  Φ  ;ϯϰ,ϳϰϳ.ϬϬͿ  Φ  ;ϯϴ,ϱϮϳ.ϬϬͿ 
Tipo Impositivo ;йͿ Ϯϭй Ϯϭй Ϯϭй 
RESULTADO  Φ    ;ϲ,ϱϬϬ.ϬϬͿ  Φ         Ϯϱϯ.ϬϬ   Φ      ϵ,ϲϳϯ.ϬϬ  

Tabla 2ϯ. Cuenta de pérdidas y ganancias 

 

 
Gráfico ϰ2. Gráfico 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 explotación: resto de gastos sin incluir los Activos.  

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

- Impuestos: impuestos pagados por la empresa.  

 

Otro elemento fundamental en este apartado es el cálculo de lo que se conoce 

como el “payback period͟, que básicamente es el tiempo que se necesita para recuperar 

el coste de la inversión, en este caso y atendiendo a los datos de la tesorería, el tiempo 

que tardaríamos en recuperar la inversión sería de ϯϰ.ϱ meses, o Ϯ.ϴϳ años.  

 

Φ ;ϭϬϬ,ϬϬϬ.ϬϬͿ

Φ ;ϴϬ,ϬϬϬ.ϬϬͿ

Φ ;ϲϬ,ϬϬϬ.ϬϬͿ

Φ ;ϰϬ,ϬϬϬ.ϬϬͿ

Φ ;ϮϬ,ϬϬϬ.ϬϬͿ

Φ Ͳ

Φ ϮϬ,ϬϬϬ.ϬϬ 

Φ ϰϬ,ϬϬϬ.ϬϬ 

Φ ϲϬ,ϬϬϬ.ϬϬ 

Φ ϴϬ,ϬϬϬ.ϬϬ 

Φ ϭϬϬ,ϬϬϬ.ϬϬ 

Φ ϭϮϬ,ϬϬϬ.ϬϬ 

Año ϭ Año Ϯ Año ϯ

Ventas Gastos RESULTADO
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ϯ Desarrollo de un Producto Web Completo  

ϯ.ϭ  Desarrollo de la aplicación web:  

 

La primera parte del proyecto, consiste en el desarrollo de una página web, con un 

backend creado a través de Django y que emplee libreras de “web scraping͟, como 

selenium o beautifulsoup, para traer información del producto.  

 

La aplicación web estará formada por tres páginas, la primera de estas páginas, la 

página de inicio, estará formada por un input de entrada, en el cual el usuario tendrá que 

introducir todos los códigos de barras, o códigos EAN, con certificación GSϭ, de los cuales 

quiera obtener la información que existe en los diferentes eͲcommerce. También 

contendrá un botón de activación, para una vez introducidos los EAN, accionar el 

scraping.  

 

 
Ilustración ϱ. Página 1, producto Web 

 

La segunda página web, a la cual nos conducirá la herramienta una vez que haya 

concluido el scraping de los productos, estará formada por un Output 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 librería Pandas. En la misma página también aparecerán unos inputs 

relacionados con el cliente tipo, los cuales hemos estudiado en el apartado dos del 

proyecto, con los que el usuario tendrá que definir el cliente tipo de sus productos, para 

así ayudar al sistema a la hora de hacer la recomendación.  

 
Ilustración ϲ. Página 2, producto web 

 

 

Finalmente, considerando las características que hemos obtenido en el estudio 

previo, y comparándolo con las opciones que ha seleccionado el usuario. El sistema 

calculará que eͲcommerce se adapta mejor a las condiciones de los productos 

introducidos. La tercera página web, mostrará por pantalla la recomendación al cliente 

final. ;Se podrá obtener más información sobre el código de la aplicación web en el Anexo 

ϯ.ϭͿ 
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Ilustración ϳ. Página ϯ, producto web 

 

ϯ.Ϯ  Web Scraping  

 

 

El web scraping, se define como la capacidad de recopilar y coger información ya 

almacenada en internet. El desarrollo de web scraping en esta aplicación se ha realizado a 

través del uso de Python, y principalmente mediante la librería Selenium. A través del 

análisis y la comprensión del código HTML de las web de cada uno de los eͲcommerce, 

hemos sido capaces de obtener la información que necesitábamos. ;Se podrá obtener 

más información sobre el código de web scraping en el Anexo ϯ.ϮͿ 

 

ϯ.ϯ  Recomendación del Marketplace (Algoritmo de 

SelecciónͿ 

 

 

La idea del producto web, no es solamente recopilar la información que se encuentra 

actualmente sobre los diferentes productos en los principales eͲcommerce españoles, 

otra función principal que realizará, será la de recomendar cuál de ellos deberían utilizar a 
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la hora de vender sus productos. Gracias a la información que hemos obtenido de los 

diferentes perfiles de los clientes de los eͲcommerce, junto con la información que 

recibamos de las empresas manufactureras sobre los clientes de sus productos. El 

algoritmo será capaz de sincronizar esta información, para juntarla con la información 

obtenida de los productos, y de esta forma recomendar al usuario que retailer de los 

previamente analizados debería seleccionar, mediante el uso de un algoritmo basado en 

Python. ;Se podrá obtener más información sobre el código del algoritmo de selección en 

el Anexo ϯ.ϯͿ 

 

ϯ.ϰ  Análisis de sinergias y posibles competidores  

 

Actualmente en el mercado de internet, existen varias plataformas, guías y cursos, 

cuyo objetivo principal es el de darte a conocer la oportunidad de negocio que existe en 

estos eͲcommerce, así como una serie de recomendaciones a tener en cuenta a la hora 

de hacer la selección, pero ninguna de ellas es capaz de hacerte una recomendación 

especifica en función de tus productos, de cómo estos ya se encuentren en las 

plataformas y del perfil de tus clientes. 

 

Una solución 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 eͲcommerce que hemos estudiando previamente. La ventaja de utilizar los 

grandes eͲcommerce, se centra principalmente a la necesidad de reducir la inversión en 

marketing para llegar a un mayor número de cliente. A través de su práctica y sencilla 

aplicación el usuario puede lanzar sus catálogos fácilmente, y además aprovecharse de la 

integración del sistema de paquetería de Correos, uniendo así las tareas comerciales, de 

marketing y logísticas en una misma aplicación.  

 

 La unión de comandia y nuestro producto sería muy interesante para ayudar a las 

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

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

 

ϯ.ϱ  Próximos pasos  

 

El objetivo de este proyecto era el de crear un producto mínimo viable de nuestra 

aplicación. Siguiendo la metodología Lean start up, un producto mínimo viable, cuyas 

siglas en inglés son MVP, es aquel producto que nos permite el lanzamiento de un 

proyecto con sus mínimas funciones activas, con el objetivo de tener un aprendizaje 

constante sobre esta primera versión y de obtener feedback una vez puesto a disposición 

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 

común emplearla junto con el modelo BMC que hemos definido previamente. El producto 

que hemos creado, tiene que tener las funcionalidades mínimas para que el cliente inicial 

;early adopterͿ pueda comenzar a utilizarlo. Una vez hayamos trabajado en las diferentes 

mejoras y selecciona las hipótesis y caminos preferibles por los clientes, nos moveremos 

al gran mercado.  

 

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

 

Ͳ La introducción de nuevos competidores del mercado, para de esta forma conseguir más 

información de los productos que busquemos.  

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

usuario final.  

 

 

 



͹͵ 

ϰ Anexos 
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ϯ.ϭ  Desarrollo Web  
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���������������������D�KUHI �^��XUO�
YHQGRUBQHZ
��`��FODVV �WRS�PHQX�!�VSDQ�
FODVV �JO\SKLFRQ�JO\SKLFRQ�SOXV�!��VSDQ!��D!���!
������������^��HQGLI��`
�������������K�!�D�KUHI ���!0XpVWUDPH�PLV�'DWRV���D!��K�!
����������GLY!
���������GLY�FODVV �FRQWHQW�FRQWDLQHU�!
�������������GLY�FODVV �URZ�!
�����������������GLY�FODVV �FRO�PG���!
����������������^��EORFN�FRQWHQW��`
����������������^��HQGEORFN��`
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������������������GLY!
��������������GLY!
����������GLY!

������ERG\!
�����LPJ�LG �FXUUHQW3KRWR��VUF �KWWSV���PLUR�PHGLXP�FRP�PD[�������
I��]H$261%�5*OT+�HP7O4�MSHJ��
����RQHUURU �WKLV�VUF 
KWWSV���PLUR�PHGLXP�FRP�PD[�������
I��]H$261%�5*OT+�HP7O4�MSHJ
��DOW ��!

��KWPO!

���GDWD���

^��H[WHQGV�
SROOV�EDVH�KWPO
��`

^��EORFN�FRQWHQW��`

�EU!�EU!

�K�!6HOHFFLRQD�ODV�&DUDFWHUtVWLFDV�GH�WXV�FOLHQWHV��K�!

�IRUP�DFWLRQ� ���UHVXOWV���PHWKRG �SRVW�!�^��FVUIBWRNHQ��`
����,QSXW�7H[W��
�����LQSXW�W\SH �WH[W��QDPH �SDUDP��UHTXLUHG!�EU!�EU!
�����EU!�EU!
�����ODEHO�IRU �FDWHJRULD�GH�SURGXFWRV�!(OLJH�XQD�&DWHJRULD�GH�SURGXFWRV���ODEHO!
�����VHOHFW�LG �FDWHJRULD�GH�SURGXFWRV��QDPH �FDWHJRULD�GH�SURGXFWRV�!
���������RSWLRQ�YDOXH �(OHFWUyQLFD�\�0HGLD�!(OHFWUyQLFD�\�0HGLD�RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH �+REE\�\�-XJXHWHV�!+REE\�\�-XJXHWHV�RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH �0XHEOHV�\�+RJDU�!0XHEOHV�\�+RJDU��RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH �&RPLGD�\�&XLGDGR�SHUVRQDO�!&RPLGD�\�&XLGDGR�SHUVRQDO��RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH �0RGD�!0RGD��RSWLRQ!
������VHOHFW!
�����EU!�EU!
�����ODEHO�IRU �(GDG�0HGLD�FOLHQWH�!(GDG�0HGLD�FOLHQWH���ODEHO!
�����VHOHFW�LG �(GDG�0HGLD�FOLHQWH��QDPH �(GDG�0HGLD�FOLHQWH�!
���������RSWLRQ�YDOXH �������!�������RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH �������!�������RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH �������!�������RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH �������!�������RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH �������!�������RSWLRQ!
������VHOHFW!
�����EU!�EU!
�����ODEHO�IRU �7DPDxR�)DPLOLD�!7DPDxR�)DPLOLD���ODEHO!
�����VHOHFW�LG �7DPDxR�)DPLOLD��QDPH �7DPDxR�)DPLOLD�!
���������RSWLRQ�YDOXH ���!���RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH ���!���RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH ���!���RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH ���!���RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH ���!���RSWLRQ!
������VHOHFW!
�����EU!�EU!
�����ODEHO�IRU �7LSR�GH�FRPXQLGDG�!7LSR�GH�FRPXQLGDG���ODEHO!
�����VHOHFW�LG �7LSR�GH�FRPXQLGDG��QDPH �7LSR�GH�FRPXQLGDG�!
���������RSWLRQ�YDOXH �&RPXQLGDGHV�5XUDOHV�!&RPXQLGDGHV�5XUDOHV��RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH �3HTXHxRV�3XHEORV�!3HTXHxRV�3XHEORV��RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH �&LXGDGHV�0HGLDQDV�!&LXGDGHV�0HGLDQDV��RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH �*UDQGHV�&LXGDGHV�!*UDQGHV�&LXGDGHV��RSWLRQ!
���������RSWLRQ�YDOXH �&LXGDGHV�FRQ�PDV�GH���PLOOyQ�GH�KDELWDQWHV�!
��������&LXGDGHV�FRQ�PDV�GH���PLOOyQ�GH�KDELWDQWHV��RSWLRQ!
������VHOHFW!
�����EU!�EU!
�����LQSXW�W\SH �VXEPLW��YDOXH �6KRZ�WKH�%HVW�0DUNHWSODFH�WR�6WDUW�!
��IRUP!

�K�!
����&DUUHIRXU

�����LPJ�LG �FXUUHQW3KRWR��
����VUF �KWWSV���FFODVDUHQDV�FRP�ZS�FRQWHQW�XSORDGV���������FDUUHIRXU�ODV�DUHQDV�����[����MSJ��
����RQHUURU �WKLV�VUF 
KWWSV���PLUR�PHGLXP�FRP�PD[�������
I��]H$261%�5*OT+�HP7O4�MSHJ
��DOW ���
����KHLJKW ������ZLGWK �����!

��K�!
�����EU!�EU!
�����GLY�LG �P\BWDEOH�!�^^�FDUUHIRXUBLQIR�_�VDIH�``���GLY!
�����EU!�EU!

�K�!
����(ED\

�����LPJ�LG �FXUUHQW3KRWR��VUF �KWWSV���LU�HED\VWDWLF�FRP�FU�Y�F��HED\�ORJR�������[����PDUJLQ�SQJ
��
����DOW ���KHLJKW ������ZLGWK �����!

��K�!
�����EU!�EU!
�����GLY�LG �P\BWDEOH�!�^^�HED\BLQIR�_�VDIH�``���GLY!
�����EU!�EU!
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��)LOH���WRNHQL]H!���OLQH����
�����K�!�D�KUHI ���!0XpVWUDPH�PLV�'DWRV���D!��K�!�
����A�
,QGHQWDWLRQ(UURU��XQLQGHQW�GRHV�QRW�PDWFK�DQ\�RXWHU�LQGHQWDWLRQ�OHYHO�
�
�

�K�!
����$PD]RQ

�����LPJ�LG �FXUUHQW3KRWR��
����VUF �KWWSV���ZZZ�PHUFD��HV�ZS�FRQWHQW�XSORDGV���������DPD]RQ�VHUYLFLR�GH�PXVLFDJUDWXLWR�������[����MSJ
��
����DOW ���KHLJKW ������ZLGWK �����!

��K�!
�����EU!�EU!
�����GLY�LG �P\BWDEOH�!�^^�DPD]RQBLQIR�_�VDIH�``���GLY!
�����EU!�EU!

�K�!
����(O�&RUWH�,QJOHV

�����LPJ�LG �FXUUHQW3KRWR��
����VUF �KWWSV���XSORDG�ZLNLPHGLD�RUJ�ZLNLSHGLD�FRPPRQV�WKXPE������/RJRB&RUWHB,QJO�&��$�V�VYJ�
��������S[�/RJRB&RUWHB,QJO�&��$�V�VYJ�SQJ��DOW ���KHLJKW ������ZLGWK �����!

��K�!
�����EU!�EU!
�����GLY�LG �P\BWDEOH�!�^^�HFLBLQIR�_�VDIH�``���GLY!
�����EU!�EU!

�K�!
����0HGLD0DUNW

�����LPJ�LG �FXUUHQW3KRWR��
����VUF �KWWSV���ZZZ�PDUURQ\EODQFR�FRP�ZS�FRQWHQW�XSORDGV�/RJR�0HGLD�0DUNW���MSJ��
����DOW ���KHLJKW ������ZLGWK �����!

��K�!
�����EU!�EU!
�����GLY�LG �P\BWDEOH�!�^^�PPBLQIR�_�VDIH�``���GLY!
�����EU!�EU!
^��HQGEORFN��`

���9HQGRU�GHWDLO���

^��H[WHQGV�
SROOV�EDVH�KWPO
��`

^��EORFN�FRQWHQW��`
�����GLY�FODVV �YHQGRU�!
��������^��LI�YHQGRU�SXEOLVKHGBGDWH��`
�������������GLY�FODVV �GDWH�!
����������������^^�YHQGRU�SXEOLVKHGBGDWH�``
��������������GLY!
��������^��HQGLI��`
��������^��LI�XVHU�LVBDXWKHQWLFDWHG��`
�������������D�FODVV �EWQ�EWQ�GHIDXOW��
������������KUHI �^��XUO�
YHQGRUBHGLW
�SN YHQGRU�SN��`�!�VSDQ�FODVV �JO\SKLFRQ�JO\SKLFRQ�SHQFLO�!��VSDQ!��D!
��������^��HQGLI��`
���������K�!^^�YHQGRU�YHQGRUBQDPH�``��K�!
���������S!^^�YHQGRU�YHQGRUBHDQV_OLQHEUHDNVEU�``��S!
������GLY!
^��HQGEORFN��`
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ϯ.Ϯ  Web Scraping  
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LPSRUW�RV
LPSRUW�UD\
LPSRUW�WLPH
LPSRUW�UH
LPSRUW�SDQGDV�DV�SG
LPSRUW�XUOOLE�UHTXHVW
LPSRUW�V\V
IURP�,3\WKRQ�GLVSOD\�LPSRUW�+70/
IURP�LWHUWRROV�LPSRUW�FKDLQ
IURP�EV��LPSRUW�%HDXWLIXO6RXS
IURP�VHOHQLXP�LPSRUW�ZHEGULYHU
IURP�VHOHQLXP�ZHEGULYHU�FRPPRQ�NH\V�LPSRUW�.H\V
IURP�VHOHQLXP�ZHEGULYHU�FRPPRQ�DFWLRQBFKDLQV�LPSRUW�$FWLRQ&KDLQV
IURP�VHOHQLXP�ZHEGULYHU�FRPPRQ�E\�LPSRUW�%\
IURP�VHOHQLXP�ZHEGULYHU�FRPPRQ�E\�LPSRUW�%\
IURP�VHOHQLXP�ZHEGULYHU�FRPPRQ�NH\V�LPSRUW�.H\V
IURP�VHOHQLXP�ZHEGULYHU�VXSSRUW�XL�LPSRUW�:HE'ULYHU:DLW
IURP�VHOHQLXP�ZHEGULYHU�VXSSRUW�LPSRUW�H[SHFWHGBFRQGLWLRQV�DV�(&
IURP�VHOHQLXP�ZHEGULYHU�ILUHIR[�ILUHIR[BELQDU\�LPSRUW�)LUHIR[%LQDU\
IURP�VHOHQLXP�ZHEGULYHU�FRPPRQ�GHVLUHGBFDSDELOLWLHV�LPSRUW�'HVLUHG&DSDELOLWLHV
IURP�VHOHQLXP�ZHEGULYHU�ILUHIR[�ILUHIR[BELQDU\�LPSRUW�)LUHIR[%LQDU\
IURP�VHOHQLXP�FRPPRQ�H[FHSWLRQV�LPSRUW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ

��,Q>�@�

GHI�VFUROOBVKLP�SDVVHGBLQBGULYHU��REMHFW��
����[� �REMHFW�ORFDWLRQ>
[
@
����\� �REMHFW�ORFDWLRQ>
\
@
����VFUROOBE\BFRRUG� �
ZLQGRZ�VFUROO7R��V��V��
�����[��\�
����VFUROOBQDYBRXWBRIBZD\� �
ZLQGRZ�VFUROO%\���������

����SDVVHGBLQBGULYHU�H[HFXWHBVFULSW�VFUROOBE\BFRRUG�
����SDVVHGBLQBGULYHU�H[HFXWHBVFULSW�VFUROOBQDYBRXWBRIBZD\�
����

GHI�DVLJQDUBYDULDEOHVBFDUUHIRXU�IHDWXUHV��
����
����WLWOH� �SULFH� �PDLQBLPDJH� �PDUFD� �WLSR� �GLPHQVLRQHV� �IORDW�
QDQ
�
��������
����L� ���
����
����IRU�IHDWXUH�LQ�IHDWXUHV�
��������L� �L����
��������
��������
��������LI�IHDWXUH�  �
&DUDFWHUtVWLFDV
�
������������FDUDFWHULVWLFDV� �IHDWXUHV>L@
��������HOLI�IHDWXUH�  �
7LSR
�
������������WLSR� �IHDWXUHV>L@
��������HOLI�IHDWXUH�  �
'LPHQVLRQHV�GHO�SURGXFWR��$OWR[$QFKR;)RQGR�
�
������������GLPHQVLRQHV� �IHDWXUHV>L@
��������
����
����UHWXUQ�FDUDFWHULVWLFDV���WLSR���GLPHQVLRQHV

GHI�EXOOHWBSRLQWV�DOOBEXOOHWV���
����
����EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� ��IORDW�
QDQ
��
����
����LI�OHQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q����  ����
��������EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW� �>VWU�H��IRU�H�LQ�
���������������������������������������������������������������������������������DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q��@
����HOLI�OHQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q����  ����
��������EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW� �>VWU�H��IRU�H�LQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q��@�
����HOLI�OHQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q����  ����
��������EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW�� �>VWU�H��IRU�H�LQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q��@�
����HOLI�OHQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q����  ����
��������EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW�� �>VWU�H��IRU�H�LQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q��@�
����HOLI�OHQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q����  ����
��������EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW�� �>VWU�H��IRU�H�LQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q��@�
����HOLI�OHQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q����  ����
��������EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW��� �>VWU�H��IRU�H�LQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q��@
����HOLI�OHQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q����  ����
��������EXOOHW���EXOOHW�� �>VWU�H��IRU�H�LQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q��@
����HOLI�OHQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q����  ����
��������EXOOHW�� �>VWU�H��IRU�H�LQ�DOOBEXOOHWV�VSOLW��?Q��@
����
����UHWXUQ�EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���

GHI�DVLJQDUBYDULDEOHVBDPD]RQ�GHWDOOHVBWHFQLFRV��GHWDOOHVBXVXDULRVBDPD]RQ��
����WLWOH� �SULFH� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �
����PDLQBLPDJH� �PDUFD� �QXPHURBGHBPRGHOR� �YDORUDFLRQ� �FODVLILFDFLRQ� �SURGXFWRBGHVGH� �IORDW�
QDQ
�
��������
����IRU�GHWDOOHBWHFQLFR�LQ�GHWDOOHVBWHFQLFRV�
��������LI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
0DUFD
�
������������PDUFD� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
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��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
1~PHUR�GH�PRGHOR
�
������������QXPHURBGHBPRGHOR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
9DORUDFLyQ�PHGLD�GH�ORV�FOLHQWHV
�
������������YDORUDFLRQ� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
&ODVLILFDFLyQ�HQ�ORV�PiV�YHQGLGRV�GH�$PD]RQ
�
������������FODVLILFDFLRQ� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
3URGXFWR�HQ�$PD]RQ�HV�GHVGH
�
������������SURGXFWRBGHVGH� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
����
����IRU�GHWDOOHBXVXDULRVBDPD]RQ�LQ�GHWDOOHVBXVXDULRVBDPD]RQ�
��������
��������LI�GHWDOOHBXVXDULRVBDPD]RQ>�@�  �
0DUFD
�
������������PDUFD� �GHWDOOHBXVXDULRVBDPD]RQ>�@
��������HOLI�GHWDOOHBXVXDULRVBDPD]RQ>�@�  �
1~PHUR�GH�PRGHOR
�
������������QXPHURBGHBPRGHOR� �GHWDOOHBXVXDULRVBDPD]RQ>�@
��������HOLI�GHWDOOHBXVXDULRVBDPD]RQ>�@�  �
9DORUDFLyQ�PHGLD�GH�ORV�FOLHQWHV
�
������������YDORUDFLRQ� �GHWDOOHBXVXDULRVBDPD]RQ>�@
��������HOLI�GHWDOOHBXVXDULRVBDPD]RQ>�@�  �
&ODVLILFDFLyQ�HQ�ORV�PiV�YHQGLGRV�GH�$PD]RQ
�
������������FODVLILFDFLRQ� �GHWDOOHBXVXDULRVBDPD]RQ>�@
��������HOLI�GHWDOOHBXVXDULRVBDPD]RQ>�@�  �
3URGXFWR�HQ�$PD]RQ�HV�GHVGH
�
������������SURGXFWRBGHVGH� �GHWDOOHBXVXDULRVBDPD]RQ>�@
����
����UHWXUQ�PDUFD��QXPHURBGHBPRGHOR��YDORUDFLRQ��FODVLILFDFLRQ��SURGXFWRBGHVGH

GHI�DVLJQDUBYDULDEOHVBHED\�GHWDOOHVBWHFQLFRVB���GHWDOOHVBWHFQLFRVB���GHWDOOHVBWHFQLFRVB���
���������������������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB���GHWDOOHVBWHFQLFRVB���GHWDOOHVBWHFQLFRVB���GHWDOOHVBWHFQLFRVB���
����
����WLWOH� �SULFH� �PDLQBLPDJH� �HVWDGR� �PDUFD� �WLSR� �FDUDFWHULVWLFDV� �IORDW�
QDQ
�
��������
����
����IRU�GHWDOOHBWHFQLFR�LQ�GHWDOOHVBWHFQLFRVB��
��������LI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
(VWDGR�
�
������������HVWDGR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
0DUFD�
�
������������PDUFD� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
7LSR�
�
������������WLSR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
&DUDFWHU¨?[DGVWLFDV�
�
������������FDUDFWHULVWLFDV� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
������
����
����IRU�GHWDOOHBWHFQLFR�LQ�GHWDOOHVBWHFQLFRVB��
��������LI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
(VWDGR�
�
������������HVWDGR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
0DUFD�
�
������������PDUFD� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
7LSR�
�
������������WLSR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
&DUDFWHU¨?[DGVWLFDV�
�
������������FDUDFWHULVWLFDV� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
������
����IRU�GHWDOOHBWHFQLFR�LQ�GHWDOOHVBWHFQLFRVB��
��������LI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
(VWDGR�
�
������������HVWDGR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
0DUFD�
�
������������PDUFD� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
7LSR�
�
������������WLSR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
&DUDFWHU¨?[DGVWLFDV�
�
������������FDUDFWHULVWLFDV� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
������
������������
����IRU�GHWDOOHBWHFQLFR�LQ�GHWDOOHVBWHFQLFRVB��
��������LI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
(VWDGR�
�
������������HVWDGR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
0DUFD�
�
������������PDUFD� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
7LSR�
�
������������WLSR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
&DUDFWHU¨?[DGVWLFDV�
�
������������FDUDFWHULVWLFDV� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
������
������������
����IRU�GHWDOOHBWHFQLFR�LQ�GHWDOOHVBWHFQLFRVB��
��������LI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
(VWDGR�
�
������������PDUFD� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
0DUFD�
�
������������QXPHURBGHBPRGHOR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
7LSR�
�
������������YDORUDFLRQ� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
&DUDFWHU¨?[DGVWLFDV�
�
������������FODVLILFDFLRQ� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
������������
����IRU�GHWDOOHBWHFQLFR�LQ�GHWDOOHVBWHFQLFRVB��
��������LI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
(VWDGR�
�
������������HVWDGR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
0DUFD�
�
������������PDUFD� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
7LSR�
�
������������WLSR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
&DUDFWHU¨?[DGVWLFDV�
�
������������FDUDFWHULVWLFDV� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
������

��
��
��
��
��
��

���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���



������������
����IRU�GHWDOOHBWHFQLFR�LQ�GHWDOOHVBWHFQLFRVB��
��������LI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
(VWDGR�
�
������������HVWDGR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
0DUFD�
�
������������PDUFD� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
7LSR�
�
������������WLSR� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
��������HOLI�GHWDOOHBWHFQLFR>�@�  �
&DUDFWHU¨?[DGVWLFDV�
�
������������FDUDFWHULVWLFDV� �GHWDOOHBWHFQLFR>�@
������
����
����UHWXUQ�HVWDGR��PDUFD��WLSR��FDUDFWHULVWLFDV

GHI�IHDWXUHBIXQFWLRQ�IHDWXUHV��
����IHDWXUHVBOLVW IHDWXUHV�VSOLW��?Q��
����ORQJ OHQ�IHDWXUHVBOLVW�
����FRXQWBWLOO �����
����ZKLOH�ORQJ���FRXQWBWLOO�
��������IHDWXUHVBOLVW�DSSHQG�IORDW�
QDQ
��
��������ORQJ� �
����UHWXUQ�IHDWXUHVBOLVW

GHI�LQLWLDOL]HBHFLBLQIRBGI���
����
����HFLBLQIR� �SG�'DWD)UDPH�FROXPQV� �>
LWHPBQDPH�YDOXH
��
����������������������������������������������������������
OLVWBSULFH�YDOXHBZLWKBWD[
��
����������������������������������������������������������
PDLQBLPDJH
�
IHDWXUHV
�
PRUHBIHDWXUHV

���������������������������������������������������������@�
����UHWXUQ�HFLBLQIR

GHI�LQLWLDOL]HBFDUUHIRXUBLQIRBGI���
����
����FDUUHIRXUBLQIR� �SG�'DWD)UDPH�FROXPQV� �>
LWHPBQDPH�YDOXH
��
����������������������������������������������������������
OLVWBSULFH�YDOXHBZLWKBWD[
��
����������������������������������������������������������
PDLQBLPDJH
��
FDUDFWHULVWLFDV
�
����������������������������������������������������������
WLSR
��
GLPHQVLRQHV

���������������������������������������������������������@�
����UHWXUQ�FDUUHIRXUBLQIR

GHI�LQLWLDOL]HBHED\BLQIRBGI���
����
����
����HED\BLQIR� �SG�'DWD)UDPH�FROXPQV� �>
LWHPBQDPH�YDOXH
��
����������������������������������������������������������
OLVWBSULFH�YDOXHBZLWKBWD[
��
����������������������������������������������������������
PDLQBLPDJH
��
HVWDGR
��
PDUFD
�
����������������������������������������������������������
WLSR
�
FDUDFWHULVWLFDV

���������������������������������������������������������@�
����UHWXUQ�HED\BLQIR

GHI�LQLWLDOL]HBDPD]RQBLQIRBGI���
����
����DPD]RQBLQIR� �SG�'DWD)UDPH�FROXPQV� �>
LWHPBQDPH�YDOXH
��
����������������������������������������������������������
OLVWBSULFH�YDOXHBZLWKBWD[
���
%XOOHWBSRLQW�YDOXH
�
����������������������������������������������������������
%XOOHWBSRLQW���YDOXH
�
%XOOHWBSRLQW���YDOXH
�
����������������������������������������������������������
%XOOHWBSRLQW���YDOXH
��
%XOOHWBSRLQW���YDOXH
�
����������������������������������������������������������
%XOOHWBSRLQW���YDOXH
�
%XOOHWBSRLQW���YDOXH
�
����������������������������������������������������������
PDLQBLPDJH
�
0DUFD
�
1~PHUR�GH�PRGHOR
�
����������������������������������������������������������
9DORUDFLyQ�PHGLD�GH�ORV�FOLHQWHV
��
����������������������������������������������������������
&ODVLILFDFLyQ�HQ�ORV�PiV�YHQGLGRV�GH�$PD]RQ
�
����������������������������������������������������������
3URGXFWR�HQ�$PD]RQ�HV�GHVGH

���������������������������������������������������������@�
����UHWXUQ�DPD]RQBLQIR

GHI�LQLWLDOL]HBPPBLQIRBGI���
����
����PPBLQIR� �SG�'DWD)UDPH�FROXPQV� �>
LWHPBQDPH�YDOXH
��
����������������������������������������������������������
OLVWBSULFH�YDOXHBZLWKBWD[
��
����������������������������������������������������������
PDLQBLPDJH
�
GHVFULSWLRQ
�
PRUHBIHDWXUHV

���������������������������������������������������������@�
����UHWXUQ�PPBLQIR

��,Q>�@�

RV�HQYLURQ>
3$7+
@� �I
^RV�HQYLURQ>�3$7+�@`�^RV�JHWFZG��`�GULYHUV


HDQBOLVWBVWULQJ ���V�����V\V�DUJY>�@�
HDQBOLVW HDQBOLVWBVWULQJ�VSOLW�����

��,Q>�@�

���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���



UD\�LQLW��

#UD\�UHPRWH

GHI�FDUUHIRXU�HDQBOLVW��
����
����
����FDUUHIRXUBLQIR� �LQLWLDOL]HBFDUUHIRXUBLQIRBGI��

����IRU�HDQ�LQ�HDQBOLVW�
��������
��������WLWOH� �SULFH� �PDLQBLPDJH� �FDUDFWHULVWLFDV� �WLSR� �GLPHQVLRQHV� �IORDW�
QDQ
�

��������
��������EURZVHU� �ZHEGULYHU�)LUHIR[��
��������EURZVHU�JHW�
KWWSV���ZZZ�FDUUHIRXU�HV�
�
��������
��������WLPH�VOHHS���

��������DFWLRQ� �$FWLRQ&KDLQV�EURZVHU�
��������FOLFNBEURZVHU�� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�
��LQSXW>#LG �DWJBVWRUHBVHDUFK,QSXW�@
�
��������DFWLRQ�PRYHBWRBHOHPHQW��FOLFNBEURZVHU���FOLFN���SHUIRUP��

��������WLPH�VOHHS���

��������VHDUFK� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�
��LQSXW>#FODVV �HE[�VHDUFK�ER[BBLQSXW�
�����������������������������������������������HE[�VHDUFK�ER[BBLQSXW�TXHU\�@
�
��������VHDUFK�FOHDU��
��������VHDUFK�VHQGBNH\V�HDQ�
��������VHDUFK�VHQGBNH\V�.H\V�(17(5�

��������WLPH�VOHHS���
��������
��������WU\��

������������DFWLRQ� �$FWLRQ&KDLQV�EURZVHU�
������������FOLFNBLPDJH�� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�����LPJ>#FODVV 
HE[�UHVXOW�ILJXUHBBLPJ
@���
������������DFWLRQ�PRYHBWRBHOHPHQW��FOLFNBLPDJH���FOLFN���SHUIRUP��

��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�,WHP�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������
��������WLPH�VOHHS���
��������
��������WU\��

������������WLWOH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��K�>#FODVV �SURGXFW�KHDGHUBBQDPH�@
�>�@�WH[W
��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�WLWOH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�WLWOH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
������������
��������
��������WU\��
������������
������������SULFH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��VSDQ>#FODVV �EX\ER[BBSULFH��FXUUHQW�@
�>�@�WH[W
��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULFH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��VSDQ>#FODVV �EX\ER[BBSULFH�@
�>�@�WH[W

��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�SULFH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�SULFH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������
��������WU\��
������������
������������PDLQBLPDJH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�
��LPJ>#FODVV �PDLQ�LPDJHBBLPDJH�@
��JHWBDWWULEXWH�
VUF
�

��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�PDLQ�LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�PDLQ�LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������

���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���



��������WU\��
������������
������������DFWLRQ� �$FWLRQ&KDLQV�EURZVHU�
������������FOLFNBYLHZBPRUH�� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�����S>#FODVV 
SURGXFW�GHWDLOVBBVKRZ
@���
������������LI�
ILUHIR[
�LQ�EURZVHU�FDSDELOLWLHV>
EURZVHU1DPH
@�
����������������VFUROOBVKLP�EURZVHU��FOLFNBYLHZBPRUH�
������������DFWLRQ�PRYHBWRBHOHPHQW��FOLFNBYLHZBPRUH���FOLFN���SHUIRUP��
������������
������������WLPH�VOHHS���
������������
������������IHDWXUHV� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��GLY>#FODVV �SURGXFW�GHWDLOV�@
�>�@�WH[W
������������IHDWXUHVBOLVW IHDWXUHV�VSOLW��?Q��

������������FDUDFWHULVWLFDV��WLSR��GLPHQVLRQHV� �DVLJQDUBYDULDEOHVBFDUUHIRXU�IHDWXUHVBOLVW�
������������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�IHDWXUHV�LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�IHDWXUHV�LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������

��������
��������FDUUHIRXUBLQIR�ORF>HDQ@� �>WLWOH��SULFH��PDLQBLPDJH��FDUDFWHULVWLFDV��WLSR���GLPHQVLRQHV@
��������
��������
��������EURZVHU�FORVH��
����
����UHWXUQ�FDUUHIRXUBLQIR

#UD\�UHPRWH

GHI�HED\�HDQBOLVW��
����
����HED\BLQIR� �LQLWLDOL]HBHED\BLQIRBGI��
������������
����EURZVHU� �ZHEGULYHU�)LUHIR[��
����EURZVHU�JHW�
KWWSV���ZZZ�HED\�HV�
�
����
����WLPH�VOHHS���
���
����IRU�HDQ�LQ�HDQBOLVW�
��������
��������WLWOH� �SULFH� �PDLQBLPDJH� �HVWDGR� �PDUFD� �WLSR� �FDUDFWHULVWLFDV� �IORDW�
QDQ
�

��������VHDUFK� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�
��LQSXW>#FODVV �JK�WE�XL�DXWRFRPSOHWH�LQSXW�@
�
��������VHDUFK�FOHDU��
��������VHDUFK�VHQGBNH\V�HDQ�
��������VHDUFK�VHQGBNH\V�.H\V�(17(5�

��������WLPH�VOHHS���
��������
��������WU\��

������������DFWLRQ� �$FWLRQ&KDLQV�EURZVHU�
������������FOLFNBLPDJH�� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�����LPJ>#FODVV 
LPJ
@�>�@��
������������DFWLRQ�PRYHBWRBHOHPHQW��FOLFNBLPDJH���FOLFN���SHUIRUP��

��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�,WHP�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������
��������WLPH�VOHHS���

��������
��������WU\�
������������
������������WLWOH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��K�>#LG �LWHP7LWOH�@
�>�@�WH[W
������������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�WLWOH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�WLWOH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������
��������WU\��
������������
������������SULFH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��VSDQ>#LG �SUF,VXP�@
�>�@�WH[W
������������
�����������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�SULFH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������

���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���



��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�SULFH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������
��������WU\��
������������
������������PDLQBLPDJH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�
��LPJ>#LG �LF,PJ�@
��JHWBDWWULEXWH�
VUF
�

��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�PDLQ�LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�PDLQ�LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
������������
��������WU\��
������������
������������XUO� �VWU�EURZVHU�FXUUHQWBXUO�
������������WLPH�VOHHS���
������������OLVWD� �SG�UHDGBKWPO�XUO��PDWFK 
��
��IODYRU� �1RQH��KHDGHU� �1RQH��LQGH[BFRO� 1RQH��
���������������������������������VNLSURZV 1RQH��DWWUV 1RQH��SDUVHBGDWHV )DOVH��WKRXVDQGV 
��
��HQFRGLQJ 1RQH��GHFLPDO
������������WLPH�VOHHS���
������������
������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB�� �OLVWD>��@�YDOXHV�WROLVW�����
������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB�� �OLVWD>��@�YDOXHV�WROLVW���
������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB�� �OLVWD>��@�YDOXHV�WROLVW�����
������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB� �OLVWD>��@�YDOXHV�WROLVW��
������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB� �OLVWD>��@�YDOXHV�WROLVW��
������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB� �OLVWD>��@�YDOXHV�WROLVW��
������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB� �OLVWD>��@�YDOXHV�WROLVW��

������������HVWDGR��PDUFD��WLSR��FDUDFWHULVWLFDV� �DVLJQDUBYDULDEOHVBHED\�GHWDOOHVBWHFQLFRVB���
��������������������������������������������������������������������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB���
��������������������������������������������������������������������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB���
��������������������������������������������������������������������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB���
��������������������������������������������������������������������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB���
��������������������������������������������������������������������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB���
��������������������������������������������������������������������������GHWDOOHVBWHFQLFRVB��
��������������������������������
��������
��������H[FHSW�XUOOLE�HUURU�+773(UURU�
������������
������������SULQW�I�GHWDOOHV�WHFQLFRV�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�GHWDOOHV�WHFQLFRV�^HDQ`�QRW�IRXQG��

��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�GHWDOOHV�WHFQLFRV�^HDQ`�QRW�IRXQG��
����
����
��������HED\BLQIR�ORF>HDQ@� �>WLWOH��SULFH��PDLQBLPDJH��HVWDGR��PDUFD��WLSR��FDUDFWHULVWLFDV@

������������
����EURZVHU�FORVH��
��������
������������
����UHWXUQ��HED\BLQIR

#UD\�UHPRWH

GHI�DPD]RQ�HDQBOLVW��
����
����DPD]RQBLQIR� �LQLWLDOL]HBDPD]RQBLQIRBGI��
������������
����EURZVHU� �ZHEGULYHU�)LUHIR[��
����EURZVHU�JHW�
KWWSV���ZZZ�DPD]RQ�HV
�
����
����WLPH�VOHHS���
����
����IRU�HDQ�LQ�HDQBOLVW�
��������
��������WLWOH� �SULFH� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� �EXOOHW�� 
�����������������������������������������������PDLQBLPDJH� �PDUFD� �QXPHURBGHBPRGHOR� �YDORUDFLRQ� �
�����������������������������������������������FODVLILFDFLRQ� �SURGXFWRBGHVGH� �IORDW�
QDQ
�

��������
��������VHDUFK� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�
��LQSXW>#LG �WZRWDEVHDUFKWH[WER[�@
�
��������VHDUFK�FOHDU��
��������VHDUFK�VHQGBNH\V�HDQ�
��������VHDUFK�VHQGBNH\V�.H\V�(17(5�

��������WLPH�VOHHS���
��������

���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���



��������
��������WU\�
����
������������DFWLRQ� �$FWLRQ&KDLQV�EURZVHU�
������������FOLFNBLPDJH�� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�����GLY>#FODVV 
D�VHFWLRQ�DRN�UHODWLYH�
���������������������������������������������������������V�LPDJH�IL[HG�KHLJKW
@���
������������
���������������������������������������������������������DFWLRQ�PRYHBWRBHOHPHQW��FOLFNBLPDJH���FOLFN���SHUIRUP��
��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�,WHP�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������
��������WU\��
������������
������������DFWLRQ� �$FWLRQ&KDLQV�EURZVHU�
������������FOLFNBLPDJH�� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�����GLY>#FODVV 
D�VHFWLRQ�DRN�UHODWLYH�
���������������������������������������������������������V�LPDJH�VTXDUH�DVSHFW
@���
������������DFWLRQ�PRYHBWRBHOHPHQW��FOLFNBLPDJH���FOLFN���SHUIRUP��
������������
���������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�,WHP�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������
��������WU\��
������������
������������DFWLRQ� �$FWLRQ&KDLQV�EURZVHU�
������������FOLFNBLPDJH�� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�����GLY>#FODVV 
D�VHFWLRQ�DRN�UHODWLYH�
���������������������������������������������������������V�LPDJH�WDOO�DVSHFW
@���
������������DFWLRQ�PRYHBWRBHOHPHQW��FOLFNBLPDJH���FOLFN���SHUIRUP��

��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�,WHP�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������
��������WLPH�VOHHS���
��������
��������
��������WU\��
������������
������������WLWOH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��K�>#LG �WLWOH�@
�>�@�WH[W
��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�WLWOH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�WLWOH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
������������
��������WU\��
������������
������������SULFH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��VSDQ>#LG �SULFHEORFNBRXUSULFH�@
�>�@�WH[W
������������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULFH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��VSDQ>#LG �SULFHEORFNBGHDOSULFH�@
�>�@�WH[W
������������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULFH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��VSDQ>#LG �SULFHEORFNBVDOHSULFH�@
�>�@�WH[W
������������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�SULFH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�SULFH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
������������
��������
��������WU\�
������������
������������DOOBEXOOHWV� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��GLY>#LG �IHDWXUH�EXOOHWV�@
�>�@�WH[W
������������EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW�� �EXOOHWBSRLQWV�DOOBEXOOHWV�
��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�EXOOHWV�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�EXOOHWV�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������
��������WU\��
������������
������������PDLQBLPDJH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�
��LPJ>#LG �ODQGLQJ,PDJH�@
��JHWBDWWULEXWH�
VUF
�

���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���



����
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�PDLQ�LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�PDLQ�LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
������������
��������WU\�
������������
������������XUO� �VWU�EURZVHU�FXUUHQWBXUO�
������������WLPH�VOHHS���
������������OLVWD� �SG�UHDGBKWPO�XUO��PDWFK 
��
��IODYRU� �1RQH��KHDGHU� �1RQH��LQGH[BFRO� 1RQH��
���������������������������������VNLSURZV 1RQH��DWWUV 1RQH��SDUVHBGDWHV )DOVH��WKRXVDQGV 
��
��
���������������������������������HQFRGLQJ 1RQH��GHFLPDO 
�
��FRQYHUWHUV 1RQH��QDBYDOXHV 1RQH��
���������������������������������NHHSBGHIDXOWBQD 7UXH��GLVSOD\HGBRQO\ 7UXH�
������������WLPH�VOHHS���

������������GHWDOOHVBWHFQLFRV� �OLVWD>�@�YDOXHV�WROLVW�����
������������GHWDOOHVBXVXDULRVBDPD]RQ� �OLVWD>�@�YDOXHV�WROLVW����

������������PDUFD��QXPHURBGHBPRGHOR��YDORUDFLRQ��FODVLILFDFLRQ��SURGXFWRBGHVGH� �
���������������������������������������������������������DVLJQDUBYDULDEOHVBDPD]RQ�GHWDOOHVBWHFQLFRV��
����������������������������������������������������������������������������������GHWDOOHVBXVXDULRVBDPD]RQ�

��������������������
������������
��������H[FHSW�XUOOLE�HUURU�+773(UURU�
������������SULQW�I�GHWDOOHV�WHFQLFRV�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�GHWDOOHV�WHFQLFRV�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�GHWDOOHV�WHFQLFRV�^HDQ`�QRW�IRXQG��
����������������
��������DPD]RQBLQIR�ORF>HDQ@� �>WLWOH��SULFH��EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���EXOOHW���
��������������������������������EXOOHW���PDLQBLPDJH��PDUFD��QXPHURBGHBPRGHOR��YDORUDFLRQ��
��������������������������������FODVLILFDFLRQ��SURGXFWRBGHVGH@
��������
��������
����EURZVHU�FORVH��

����UHWXUQ�DPD]RQBLQIR

#UD\�UHPRWH

GHI�HFL�HDQBOLVW��
����
����HFLBLQIR� �LQLWLDOL]HBHFLBLQIRBGI��
����
����EURZVHU� �ZHEGULYHU�)LUHIR[��
����EURZVHU�JHW�
KWWSV���ZZZ�HOFRUWHLQJOHV�HV�
�

����WLPH�VOHHS���
����
���

����
����IRU�HDQ�LQ�HDQBOLVW�
��������
��������
��������WLWOH� �SULFH� �PDLQBLPDJH� �IHDWXUHV� �PRUHBIHDWXUHV� �IORDW�
QDQ
�
��������
����
��������VHDUFK� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�
��LQSXW>#LG �VHDUFK�ER[�@
�
��������VHDUFK�FOHDU��
��������VHDUFK�VHQGBNH\V�HDQ�
��������VHDUFK�VHQGBNH\V�.H\V�(17(5�

��������WLPH�VOHHS���
��������
���������������
��������WU\�

������������WLWOH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��K�>#FODVV �WLWOH�@
�>�@�WH[W
������������
������������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�WLWOH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�WLWOH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������

���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���



��������
��������WU\��
������������
������������SULFH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��GLY>#FODVV �SURGXFW�SULFH��@
�>�@�WH[W
��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�SULFH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�SULFH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������
��������WU\��
������������
������������PDLQBLPDJH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�
��LPJ>#LG �SURGXFW�LPDJH�SODFHU�@
��JHWBDWWULEXWH�
VUF
�

��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�PDLQ�LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�PDLQ�LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������
��������
��������WU\��
������������
������������FXVWRPHUBUHYLHZV� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��EXWWRQ>#LG �VWDU�EXWWRQ�@
�
������������IRU�P\BDULDBODEHO�LQ�FXVWRPHUBUHYLHZV�
����������������FXVWRPHUBUHYLHZV� P\BDULDBODEHO�JHWBDWWULEXWH��DULD�ODEHO��
��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I��FXVWRPHU�UHYLHZV�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I��FXVWRPHU�UHYLHZV��LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������

��������WU\�

������������DFWLRQ� �$FWLRQ&KDLQV�EURZVHU�
������������FOLFNBYLHZBPRUH�� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�����VSDQ>#LG 
WH[W�YLHZ�PRUH
@���
������������
������������LI�
ILUHIR[
�LQ�EURZVHU�FDSDELOLWLHV>
EURZVHU1DPH
@�
����������������VFUROOBVKLP�EURZVHU��FOLFNBYLHZBPRUH�
������������DFWLRQ�PRYHBWRBHOHPHQW��FOLFNBYLHZBPRUH���FOLFN���SHUIRUP��

���������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW��,0326,/(�72�6&52//��
������������������������
������������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW��,0326,/(�72�6&52//��
��������
��������
��������
��������WU\����
������������
������������IHDWXUHV� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��GLY>#LG �IHDWXUHV�@
�>�@�WH[W
��������
��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I��IHDWXUHV�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������������������
������������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I��IHDWXUHV�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
������������
��������
��������WU\�
������������
������������PRUHBIHDWXUHV� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��GLY>#LG �LQSDJHBFRQWDLQHU�@
�>�@�WH[W

��������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ��

������������SULQW�I��PRUH�IHDWXUHV�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
������������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I��PRUH�IHDWXUHV�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������

���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���



������������
��������
��������HFLBLQIR�ORF>HDQ@� �>WLWOH��SULFH��PDLQBLPDJH��IHDWXUHV��PRUHBIHDWXUHV@
����
��������
����EURZVHU�FORVH��
����
����UHWXUQ�HFLBLQIR
����������������
#UD\�UHPRWH

GHI�PP�HDQBOLVW��
����
����PPBLQIR� �LQLWLDOL]HBPPBLQIRBGI��
����
��
����
����
����
����IRU�HDQ�LQ�HDQBOLVW�
��������
��������
��������WLWOH� �SULFH� �PDLQBLPDJH� �GHVFULSWLRQ� �PRUHBIHDWXUHV� �IORDW�
QDQ
�

��������EURZVHU� �ZHEGULYHU�)LUHIR[��
��������EURZVHU�JHW�
KWWSV���ZZZ�PHGLDPDUNW�HV�
�

��������WLPH�VOHHS���
��������
��������VHDUFK� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�
��LQSXW>#FODVV �PV�WH[WILHOG�PV�WH[WILHOG��VHDUFK�
�����������������������������������������������PV�DXWRVXJHVWLRQVBBVHDUFK�LQSXW�@
�
��������VHDUFK�FOHDU��
��������VHDUFK�VHQGBNH\V�.H\V�'(/(7(�
��������VHDUFK�VHQGBNH\V�HDQ�
��������VHDUFK�VHQGBNH\V�.H\V�(17(5�

��������WLPH�VOHHS���
��������
��������WU\��
������������

������������WLWOH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��K�>#LWHPSURS �QDPH�@
�>�@�WH[W
����������������
����������������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�WLWOH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�WLWOH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������
��������WU\�
������������
������������SULFH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��GLY>#FODVV �SULFH�ELJ�OHQJWK���@
�>�@�WH[W

��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�SULFH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�SULFH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
��������WU\��
������������
������������PDLQBLPDJH� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�
��D>#FODVV �]RRP�@
��JHWBDWWULEXWH�
KUHI
�
����
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I�PDLQ�LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I�PDLQ�LPDJH�^HDQ`�QRW�IRXQG��
������������
������������
��������WU\�
������������
������������GHVFULSWLRQ� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWVBE\B[SDWK�
��GLY>#FODVV �IJ�ER[�ES[��ES\��EV[��EV\��
���������������������������������������������������������PS[��PS\��PV[��PV\��VS[��VS\��VV[��VV\��IJ�ER[�VL]H�[���@
�>

��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW�I��GHVFULSWLRQ�^HDQ`�QRW�IRXQG��
��������
��������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW�I��GHVFULSWLRQ�^HDQ`�QRW�IRXQG��

���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���



��������
��������
��������WU\�

������������DFWLRQ� �$FWLRQ&KDLQV�EURZVHU�
������������FOLFNBYLHZBPRUH�� �EURZVHU�ILQGBHOHPHQWBE\B[SDWK�����D>#FODVV 
EXWWRQ�
�������������������������������������������������������������EXWWRQ�WRJJOH�FROODSVHG�MV�WRJJOH�FROODSVHG
@���
������������
������������LI�
ILUHIR[
�LQ�EURZVHU�FDSDELOLWLHV>
EURZVHU1DPH
@�
����������������VFUROOBVKLP�EURZVHU��FOLFNBYLHZBPRUH�
������������DFWLRQ�PRYHBWRBHOHPHQW��FOLFNBYLHZBPRUH���FOLFN���SHUIRUP��

���������
��������H[FHSW�1R6XFK(OHPHQW([FHSWLRQ�
������������
������������SULQW��,0326,/(�72�6&52//��
������������������������
������������
��������H[FHSW�,QGH[(UURU�
������������
������������SULQW��,0326,/(�72�6&52//��
��������������������
������������
������������
��������
��������PPBLQIR�ORF>HDQ@� �>WLWOH��SULFH��PDLQBLPDJH��GHVFULSWLRQ��PRUHBIHDWXUHV@

����
��������EURZVHU�FORVH��
����
����UHWXUQ�PPBLQIR

����

UHWBLG�� �FDUUHIRXU�UHPRWH�HDQBOLVW�
UHWBLG�� �HED\�UHPRWH�HDQBOLVW�
UHWBLG�� �DPD]RQ�UHPRWH�HDQBOLVW�
UHWBLG�� �HFL�UHPRWH�HDQBOLVW�
UHWBLG�� �PP�UHPRWH�HDQBOLVW�

FDUUHIRXUBLQIR��HED\BLQIR��DPD]RQBLQIR��HFLBLQIR��PPBLQIR� �UD\�JHW�>UHWBLG���UHWBLG���UHWBLG���
���������������������������������������������������������������������UHWBLG���UHWBLG�@�

UD\�VKXWGRZQ��

GLUHFWRU\� �
�8VHUV�$EDFXF�3URMHFWB,+B$EDFXF�FVY

LI�QRW�RV�SDWK�H[LVWV�GLUHFWRU\��
����RV�PNGLU�GLUHFWRU\�

FDUUHIRXUBLQIR�WRBFVY�I
^GLUHFWRU\`�FDUUHIRXUBLQIR�FVY
�
HED\BLQIR�WRBFVY�I
^GLUHFWRU\`�HED\BLQIR�FVY
�
DPD]RQBLQIR�WRBFVY�I
^GLUHFWRU\`�DPD]RQBLQIR�FVY
�
HFLBLQIR�WRBFVY�I
^GLUHFWRU\`�HFLBLQIR�FVY
�
PPBLQIR�WRBFVY�I
^GLUHFWRU\`�PPBLQIR�FVY
�

���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���
���



͹͸ 

ϯ.ϯ Algoritmo de Selección   
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�(FRPPHUFH�*URZWK�FKDQJH

GI� �GIB5HWDLOB(FRPPHUFHBFKDQJHBJURZWK�VHWBLQGH[�
&RXQWULHV
�
�ORF>>
$VLD�3DFLILF
��
&HQWUDO�DQG�(DVWHUQ�(XURSH
���/DWLQ�$PHULFD��
�������0LGGOH�(DVW�	�$IULFD���1RUWK�$PHULFD���:HVWHUQ�(XURSH�@@
GI GI>>
����
�
����
��
����
��
����
@@
���
GI GI�VRUWBYDOXHV�E\ 
����
��DVFHQGLQJ )DOVH��QDBSRVLWLRQ 
ILUVW
�

D[� �GI�SORW��NLQG 
EDU
��D[ 1RQH��VWDFNHG 7UXH��VXESORWV )DOVH��VKDUH[ 1RQH��
�������������VKDUH\ )DOVH��OD\RXW 1RQH��ILJVL]H 1RQH��XVHBLQGH[ 7UXH��
�������������WLWOH 
&UHFLPLHQWR�SRUFHQWXDO�DQXDO�GHO�(FRPPHUFH
��JULG 1RQH��
�������������OHJHQG 7UXH��VW\OH 1RQH��ORJ[ )DOVH��ORJ\ )DOVH��ORJORJ )DOVH��
�������������[WLFNV 1RQH��\WLFNV 1RQH��[OLP 1RQH��\OLP 1RQH��URW 1RQH��IRQWVL]H 1RQH��
�������������FRORUPDS 
:LVWLD
��WDEOH )DOVH��\HUU 1RQH��[HUU 1RQH��VHFRQGDU\B\ )DOVH��
�������������VRUWBFROXPQV 7UXH�
D[�VHWB[ODEHO��3DtVHV��
D[�VHWB\ODEHO��&UHFLPLHQWR������

SOW�VDYHILJ�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�&KDUWV�&UHFLPLHQWR�SRUFHQWXDO�DQXDO�GHO�(FRPPHUFH�SQJ
�
������������EER[BLQFKHV 
WLJKW
�

��(FRPPHUFH�JURZWK�(8��

GI� �GIB5HWDLOB(FRPPHUFHB6DOHVBELOOLRQVBRIB86BGROODUV�VHWBLQGH[�
&RXQWULHV
�
�ORF>>
6SDLQ
��
,WDO\
���*HUPDQ\���)UDQFH���8.�@@
GI GI�7

D[� �GI�SORW��NLQG 
OLQH
��D[ 1RQH��VXESORWV )DOVH��VKDUH[ 1RQH��VKDUH\ )DOVH��
�������������OD\RXW 1RQH��ILJVL]H 1RQH��XVHBLQGH[ 7UXH��
�������������WLWOH 
(YROXFLRQ�GH�ODV�YHQWDV�(FRPPHUFH
��JULG 1RQH��OHJHQG 7UXH�
�������������VW\OH 1RQH��ORJ[ )DOVH��ORJ\ )DOVH��ORJORJ )DOVH��[WLFNV 1RQH��\WLFNV 1RQH��
�������������[OLP 1RQH��\OLP 1RQH��URW 1RQH��IRQWVL]H 1RQH��FRORUPDS 1RQH��WDEOH )DOVH��
�������������\HUU 1RQH��[HUU 1RQH��VHFRQGDU\B\ )DOVH��VRUWBFROXPQV 7UXH�
D[�VHWB[ODEHO��$xRV��
D[�VHWB\ODEHO��%LOORQHV�GH�'ROODUHV��

SOW�VDYHILJ�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�&KDUWV�(YROXFLRQ�GH�ODV�YHQWDV�(FRPPHUFH�(8��SQJ

�������������EER[BLQFKHV 
WLJKW
�

�(FRPPHUFH�*URZWK�FKDQJH

GI� �GIB5HWDLOB(FRPPHUFHBFKDQJHBJURZWK�VHWBLQGH[�
&RXQWULHV
��ORF>>
6SDLQ
��
�������������������������������������������������������������������
,WDO\
���*HUPDQ\��
��������������������������������������������������������������������)UDQFH���8.�@@
GI GI>>
����
�
����
��
����
��
����
@@
���
GI GI�VRUWBYDOXHV�E\ 
����
��DVFHQGLQJ )DOVH��QDBSRVLWLRQ 
ILUVW
�

D[� �GI�SORW��NLQG 
EDU
��D[ 1RQH��VWDFNHG 7UXH��VXESORWV )DOVH��VKDUH[ 1RQH��
�������������VKDUH\ )DOVH��OD\RXW 1RQH��ILJVL]H 1RQH��XVHBLQGH[ 7UXH��
�������������WLWOH 
&UHFLPLHQWR�SRUFHQWXDO�DQXDO�GHO�(FRPPHUFH
��JULG 1RQH��
�������������OHJHQG 7UXH��VW\OH 1RQH��ORJ[ )DOVH��ORJ\ )DOVH��ORJORJ )DOVH��
�������������[WLFNV 1RQH��\WLFNV 1RQH��[OLP 1RQH��\OLP 1RQH��URW 1RQH��IRQWVL]H 1RQH��
�������������FRORUPDS 
:LVWLD
��WDEOH )DOVH��\HUU 1RQH��[HUU 1RQH��VHFRQGDU\B\ )DOVH��
�������������VRUWBFROXPQV 7UXH�
D[�VHWB[ODEHO��3DtVHV��
D[�VHWB\ODEHO��&UHFLPLHQWR������

SOW�VDYHILJ�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�&KDUWV�&UHFLPLHQWR�SRUFHQWXDO�DQXDO�GHO�(FRPPHUFH�(8��SQJ
�
������������EER[BLQFKHV 
WLJKW
�

�7ZR�YDULDEOHV�&KDUW��7ZR�6FDOHV�

��'LJLWDO�EX\HUV�JURZWK�6SDLQ�YV�(8���

GIBGLJLWDOBEX\HUVBPLOOLRQV� �GIBGLJLWDOBEX\HUVBPLOOLRQV�VHWBLQGH[�
&RXQWULHV
�
�ORF>>
6SDLQ
���(8���@@
GIBGLJLWDOBEX\HUVBPLOOLRQV GIBGLJLWDOBEX\HUVBPLOOLRQV�7

D[� �GIBGLJLWDOBEX\HUVBPLOOLRQV�SORW��NLQG 
OLQH
��D[ 1RQH��VXESORWV )DOVH��
�������������������������������������VKDUH[ 1RQH��VKDUH\ )DOVH��OD\RXW 1RQH��
�������������������������������������ILJVL]H 1RQH��XVHBLQGH[ 7UXH�
�������������������������������������WLWOH 
(FRPPHUFH�*URZWK
��JULG 1RQH��
�������������������������������������OHJHQG 7UXH��VW\OH 1RQH��ORJ[ )DOVH��
�������������������������������������ORJ\ )DOVH��ORJORJ )DOVH��[WLFNV 1RQH��
�������������������������������������\WLFNV 1RQH��[OLP 1RQH��\OLP 1RQH��URW 1RQH��
�������������������������������������IRQWVL]H 1RQH��FRORUPDS 1RQH��WDEOH )DOVH�
�������������������������������������\HUU 1RQH��[HUU 1RQH��VHFRQGDU\B\ 
(8��
��
�������������������������������������VRUWBFROXPQV 7UXH�
D[�VHWB[ODEHO��<HDUV��
D[�VHWB\ODEHO��%LOOLRQV�RI�'ROODUV��

�SOW�VDYHILJ�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�&KDUWV�VWHSVBPRQWKV�SQJ
�EER[BLQFKHV 
WLJKW
�
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,Q¦>¦@� ��9HQWDV�SRU�&DWHJRULD�HQ�(VSDxD

GI� �SG�UHDGBH[FHO�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�GDWD�UDZ
��������������������H�FRPPHUFH�UHYHQXH�LQ�VSDLQ�����������E\�VHJPHQW�[OV[
��
�������������������
'DWD
�GURS 7UXH��LQSODFH 7UXH��VHWBLQGH[�
<HDUV
�

D[� �GI�SORW��NLQG 
EDU
���VWDFNHG 7UXH��D[ 1RQH��VXESORWV )DOVH��
�������������VKDUH[ 1RQH��VKDUH\ )DOVH��OD\RXW 1RQH��ILJVL]H 1RQH��
�������������XVHBLQGH[ 7UXH��WLWOH 
9HQWDV�HQ�(VSDxD�SRU�&DWHJRULDV�SULQFLSDOHV
��
�������������JULG 1RQH��OHJHQG 7UXH��VW\OH 1RQH��ORJ[ )DOVH��ORJ\ )DOVH��ORJORJ )DOVH��
�������������[WLFNV 1RQH��\WLFNV 1RQH��[OLP 1RQH��\OLP 1RQH��URW 1RQH��IRQWVL]H 1RQH��
�������������FRORUPDS 
:LVWLD
��WDEOH )DOVH��\HUU 1RQH��[HUU 1RQH��VHFRQGDU\B\ 1RQH��
�������������VRUWBFROXPQV 7UXH�
D[�VHWB[ODEHO��$xRV��
D[�VHWB\ODEHO��%LOORQHV�GH�'RODUHV��
SOW�OHJHQG�ORF ��EER[BWRBDQFKRU ���������������

SOW�VDYHILJ�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�&KDUWV�9HQWDV�HQ�(VSDxD�SRU�FDWHJRULDV�SULQFLSDOHV�SQJ

�������������EER[BLQFKHV 
WLJKW
�
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,Q¦>¦@� ��9HQWDV�SRU�&DWHJRULD�HQ�(VSDxD

GI� �SG�UHDGBH[FHO�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�GDWD�UDZ�
�������������������HFRPPHUFH�UHYHQXH�LQ�VSDLQ�FDWHJRULHV�����������E\�VHJPHQW�[OV[
��
�������������������
HOHFWURQLFV
�GURS 7UXH��LQSODFH 7UXH��VHWBLQGH[�
$xRV
�
GI�� �SG�UHDGBH[FHO�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�GDWD�UDZ�
��������������������HFRPPHUFH�UHYHQXH�LQ�VSDLQ�FDWHJRULHV�����������E\�VHJPHQW�[OV[
��
��������������������
)DVKLRQ
�GURS 7UXH��LQSODFH 7UXH��VHWBLQGH[�
$xRV
�
GI�� �SG�UHDGBH[FHO�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�GDWD�UDZ�
��������������������HFRPPHUFH�UHYHQXH�LQ�VSDLQ�FDWHJRULHV�����������E\�VHJPHQW�[OV[
��
��������������������
7R\V
�GURS 7UXH��LQSODFH 7UXH��VHWBLQGH[�
$xRV
�
GI�� �SG�UHDGBH[FHO�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�GDWD�UDZ�
��������������������HFRPPHUFH�UHYHQXH�LQ�VSDLQ�FDWHJRULHV�����������E\�VHJPHQW�[OV[
��
��������������������
&RQVXPDEOHV
�GURS 7UXH��LQSODFH 7UXH��VHWBLQGH[�
$xRV
�
GI�� �SG�UHDGBH[FHO�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�GDWD�UDZ�
��������������������HFRPPHUFH�UHYHQXH�LQ�VSDLQ�FDWHJRULHV�����������E\�VHJPHQW�[OV[
��
��������������������
7R\V
�GURS 7UXH��LQSODFH 7UXH��VHWBLQGH[�
$xRV
�

D[� �GI�SORW��NLQG 
EDU
���VWDFNHG 7UXH��D[ 1RQH��VXESORWV )DOVH��VKDUH[ 1RQH��
�������������VKDUH\ )DOVH��OD\RXW 1RQH��ILJVL]H 1RQH��XVHBLQGH[ 7UXH��
�������������WLWOH 
9HQWDV�HQ�(VSDxD�(OHFWUyQLFD�\�PHGLD
��JULG 1RQH��
�������������OHJHQG 7UXH��VW\OH 1RQH��ORJ[ )DOVH��ORJ\ )DOVH��ORJORJ )DOVH��
�������������[WLFNV 1RQH��\WLFNV 1RQH��[OLP 1RQH��\OLP 1RQH��URW 1RQH��IRQWVL]H 1RQH��
�������������FRORUPDS 
:LVWLD
��WDEOH )DOVH��\HUU 1RQH��[HUU 1RQH��VHFRQGDU\B\ 1RQH��
�������������VRUWBFROXPQV 7UXH�
D[�VHWB[ODEHO��$xRV��
D[�VHWB\ODEHO��0LOORQHV�GH�'RODUHV��
SOW�OHJHQG�ORF ��EER[BWRBDQFKRU ���������������

SOW�VDYHILJ�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�&KDUWV�9HQWDV�HQ�(VSDxD�(OHFWUyQLFD�\�PHGLD�SQJ
�
������������EER[BLQFKHV 
WLJKW
�

D[� �GI��SORW��NLQG 
EDU
���VWDFNHG 7UXH��D[ 1RQH��VXESORWV )DOVH��VKDUH[ 1RQH��
��������������VKDUH\ )DOVH��OD\RXW 1RQH��ILJVL]H 1RQH��XVHBLQGH[ 7UXH��
��������������WLWOH 
9HQWDV�HQ�(VSDxD�0RGD
��JULG 1RQH��OHJHQG 7UXH��VW\OH 1RQH��
��������������ORJ[ )DOVH��ORJ\ )DOVH��ORJORJ )DOVH��[WLFNV 1RQH��\WLFNV 1RQH��[OLP 1RQH�
��������������\OLP 1RQH��URW 1RQH��IRQWVL]H 1RQH��FRORUPDS 
:LVWLD
��WDEOH )DOVH��
��������������\HUU 1RQH��[HUU 1RQH��VHFRQGDU\B\ 1RQH��VRUWBFROXPQV 7UXH�
D[�VHWB[ODEHO��$xRV��
D[�VHWB\ODEHO��0LOORQHV�GH�'RODUHV��
SOW�OHJHQG�ORF ��EER[BWRBDQFKRU ���������������

SOW�VDYHILJ�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�&KDUWV�9HQWDV�HQ�(VSDxD�0RGD�SQJ
�EER[BLQFKHV 
WLJKW
�

D[� �GI��SORW��NLQG 
EDU
���VWDFNHG 7UXH��D[ 1RQH��VXESORWV )DOVH��VKDUH[ 1RQH��
��������������VKDUH\ )DOVH��OD\RXW 1RQH��ILJVL]H 1RQH��XVHBLQGH[ 7UXH�
��������������WLWOH 
9HQWDV�HQ�(VSDxD�-XJXHV�\�+REELHV
��JULG 1RQH��OHJHQG 7UXH��
��������������VW\OH 1RQH��ORJ[ )DOVH��ORJ\ )DOVH��ORJORJ )DOVH��[WLFNV 1RQH��\WLFNV 1RQH��
��������������[OLP 1RQH��\OLP 1RQH��URW 1RQH��IRQWVL]H 1RQH��FRORUPDS 
:LVWLD
��
��������������WDEOH )DOVH��\HUU 1RQH��[HUU 1RQH��VHFRQGDU\B\ 1RQH��VRUWBFROXPQV 7UXH�
D[�VHWB[ODEHO��$xRV��
D[�VHWB\ODEHO��0LOORQHV�GH�'RODUHV��
SOW�OHJHQG�ORF ��EER[BWRBDQFKRU ���������������

SOW�VDYHILJ�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�&KDUWV�9HQWDV�HQ�(VSDxD��-XJXHV�\�+REELHV�SQJ
�
������������EER[BLQFKHV 
WLJKW
�

D[� �GI��SORW��NLQG 
EDU
���VWDFNHG 7UXH��D[ 1RQH��VXESORWV )DOVH��VKDUH[ 1RQH��
��������������VKDUH\ )DOVH��OD\RXW 1RQH��ILJVL]H 1RQH��XVHBLQGH[ 7UXH��
��������������WLWOH 
9HQWDV�HQ�(VSDxD�&RQVXPLEOHV
��JULG 1RQH��OHJHQG 7UXH��
��������������VW\OH 1RQH��ORJ[ )DOVH��ORJ\ )DOVH��ORJORJ )DOVH��[WLFNV 1RQH��
��������������\WLFNV 1RQH��[OLP 1RQH��\OLP 1RQH��URW 1RQH��IRQWVL]H 1RQH��
��������������FRORUPDS 
:LVWLD
��WDEOH )DOVH��\HUU 1RQH��[HUU 1RQH��
��������������VHFRQGDU\B\ 1RQH��VRUWBFROXPQV 7UXH�
D[�VHWB[ODEHO��$xRV��
D[�VHWB\ODEHO��0LOORQHV�GH�'RODUHV��
SOW�OHJHQG�ORF ��EER[BWRBDQFKRU ���������������

SOW�VDYHILJ�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�&KDUWV�9HQWDV�HQ�(VSDxD�&RQVXPLEOHV�SQJ
�
������������EER[BLQFKHV 
WLJKW
�

D[� �GI��SORW��NLQG 
EDU
���VWDFNHG 7UXH��D[ 1RQH��VXESORWV )DOVH��
��������������VKDUH[ 1RQH��VKDUH\ )DOVH��OD\RXW 1RQH��ILJVL]H 1RQH��
��������������XVHBLQGH[ 7UXH��WLWOH 
9HQWDV�HQ�(VSDxD�0XHEOHV�\�(OHFWURGRPpVWLFRV
��
��������������JULG 1RQH��OHJHQG 7UXH��VW\OH 1RQH��ORJ[ )DOVH��ORJ\ )DOVH�
��������������ORJORJ )DOVH��[WLFNV 1RQH��\WLFNV 1RQH��[OLP 1RQH��\OLP 1RQH��
��������������URW 1RQH��IRQWVL]H 1RQH��FRORUPDS 
:LVWLD
��WDEOH )DOVH��
��������������\HUU 1RQH��[HUU 1RQH��VHFRQGDU\B\ 1RQH��VRUWBFROXPQV 7UXH�
D[�VHWB[ODEHO��$xRV��
D[�VHWB\ODEHO��0LOORQHV�GH�'RODUHV��
SOW�OHJHQG�ORF ��EER[BWRBDQFKRU ���������������

SOW�VDYHILJ�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�&KDUWV�9HQWDV�HQ�(VSDxD�0XHEOHV�\�(OHFWURGRPpVWLFRV�SQJ
�
������������EER[BLQFKHV 
WLJKW
�
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,Q¦>¦@�

,Q¦>¦@�

,Q¦>¦@�

,Q¦>¦@�

IURP�SDQGDV�SORWWLQJ�LPSRUW�WDEOH
LPSRUW�PDWSORWOLE

PDWSORWOLE�D[HV�$[HV�SLH
PDWSORWOLE�S\SORW�SLH
PDWSORWOLE�D[HV�$[HV�OHJHQG
PDWSORWOLE�S\SORW�OHJHQG

GI �SG�UHDGBH[FHO�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�GDWD�UDZ�VSDLQB�WRS����RQOLQH�VWRUHV�[OV[
�
������������������
'DWD
�GURS 7UXH��LQSODFH 7UXH��VHWBLQGH[�
6WRUHV
�
GI GI�VRUWBYDOXHV�E\ 
0DUNHW�6KDUH
��DVFHQGLQJ )DOVH��QDBSRVLWLRQ 
ILUVW
�

ILJ��D[� �SOW�VXESORWV��ILJVL]H �������VXESORWBNZ GLFW�DVSHFW �HTXDO���

WKHPH� �SOW�JHWBFPDS�
:LVWLD
�
D[�VHWBSURSBF\FOH��FRORU���>WKHPH����
�L���OHQ�GI>�0DUNHW�6KDUH�@��
�����������������������������IRU�L�LQ�UDQJH�OHQ�GI>�0DUNHW�6KDUH�@��@��������������

D[�SLH�GI>�0DUNHW�6KDUH�@�SFWGLVWDQFH �����FRXQWHUFORFN )DOVH��ODEHOV GI�LQGH[��
�������DXWRSFW 
����I��
��VWDUWDQJOH ���
D[�OHJHQG�GI�LQGH[��WLWOH �(FRPPHUFH��ORF ��EER[BWRBDQFKRU ���������������
D[�VHWBWLWOH��*UDQGHV�FRPSHWLGRUHV�HQ�(VSDxD��
D[�D[LV�
HTXDO
�����(TXDO�DVSHFW�UDWLR�HQVXUHV�WKDW�SLH�LV�GUDZQ�DV�D�FLUFOH�

SOW�VDYHILJ�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�&KDUWV�FRPSHWLGRUHV�SQJ
��EER[BLQFKHV 
WLJKW
�

SOW�VKRZ��

��9HQWDV�SRU�&DWHJRULD�HQ�(VSDxD

GI �SG�UHDGBH[FHO�
�8VHUV�$EDFXF�WIP�GDWD�UDZ�VSDLQB�WRS����RQOLQH�VWRUHV�[OV[
��
������������������
'DWD
�GURS 7UXH��LQSODFH 7UXH��VHWBLQGH[�
6WRUHV
�
GI �GI>
9HQWDV
@
D[� �GI�SORW��NLQG 
EDU
���VWDFNHG 7UXH��D[ 1RQH��VXESORWV )DOVH��VKDUH[ 1RQH�
�������������VKDUH\ )DOVH��OD\RXW 1RQH��ILJVL]H 1RQH��XVHBLQGH[ 7UXH��
�������������WLWOH 
9HQWDV�HQ�(VSDxD�SRU�(FRPPHUFH�SULQFLSDOHV
��JULG 1RQH��
�������������OHJHQG 7UXH��VW\OH 1RQH��ORJ[ )DOVH��ORJ\ )DOVH��ORJORJ )DOVH��
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ϯ.ϱ ODS (Objetivos de Desarrollo SostenibleͿ 

 

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 ϮϬϭϱ 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 eliminación de la 

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

 

En particular, el Gobierno de España fue uno de los participantes más importantes de 

esta convención. Números expertos y profesionales trabajaron en conjunto para 

perseguir este desarrollo común. Algunos de los objetivos que se marcaron en los ODS, 

han formado parte de la estrategia y visión de este proyecto. Al utilizarlos contribuimos 

con nuestra pequeña porción al desarrollo de este compromiso común y universal.  

 

Dentro de los diecisiete objetivos que se marcaron, hemos seleccionado tres de ellos 

en los campos de Biosfera, sociedad y economía. Para el primero de los campos, y con 

una visión secundaria, se ha seleccionado ODSϭϯ: “Tomar medidas urgentes para 

combatir el cambio climático y sus efectos͟. Para este proyecto se seleccionó el nuevo 

mercado del eͲcommerce, caracterizado principalmente por la optimización de recursos. 

En concreto, este proyecto ha generado un producto cuyo propósito 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 mercancía, 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 

logísticos y humanos, con el derroche de la utilización de recursos naturales y energéticos 

que ello conlleva.  

 

Para el campo social, se ha seleccionado el ODS ϭϲ: “Promover sociedades pacíficas 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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eͲcommerce, el cual se basa en facilitar el acceso a todos los clientes del mundo de la 

mayor selección de productos posibles, y así facilitar la inclusión de estos a otros 

mercados, a los cuales anteriormente no podía acceder. La aplicación desarrollada, hace 

un guiño 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 

día y gracias al desarrollo de la tecnología, no son necesarias.  

 

Finalmente, y de la mano del mando de la economía, el principal ODS en el que se ha 

basado este proyecto es en el ODSϵ: “Desarrollar infraestructuras resilientes, promover la 

industrialización inclusiva y sostenible, y fomentar la innovación.͟. Esta aplicación es un 

claro ejemplo de innovación y desarrollo. Gracias a las nuevas tecnologías, se ha 

conseguido desarrollar un producto mínimo viable, para ayudar a la pyme a lanzar sus 

productos al mercado Online. Un producto totalmente innovador y no visto en el 

mercado, que podrá ayudar a muchas empresas a subirse al proyecto de los ODS, y con su 

esfuerzo y trabajo conseguir cada día, un mundo más justo, igualitario y sostenible.  

 

En busca de cuantificar como esta aplicación podrá ayudar a contribuir a los ODS, se 

ha preparado un pequeño “Business case͟. Este “Business case͟ nos ayudará a entender 

el ahorro que puede suponer, el eliminar esas terceras empresas que no añaden valor a la 

cadena de suministro, desde un punto de vista logístico y por tanto de consumo de 

combustibles fósiles.  

 

Según el último informe publicado por “Dirección General de Industria y de la Pequeña y 

Mediana Empresa͟:  

 

x En España tenemos actualmente ϭϴϬ.ϬϬϬ Pymes aproximadamente, 

excluyendo microempresas, y empresas sin asalariados, ya que no son el perfil 

de empresa de distribución.  

x La distribución de las empresas españolas según los grandes sectores de 

producción ;excluida la agricultura y la pescaͿ responde a la siguiente 

clasificación: el ϲ,Ϭϲй son empresas cuya actividad principal se desarrolla en el 

sector de la industria, el ϭϮ,Ϯϵй lo hace en el de la construcción, el ϮϮ,ϵϲй en 
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el del comercio y el ϱϴ,ϲϵй ejerce su actividad dentro del sector resto de 

servicios. 

x Considerando una estimación de unas ϵ toneladas al año de emisiones de COϮ 

por un vehículo de reparto estándar y unas Ϯϱ toneladas al año por un camión 

de transporte de mercancías.  

x Supondremos que una empresa media dispone de ϭ camión y Ϯ vehículos de 

reparto.  

 

Numero 
de Pymes  

Número de 
empresas 

Manufactureras 
dedicadas al 

comercio  

Número de 
empresas no 

presentes 
directamente 
en el mercado 
Online (ϱϬйͿ 

Numero de 
Pymes 

interesadas 
en el 

producto 
(ϮϬйͿ  

Toneladas de COϮ 

ϭϴϬϬϬϬ ϰϭϯϮϴ ϮϬϲϲϰ ϰϭϯϯ ϭϳϳ.ϳϭϬ 
Tabla 2ϰ. Cálculos “Business case” ODS 

 

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

el traslado de la mercancía, tendríamos un ahorro de emisiones de ϭϳϴ mil toneladas de 

COϮ al año.  

 

Dimensiones 
de los ODS ODS Importancia  Objetivo  

Biosfera 
ODSϭϯ: “Tomar medidas 

urgentes para combatir el 
cambio climático y sus efectos͟ 

Secundario  

Evitamos todos aquellos 
movimientos innecesarios 
de la mercancía, 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 logísticos y 
humanos 
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Sociedad 

ODS ϭϲ: “Promover sociedades 
pacíficas e inclusivas para el 

desarrollo sostenible, facilitar 
acceso a la justicia para todos y 

crear instituciones eficaces, 
responsables e inclusivas a todos 

los niveles.͟.  

Secundario  

Acceso a todos los 
clientes del mundo de la 

mayor selección de 
productos posibles, y así 
facilitar la inclusión de 

estos a otros mercados, a 
los cuales anteriormente 

no podía acceder. 

Economía 

ODSϵ: “Desarrollar 
infraestructuras resilientes, 

promover la industrialización 
inclusiva y sostenible, y 

fomentar la innovación.͟.  

Primario  

Esta aplicación es un claro 
ejemplo de innovación y 
desarrollo. Gracias a las 

nuevas tecnologías, se ha 
conseguido desarrollar un 
producto mínimo viable, 
para ayudar a la pyme a 
lanzar sus productos al 

mercado Online. 
Tabla 2ϱ. ODS 
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