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1. RESUMEN

Este trabajo tiene como objetivo analizar la rentabilidad y viabilidad de crear un comercio
electronico en el sector de la artesania textil sostenible. Como respuesta a la creciente demanda
de productos artesanales hechos a mano que respeten el medio ambiente en el entorno rural
aragonés y sean personalizables, se propone la creacion de ASNIA, una tienda online que vende
complementos y articulos textiles, siempre bajo las preferencias e indicaciones de los clientes y

confeccionados con materiales naturales y ecolégicos.

Para ello, se ha realizado un analisis de mercado, un plan estratégico y un andlisis econémico y
financiero a cinco afos, los cuales forman parte de un plan de empresa. Profundizando un poco
maés en la metodologia utilizada, en primer lugar, se ha definido la mision y vision del negocio.
Seguidamente un andlisis externo como interno, con ayuda de herramientas académicas como el
andlisis PESTEL, las cinco fuerzas de Porter, el DAFO o el esquema tridimensional de
Abell. Ademas, al ser un negocio online, es de vital importancia la presencia en redes sociales y
el marketing, por lo que también se ha llevado a cabo un plan comercial y de marketing,
estudiando asi las cuatro P's del marketing mix. Finalmente, se ha realizado una proyeccion
econdmica a cinco afios que incluye prevision de ingresos, calculo de costes, amortizaciones,

flujos de caja, y evaluacion de la rentabilidad a través del VAN y la TIR.

Los resultados econdmicos y financieros muestran que a pesar de los desafios y retos que presenta
al principio, como todo negocio de emprendimiento, resulta ser un negocio rentable, comenzando
a obtener resultados positivos a partir del tercer afio. Indicadores clave para sustentar esta
conclusion se pueden resumir en el VAN positivo y una TIR del 86%, confirmando asi la
viabilidad y rentabilidad del proyecto, siempre que se mantenga un control eficiente de costes y
se apueste por una estrategia de diferenciaciéon basada en la sostenibilidad, la produccién bajo
pedido, y la colaboracion con ONG, principales aspectos que aportan valor diferencial a ASNIA

frente a la competencia en el sector de la artesania y el e-commerce.

2. ABSTRACT

This work aims to analyze the profitability and feasibility of creating an e-commerce in the sector
of sustainable textile handicrafts. In response to the growing demand for handmade artisan
products that respect the environment in the Aragonese rural environment and are customizable,
we propose the creation of ASNIA, an online store that sells accessories and textile items, always
under the preferences and indications of customers and made with natural and ecological

materials.



To do this, we have conducted a market analysis, a strategic plan and a five-year economic and
financial analysis, which are part of a business plan. Delving a little deeper into the methodology
used, we have first defined the mission and vision of the business. Then we have made both an
external and internal analysis, using academic tools such as PESTEL analysis, Porter's five forces,
SWOT or Abell's three-dimensional scheme. In addition, being an online business, it is of vital
importance the presence in social networks and marketing, so we have also carried out a business
and marketing plan, studying the four P's of the marketing mix. Finally, we have made a five-year
economic projection that includes revenue forecasts, cost calculations, amortizations, cash flows,

and profitability evaluation through NPV and IRR.

The economic and financial results show that despite the challenges at the beginning, like any
entrepreneurial business, it turns out to be a profitable business, starting to obtain positive results
after the third year. Key indicators to support this conclusion can be summarized in the positive
NPV and an IRR of 86%, this confirming the viability and profitability of the project, provided
that efficient cost control is maintained and a differentiation strategy based on sustainability,
production to order, and collaboration with NGOs, the main aspects that provide differential value

to ASNIA compared to the competition in the handicraft sector and e-commerce.
3. PRESENTACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

3.1. ldea de negocio

La idea consiste evaluar la viabilidad de un proyecto empresarial enfocado en la creacién de una
tienda online llamada ASNIA dedicada a la venta de productos hechos a mano como bolsos,
regalos personalizados y accesorios Unicos, elaborados exclusivamente con materiales 100%

naturales y organicos.

Este proyecto nace de una historia personal y real, ya que tras la confeccion de varios articulos en
crochet, concretamente un bolso y un jersey, hechos a mano por la madre de la fundadora, Eva
Blasco Aragdn, surgi6 un gran interés y recibié una gran respuesta por parte de su circulo mas
cercano. Asi, la empresa comienza su historia en Ainsa, Huesca. Alli se combinan la tradicion, la

artesania, la sostenibilidad, todo en cada pieza que se elabora.

La técnica principal que va a utilizar la empresa en su proceso de elaboracién va a ser el ganchillo.
Este enfoque no solo garantiza productos de alta calidad, sino que también refuerza el
compromiso con la sostenibilidad y el respeto por el medio ambiente. La produccion es bajo
pedido, lo que permite un control del stock, una reduccién del desperdicio textil y una

personalizacion integral del producto.



El principal objetivo de este proyecto es crear un comercio online viable y sostenible, y para ello
la plataforma de e-commerce se apoyard en Shopify, con integracion logistica con Correos y
herramientas digitales como Holded y Canva Pro. Se ofreceran articulos exclusivos y
personalizados, adaptados a los gustos y necesidades de cada cliente, con precios competitivos en
comparacion con otros productos artesanales del mercado. De esta manera, se busca posicionar a
ASNIA como una opcidn diferenciada, que combina creatividad, sostenibilidad y autenticidad,

atrayendo a consumidores que valoran los productos responsables y unicos.

La distribucion se realizard inicialmente a nivel local y regional, es decir, a toda la provincia de
Huesca, garantizando entregas rapidas y un proceso de compra comodo. No obstante, se tiene
pensado a futuro que pueda llegar a expandirse por lo menos hasta abarcar toda la comunidad de
Aragon. Ademaés, la produccion se llevara a cabo en el domicilio particular de las creadoras,
ubicado en la localidad de Ainsa, en la comarca de Sobrarbe (Huesca), destacando el compromiso
con la economia local y la calidad artesanal de cada pieza.

3.2. Misidn y vision
La mision de la empresa es ofrecer, via online, productos artesanales Unicos y personalizados,
elaborados con materiales 100% naturales y organicos, que no solo respeten el medio ambiente,
sino que también cuenten historias de creatividad, tradicion y solidaridad. Ademas, buscan
fomentar una conexién mas cercana entre los consumidores, los artesanos y las asociaciones

benéficas, actuando como un puente para que mas personas puedan aportar su grano de arena a

causas solidarias a través de sus propias creaciones o compras responsables.

En cuanto a la visién, esta es ser un referente en el comercio online espafiol de productos
artesanales, personalizados y sostenibles, expandiendo la marca a nivel nacional en un plazo de
cinco afios, con reconocimiento por su compromiso ecoldgico, impacto social positivo y fomento

de la tradicion artesanal del Pirineo Aragonés.

4. ANALISIS DEL ENTORNO

En este apartado vamos a analizar tanto el entorno general como el especifico que es importante
tener en cuenta para la toma de decisiones de la empresa, y poder determinar si el proyecto es

viable o no.

4.1. Entorno general

En primer lugar, vamos a realizar un andlisis PESTEL, herramienta que nos permite estudiar
distintos factores externos: politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales.

Para ello se ha integrado la informacion del Boletin Economico del Banco de Espafia (2024/T4)



al analisis con el objetivo de ofrecer una vision mas precisa del contexto econdémico actual y su

impacto en la viabilidad del negocio.!

a) Factores politico-legales

Apoyo a emprendedores y pymes: El Instituto Aragonés de Fomento (IAF) y otros

organismos autondmicos ofrecen ayudas para la digitalizacion y el emprendimiento, lo que
puede facilitar la implantacion de la tienda online.

Riesgos geopoliticos: El Boletin Econdmico del Banco de Espafia (2024/T4) menciona

riesgos externos, como el desarrollo de la guerra en Ucrania y la decision econdmica de la
nueva administracion de Estados Unidos, lo que podria afectar al comercio internacional
con un posible aumento de aranceles. Aunque la empresa no depende directamente de
importaciones internacionales, cualquier efecto en la cadena de suministro global podria
impactar el coste de las materias primas.

Regulacion del comercio electrénico: La Ley 34/2002 de Servicios de la Sociedad de la

Informacion y del Comercio Electronico (LSSICE) regula las transacciones online,
imponiendo requisitos sobre transparencia, condiciones de compray proteccion del cliente.
Normativa sobre proteccion de datos: La empresa deberd cumplir con el Reglamento
General de Proteccion de Datos (RGPD) y la LOPDGDD, garantizando la seguridad de la

informacion de los clientes.

b) Factores econémicos

Crecimiento del PIB en Espafia: Segln el informe, la economia espafiola crecerd un 3,1 %

en 2024, una tasa superior a la de afios anteriores, pero con previsiones de desaceleracién
hasta el 2,5 % en 2025, 1,9 % en 2026 y 1,7 % en 2027. Este crecimiento moderado podria

afectar el consumo en el medio y largo plazo.

L https://www.bde.es/f/webbe/SES/Secciones/Publicaciones/InformesBoletinesRevistas/

BoletinEconomico/24/T4/Fich/be2404-re.pdf
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Cuadro 1. Proyeccion de las principales macromagnitudes de la economia espafiola

Tasas de vanaciin anual sobne o valumen (%] y &n parcentaje del PIE

Proyaccionss Proyeccionss
de diciambre de 2024 de septiembra de 2024

2022 2024 2028 2026 2027 2024 2025 2026
PIB 27 ) 25 1.9 1,7 28 22 18
Consumo privado 1.8 28 28 20 1.8 22 21 1.8
Coansumo publica 52 4.2 18 18 1.7 18 20 1.7
Famacion bruta de cagpital -1,8 08 a1 bt 19 1.8 21 24
Expartacion de bignas v servicios 28 33 3,0 32 2.9 a5 27 a2
Impartacian de bisnas y sanvicios 03 21 a8 35 3.2 1.4 25 as
Demanda nacional {contnbucion al crecimento) 1,7 28 28 149 1,7 20 20 1.8
Demanda exienor neta (contnbucon al crecimiento) 1,0 0.5 01 0,0 0.0 0e 0,2 0,1
PIE namanal 9.1 8.3 4.8 38 4.0 58 4.4 a7
Deflactor dal PIE B2 il 22 1,8 2.2 3.0 22 1,8
IAPC 3.4 29 2.1 1.7 2.4 28 21 1,8
IAPC sin enargia ni aimentos 4.1 28 23 19 18 28 22 13
Emplea [parsonas) 30 21 1,8 1,1 1.0 22 186 1.1
Emplea (haras) 20 1.2 13 1,1 1.0 18 1.7 1.1
Tasa da paro (% de la poblaciin actival.
Mada anual 122 115 10,8 10,4 9.9 11,5 11,0 10,7
Capacidad (+) / necesidad (-} de financiacion
de la nacidn (% del PIB) 37 4,1 4.2 4.2 3.6 4.5 50 50
Capadcidad (+) / necesidad (-} de financiasion
de las AAPP (% del FIB) 3.5 -3.4 28 2,7 2.7 -3.3 =31 -32
Deuda de las AAPP (% del PIB) 108,1 1031 i02Ee 1025 1018 1054 1054 106,3

FUENTES: Banco de Espafia e INE.
MOTA: Ukimo dato publicado de la CNTR: avance del tercer timestre de 2024_

a Fecha de cieme de las proyeccionsa: 27 de noviembre de 2024,

Crecimiento del comercio electrénico: En Espafia, las ventas online han aumentado un 16,6

% en 2023, segin muestra el CNMC, consolidando el e-commerce como un canal de ventas
clave. En el segundo trimestre de 2024, la facturacion del comercio electrénico en Espafia
alcanzé los 23.114 millones de euros, lo que representa un incremento del 12,8% en
comparacion con el mismo periodo del afio anterior. Este crecimiento se suma al registrado
en el primer trimestre de 2024, donde la facturacion fue de 21.793 millones de euros,

evidenciando una tendencia al alza en el sector.

Inflacién controlada: Se espera que la inflacion se sitGe en 2,9 % en 2024 y 2,1 % en 2025,
lo que reduce la incertidumbre sobre la pérdida de poder adquisitivo de los consumidores
y el aumento de costes de produccidn.

Evolucién del consumo privado: El informe destaca que el consumo privado sigue en

ascenso, impulsado por el empleo y la confianza de los hogares. Con todo, en 2027 el
consumo privado se situaria un 10,4% por encima de su nivel prepandemia, una brecha
positiva menor que la que se observaria para el PIB —del 13,5%— Esto beneficia al
comercio electrénico y a la venta de productos personalizados, aunque en 2026 y 2027 el

consumo podria verse afectado por una desaceleracion del crecimiento econémico.



Grafica 1. Crecimiento del PIB y contribuciones de los principales componentes
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FUENTES: Banco de Espania & INE.

Crisis del COVID-19: ElI COVID-19 afect6 a la mayoria de los sectores, obligando a

muchas empresas a tener que cerrar sus establecimientos fisicos. En consecuencia, este

hecho favorecié al comercio online, de manera que muchos negocios tradicionales se
vieron obligados a adaptarse al e-commerce para sobrevivir. De manera que las empresas
gue lograron adaptarse con buena logistica, estrategia digital y diferenciacion en su oferta

han conseguido consolidarse en el mercado post-pandemia.

c) Factores socioculturales

Conciencia medioambiental creciente: Los consumidores estan cada vez méas preocupados

por el impacto ecolégico de sus compras, favoreciendo la demanda de productos naturales

y sostenibles.

Auge del consumo de productos personalizados: La personalizacion de productos es una
tendencia en auge, con consumidores buscando articulos Unicos y diferenciados.

Importancia de las redes sociales: Instagram, Pinterest y TikTok juegan un papel clave en

la difusion de marcas artesanales, facilitando el posicionamiento de pequefias empresas.

d) Factores tecnoldgicos

Plataformas e-commerce accesibles: Herramientas como Shopify, WooCommerce o Etsy

permiten montar una tienda online sin necesidad de conocimientos técnicos avanzados.

Automatizacion del marketing digital: El uso de herramientas de publicidad en redes
sociales, email marketing y analisis de datos permite mejorar la segmentacion y captacion
de clientes.

Pagos digitales y seguridad: La evolucion de plataformas de pago como PayPal, Bizum y

Klarna facilita las compras online y mejora la confianza del consumidor.

Uso de redes sociales como canal de venta: Instagram, TikTok y Pinterest han demostrado
ser fundamentales para la venta de productos personalizados, permitiendo a pequefias

empresas competir con grandes marcas a través de contenido visual atractivo.



e) Factores ecoldgicos

- Normativas sobre sostenibilidad: La Ley de Residuos y Suelos Contaminados (Ley 7/2022)

impone restricciones al uso de plasticos de un solo uso, lo que beneficia a empresas con un

enfoque ecologico.

- Tendencia hacia productos reciclables y biodegradables: Un estudio de Deloitte (2023)
indica que el 55 % de los consumidores espafioles prefieren productos con embalajes
sostenibles.

- Impacto de la produccidn artesanal en la huella de carbono: Al producir a pequefia escala,

la empresa puede reducir su impacto ambiental frente a grandes industrias.

4.2. Analisis del mercado

Para conocer y evaluar el mercado, primero debemos analizar la industria. Para ello, hemos
seleccionado el codigo CNAE (Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas) que en este
caso corresponde al cédigo 4791, comercio al por menor por correspondencia o internet.

Para concretar la industria en la que nos encontramos, vamos a realizar un analisis mediante el
Esquema Tridimensional de Abell (1980). Segun el cual, este enfoque estratégico ayuda a
delimitar el mercado y mejorar la propuesta de valor mediante la identificacion precisa de

oportunidades y diferenciadores dentro del sector.
Figura 1. Esquema tridimensional de Abell
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Fuente: Elaboracion propia
- Tecnologia:

El avance de la tecnologia ha facilitado el crecimiento del comercio electronico y la

optimizacién de la gestion empresarial.



De hecho, segun la encuesta del afio 2024 sobre equipamiento y uso de tecnologias de la
informacién y Comunicacidon (TIC) en empresas, el 68,4% de los empleados en empresas
con 10 o0 més trabajadores usan ordenadores con fines empresariales en el primer trimestre
de 2024. Por su parte, el 63,3% utiliza ordenadores con conexion a Internet. Ademas, el
64,7% de las empresas con conexion a internet usan medios sociales, 1,1 puntos mas que

en el primer trimestre de 2023 y el 58,9% llevan a cabo reuniones remotas.?

Desde el lado de los hogares, el 95,8% de las personas de 16 a 74 afios utilizé Internet en
los tres altimos meses (0,4 puntos mas que en 2023) y el 91,5% diariamente (1,5 puntos
mas).2 Por su parte, el 56,7% comprd por Internet en los tres Gltimos meses por motivos

particulares, 0,8 puntos mas que en 2023.

Grafica 2. Evolucion en el uso de TIC. Afo 2024
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Fuente: INE

En la actualidad, existen maltiples herramientas que permiten la creacion y gestion de
una tienda online sin necesidad de grandes conocimientos técnicos. Plataformas como
Shopify, WooCommerce o Etsy ofrecen soluciones accesibles para la venta de productos
personalizados, con opciones de personalizacion que permiten a los clientes disefiar sus

propios productos.

2 https://ine.es/dyngs/Prensa/es/ETICCE20231T2024.htm
3 https://www.ine.es/dyngs/Prensa/es/TICH2024.htm

10



https://ine.es/dyngs/Prensa/es/ETICCE20231T2024.htm
https://www.ine.es/dyngs/Prensa/es/TICH2024.htm

Asimismo, la automatizacion del marketing digital ha permitido una mayor eficiencia en
la captacién y fidelizacion de clientes. El uso de inteligencia artificial y analisis de datos
permite personalizar la experiencia de compra y optimizar las campafias publicitarias en
redes sociales. Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE) 4, el 12,4% de las
empresas de 10 o mas empleados utilizé Inteligencia Artificial en el primer trimestre de
2024, y el 37,7% adquirié servicios de Cloud Computing, reflejando una creciente

adopcion de tecnologias digitales en el tejido empresarial.

En cuanto a los métodos de pago, la digitalizacion ha impulsado soluciones como Bizum,
PayPal, Stripe y Klarna, que facilitan las transacciones y mejoran la experiencia del

usuario.
- Clientes:

En cuanto al rango de edad de los consumidores potenciales, es decir, el nimero de
personas que podrian estar interesadas en adquirir los productos y el servicio que la
empresa ofrece, podemos definir un rango entre 20 y 60 afios, con ingresos medios a altos,
interesados en productos Unicos y de calidad. Dentro de este diferenciamos dos grupos:

e Individuos que buscan regalos Unicos: Este grupo lo forman personas que

compran online de manera habitual, que buscan regalos especiales, con
significado y personalizacion, alejados de los productos industriales. Compran
productos para ocasiones como cumpleafios, nacimientos, bodas o aniversarios.

e Personas que fomentan el comercio local: Este grupo de clientes esta formado

por personas con un estilo de vida consciente y sostenible que buscan productos
respetuosos con el medio ambiente, fabricados con materiales ecoldgicos y
procesos sostenibles, por lo que estan dispuestos a pagar mas por marcas que

prioricen la ética en la produccion y que fomenten el comercio local y justo.

Para conocer mejor las necesidades, motivaciones y deseos de los clientes, los mapas de
empatia, de Gray (2010) son una herramienta Util que nos permite desarrollar estrategias
de marketing y comunicacién més efectivas. A continuacion, vamos a ver un ejemplo de

cada tipo de cliente.

e Ejemplo 1: Juan, de 27 afios, quiere sorprender a su pareja en el dia de su

aniversario y esta buscando un regalo diferente y original.

4 https://ine.es/dyngs/Prensa/es/ETICCE20231T2024.htm
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Figura 2. Mapa de empatia
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marcas gue ofrecen productos dnicos

| Publicidad de productos dnicos en
Instagram y Pinterest

cQué
dice y hace?

Busca activamente en internet y en tiendas
fisicas “regalos originales para parejo”
Pregunta o amigos y familiares sobre ideas de
. regalos

Compara precios y opciones antes de comprar

Esfuerzos Resultados

Encontrar un regalo dnico y personalizade que transmita un

Falta de ideas originales para sorprender a su pareja
Dificultad para encontrar regalos que se ajusten a sus
necesidades y presupuesto

Plazos de entrega largos en productos hechos a mano

mensaje especial

Sorprender y emocionar a su pareja
Sentimiento de satisfaccion por haber encontrado el regalo
perfecto

.
.

Fuente: Elaboracion propia

Ejemplo 2: Paula, de 35 afios, trabaja en el &rea de responsabilidad social
corporativa de una empresa y busca productos hechos a mano con materiales

ecoldgicos.

Figura 3. Mapa de empatia

FQué
piensa y siente?

| Busca un producto de calidad y duradero

Preocupacién por el impacto ambiental de sus
compras

s

¢Qué + | Valorocion de la arfesania local y el trabajo sQué
Ve? ’ hecho a mano >
Oye.
v ?mpdch‘: negativo d? la prf:du:cwon ’ . f A Noticias sobre el cambio climatico y el
industrial en el medio ambiente 4 4
consumo responsable

Creciente interés por el consumo

v responsable y la sostenibilidad ‘ + Opiniones de expertos en sostenibilidad
e Recomendaciones de amigos y familiares

Marcas eco-friendly en las redes . e
) sobre marcas que tienen certificaciones
sociales )
ambientales.

cQué
dice y hace?

Busca informacién sobre los materiales de los
productos

Prefiere comprar productos locales y ecolégicos

Participa en iniciativas que promueven el

consumo
Esfuerzos Resultados
* Falta de informacién acerca de la procedencia de los s Contribuir a la proteccién del medicambiente y al desarrollo
productos local
* Precio mdas elevadoe de los productos ecolégicos vy = Obtener productos de calidad y duraderos con un impacto
artesanales social positivo

Fuente: Elaboracion propia
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- Funciones:

Dentro de la industria, la funcion de ASNIA es la de ofrecer una serie de complementos
exclusivos, con la posibilidad de personalizacion segun las indicaciones de cada cliente,
teniendo en cuenta siempre el medioambiente y buscando el fomento del consumo local
y nacional. En el anexo I, puede verse como seria la pantalla principal de la web, donde
encontraremos diferentes apartados:

o Nuestra historia: Cuenta el origen de la empresa.

e Colecciones de productos: En las que cada una de ellas constara de entre 8 a 10
productos que iran acompafiados de fotografias de calidad desde distintos &ngulos,
asi como la descripcion del material y su respectivo precio, siempre con posibilidad
de personalizacion.

e Tejiendo solidaridad: Consta de una comunidad de personas unidas por la
artesania, el compromiso social y la economia circular. Esta iniciativa funcionara
como plataforma intermediaria entre creadoras solidarias y ONG, ofreciendo
visibilidad a sus iniciativas y permitiendo al cliente participar activamente en ellas.
También se impulsardn campafias puntuales donde parte de los beneficios de
ASNIA se destinaran a estas entidades.

e Blog: Que permita recoger las opiniones y sugerencias de los clientes.

e Contactanos: Es un espacio donde estan publicadas las redes sociales, el correo
electrénico y el WhatsApp para que los clientes puedan ponerse en contacto con la
empresa si lo necesitan.

e Inspiracion: En este apartado se publicaran fotografias que manden los clientes con
los articulos de la tienda, de manera que puedan ensefiar sus disefios y ayuden a

otras personas a decidir sus personalizaciones.

4.3. Analisis especifico

En este apartado se realizara el andlisis de las cinco fuerzas de Porter, un modelo estratégico
creado por el economista Michael Porter (Porter, 2008) que nos permite evaluar la rentabilidad
del mercado, con el fin de disefiar y planificar estrategias que permitan aprovechar las

oportunidades y hacer frente a las amenazas.
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Figura 4. El modelo del ndcleo competitivo de Porter

Amenaza de entrada de
nuevos competidores

Rivalidad entre
Poder negociador de los empresas | Poder negociador de los
proveedores competencia clientes
en el mercado

Amenaza de productos
sustitutivos

Fuente: Elaboracion propia

4.3.1. Poder negociador de los clientes.

El poder de negociacion de los clientes es alto debido a la existencia de una gran cantidad de
opciones disponibles en el mercado. De hecho, los consumidores pueden adquirir articulos
similares en plataformas globales, asi como en tiendas online de artesanos independientes, donde
pueden comparar precios y calidad facilmente. Por ello, es importante ofrecer un servicio
extraordinario, que se adapte a cada una de las necesidades de los clientes para mantener un fuerte

vinculo con su clientela, y por consecuencia, disminuir el poder de los clientes.

4.3.2.Poder negociador de los proveedores

En este caso, existen varios proveedores de materias primas, pero no todos cumplen los estandares
de sostenibilidad que exige la empresa, por lo que puede suponer cierta dependencia a algunos
distribuidores. A todo esto, se afiade el inconveniente de que existen pocos proveedores de
materias primas ecoldgicas, o el elevado coste que supone este tipo de material debido en gran
parte a la inflacion y la creciente demanda de los productos ecoldgicos, que hace que aumente el
poder de los proveedores. No obstante, seria una buena opcion para la empresa la posibilidad de

diversificar la cadena de suministro y establecer acuerdos estratégicos con sus proveedores.

4.3.3. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Hoy en dia, plataformas como Shopify o Etsy han contribuido a reducir las barreras de entrada
permitiendo a cualquier persona lanzar una tienda online que requiere una inversion inicial baja.

A esto se suma también el creciente aumento de interés por la sostenibilidad y el consumo local,
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que favorece todavia mas la entrada de nuevos competidores. Seria recomendable para la empresa
enfocar sus esfuerzos en estrategias efectivas de marketing digital y asi poder reducir esta

amenaza.

4.3.4. Amenaza de productos sustitutivos

En cuanto a los productos sustitutivos, existen muchas otras alternativas que satisfacen la misma
necesidad. En primer lugar, siguiendo la linea de los productos que ofrece la empresa, seria un
claro ejemplo de producto sustituto empresas que ofrecen productos similares hechos a mano pero
gue los consumidores asocian a mayor relacion calidad-precio. Otro sustituto podria ser el caso
de otras tiendas online que venden productos industriales con la posibilidad de personalizacién
pretendiendo ser una imitacion al estilo artesanal, pero a un precio mas bajo. Y por dltimo, se
puede contemplar negocios que ofrecen regalos personalizados en otros formatos, ya sea joyeria

grabada o ilustraciones personalizadas.

4.3.5.Rivalidad entre competidores

Al no existir ninguna empresa destacable en la provincia de Huesca que se dedique
exclusivamente a la misma actividad que ASNIA va a permitir a la empresa llegar a obtener una
ventaja competitiva en este espacio geogréafico, y por tanto alcanzar una buena posicién en el
mercado. Sin embargo, a nivel autonémico y nacional si que podemos encontrar algin competidor
gue haya que prestar un poco mas de atencion. Hay que tener en cuenta que si se tratan de
comercios online ya establecidos es probable que realicen envios a toda la peninsula e incluso a
nivel internacional, por lo que a pesar de que nuestro ambito geogréfico sea de momento en la
provincia de Huesca, los e-commerce nacionales que se dediquen a este sector si que pueden ser
una competencia para la empresa.

Entre los competidores indirectos en Aragdn encontramos:

- La Alacena de Aragon: tienda de alimentos tradicionales y artesanos hechos en
Aragon.
- Jabones del Pirineo: jabones naturales elaborados artesanalmente con ingredientes

naturales y ecol6gicos.

Centrandonos méas de cerca en los competidores nacionales podemos distinguir entre

competidores directos e indirectos.
Competidores directos:

- Tricotra (Malaga): ofrecen piezas de elaboracion artesanal de crochet con lanas e

hilos naturales y regenerados.
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- Punto a mano (Burgos): ofrecen prendas artesanales y Unicas para personas que

aprecian lo hecho a mano, con tejidos de calidad sostenibles y diferentes.

Competidores indirectos:

- Arte & Detalle: Tienda online con sede en Huesca y disponen de productos hechos
amanoy personalizados, como cajas personalizadas con flores de jabén y macramé
decorativo.

- El mercado artesano: Tienda online que ofrece productos Unicos y exclusivos
realizados artesanalmente, incluyendo articulos personalizados.

- Tu tocado: Elabora pendientes, tocados, broches y collares a mano con porcelana
fria.

- Cose tu suefio: Marca que ofrece artesania de cuerdas, bordados y personalizacion.

En lo referente a competencia internacional, una empresa que podria ser considerada como rival

seria:

- Maison Gracen: marca espafiola que fabrica gorros y complementos de ganchillo
a mano, utilizando productos de primera calidad como mohair y alpaca en invierno

0 algodon en verano.

Por Gltimo, cabe destacar que las plataformas de venta online, ademas de ser canales de venta,
también podrian ser otro tipo de competidor ya que es a través de ellas donde pequefios artesanos
individuales venden sus productos. Entre las cuales destacan: Etsy, Amazon Handmade y

Shopify.

5. DAFO

A partir de la informacion obtenida sobre el entorno en los apartados anteriores, vamos a realizar
un analisis DAFO, que permite evaluar tanto los factores internos como externos que afectan a la

empresa, lo que nos ayudara a disefiar el plan estratégico.
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Cuadro 1. Matriz DAFO

Aspectos positivos Aspectos negativos
Fortalezas Debilidades
-}
5 * Prlndu.ccmn ar%esfana\ b Fgrsnnallzada * Produccion limitada, bajo pedido
€ * Historiay [raQICIon fam'm?r ) * Costes de produccion mas elevados
; * Uso de materiales ecolégicos y sostenibles » Dependencia de proveedores ecolégicos
a * Presencia en redes sociales y estrategias de « Tiempo de produccién més largo
e marketing digital = Coste adicional que generan las donaciones
< * Creacion de una comunidad con impacto
social
Oportunidades Amenazas
[}
£ £ i6n del io electréni + Competencia creciente en sector artesanal
* Expansion del comercio electrénico N ) -
8 P . ) * Fabricacién en serie de productos similares
H * Creciente demanda de productos sostenibles . . q
* Cambios en las politicas de comercio
5] y artesanales L,
K - P electronico
= * Fuerte tendencia de personalizacion ) )
‘2 * |Impacto ambiental y regulaciones
<

Fuente: Elaboracion propia

La empresa ofrece una propuesta de valor interesante teniendo en cuenta las tendencias de
consumo actuales. Sin embargo, tiene que hacer frente a retos como la produccion bajo pedido,
la importante inversion en marketing y la creciente competencia en el sector. Por lo que podemos
concluir que su viabilidad y crecimiento estaran determinados por su habilidad para destacar en
el mercado, generar lealtad entre sus clientes y optimizar su gestién operativa, manteniendo

siempre su compromiso con la calidad y la sostenibilidad.

6. PLANESTRATEGICO

A partir del analisis DAFO, se puede realizar un plan estratégico que permita potenciar las
fortalezas, aprovechar las oportunidades, reducir las debilidades y mitigar las amenazas. Para ello,

nos va a ser de gran utilidad la misién y vision que ya hemos definido anteriormente.

Conforme a estas, la empresa va a seguir principalmente una estrategia de diferenciacion, tanto
sostenible como social. El objetivo principal es posicionar la marca como referente en productos
artesanales personalizados que combinan disefio, sostenibilidad y solidaridad. La adopcion de

esta estrategia tiene su justificacion basandose en estos aspectos:

- Uso de materiales con certificacion

- Produccioén responsable bajo pedido, que permite reducir el stock y cuidar el detalle
- Colaboracion con ONGs

- Packaging 100% reciclado y fabricado en Espafia

- Campanas en redes basadas en el “hecho a mano con historia”
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Por tanto, entre los valores en los que se fundamenta la empresa para llevar a cabo este proyecto

destaca: la transparencia, la calidad, la durabilidad y la responsabilidad social.

Dejando a un lado la cultura empresarial que va a perseguir la empresa, vamos a detallar mas en

profundidad los objetivos a alcanzar en el largo plazo, es decir, los objetivos estratégicos.

- Diferenciarse y conseguir valor de marca, posicionandose como una empresa de
referencia en el sector artesanal sostenible destacando la historia que ofrece cada
producto.

- Experimentar un crecimiento notable, mediante una estrategia de marketing digital
intensiva para poder asi aumentar la visibilidad de la marca en las redes sociales y
contribuir a la fidelizacion de los clientes.

- Expandirse a més zonas geogréaficas, con el objetivo de llegar a realizar envios a
toda la peninsula y mas tarde contar con la posibilidad de internacionalizarse en
mercados europeos.

- Optimizar la produccién, intentando reducir tanto los tiempos como los costes de
produccion utilizando patrones ya definidos, evitando el desperdicio aprovechando
hilos que sobren para realizar otros articulos, automatizacion de pedidos y
facturacion.

- Diversificar la empresa, introduciendo nuevas lineas de productos y servicios. De
hecho, a partir del segundo afio, se introduciran nuevas lineas como decoracién
para el hogar y productos de regalo personalizados por temporadas, como Navidad

o dia de la madre.

Al ser los objetivos principalmente de crecimiento y expansion, podemos argumentar nuestras
respuestas en base a la matriz propuesta por Ansoff, segln el cual es una herramienta estratégica
gue permite a las empresas definir su futura estrategia mediante cuatro enfoques: penetracién de

mercado, desarrollo de mercado, desarrollo de producto y diversificacion.
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Figura 5. Matriz de Ansoff

Productos Productos
existentes nuevos

Penetracion Desarrollo de
del mercado productos

Mercados
existentes

Desarrollo de

mercados Diversificacion

Mercados
nuevos

Fuente: Elaboracion propia

En este caso, al tratarse de una empresa de nueva creacion, la mejor estrategia que se adapta al
negocio es la penetracion de mercado, ya que se parte de productos conocidos, como son
accesorios textiles hechos a mano, en un mercado existente, pero aplicando una propuesta de valor

Unica. Por ello, la estrategia se podria basar en:

- Potenciar el marketing online: ya sea a través de las redes sociales o realizando una
buena inversion en SEO, de forma que apareciera ASNIA en primer lugar en los
resultados de busquedas en internet.

- Fidelizar a los clientes: a través de promociones si te unes a la comunidad que
promueve la empresa, en forma de socio. Por ejemplo: si te suscribes obtienes un
codigo de descuento en la primera compra; descuentos en ocasiones puntuales
como en el dia de tu cumpleafios; conforme compras vas obteniendo puntos y

puedes conseguir articulos gratis.

/. PLAN DE MARKETING

Tras realizar el plan estratégico que va a tener la empresa, vamos a estudiar el plan de marketing
y comercial. De acuerdo con la Asociacion Americana de Marketing (AMA), el marketing es “la
actividad, conjunto de instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar

ofertas que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la sociedad en general.” (Garcia,

2014)

Para ello, en primer lugar, analizaremos la imagen corporativa de la empresa y posteriormente

las 4P’s del marketing mix: producto, precio, promocion y distribucion.
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7.1. Imagen e identidad corporativa

En cuanto a la imagen corporativa, la empresa va a ser reconocida bajo el nombre de “ASNIA”,
palabra que si la inviertes significa “Ainsa”, destacando asi en todo momento el origen de nuestro
comercio electrénico. Asimismo, no se ha querido relacionar el nombre con la actividad de la
empresa debido a los planes estratégicos de diversificacion en un futuro. Al ser una palabra corta

y facil de recordar, creemos que puede ser una opcion atractiva para el comercio.

Por otro lado, el logo que hemos disefiado consiste en el enlace de las letras Ay S, a modo de
abreviatura de la palabra y coincidiendo asi con las iniciales de “Ainsa-Sobrarbe”, combinando
el color negro y violeta, los cuales simbolizan elegancia, lujo, calidad y creatividad. De esta

manera resulta facil recordar la identidad de nuestra empresa.

Figura 6. Logotipo del negocio

\_

R
ASYY

Fuente: Elaboracion propia

7.2. Marketing mix

1) Producto

La cartera de productos de la que se compone es variada pero conforme se vaya obteniendo
experiencia y resultados se lanzaran mas productos. En el anexo Il podemos ver algunos
ejemplos de los productos que se venderan en la web. Se empezara centrando en:
- Coleccion de complementos atemporales:

e Bolsos

e Neceseres

e Monederos

e Mochilas

e Llaveros

e Marcapéginas
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- Coleccion amigurumi®: dentro de la cual habra varios subapartados en funcion de
las distintas teméticas, como animales o dibujos animados.

- Coleccidn signo del zodiaco: formado por doce figuras, correspondientes a cada
signo del zodiaco, incluidas en un marco.

- Coleccidn para bebés: que consta de peluche, mantita de apego, sonajero, arrullo y
chupetero. (Con posibilidad de comprarlo en pack o por separado)

- Coleccion para bodas: novios en amigurumi, corazones y flores.

En un futuro, se incorporaran ediciones exclusivas y limitadas segn el momento de tiempo
en el que nos encontremos como por ejemplo en San Valentin, Navidad y el dia de la madre,

entre otros.

2) Precio

En nuestro caso, no va a existir un precio Unico ya que este depende de varios factores,
como la cantidad y la calidad de la lana, el tiempo de elaboracion, y las caracteristicas que
requieran los consumidores. No obstante, a la hora de fijar los precios es importante atender
al rango de precios entre los que oscila la competencia para no experimentar una posible
pérdida de competitividad. De hecho, en el comienzo de la actividad se ofrecerd un 15%

de descuento en las primeras compras para asi fomentar la fidelidad.

- Bolsos: entre 40 y 60€

- Neceseres: entre 25 y 45€

- Monederos: entre 20 y 30€

- Llaveros: entre 8 y 15€

- Marcapaginas: entre 8§ y 10€

- Coleccion amigurumi: entre 20 y 35€

- Coleccidn signo del zodiaco: entre 30 y 35€
- Coleccion para bebés: entre 50 y 55€

- Coleccion para bodas: entre 30 y 40€

Estos precios se ajustan a las preferencias de personalizacion de los clientes. No obstante,
existe la posibilidad de pedir un articulo fuera de los productos que se ofrecen en la web,
esto es, poniéndose los clientes en contacto con la empresa a través del WhatsApp de
trabajo. Este plus de personalizacion supondria un coste adicional de entre 15€ y 30€, en

funcién de la demanda de los clientes.

5 Es un acrénimo japonés que se refiere a pequefios mufiecos tejidos mediante técnicas de
ganchillo o croché.
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3) Promocion

Hoy en dia, las actividades de promocion y comunicacion adquieren cada vez mas
importancia ya que su objetivo es informar y persuadir al consumidor de las caracteristicas
y ventajas del producto pretendiendo asi impulsar el reconocimiento y las ventas de la

marca. En nuestro caso, las estrategias que vamos a implantar son:

- La creacion de un espacio, a modo de blog, que permita recoger las opiniones y
sugerencias de los clientes, ya que su opinion es lo que mas importa, a través de la
propia pagina web.

- Lautilizacion de redes sociales como Instagram, Facebook y TikTok como medio
principal de publicidad, creando contenido visual atractivo y de calidad para atraer
y retener a la audiencia objetivo, asi como también la creacion de una comunidad
donde poder escuchar a los clientes.

- El trabajo con influencers para conseguir un mayor alcance, los cuales tienen el
poder de influir en los consumidores potenciales incitando a sus seguidores a
comprar el producto.

- Lainversion en Google AdWords para obtener una buena presencia en internet.

- La participacién en ferias artesanales del sector para darse a conocer a nuevos
clientes.

- La inversion en packaging ecol6gico, que permite reforzar el compromiso de la
marca con la sostenibilidad.

- La fidelizacion de los clientes mediante descuentos por compras recurrentes,
ofertas, concursos o tarjetas de socios de la tienda, que te ofrece algunas ventajas
como la obtencién de alguna recompensa por el dia de tu cumpleafios o el acceso
previo a nuevos articulos.

- Lacreacion de una comunidad mediante la cual permita unir a personas que deseen
ademas de pasar un rato tejiendo, contribuir con alguna causa social. Para ello, se
organizaran eventos o talleres que permitan a los participantes disfrutar de una
buena experiencia creando piezas Unicas que luego se destinaran a ONGs. Esta

tendra un espacio dentro de la pagina web bajo el nombre “tejiendo solidaridad”.

4) Distribucion

Al tratarse de un comercio online, el principal canal de ventas va a ser a través de internet,
desde la propia pagina web, ya que esta se aloja en la plataforma Shopify, desde donde se
gestionara todos los pedidos y pagos, garantizando asi un método de pago seguro y
eficiente. En un principio, las redes sociales solo se usaran como medio de publicidad y

comunicacién. No obstante, si que se aprovechara la funcionalidad de Instagram Shopping
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para etiquetar productos en publicaciones e Instastories, redirigiendo a los usuarios a la
web para completar la compra, ampliando asi la visibilidad sin perder control del proceso

de venta.

Ademas, el canal digital se complementard con la participacion en ferias artesanales y
eventos locales del sector, ya que en la zona se celebran bastantes acontecimientos de este
tipo. Esto tiene ventajas ya que permite a los vendedores tener contacto directo con los
posibles clientes, explicando y resolviendo las dudas que les puedan surgir en ese momento
y poder obtener asi un feedback inmediato. De hecho, creemos que es una buena manera
de empezar en la industria, ddndose a conocer inicialmente en la localidad y en la comarca,
para asi contribuir al boca-oido. Algunos eventos estratégicos iniciales previstos son la
Ferieta de Ainsa, que se celebra en febrero y la Expoferia de Ainsa-Sobrarbe, en
septiembre.

De acuerdo con el modelo de produccién bajo pedido, cuando un cliente realice un pedido,
se comenzara a producir al dia habil siguiente, garantizando un proceso de elaboracion de
entre 5y 7 dias segun el tipo de producto y un envio de 24/48 horas mediante la empresa

de mensajeria postal: Correos.
8. RECURSOS HUMANOS

8.1. Organizacion de la empresa

En la fase inicial del comercio online, se aprovecharan las habilidades y recursos disponibles
dentro del entorno familiar. Esto es, principalmente, que la organizacién va a constar de las dos
creadoras del negocio, que en este caso son madre e hija, la primera se encargara de la elaboracion
de los productos, y la segunda de la gestion financiera y administrativa, asi como de las estrategias

de marketing, atencion al cliente y gestién de pedidos.

Al ser fundadora y cofundadora, y por tanto responsables del negocio, sera necesario pagar la
cuota de autdbnomo que supone un gasto de 80€ al mes cada una, aprovechandonos asi de la tarifa
plana durante los dos primeros afios desde la apertura del negocio, mientras que los afios

posteriores hemos supuesto que la cuota ascendera a los 230€/pax.

Sin embargo, cuentan con la posibilidad de contratacion, a tiempo parcial o por proyecto, de una
0 mas personas adicionales en un futuro en funcién de las ventas, proporcionando asi una mayor
flexibilidad.
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En el caso de que lo anterior sucediera, el proceso de seleccidn no seria muy complicado ya que
conocen varias personas en la misma localidad que comparten la aficion por la costura y en
concreto por el crochet, que estarian dispuestas a colaborar con nosotros como asi se lo han

manifestado en muchas ocasiones.

9. PLANECONOMICO Y FINANCIERO

El plan econémico-financiero tiene como objetivo analizar en detalle los aspectos econémicos y

financieros necesarios para la puesta en marcha y consolidacion del proyecto empresarial ASNIA.

9.1. Inversién para la puesta en marcha

En primer lugar, hay que tener en cuenta que, al ser un negocio online, el trabajo se va a realizar
desde casa, por lo que se ahorraria la inversion en alquiler de un local. Para ello, se cuenta con un
espacio en la parte inferior del domicilio particular, que se usaria a modo taller, donde se realizara
tanto la produccion como la gestion administrativa y comercial del negocio.

Para la puesta en marcha del negocio se ha calculado una inversion necesaria de 7.200€, ver
desglose en el anexo 111, los cuales se fundamentan principalmente en: el desarrollo de la tienda
onling, el registro de la marca y las gestiones legales, la compra de los materiales necesarios para
realizar las labores y la inversion en marketing y publicidad. A continuacion, se detalla un

desglose por partidas:

- Inmovilizado inmaterial:

e Propiedad industrial: En ella se incluye el registro del nombre comercial, el

logotipo de la empresa, el registro en la OEPM (oficina Espafiola de Patentes y
Marcas) y la inscripcion en el Registro General de Artesania de Aragon. Se estima
un coste para ello de 1.500€.

e Aplicaciones informéticas: Para llevar a cabo una buena gestion de la empresa

online, es fundamental realizar una buena inversion en aplicaciones informaticas.
En primer lugar, para la creacion del e-commerce se realizara la suscripcion en la
plataforma Shopify, que permite crear un negocio desde cero y vender tus
productos gracias a la facilidad de su uso. Por otro lado, para la gestion de pedidos,
inventario y facturacion, se usara el software Holded, el cual utilizan muchas
empresas conocidas que venden online. Y, por Gltimo, como herramientas de
disefio y edicion para redes sociales o disefio de productos se utilizara Canva Pro.

Todo ello supondré un coste de unos 3.500€. Su vida util es de 3 afios.
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- Inmovilizado material:

e Materias primas: La lana va a ser el principal material a utilizar, aunque es cierto
gue es un concepto muy amplio y existen muchos tipos de lanas. En un principio
se realizard una compra de 5 variedades y dentro de ellas pediremos unos pocos
ovillos tanto de colores primarios como secundarios, ya que dependiendo del tipo
de producto necesitamos mas o menos cantidad de material. Finalmente, la
empresa proveedora de lanas serd Naturalmente Lanas®y de acuerdo con los
precios que aparecen en la web, se ha estimado un coste de unos 700€. No obstante,
como la produccién va a ser bajo pedido y conforme las caracteristicas de los
clientes, es preferible no tener mucha variedad de lanas en el taller y pedirlas al
proveedor cuando sea hecesario.

e Mobiliario: A pesar de contar ya con un local y algunos muebles, se ha decidido
realizar una compra valorada en 350€ en Amazon por la facilidad y seguridad que
este ofrece. En primer lugar, una mesa y silla ergonémica de oficina para conseguir
asi una mayor comodidad. Asi como también una estanteria y unas cestas de
almacenaje para guardar todos los articulos y materiales necesarios. Por Gltimo, un
foco de luz para realizar las imagenes y videos que se veran en la pagina web y
redes sociales. La vida Gtil del mobiliario sera de 10 afios.

e Materiales: En cuanto a estos, también se compraran en Amazon por la misma
razén que el mobiliario, ademas de que es una de las opciones mas econémicas y
rentables que creemos que hay en el mercado, ya que en tiendas especializadas en
costura o incluso mercerias lo ofrecen a un precio mayor. En este caso, se
compraran 5 kits de agujas que incluyen varias medidas, desde el tamafio 2mm
hasta el tamafio 6mm; 2 cajas con 300 marcadores en cada una; 5 sacos de
microfibra de polyester, que se utilizard a modo de relleno para peluches, mufiecos
o llaveros; y 5 kits de costura que incluye tijeras, metro, cortahilos y dedal, entre
otras cosas. Todo ello conlleva un coste aproximado de 160 €.

e Equipos informaticos: Para llevar a cabo un buen negocio online es importante

disponer de dispositivos electronicos en buen estado y para ello se ha estimado un
coste de 850€ que se destinaran a comprar un ordenador exclusivo para el negocio,
asi como una impresora de la marca HP, ya que consideramos que esta marca
ofrece una buena calidad-precio. La vida Util de estos es de 5 afios.

e Packaging sostenible: En este aspecto, Ecoppaper’ cumple con los requisitos y

valores que queremos transmitir a los clientes, debido a su compromiso con el

6 https://www.naturalmentelanas.com/es/
7 https://eccopaper.es/

25


https://www.naturalmentelanas.com/es/
https://eccopaper.es/

medioambiente, el uso de materiales reciclados y su fabricacion nacional. De
manera que se compraran 3 tamafios distintos de cajas, aprovechandose asi del
descuento por cantidad que ofrecen en su web, calculando un gasto de 150 €

aproximadamente.

9.2. Fuentes de financiaciéon

El proyecto se financiara mediante aportacion de recursos propios, siguiendo la estrategia de
“financial bootstrapping” (Winborg y Landstrom, 2001). Esta se adecua bastante a los proyectos
emprendedores en fases iniciales y que tiende a minimizar en gran medida el endeudamiento
externo priorizando asi el uso de los recursos propios. Es por ello que se realizara una aportacién
inicial de 15.000€ por parte de los socios fundadores, que permitirdn cubrir la inversion inicial y

cubrir los gastos iniciales.

Ademas, en un futuro, se contempla la posibilidad de recurrir a pequefios créditos para evitar
posibles tensiones de liquidez en el corto plazo, asi como también las subvenciones publicas, a
través del INAEM.

9.3. Prevision de ingresos

Conforme a un estudio realista de mercado, suponemos un crecimiento sostenido de las ventas,
de 6720€ en el afio 1 a 127.200€ en el afo 5. Esto refleja una estrategia agresiva de captacion de
clientes (de 80 a 600 anuales) y subida progresiva del precio medio (de 42€ a 53€). La
diversificacion de productos y el enfoque en segmentos de mercado como la moda sostenible

justifican este crecimiento.

Tabla 1. Ingresos previstos

Ano| Clientes estimados | Promedio de compras| Ventas estimadas (unidades) | Precio medio (€)| Ingresos estimados (€)
1 80 2 160 42 6720
2 180 3 540 44 23760
3 400 3 1200 47 56400
4 500 3 1500 50 75000
5 600 4 2400 53 127200

Fuente: Elaboracion propia

9.4. Costes y gastos operativos

Durante el primer afio, los costes mensuales del proyecto se estructuran en costes fijos y variables.
Los costes fijos ascienden a 944€ mensuales, incluyendo las cuotas de autonomo, los suministros
basicos, el marketing, el mantenimiento web, y las partidas destinadas a ferias y colaboraciones.

Los costes variables, estimados en 223€ mensuales, estin directamente relacionados con el
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volumen de ventas y comprenden los materiales y la produccién, el packaging y los envios, y las

comisiones por venta. El coste total mensual se sitaa, por tanto, en torno a los 1.165,83€.

Tabla 2. Gastos totales mensuales de cada afio

Concepto Ano 1 Ao 2 Aifo 3 Aino 4 Aiho 5
Cuota auténoma (fundadora) 80,00 80,00€ | 230,00€ | 230,00€ | 230,00 €
Cuota auténoma (madre) 80,00 € 80,00€ | 230,00€ | 230,00€ | 230,00 €
Luz, agua, teléfano, internet 100,00 € 100,00 € | 100,00€ | 100,00€ | 100,00 £
Marketing y publicidad 100,00 € 125,00€ | 16667 € | 208 33 € | 250,00 €
SEOQ vy optimizacion web 41,67 € 50,00 € 66,67 € 83,33€ | 100,00 €
Sueldos y salarios 500,00 € 800,00 € |[1.200,00€|166667€|208333€
Participacion en ferias 2500€ 33,33 € 58,33 € 75,00 € 83,33 €
Otros (ONG, comunidad) 16,67 € 16,67 € 16,67 € 25,00 € 33,33 €
Materiales y produccion (35% ventas) 196,00 € 693,00 € |1.64500€ (2187 50€|3.710,00 €
Packaging y envios 1250 € 33,33€ | 100,00€ | 166,67 € | 250,00 €
Comisiones (2,5% ventas) 14 00 € 4950€ | 117 50€ | 156,25 € | 265,00€
TOTAL GASTOS 1.165,83 € |2.060,83 €]3.930,83 €]|5.128,75 €|7.335,00 €

Fuente: Elaboracion propia

Si hacemos una vista general de los proximos 5 afios, se ha estimado los siguientes costes anuales:

Tabla 3. Gastos anuales

Concepto Aho 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Aho 5
Cuota autdnoma (fundadara) 960,00 € 960,00 € 2760 00€ | 276000€ | 2.760,00 €
Cuota autdnoma (madre) 960,00 € 960,00 € 2.760,00€ | 2.760,00€ | 2.760,00 €
Luz, agua, teléfono, internet 1.20000€ | 1.20000€ | 1.200,00€ | 1.200,00€ | 1.200,00 €
Marketing y publicidad 1.200,00€ | 1.500,00€ | 2.000,00€ | 2.500,00€ | 3.000,00€
SEOQO y optimizacion web 500,00 € 600,00 € 800,00 € 1.000,00€ | 1.200,00 €
Sueldos y salarios 6.000,00 € | 9.600,00 € | 14.400,00 € | 20.000,00 € | 25.000,00 €
Participacion en ferias 300,00 € 400,00 € 700,00 € 900,00 € 1.000,00 €
Otros (ONG, comunidad) 200,00 € 200,00 € 200,00 € 300,00 € 400,00 €
Materiales y produccion (35% ventas) 2352 00€ | 8.316,00€ | 19.740,00 €| 26.250,00 € | 44 520,00 €
Packaging y envios 150,00 € 400,00 € 1.200,00 € | 2.000,00 € | 3.000,00 €
Comisiones (2,5% ventas) 168,00 € 594 00€ 1.410,00€ | 1.875,00€ | 3.180,00 €
TOTAL GASTOS 24.790,00 €] 33.630,00 € | 50.070,00 € | 69.795,00 €] 92.120,00 €

Fuente: Elaboracion propia

La mayoria de los costes fijos se mantienen bastante estables a lo largo de los afios. La empresa

invierte mas en marketing y recursos humanos conforme aumenta la actividad. En el caso del

marketing y la publicidad, esta va incrementando ligeramente cada afio debido a la captacion de

clientes y el aumento de la fidelizacion. En cuanto a la cuota de autdnomo, en los dos primeros

afios se aprovechan de la tarifa plana, pero es a partir del tercer afio cuando esta va aumentando.

Por otro lado, en lo referente a los costes de personal, al ser autonomos, se ha decidido no cobrar

mas de 300 € cada una en los afios iniciales, pero conforme los ingresos van aumentando y por

tanto obteniendo beneficios, los salarios van incrementando. En los primeros afios solo se va a

participar en dos ferias locales con el fin de darse a conocer entre la gente autdctona, y en cuanto
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a las colaboraciones con ONG se realizaran hasta finales del primer afio, conforme se hayan ido

realizando las piezas.

En cuanto a los costes variables, éstos van creciendo en funcién de las ventas de la empresa, lo
gue permite mantener cierto control sobre el margen bruto. Un aspecto a tener en cuenta es que
en los primeros meses solo se tiene en cuenta el gasto por envio ya que el packaging ya se ha

considerado en la inversion inicial.

En lo referente a la amortizacion anual total, ésta asciende a 705€, lo que reduce el beneficio

contable y tiene un impacto positivo en la reduccion de impuestos. Esta se ha calculado de forma

lineal.
Tabla 4. Amortizacion
Elemento Tipo de activo Vida util Notas Importe (€) | Cuota de amortizacion
Aplicaciones informaticas Inmovilizado intangible 3 Shopify, Holded y Canva 1500 500
Equipos informaticos Inmovilizado material 5 Portétil, impresora 850 170
Mobiliario Inmovilizado material 10 Mesas, sillas, estanterias, etc 350 35
TOTAL 705,00 €

Fuente: Elaboracion propia

9.5. Cuenta de resultados previsional

La cuenta de pérdidas y ganancias muestra un resultado negativo en los dos primeros afios debido
a la inversion inicial y a la baja facturacion. Sin embargo, a partir del tercer afio, se empiezan a
obtener beneficios positivos que van creciendo de manera constante hasta alcanzar los 30.780 €
en el afio 5, confirmando asi la rentabilidad y sostenibilidad a medio plazo. Asimismo, las bases
negativas de resultados anteriores se compensan y la tasa impositiva comienza a aplicarse en el

cuarto afio, cuando el negocio genera beneficios.

Tabla 5. Cuenta de resultados

Concepto Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas 6.720,00 € |23.760,00 €| 56.400,00 €| 75.000,00 €|127.200,00 €
Coste de ventas (materiales) 2.352,00 € | 8.316,00 € |19.740,00 € |26.250,00 €| 44.520,00 €
Margen bruto 4.368,00 € | 15.444,00 €| 36.660,00 €|48.750,00 €| 82.680,00 €
Gastos de explotacion 11.638,00 €(16.414,00 €| 27.430,00 €]35.295,00 €| 43.500,00 €
EBITDA -7.270,00 €| -970,00€ | S.230,00 € | 13.455,00 €| 39.180,00 €
Amortizacion 705,00 € 705,00 € 705,00 € 705,00 € 705,00 €
EBIT -7.975,00 € | -1.675,00 €| 8.525,00 € | 12.750,00 €| 38.475,00 €
Bases negativas de ejercicios previos 0,00 € -7.975,00 € | -9.650,00 € | -1.125,00 € 0,00 €
Base imponible -7.975,00 € | -9.650,00 € | -1.125,00 € | 11.625,00 €| 38.475,00 €
Impuesto (20%) 0,00 € 0,00 € 0,00 € 2.325,00 € | 7.695,00€
Resultado neto -7.975,00 € | -1.675,00 €| 8.525,00 € |10.425,00 €| 30.780,00 €

Fuente: Elaboracion propia
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9.6. Umbral de rentabilidad

El umbral de rentabilidad o punto muerto es el nivel de ventas en el que los ingresos totales de
una empresa igualan a sus costes totales. Es decir, en este punto no se generan pérdidas ni se
obtienen beneficios (Garcia, E., & Martinez, I. M, 2012).

Se ha tomado como referencia los datos del primer afio para su célculo, aunque para analizar la

viabilidad a corto plazo y tener una vision mas detallada se han hecho los calculos mensuales.

Tabla 6. Umbral de rentabilidad

Coste variable unitario 16 69 €
Precio de venta por unidad 42 00 €
Costes fijos mensuales 943 33 €
Margen de contribucién 2531 €
Umbral de rentabilidad mensual (uds) 37,27
Umbral de rentabilidad mensual (€) 1.56523 €

Fuente: Elaboracion propia

El negocio debe vender 37 unidades o generar 1.565,23 € en ingresos cada mes del ano 1 para

alcanzar el punto de equilibrio.

9.7. Flujos de caja

Segun Mascarefias Pérez- Iiiigo (2017), en su libro “Manual de Finanzas Empresariales”: "Los
flujos de caja o flujos de efectivo representan las entradas y salidas reales de dinero que se

producen en una empresa durante un periodo determinado.”

Tabla 7. Flujos de caja

Concepto Ao 0 (€) Ao 1 [€) Aiio 2 (€) Afo 3 (€) Aio 4 (€) Aiio 5 (€)
Beneficio Neto (Después de Impuestos) 0,00 € -7.975,00€ | -1.675,00€ | 852500€ | 1042500€ | 30.780,00 €
Ajustes:
+ Amortizacion 0,00 € 705,00 € 705,00 € 705,00 € 705,00 € 705,00 €
Flujo de Caja de las Actividades de Explotacion -7.270,00€ | -970,00€ 9.230,00€ | 11.130,00€ | 31.485,00 €
Inversiones:
- Inversion Inicial (Neto) -7.200,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Flujo de Caja de las Actividades de Inversion -7.200,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Financiacion:
- Aportacion de Capital 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Flujo de Caja de las Actividades de Financiacion | 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Variacion Neta de Efectivo 7.800,00 € | -7.270,00 € | -970,00 € 9.230,00 € | 11.130,00 € | 31.485,00 €
Efectivo al Principio del Periodo 0,00 € 0,00 € -7.270,00€ | -824000€ 990,00 € 12.120,00 €
Efectivo al Final del Periodo 7.800,00€ | -7.270,00 € | -8.240,00 € 990,00 € 12.120,00 € | 43.605,00 €

Fuente: Elaboracion propia

En nuestro caso, se ha considerado la actividad de explotacidn, las inversiones y la financiacion.

Podemos ver que en los dos primeros afios el flujo de caja es negativo y se vuelve positivo a partir
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del tercero, reflejando asi la recuperacion de la inversion y la generacion de liquidez. Ante la
prevision de estos saldos de efectivo negativos se plantean una serie de medidas para garantizar
la viabilidad del proyecto. Estas incluyen la reduccion de costes (especialmente en marketing,
SEO y envios), el aumento de los ingresos a través de estrategias de venta mas agresivas, la
busqueda de aportaciones adicionales de capital, y una gestién eficiente de la tesoreria mediante
la elaboracion de presupuestos detallados. La implementacidn de estas acciones permitira mitigar

el riesgo de falta de liquidez y asegurar la sostenibilidad del proyecto a largo plazo.

9.8. Anadlisis de viabilidad y rentabilidad

Una vez obtenidos los flujos de efectivo, vamos a estudiar la rentabilidad mediante el uso de dos
herramientas: El VAN y la TIR.

El Valor Actual Neto (VAN) es una herramienta financiera crucial en la toma de decisiones de
inversion, ya que considera el valor del dinero en el tiempo y permite comparar la rentabilidad de
diferentes proyectos. Segin Fontaine (2018) en su obra “Finanzas para la gestiéon empresarial”:
“El VAN de un proyecto de inversion es el valor actual de los flujos de efectivo futuros esperados,

menos el valor actual del desembolso inicial”.

En nuestro caso, se requiere de un desembolso inicial de 7.800€, como resultado de la diferencia
entre la aportacion de los socios y la inversion inicial, y se espera que se va a obtener beneficio

en el tercer afio. Vamos a aplicar un tipo de descuento del 10%.

Tabla 8. Calculo del VAN

Aio Desembolso | Flujo de caja | Factor de descuento | Flujo de caja descontado
1 0 -1.270,00 € 10% -6.609,09 €
2 0 -970,00 € 10% 801,65 €
3 0 9.230,00 € 10% 6.934 64 €
4 0 11.130,00 € 10% 760194 €
5 0 31.485,00 € 10% 19564971 €
0 7800 7.800,00 € 10% 7.800,00 €
VAN 34.475,54 €

Fuente: Elaboracion propia
Tras los célculos podemos ver que el VAN es positivo por lo que la inversion seria aceptable.

En cuanto a la TIR (Tasa Interna de Retorno), tal y como la define VVan Horne y Wachowicz
(2010) en su obra “Fundamentos de Administracion Financiera”, es la tasa de descuento que hace
que el VAN del proyecto sea exactamente igual a cero. En nuestro caso, esta es de 82%, por tanto,

supera el coste de capital (10%) y ademas al ser un negocio de emprendimiento, con un riesgo
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elevado, que supere el 50% significa que el proyecto tiene una rentabilidad alta y atractiva para

invertir en él.

10. CONCLUSIONES

A lo largo de este trabajo de fin de grado, he tenido la oportunidad de aplicar los conocimientos
adquiridos durante la carrera de Administracion y Direccion de Empresas para analizar la
viabilidad de una tienda online de productos artesanales y sostenibles: ASNIA.

Durante el proceso de elaboracion del proyecto, se han utilizado diferentes herramientas de
analisis estratégico, de mercado y financiero. Gracias a ellas ha sido posible disefiar un plan de
negocio que tiene en cuenta las particularidades del sector artesanal, el crecimiento del comercio

electronico y la importancia creciente del consumo responsable y local.

En cuanto al andlisis econdmico-financiero, se han realizado previsiones de ingresos y gastos
realistas. A pesar de los retos iniciales derivados de la limitacién de produccién artesanal y la
necesidad de posicionar la marca, los indicadores financieros como el Valor Actual Neto (VAN)
positivo y la Tasa Interno de Retorno (TIR) atractiva muestran que se trata de un proyecto viable
y rentable a medio plazo. Se estima que el punto de equilibrio se alcanzara en el tercer afio de

actividad.

La realizacion de este trabajo me ha servido para darme cuenta de todos los factores necesarios a
tener en cuenta en la creacion de una empresa online, desde la necesidad de una estrategia digital
eficaz hasta la gestion cuidadosa de los costes logisticos y operativos, reforzando asi la

importancia de una vision estratégica integral para aumentar las probabilidades de éxito.

En resumen, ASNIA es un proyecto que combina tradicion, innovacion y sostenibilidad, alineado
con las tendencias de consumo actuales. Aunque presenta riesgos y retos, como cualquier
iniciativa empresarial, su propuesta de valor diferenciada, su control de costes y su enfoque
estratégico permiten afirmar que se trata de un proyecto viable, con un crecimiento moderado en

el mercado regional y nacional.
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12. ANEXOS

ANEXO I: Pantalla principal de la web

iProximamente! =,

ANEXO II: Productos a vender en la web.
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Llaveros

Coleccion de bebé
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Coleccion amigurumi
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Coleccion boda
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ANEXO IlI: Inversion para la puesta en marcha

BIO LANA

Tipos de lanas

MARCAS

B.C.Garn AsP

Durable
Hijertegarn

BIO LANA 205
5,10 €

ANADIR AL CARRITO

BIO LANA

BIO LANA es pura lana orgénica (biolégica/ecolégica). Es un hilo suave y versatil que puede ser utilizado tanto para prendas de
vestir como para crear objetos de decoracion y creaciones tnicas que le den a nuestro hogar un toque célido y acogedor. Su
equilibrada gama de tonos naturales y de colores nos permite jugar con ellos y crear maravillosos disefios a jacquard. Lana
organica es aquella procedente de ovejas que han sido alimentadas con pastos que carecen de fertilizantes o pesticidas. Toda su
alimentacién es natural y ademas el uso de medicamentos en estos animales esta totalmente controlado. Toda la cadena desde
el pasto hasta el hilado, tefiido y su posterior almacenamiento esta certificada para asegurar un producto de alta calidad
respetando |a necesaria sostenibilidad del medio ambiente. Esta certificacién garantiza que la lana esta probada y controlada en
todas las etapas de su procesamiento y esta libre de sustancias nocivas. Usar prendas tejidas con lanas orgénicas disminuye el
riesgo de alergias e irritaciones por estar libre de productos quimicas, supone un respeto hacia los animales y el medio ambiente
en general. Al estar libre de residuos quimicos sus propiedades de suavidad, elasticidad asi como sus cualidades térmicas se
mantienen intactas. Especialmente indicada para pieles delicadas o bebés. Posee las certificaciones GLOBAL ORGANIC TEXTILE
STANDARD e ICEA

Composicién: 100% lana organica (ecolégica)

Ovillo de 50gr, aprox 100m (109 yardas)

Muestra 10 x 10 cm = 15 puntos x 20 vueltas

Aguias de 4,5mm a 5.5mm

BIO LANA 206 BIO LANA 282
5,10 € 510 €
ANADIR AL CARRITO ANADIR AL CARRITO
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ORGANIC TRIO

ORGANIC TRIO

ORGANIC TRIO es un hilo fino de suave textura que combina las exclusivas cualidades de la seda y del algodén organico con la
elasticidad, suavidad y calidez de la lana merina orgénica. Ideal para todo tipo de proyectos como jerséis, chaquetas, chales,
cuellos y demas complementos. Ideal para tejer prendas caladas o de entretiempo. Esta lana posee las certificacion GLOBAL
ORGANIC TEXTILE STANDARD (GOTS). Lana orgénica es aquella procedente de ovejas que han sido alimentadas con pastos que
carecen de fertilizantes o pesticidas. Toda su alimentacién es natural y ademas el uso de medicamentos en estos animales esta
totalmente controlado. Toda la cadena desde el pasto hasta el hilado, tefiido y su posterior almacenamiento esta certificada para
asegurar un producto de alta calidad respetando la necesaria sostenibilidad del medio ambiente. El algoddn organico es aquel

que en su proceso de cultivo, recoleccién, hilado y tefiido esta certificado como organico (ecolégico). La ausencia de residuos

toxicos (pesticidas y blanqueadores) hace que el algodén organico sea mucho méas suave que el algodén comuin, es mas
transpirable y evita las alergias derivadas de los productos quimicos. Esta certificacién garantiza que los hilos esten probados y
controlados en todas las etapas de su procesamiento y estan libres de sustancias nocivas. Usar prendas tejidas con hilos
MARCAS organicos disminuye el riesgo de alergias e irritaciones por estar libre de productos quimicos, supone un respeto hacia los

animales y el medio ambiente. Al estar libre de residuos quimicos sus propiedades de suavidad, elasticidad asi como sus

B.C.Garn AsP cualidades térmicas se mantienen intactas. Especialmente indicada para pieles delicadas o bebés.
Durable Composicién: 50% lana merino organica, 25% algodén organico, 25% seda

Hjertegarn Ovillo de 50 gr aprox. 230m (252 yardas)

ISTEX Agujas: 3 -4mm (UK: 8 / US: 6)

ORGANIC TRIO 5020 ORGANIC TRIO 5021 ORGANIC TRIO 5027
5,10 € 5,10 € 5,10 €
ANADIR AL CARRITO ANADIR AL CARRITO ANADIR AL CARRITO
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BIO LANA FINE

MARCAS

B.C.Garn AsP
Durable

Hinrtamarn

515€

BIO LANA FINE

BIO LANA FINE es pura lana organica (bioldgica/ecoldgica). Es un hilo fino, suave y versatil que puede ser utilizado tanto para
prendas de vestir como para crear objetos de decoracién y creaciones Unicas que le den a nuestro hogar un toque calido y
acogedor. Su equilibrada gama de tonos naturales y de colores nos permite jugar con ellos y crear maravillosos disefios a
jacquard. Ideal para prendas de bebé. Lana orgénica es aquella procedente de ovejas que han sido alimentadas con pastos que
carecen de fertilizantes o pesticidas. Toda su alimentacién es natural y ademas el uso de medicamentos en estos animales esta
totalmente controlado. Toda la cadena desde el pasto hasta el hilado, tefiido y su posterior almacenamiento esta certificada para
asegurar un producto de alta calidad respetando la necesaria sostenibilidad del medio ambiente. Esta certificacién garantiza que
la lana esta probada y controlada en todas las etapas de su procesamiento y esta libre de sustancias nocivas. Usar prendas
tejidas con lanas orgénicas disminuye el riesgo de alergias e irritaciones por estar libre de productos quimicos, supone un
respeto hacia los animales y el medio ambiente en general. Al estar libre de residuos quimicos sus propiedades de suavidad,
elasticidad asi como sus cualidades térmicas se mantienen intactas. Especialmente indicada para pieles delicadas o bebés. Posee
las certificaciones GLOBAL ORGANIC TEXTILE STANDARD e ICEA

Composicién: 100% lana orgénica (ecolégica)

Ovillo de 50gr, aprox 175m (191 yardas)

Muestra 10 x 10 cm = 23 puntos x 30 vueltas

R B R A

BIO LANA FINE 700 (NATURAL,... BIO LANA FINE 800 (NATURAL,... BIO LANA FINE 887
515€ 515€
ANADIR AL CARRITO ANADIR AL CARRITO

ANADIR AL CARRITO
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JAWOLL TWIN

JAWOLL TWIN

JAWOLL TWIN es lana tradicional para tejer calcetines, fina, suave y resistente que se puede lavar a maquina. Su lenta
degradacién de colores y su corte idéntico en todos los ovillos hace que tejer un par de calcetines exactamente iguales sea un
juego de nifios. Es una lana perfecta para tejer calcetines, jerséis y chaquetas, chales cuellos y bufandas, gorros y guantes,
mantas y cojines, etc., en fin, cualquier tipo de proyecto que precise de una lana fina, moderna y resistente.

Composicién: 75% lana virgen superwash, 25% poliamida

Ovillo de 50gr, aprox 210m (230 yardas)

Tensién 10x10 cm = 30 puntos x 41 vueltas

Agujas: de 2,5 mm a 3,5 mm

JAWOLL TWIN 509 JAWOLL TWIN 512 JAWOLL TWIN 514
6,15 € 6,15 € 6,15 €
ANADIR AL CARRITO ANADIR AL CARRITO ANADIR AL CARRITO
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BIO SOFT

BIO SOFT

TEXTILE STANDARD e ICEA
Composicién: 100% algodén organico (ecoldgico)
Ovillo de 100gr, aprox 140m (153 yardas)

Tensién 10 x 10 cm = 14 puntos x 20 pasadas

Agujas de 5mm a 6mm

BIO SOFT es un hilo de algodén de grueso medio pero a la par suave, esponjoso y ligero. Su proceso de cultivo, recoleccién, hilado
y tefiido estd certificado como organico (ecolégico). La ausencia de residuos toxicos (pesticidas y blanqueadores) hace que el
algodén orgéanico sea mucho mas suave que el algodén comin, es mas transpirable y evita las alergias derivadas de los
productos quimicos. Especialmente indicado para piles delicadas o bebés, ideal para tejer todo tipo de proyectos, desde para

jerséis veraniegos, tops y chaquetas, a complementos como bolsos gorros, etc. Posee las certificaciones GLOBAL ORGANIC

BIO SOFT 822 BIO SOFT 859 BIO SOFT 861
7,15 € 715 € 715 €
ANADIR AL CARRITO ARNADIR AL CARRITO ANADIR AL CARRITO
LANAS Precio Cantidad Total
Bio lana (50gr) 510€ 30 153,00
QOrganic Trio (50gr) 5,10 € 30 153,00
Bio lana Fine (50gr) 515 € 25 128,75
Jawoll twin (50gr) 6,15 € 20 123,00
Bio soft ovillo (100 gr) 715 € 16 114,40
TOTAL 67215 €
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e Compraen Amazon

MATERIALES:

- Kit agujas ergondmicas de medidas de 2,5mm a 6mm

"?| D @ D

L1

iii
8b e l}!.

o>

Pasa el rat6n por encima de la imagen para ampliarla

LERANXIN 8 Piezas Ganchillos Crochet Ergonémicos, Agujas
de Ganchillo con Mango de Silicona, Crochet Kitde 2,53 6

mm, Agujas Crochet para Bricolaje y Tejido
Marca: LERANXIN
3,2 %k kirirn/ (9) | Buscar en esta pagina

899€

/prime

Devoluciones GRATIS v

Los precios de los productos vendidos en Amazon incluyen el IVA. Dependiendo de tu direccién de
entrega, el IVA puede variar al finalizar la compra. Para obtener mas informacion, haz clic aqui.

Ahorra 5% en cada 4 o mas Comprar articulos seleccionados »

Hasta 15 % de descuento  si cumples los requisitos Comprar articulos seleccionados »
Ahorra hasta el 7% con los precios para empresas. Registrate para obtener una cuenta de Amazon
Business gratuita

Material silicona
Marca LERANXIN
Color carbon
Material del mango Silicona
Niumero de piezas 8
Fabricante LERANXIN

- Caja 300 unidades marcadores

0 - h | -.\‘ ’ .
N \
B obtener mas informacion, haz clic aqui.
\V Color Plata
Material Pléstico

Pasa el raton por encima de la imagen para ampliarla

Lxtness Marcadores Crochet,300 Piezas
Marcadores Ganchillo,15Colores Marcadores
de Puntos Crochet,Bloqueo Clip
Puntada,Marcadores para Tejer y Crochet,
con1 Caja de Almacenamiento

Marca: Lxtness
4,8 fkdk kv (11)
50+ comprados el mes pasado

699€

/prime
Devoluciones GRATIS v
Los precios de los productos vendidos en Amazon incluyen el IVA. Dependiendo

de tu direccion de entrega, el IVA puede variar al finalizar la compra. Para

(E4

Marca Lxtness

Acerca de este producto
A @}é‘ 8% e Alta calidad. Los marcadores de punto estan hechos de pldstico resistente y

Iac niazac ca nuaden rarrar hion v tamhidn vnluar 2 ahrir Marcac doe nuntadac
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Microfibra para rellenar

>/

Pasa el ratén por encima de la imagen para ampliarla

CHELY INTERMARKET - Fibra Hueca Siliconada
100% Poliéster, (1 Kg) Saco de Tela Relleno de
Microfibra para Rellenar Cojines, Peluches y

Almohadas.
Visita la tienda de CHELY INTERMARKET
4,4 ek hHkdr v (85)

50+ comprados el mes pasado

‘I ‘I 93 €
prime
Devoluciones GRATIS v
Los precios de los productos vendidos en Amazon incluyen el IVA. Dependiendo

de tu direccion de entrega, el IVA puede variar al finalizar la compra. Para
obtener mds informacion, haz clic aqui.

&

Tamanio: 1 Kg
1Kg 2Kg 3Kg 4Kg
11,93€ 19,87€ 27,87€ 33,87€
Envio GRATIS Envio GRATIS Envio GRATIS Envio GRATIS
viernes viernes viernes viernes

37,87€
Envio GRATIS
viernes

5Kg

XPEX Kit de Costura para Descoser,4 Piezas, Herramienta
para Cortar Hilos con Tijeras de Recortar, Cinta Métrica
Suave y Bolsa de Almacenamiento para Coser,Colores

Aleatorios
Marca: XPEX
4,5 ®kkkfrv (53) | Buscar en esta pagina

849€

prime
Devoluciones GRATIS v
Los precios de los productos vendidos en Amazon incluyen el IVA. Dependiendo de tu direccion de

entrega, el IVA puede variar al finalizar la compra. Para obtener mas informacidn, haz clic aqui.
Material Metal y plastico
Marca XPEX
Informacion del paquete Bolsa

Componentes incluidos tijeras, cinta métrica suave, bolsa de almacenamiento

Numero de unidades 1.0 unidad
MATERIALES Precio € Cantidad Total
Kit agujas de amazon 899 € 5 44 95 €
Marcadores 6,99 € 2 1398 €
Microfibra polyester 11,93 € 5 59,65 €
Kit costura 849 € 5 42 45 €
TOTAL 161,03 €
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MOBILIARIO:

- Silla de oficina

4ogar y cocina » Muebles » Oficina » Sillas y sofas » Sillas de escritorio

- Mesa de oficina

Hogar y cocina * Muebles » Oficina » Escritorios y mesas para ordenador » Escritorios

Pasa el ratén por encima de la imagen para ampliarla

[

(4

Yaheetech Silla de Oficina Ergonomica Silla

Reposabrazo Ajustable Silla Oficina Trabajo
con Reposacabeza Silla Giratoria Negro

Visita la tienda de Yaheetech
4,2 %ok dekeir v (1.983)

€ 1 caracteristica de sostenibilidad

ELERERTLNEEE en Sillas de escritorio de oficina

1 mil+ comprados el mes pasado

8899€

Devoluciones GRATIS v

Los precios de los productos vendidos en Amazon incluyen el IVA. Dependiendo
de tu direccion de entrega, el IVA puede variar al finalizar la compra. Para

obtener mas informacidn, haz clic aqui.

Ahorra hasta el 2% con los precios para empresas. Registrate para obtener una

cuenta de Amazon Business gratuita

Financia este producto en 4 cuotas/90 dias con Paga en 4 de Cofidis

Ver mas

Habitdesign Mesa Ordenador Reversible con 2
Cajones y 1 Puerta, Mesa Despacho, Escritorio,
Modelo Athena, Acabado en Color Blanco
Artik, Medidas: 138 cm (Ancho) x 60 cm
(Fondo) x 74 cm (Alto)

Visita la tienda de Habitdesign
42 kkddr s (833)

100+ comprados el mes pasado

19 % 104%¢

Precio recomendado: 329,95€ @

Los precios de los productos vendidos en Amazon incluyen el IVA. Dependiendo
de tu direccion de entrega, el IVA puede variar al finalizar la compra. Para
obtener mds informacidn, haz clic aqui.

Financia este producto en 4 cuotas/90 dias con Paga en 4 de Cofidis
Ver mds

1047

Entrega GRATIS el jueves, 24 de
abril para clientes de Prime. Ver

detalles

@ Enviar a MARIA - Ainsa 22330

En stock

Cantidad: 1 v

Afadir a la cesta

Comprar ya

Amazon
Amazon

s Se puede devolver

dias a partir de la

Pago Transaccién sequra
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- Estanteria

(4

Pasa el raton por encima de la imagen para ampliarla

- Cestas de almacenaje

Hogar y cocina » Almacenamiento y organizacion » Cestos y cubos @ Cubos de almacenaje sin tapa

]

Pasa el raton por encima de la imagen para ampliarla

VASAGLE Estanteria, Libreria de 3 Niveles,
Estanteria de Almacenamiento Abierto, 29 x
97,5 x 97,5 cm, 3 Compartimentos con
Puertas, para Sala de Estar, Estudio, Comedor,
Blanco Nube LBC33WT

Visita la tienda de VASAGLE
4,4 Jokkkodr v (183)

@ 1 caracteristica de sostenibilidad v

8999€

Los precios de los productos vendidos en Amazon incluyen el IVA. Dependiendo
de tu direccion de entrega, el IVA puede variar al finalizar la compra. Para
obtener mds informacion, haz clic aqui.

Ahorra hasta el 6% con los precios para empresas. Registrate para obtener una
cuenta de Amazon Business gratuita

Financia este producto en 4 cuotas/90 dias con Paga en 4 de Cofidis
Ver mds

Amazon Basics Cubos de Almacenamiento, 6
UnidadES, de Tela, Plegables, con Asas, 26.67
X 26.67 x 27.94 cm, Color Blanco

Visita la tienda de Amazon Basics
4,6 e ddodr v (107.150)

EOERERTIELER  en Cubos de almacenaje sin tapa

50+ comprados el mes pasado

2069 €

vprime

Devoluciones GRATIS v

Los precios de los productos vendidos en Amazon incluyen el IVA. Dependiendo
de tu direccidn de entrega, el IVA puede variar al finalizar la compra. Para
obtener mas informacion, haz clic aqui.

Ahorra hasta el 15% con los precios para empresas. Registrate para obtener una
cuenta de Amazon Business gratuita

Puede estar disponible a un precio mas bajo en otros vendedores, posiblemente
sin envio de Amazon Prime gratis.

Tamafio: 26.67 x 26.67 x 27.94 cm
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- Aro de luz con tripode alto

\— N

Aro de Luz con Tripode Alto (Altura Total
1,8 m), 10.2" Ring Light con Control
Remoto, Aros de Luz para Mdvil, Anillo de
Luz LED para Fotografia, Maquillaje,
Flash, Youtube, Video

Marca: LIPETY
4,2 *hekedr v (5.364)

Opcidn Amazon

500+ comprados el mes pasado

-15 % 33%¢
Precio recomendado: 39;99€ @

prime
Devoluciones GRATIS v
Los precios de los productos vendidos en Amazon incluyen el IVA.
Dependiendo de tu direccion de entrega, el IVA puede variar al finalizar
la compra. Para obtener mds informacion, haz clic aqui.
Cupén: [} Aplicar cupén de 20% Condiciones
Puede estar disponible a un precio mds bajo en otros vendedores,
posiblemente sin envio de Amazon Prime gratis.

Color: 10 INCH

Pasa el ratén por encima de la imagen para ampliarla i"*"‘a. . T-I'E’RETY
MOBILIARIO Precio Cantidad Total
Silla oficina 88,99 € 1 88,99 €
Mesa oficina 104 90 € 1 104,90 €
Estanteria 89,99 € 1 89,99 €
Cestas almacenaje pack 6 uds 2069 € 1 2069 €
Foco de luz 33,99 € 1 33,99 €
TOTAL 338,56 €

e Packaging Eccopaper

3lecm

Desde 0,88 €
Ahorras 550 €

vPack con 25 unidades

v Producto directo de fabrica
vPaga en 3 plazos sin intereses
VPrecio por unidad

NI W

00156912

Referencia: SCP1435
Categorias: Cajas E-Commerce, Cajas Personalizadas para Envios, Pack 25

unidades, Transporte

Control de Stock:
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Importe con el descuento aplicado:

Subtotal: (IVA no incluido) 48,00 €
Precio por unidad: (IVA no incluido) 0,96 €

- 5O + Seleccionar Cantidad

VvPack con 15 unidades

v Producto directo de fabrica
vPaga en 3 plazos sin intereses
v Precio por unidad

00165914

Referencia: LT015804

Categorias: Cajas E-Commerce, Cajas E-Commerce Personalizadas, Pack 15
unidades, Transporte

Control de Stock: Disponible para entrega inmediat

iPaga menos, comprando mas!

Importe con el descuento aplicado:

Subtotal: (IVA no incluido) 34,50 €
Precio por unidad: (IVA no incluido) 1,15 €

- 30 + Seleccionar Cantidad
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Cajas E-Commerce

Desde 0,92 €
Ahorras 3,30 €

VCaja con 15 unidades
vProducto directo de fabrica
vPaga en 3 plazos sin intereses
VPrecio por unidad

00165853

Referencia: LT015802

Categorias: Cajas E-Commerce, Cajas E-Commerce Personalizadas, Pack 15

unidades, Transporte

Control de Stock: Disponible para entrega inmediata

Subtotal: (IVA no incluido) 30,30 €
Precio por unidad: (IVA no incluido) 1,01 €

- 30 + Seleccionar Cantidad

PACKAGING Precio Cantidad Total
caja 28*31*5 096 € 50 48,00 €
caja 40°30*10 115 € 30 3450€
caja 331915 1.01€ 30 30,30 €
TOTAL 112,80 €

e Equipos informaticos
- Portétil HP

Jkkoky: 43(10) Hacerunapregunta

Portatil HP 250 G10 con 3 anos de garantia

Excelente calidad precio. Navega por Internet, compra online y realiza tareas
cotidianas. Este PC te lo pone fécil.

PVPR anterior 70031€

700,31€ o
Klama  Paga en 3 plazos de 23343 € sin intereses (0% TAE). Mas informacién

@ DISPONBLE Envioen 48 @)

> iEres una empresa o auténomo? Registrate y consigue precios especiales
[
| SISTEMA OPERATIVO | Windows 11Pro

PROCESADOR | Intel* Core™ 5 1334U (132 generacion)
MEMORIARAM | 16 GBRAM
DISCODURO | 512GB SSD

50



- Impresora HP

{F Hasta50€ de reemboiso >

Kok kA 38 (13) Hacer

Impresora multifuncion HP OfficeJet Pro 8125e
con 3 meses en Instant Ink

Cree gréficos en colores vivos y texto en negro, ideales para folletos,
presentaciones y otros documentos de oficina

119,90€

Klarna  Paga en 3 plazos de 39,96 € sin intereses (0% TAE). Mas informacion

ANADIR AL CARRITO

@ DISPONBLE Envioen48 @ @

EQUIPOS INFORMATICOS Precio € Cantidad Total
Portatil HP 119,90 € 1 119,90 €
Impresora HP 700,31 € 1 700,31 €
TOTAL 820,21 €
e INMOVILIZADO INMATERIAL
INMOVILIZADO INMATERIAL Coste

Propiedad industrial (registro de marca y gestiones legales) | 1.500,00 €

API (shopify, holded, marketing) 3.500,00 €

TOTAL

5.000,00 €

e INVERSION INICIAL TOTAL

TOTAL INVERSION INICIAL

7.104,756 €
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