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1-INTRODUCCIÓN  
 
El objetivo del presente trabajo de fin de grado es el de realizar un estudio 
económico con la finalidad de determinar si la inversión que pretendo realizar en 
una nueva empresa es viable. Esta nueva empresa se dedicaría a la venta de 
excursiones on-line para turistas en la isla de Mallorca. 
 
El motivo de elegir esta modalidad de negocio se debe a que, durante los últimos 
años, el mundo de los TTOO y AAVV han pasado de ser utilizados más por 
internet que asistiendo a una oficina física. 
 
Opino que esta tendencia propicia la proliferación de éste tipo de empresas ya 
que se reducen gastos tales como alquiler de local, personal, electricidad etc., lo 
cual puede propiciar que este tipo de empresas puedan obtener beneficios. 
 
He elegido que la empresa sea de ventas de excursiones ya que he trabajado 
en una compañía que ofrecía servicios turísticos y la facturación con 
intermediarios online era muy destacada. 
 
El objetivo que me marco realizando el presente estudio de viabilidad es el de 
determinar si la venta online puede proporcionar una gran rentabilidad a las 
empresas. De ser así, posiblemente en un futuro próximo cabría la posibilidad 
de que montase una empresa de venta online. 
 
Finalmente, la dificultad que me he encontrado para realizar el presente trabajo 
es la de elegir la información precisa y adecuada para llevar a cabo el mismo, 
así como plasmar en el trabajo todas las ideas que me han venido surgiendo 
pues me ha sido totalmente imposible en 8.000 palabras resumir todo lo que 
pretendo explicar. En este sentido, el tutor del trabajo me ha permitido superar 
este límite para que el trabajo tenga una mayor consistencia. 
 
A continuación, en el siguiente apartado, pasamos a describir la metodología 
utilizada para la elaboración del presente trabajo. 
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2-METODOLOGÍA 
 
Respecto a la metodología utilizada ésta ha sido múltiple. Concretamente he 
realizado una revisión literaria de determinadas páginas webs a través de un 
buscador y eligiendo la información de las páginas que más datos me ofrecían 
para poder realizar mi estudio. 
 
Para el estudio realizaré un plan de viabilidad en el cual se estudian diferentes 
conceptos (www.camaraburgos.com). El plan de viabilidad consiste en elaborar 
un documento con el fin de planificar y controlar los puntos más importantes de 
la idea del negocio. Su función es la de plasmar en un documento como se va a 
organizar la empresa, cuales son los recursos necesarios para su puesta en 
marcha y realizar una previsión de su puesta en funcionamiento.  
 
Para su elaboración es importante analizar los siguientes aspectos: 
 

- Describir la idea de empresa que se desea desarrollar, ¿qué quiero 
hacer?, ¿cómo?, ¿dónde me quiero ubicar?  
 

- Definir y explicar el producto o servicio que se va a ofrecer a los clientes. 
 

- Realizar un análisis del mercado, quienes son nuestros futuros clientes y 
cuál es nuestra mayor competencia. 
 

- Recursos propios que disponemos, recursos ajenos a solicitar al banco. 
 

- Saber cuánto personal vamos a precisar para la puesta en marcha de la 
empresa. 
 

- Finalmente, es importante realizar una previsión de ingresos y gastos, en 
este caso, al tratarse de una estimación de datos hay que realizar una 
previsión optimista (recogiendo los datos más favorables para la empresa) 
y una previsión pesimista, (situándonos en el escenario más pesimista). 

 
En el caso de la empresa que quiero llevar a cabo, para comenzar, describiré la 
idea empresarial describiendo el tipo de empresa y servicios que ofrecemos, la 
importancia de la imagen de la empresa, así como la situación actual de las 
empresas online. 
 
También realizaré un estudio de mercado, de los clientes potenciales y de los 
competidores existentes destacando los competidores más directos y con los 
que nuestra empresa tiene más similitudes. 
 
Posteriormente, explicaré todos los servicios que ofrecemos a nuestros clientes, 
detallando los diferentes segmentos, describiendo el tipo de servicio y 
presentando la variedad de precios.  
 
A continuación, describiré la estructura organizativa para poder desarrollar la 
empresa. Es importante tener en cuenta de cuanto personal se va a precisar, del 
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tipo de contratación, saber cuántas personas se van a contratar a jornada parcial, 
y cuantas, a jornada completa, así como los salarios que se les van a ofrecer. 
 
Como siguiente punto a destacar, elaboraré un plan de marketing analizando las 
diferentes variables internas y externas que afectan al proyecto (conocido como 
el análisis DAFO), también explicaré nuestra política comercial analizando las 4p 
del marketing. 
 
A continuación, el siguiente apartado trata del Plan Financiero de la empresa, en 
este punto explicaré la forma jurídica en la que se constituirá la empresa y cuál 
será el proyecto de inversión. Dentro del proyecto de inversión explicaré los 
recursos propios que aportaré a la empresa, así como el préstamo que solicitaré 
al banco. 
 
Para finalizar, realizaré un análisis de escenarios del proyecto empresarial a 
través de una previsión de costes y ventas.  En este apartado examinaré los 
diferentes resultados obtenidos tanto en el escenario optimista como en el 
escenario más pesimista. Una vez analizados los resultados obtenidos podré 
determinar si el proyecto es viable o en caso negativo produce pérdidas y no 
debería llevarse a cabo.  
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3- DESCRIPCIÓN DE LA IDEA EMPRESARIAL 
 
En el presente apartado voy a realizar una descripción de la idea empresarial y 
la voy analizar (www.boltana.es) definiendo el proyecto, describiendo el servicio 
que ofrecemos, mostraré la imagen y marca elegidos y también explicaré la 
situación actual de las empresas online. 
 
3.1 Definición del proyecto 
 
La idea es de crear una oficina virtual en la que poder realizar reservas de 
excursiones y hacer posible la relación directa y constante (24h) del cliente y la 
empresa a través de internet. 
 
En este caso la creación de una empresa de excursiones online nos permite 
establecer una relación constante entre el cliente y la agencia sin requerir la 
presencia física de ambas partes. 
 
De esta manera gracias a internet nos permitiría acercarnos a miles de personas 
con necesidades diferentes y poder ofrecerles nuestras excursiones por la isla 
con una gran variedad de visitas dirigidas a diferentes segmentos, y, además, 
poder ofrecerles informaci·n detallada de las actividades, fiestas, eventosé. que 
se realizan en nuestra isla. 
 
3.2 Descripción del producto 
 
Es una agencia online que ofrece diferentes servicios de ocio dirigido a los 
turistas. 

 
Los servicios que ofreceremos en nuestra web serán diferentes excursiones 
tanto de día como de noche (que se detallarán en el apartado nº 3) dirigido a los 
turistas que visiten nuestra isla. El servicio será a un precio muy competitivo y de 
la mejor calidad posible para satisfacer las necesidades del turista y así poder 
cumplir con sus expectativas. 
 
3.3 La imagen y marca 
 
La imagen es la forma en la que comunicamos a los clientes lo que les 
ofrecemos. 
 
Los clientes se orientan por lo que ven, en la primera imagen que reciben, y la 
marca es lo que nos atrae a ellos. Es el logotipo, combinación de símbolos, 
mezcla de colores, incluso un slogan o una música particular. 
 
La imagen es un método muy efectivo para que con un simple vistazo a nuestro 
logo despertemos un sentimiento de atracción a nuestros clientes. 
 
Es importante tener en cuenta que para que nuestra imagen de marca funcione 
el servicio que prestemos sea el adecuado ya que la publicidad del boca a boca 
entre nuestros clientes es una de las más fiables e importantes para 
promocionarnos. 

http://www.boltana.es/
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En éste caso, y ya que nos dirigimos a varios segmentos, el familiar y el de gente 
joven elegiré un diseño de marca con una mezcla de colores llamativos y muy 
fácil de recordar ya que en el caso de que un cliente esté comparando precios 
entre varias páginas de internet siempre volverán a comparar las webs de 
marcas más fáciles de memorizar. 
 

 
 
3.4 Situación actual de las empresas online 
 
El mercado de las empresas online ha experimentado grandes cambios y una 
gran evolución durante los últimos años y un crecimiento constante a pesar de 
los efectos de la crisis y la recesión económica (www.eoi.es). 
 
El paso de los años y las nuevas tecnologías han hecho posible que una gran 
variedad de comercios se realice a través de internet estimulando la creación y 
utilización de innovaciones tecnológicas. 
 
*Ventajas de los comercios electrónicos: 
 

¶ Mejoras en la distribución: al existir menos intermediarios los productos o 
servicios se pueden entregar de inmediato. 

 

¶ Mejora de la comunicación con el cliente por vía electrónica: a través de 
la web informamos a los clientes del producto o servicio en nuestro caso, 
tanto mediante comunicaciones internas como con otras empresas y 
clientes, esto facilita las relaciones comerciales, así como el dar soporte 
al cliente por nuestra disponibilidad durante 24 horas. 

 

¶ Beneficios operacionales: el uso de la red reduce errores, tiempo y 
sobrecostes en el tratamiento de la información. Se facilita la creación de 
mercados y segmentos nuevos y alcanzarlos con mayor rapidez. 

 

¶ Fidelización de los clientes: aplicando protocolos y estrategias de 
comunicación efectivas que le permitan al cliente plantear inquietudes 
hacer comentarios en relación a los servicios y en consecuencia que el 
cliente repita la compra del servicio. 

 
Actualmente en España durante el año 2013 el negocio de los comercios online 
creó aproximadamente en 1,3 millones de personas con un volumen de negocio 
de unos 2.822 millones de euros y en 2014 un 25% más aproximadamente 
(marketing4ecommerce.net). 
 
Entre otros motivos, el factor precio propicia la llegada de nuevos clientes en este 
canal de venta. 
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Por otro lado, también está aumentando notablemente la compra de productos 
o servicios a través de móviles, y esta tendencia sigue creciendo. 
 
Otra de las características de las tiendas online es que cada vez es más social, 
los consumidores pueden dar su opinión del proceso de compra en redes 
sociales o en la propia página web cosa que estimula este tipo de compra. 
 
En resumen, las tiendas online crecen muy rápidamente y es evidente que hay 
que estar muy atentos y adaptarnos a los continuos cambios. 
Las ramas de actividad más utilizadas fueron:  
 
 

Tabla 1: Ramas de actividad utilizadas por e-comerce. 
  

Actividad porcentaje 

Agencias de viajes y Tour operadores  13,80% 

Transporte aéreo  11,00% 

Marketing directo  5,80% 

Transporte terrestre  4,80% 

Espectáculos artísticos  3,70% 

Prendas de vestir  3,40% 

Azar y apuestas  3,30% 

Publicidad 3,00% 

Alimentación 2,70% 

Electrodoméstico 2,20% 

 
Fuente: Comisión del Mercado de las Telecomunicaciones. 

 
 
3.5 Ubicación de la empresa 
 
La ubicación de la empresa para comercializar con el cliente es a través de una 
presencia virtual para poder vender ofertas de excursiones a través de internet. 

 
Al ser una ubicación por internet, ofrecemos a los clientes la facilidad para 
acceder a nuestra ótiendaô online desde cualquier parte del mundo y en cualquier 
momento del día. 

 
En nuestro caso la web de venta por internet debemos informar al cliente sobre 
el nombre de la sociedad y en su caso la ubicaci·n, tel®fono etcé 

 
Daré de alta una línea de teléfono destinada a la atención al cliente y la central 
desde donde se realizarán las gestiones administrativas serán desde una oficina 
que arrendaré en el polígono industrial de Can Valero. 
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4- EL MERCADO 
 
A lo largo de éste apartado explicaré el tipo de comercio electrónico utilizado 
para comercializar nuestros servicios, los diferentes clientes a los que nos 
queremos dirigir, así como un análisis de nuestra competencia que nos afecta 
tanto directa como indirectamente (adl-econociendo.blogspot.com.es). 
 
El mercado permite a nuestra empresa acceder a un gran número de clientes 
con un alto grado de información acerca de las características y precios de 
nuestras excursiones. 
Nos permite desarrollar una relación entre vendedor y comprador como una 
venta personalizada que permita la efectividad de la venta y favorece también la 
fidelización del cliente. 
 
Tipos de comercio electrónico: 
 

¶ B2B (Business to business) es el comercio electrónico entre empresas 
donde a través de la red se negocia las relaciones entre proveedores y 
empresas. 

 

¶ B2C (Business to costumer) es el más usual y el tipo utilizado en nuestro 
negocio. Es el proceso en el que las empresas ofrecen sus productos o 
servicios mediante una página web facilitando información y precios al 
consumidor con una atención personalizada. 

 
Otros modelos: 
 

¶ C2C (costumer to costumer) los consumidores compran y venden a otros 
consumidores a través de páginas de internet, como, por ejemplo: Ebay 

 

¶ C2B (costumer to business) en este caso el consumidor utiliza la red para 
conseguir mejores condiciones en la oferta presentada por una empresa. 

 
4.1 Clientes a los que nos queremos dirigir 

 
Al ofrecer una amplia gama de servicios y actividades como excursiones de día 
y eventos de noche trabajaremos con los siguientes clientes: 
 
-Clientes de diferentes nacionalidades: la información de nuestra web estará 
disponible en varios idiomas, español, inglés, alemán y ruso. En nuestra página 
podrá disponer de toda la información detallada de cada uno de nuestros 
servicios, con diferentes precios dependiendo del servicio escogido. 
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El total de llegadas por nacionalidades de turistas a los que nos dirigimos es 
(www.caib.es): 
 

Tabla 2: Turistas con destino principal las Illes Balears. Año 2014 

   
NACIONALIDAD 

 
TOTAL 2014 

España 
 

2.191.225,00 

Irlanda 
 

125.204,00 

Reino Unido 
 

3.385.115,00 

Alemania 
 

4.142.885,00 

Rusia 
 

120.115,00 
        
Fuente: Institut d'Estadística de les Illes Balears (IBESTAT) a partir de datos de FRONTUR. 

España (CC BY 3.0) 

 
-Turismo familiar: la mayoría de nuestras excursiones de día irán dirigidas a este 
tipo de turismo, en el cual los bebes de 3 años no pagarán entrada y deberán 
tomar el asiento del padre o tutor y a partir de 3 años hasta los 12 años deberán 
pagar un precio por la entrada que será inferior que en los considerados adultos. 
 
-Turismo de gente joven: Este tipo de segmento puede reservar tanto las 
diferentes excursiones que ofrecemos de día como los eventos en fiestas de 
noche, para este tipo de evento el cliente debe ser mayor de 18 años. 
 
Según los datos facilitados en Ibestad el gasto turístico durante el año 2014 fue 
el siguiente: 
 
 Tabla 3: Gasto total y gastos medios de los turistas con destino principal 

las Illes Balears por periodo y país de residencia: 
 

     

NACIONALIDAD Gasto total ϵ Gasto medio diario ϵ Gasto medio por persona ϵ 

España 1.626.440,00 95,03 739,44 

Reino Unido 2.800.877,00 105,04 827,4 

Alemania 3.590.025,00 104,78 866,54 
         Fuente:Institut d'Estadística de les Illes Balears (IBESTAT) a partir de datos de EGATUR. España (CC BY 3.0) 

 

 
A la hora de elegir el segmento para el proyecto he tenido en cuenta qué 
nacionalidades son las que más gasto realiza en sus vacaciones en Mallorca. 
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4.2 Análisis de la competencia: 
 
Hay que tener en cuenta varios objetivos a la hora de estudiar a nuestra 
competencia (www.infoautonomos.com): 
 

1-  Saber dónde posicionarse y con quién compites. 
 
Siempre conviene identificar y estudiar bien a los competidores sobre todo para 
conocer las tendencias que van surgiendo del mercado. 

 
En este caso al ser una página de internet existen muchas páginas de internet 
específicas para hacer diferentes tipos de excursiones como 

www.mallorcakayak.com, senderismoytreking.com escullaventura.es 
attractioncatamaran.com etc. en estos casos ofrecen un único servicio específico 
y por lo tanto no ofrecen la gran amplia variedad de servicios de excursiones y 
eventos nocturnos como ofrecemos en nuestra web. 
 
Por otro lado, hay otras páginas como agencebalear.com que sí que ofrecen 
diferentes excursiones y también añaden otro tipo de servicios como pueden ser 
venta de billetes de vuelo para viajes, alquiler de coches etcéy otra página como 
puede ser mallorcaexcursiones.com que también ofrece excursiones de día y 
excursiones vip de cata de vino y comidas en los restaurantes más tradicionales 
de la isla (servicio que no ofrecemos en nuestra web) 
 
Nuestros mayores competidores son: 
 
Sunbonoo: es una página que ofrece diferentes actividades en Mallorca, 
excursiones de día, cenas espectáculo y eventos nocturnos en salas de fiesta. 
 

http://www.mallorcakayak.com/
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Clickmallorca.com o Nofrills (que pertenecen a la misma compañía). Esta 
paginas son las más competidoras ya que ofrecen el mismo tipo de excursiones 
que nuestra agencia y además a precios muy bajos (nofrills=no lujos). Podríamos 
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decir que son las Low cost de las excursiones en nuestras islas y además basan 
su estrategia a través del precio.  
 

 
 

 
 
 
 


