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RESUMEN

La moda online, en plena expansion, se ha consolidado como uno de los motores de la
economia actual. A pesar de este crecimiento sostenido, la experiencia de compra digital
contintia enfrentando retos relevantes: el exceso de opciones, la dificultad para descubrir
nuevas marcas y la falta de personalizacién hacen que muchos usuarios se sientan
desbordados, frustrados y, en consecuencia, abandonen la compra. En este contexto nace
Bonic, una startup que busca transformar la forma en que las personas descubren y
compran ropa a través de una experiencia mas rapida, eficiente y atractiva. Este proyecto
ha sido desarrollado por un grupo de alumnas de la Universidad Pontificia Comillas como
una propuesta de negocio innovadora que combina disefio y tecnologia como pilares
fundamentales. Bonic integra un algoritmo de inteligencia artificial que aprende de las
preferencias del usuario para ofrecer recomendaciones personalizadas y ajustadas a su
estilo individual. Ademas, su interfaz basada en swipes convierte la busqueda en una
experiencia visual, intuitiva y sencilla, al tiempo que funciona como un escaparate para
marcas emergentes que desean ganar visibilidad. Bonic incorpora también elementos
sociales como la creacion de carpetas de prendas favoritas y la posibilidad de compartir
contenido con otros usuarios, fomentando asi una comunidad digital en torno al estilo, la

inspiracion y la personalizacion de la moda.

Palabras clave: Startup, moda on-line, recomendaciones personalizadas, marcas

pequenas, Business Model Canvas.



ABSTRACT

The online fashion industry, currently experiencing rapid growth, has established itself as
one of the main drivers of today’s economy. Despite this progressive expansion, the
digital shopping experience still faces significant challenges: the overwhelming number
of options, the difficulty in discovering new brands, and the lack of personalization often
leave users feeling frustrated and, ultimately, lead them to abandon their purchase. In this
context, Bonic emerges as a startup aiming to transform how people discover and
purchase clothing by offering a faster, more efficient, and engaging experience. The
project was developed by a group of students from Universidad Pontificia Comillas as an
innovative business proposal that combines design and technology as fundamental pillars.
Bonic integrates an artificial intelligence algorithm that learns from user preferences to
provide personalized recommendations tailored to each individual's style. In addition, its
swipe-based interface turns the search process into a visual, intuitive, and simple
experience, while also acting as a digital showcase for small brands seeking visibility.
Bonic also incorporates social features such as the creation of folders for favorite clothing
items and the ability to share content with other users, thus fostering a digital community

centered around style, inspiration, and fashion personalization.

Keywords: Startup, on-line fashion, personalized recommendations, small brands,

Business Model Canvas.
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1. INTRODUCCION
1.1. Interés por el tema y presentacion de la idea de negocio: Bonic

Seglin datos extraidos del Informe Digital de Wearesocial de 2025, cerca de un
70,5% de la poblacion mundial total es titular y utiliza un dispositivo movil, y el tiempo
invertido en internet de media por cada usuario, en el ultimo cuatrimestre de afio pasado,
asciende a 6 horas y 39 minutos. Ademas, gracias a esta clara proliferacion del uso de
internet y de dispositivos moviles, ha quedado demostrado que el 32,8% de las personas
descubren marcas de diferentes productos a través de canales on-line. Este tipo de datos,
demuestran la oportunidad de mercado que existe en el sector de la moda y en concreto,
en todo lo relacionado con el e-commerce, que lleva al desarrollo de la idea de negocio

analizada en este Trabajo de fin de Grado (en adelante TFG).

Bonic nace del deseo de explorar el mundo del emprendimiento y comprender los
procesos clave en la ejecucion de una idea de negocio. Como cuatro estudiantes de
ICADE apasionadas por la moda, hemos encontrado en este proyecto la oportunidad de
combinar nuestra curiosidad por el sector con el interés por desarrollar una propuesta
innovadora en el mercado. Desde que surgid la oportunidad de participar en el concurso
de Comillas Emprende, decidimos apostar por una idea relacionada con este area y que
siguiese una idea clara: resolver los problemas que nosotras como consumidoras de ropa
on-line, éramos capaces de identificar en nuestras experiencias de compra. Esta doble
motivacion, tanto profesional como personal, convierte a este proyecto en una
oportunidad ideal para fusionar intereses personales con objetivos académicos y de

mercado.

El desarrollo de un plan de negocio para Bonic, una aplicacion de
recomendaciones de prendas de ropa de coleccion de forma personalizada con integracion
de compra directa responde a una necesidad actual en el sector del e-commerce y 1a moda.
La industria de la moda online ha experimentado un crecimiento exponencial en los
ultimos afos, impulsado por la comodidad de las compras digitales y la accesibilidad a
una amplia variedad de marcas y estilos. Sin embargo, este crecimiento también ha
generado un problema significativo: la sobrecarga de opciones. Los consumidores a
menudo se ven abrumados por la enorme cantidad de productos disponibles y la necesidad

de visitar multiples sitos webs, lo que dificulta la tarea de encontrar las prendas que mas



se adapten a sus gustos y crea un proceso de compra ineficiente. Junto con lo anterior, las
pequenias y medianas marcas cada vez tienen mas dificultades para cumplir sus objetivos
debido a la excesiva oferta y el entorno altamente competitivo en el que operan. El
mercado estd dominado por gigantes del refail que tienen una demanda y una presencia

en el sector muy consolidadas.

Bonic ofrece una solucion innovadora a estos problemas mediante un sistema de
recomendaciones basado en un algoritmo de inteligencia artificial (IA) (desarrollado por
una de las fundadoras y un colaborador), que aprende de las preferencias del usuario,
optimizando la experiencia de compra. La aplicacion no solo facilita la busqueda de
prendas al sugerir opciones personalizadas y permitir el uso de filtros, sino que también
permite la compra redirigiendo a los usuarios a través de un enlace, integrando asi el
proceso de adquisicion de moda on-/ine. De igual manera, da visibilidad a marcas que, a
pesar de tener su propia pagina web o canal de venta on-line, no suelen ser tenidas en

cuenta por los usuarios consumidores de ropa.

llustracion 1: Previsualizacion app

Por una compra Todas tus marcas
mas eficiente y favoritas, en una sola
mads personalizada plataforma

Stradivarius

35.99 €

Visitar Pégina Web A

- 4

Fuente: Elaboracion propia



1.2. Objetivos Principales

El principal objetivo es desarrollar un plan de negocio integral para la app Bonic,
con el fin de evaluar su viabilidad econdmica, comercial y tecnoldgica en el sector de la
moda on-line. La plataforma pretende mejorar la experiencia de compra de los
consumidores de moda a través del e-commerce, conectando a cada usuario con las
marcas que mas se identifican con su estilo, y sirviendo como fuente de visibilidad para

las empresas colaboradoras.

El objetivo principal se puede desglosar en varios subobjetivos, que al mismo
tiempo resultan esenciales para que Bonic verdaderamente sea una idea que dé respuesta

a un problema:

1. Analizar el mercado de moda on-line, las barreras de entrada al mismo, sus
tendencias y los competidores potenciales. De esta manera, se pueden identificar las

posibles oportunidades de negocio.

2. Desarrollar y exponer el modelo de negocio de Bonic a partir de un
Business Model Canvas. Para la consecucion de este objetivo, deberan identificarse
aspectos tan importantes como los segmentos a los que dirigir la empresa, y la estrategia

de monetizacioén que la haga viable.

3. Definir una estrategia de promocioén y marketing para la startup que

permita a Bonic introducirse en el mercado, y acceder a los potenciales clientes.
1.3. Estructura

El presente TFG cuenta con siete capitulos, introduccidon, conclusiones,
bibliografia, junto con cuatro secciones fundamentales. La primera de ellas se centra en
el analisis de la industria del e-commerce de moda, asi como del estudio de los posibles
competidores de Bonic, la segunda, trata el estudio estratégico del sector, en la tercera se
concreta la elaboracion del modelo de negocio de la aplicacidn, y, por ultimo, se analiza
la futura estrategia de promocion y comunicacidon que generard la base de usuarios de

Bonic.



1.4. Metodologia

En primer lugar, ha de tenerse en cuenta que para la realizacion de este trabajo y
con el fin de materializar la creacion de la idea de negocio, se ha participado en el
concurso de Comillas Emprende. Durante esta experiencia, se nos ha dado acceso a la
plataforma de Elevatorfy, en la cual, se han ido completando una serie de visualizando

videos explicativos para cada uno de las tareas y fases del proyecto.

Ademas de la plataforma electronica, a través de la propia universidad, se han
organizado eventos y encuentros dirigidos a la mejora de la idea, y el desarrollo de
aspectos clave. Entre estos destacan varias sesiones de speed-dating con mentores,
emprendedores de éxito con amplios conocimientos al respecto, encuentros de los que se
han extraido ideas clave para la ideacion de la empresa. Ademas, también se organizo una
sesion para obtener conocimientos tedricos sobre la elaboracion de un elevator pitch, y
poder ponerlos en practica en la semifinal del concurso. Para una mayor comprension de
las actividades realizadas en el seno del programa de Comillas Emprende, y que por lo

tanto se han aplicado a esta idea de negocio, se adjunta la siguiente imagen:

llustracion 2: Fases del programa de Elevatorfy

Define las

Introduccién Enamérate del hipétesis Extrae los

Ecosistema problema insights Define tu
customer persona

c Blue Ocean

Kick Off

Valida las
hipétesis

Tamaiio de

Principales
P mercado

Segmenta a

100CT Metodologias tus clientes Competitors
Landscape
[Speed Dating Test Intro
Mentores I MVP con Card MVPs
S5 FEB NoCODE

Sales
Funnel

Value
Proposition
Canvas

Storytelling

Mision, visién Business

Herramientas y valores Model Canvas

Smoke NO CODE
Inbound vs Test
Outbound
Motores de
crecimiento Plan
financiero
Pitch - DEMODAY|
Deck 19 MARZO 2 ABRIL

Marketing
Plan

Finanzas para
emprendedores

elevatorfy 12 MARZO

b B

comiLLAs

Fuente: Elevatorfy
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Como punto de partida, se ha elaborado un estudio del sector en el que se va a
introducir Bonic, a través de la utilizacion de informes, articulos, estudios y otras fuentes
documentales, como por ejemplo el andlisis sobre el mercado elaborado por Modaes
(2024). De la misma manera se incluira un estudio de las tendencias a tener en cuenta,
extrayendo ideas de documentos como el informe The State of Fashion 2024 elaborado
por McKinsey & Company en colaboracion con Business Fashion (2023), y se analizaran
los competidores directos e indirectos de la plataforma. En este sentido, ha resultado
necesaria la utilizacion de instrumentos como: (i) un Competitors Landscape, tabla en la
que se identifican las caracteristicas en las que destacan los principales competidores de
una empresa y (ii) un mapa de posicionamiento, estructura visual que permite ver a través
de una imagen, la forma en la que los consumidores visualizan un producto o empresa en

relacion con sus competidores, teniendo en cuenta una serie de atributos.

Tras esta primera aproximacion, se ha implementado el analisis PESTEL, una
herramienta estratégica creada por V.K. Narayanan y Liam Fahey (1968), y utilizada para
conocer el entorno externo en el que se va a desarrollar la actividad de una empresa
concreta. El nombre de este andlisis es un acronimo de los distintos factores que se
estudian a lo largo del mismo: politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ecoldgicos

y legales (Santander Universidades, 2021).

Junto con el andlisis anterior, se ha utilizado un recurso fundamental para conocer
las fuerzas competitivas que permiten comprender el sector en el que compite una
empresa, para asi obtener una mayor rentabilidad, y poder anticiparse a cualquier
amenaza. Nos referimos al analisis Porter, elaborado por Michael E. Porter y presentado
por primera vez en 1979 (Porter, 2008). En concreto, las mencionadas fuerzas hacen
referencia a la rivalidad de los competidores existentes, amenaza de productos sustitutivos

y de nuevos entrantes, y al poder de negociacion de clientes y proveedores.

En ambos supuestos, a través de datos obtenidos de empresas especializadas,
informes, articulos, revistas y otro tipo de documentos, hemos sido capaces de acceder a
la informacidn necesaria para el estudio de los seis sectores del analisis PESTEL, y las

cinco fuerzas de la herramienta desarrollada por Porter.

11



Seguidamente, con el fin de presentar el modelo de negocio de Bonic, se hara uso
de la herramienta conocida como Business Model Canvas. Fue desarrollada por
Osterwalder y Pigneur en su libro Business Model Generation (2011), y describe de
manera logica, la forma en la que una empresa puede obtener, crear, y aportar valor. Es
un lienzo que evaltia una idea de negocio a partir de nueve bloques clave, algunos
relacionados con el mercado y otros relacionados con el producto o servicio: propuesta
de valor (valor que se aporta), segmento de mercado al que la idea se dirige, relaciéon con
los clientes, canales de prestacion del servicio, socios claves, actividades clave, estructura

de costes, fuentes de ingresos, y recursos clave (Ferreira Herrera, 2015).

Ilustracion 3: Plantilla Business Model Canvas
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Z
|
7))
)
o

Fuente: Osterwalder & Pigneur, 2011

Como parte de la concrecion de la propuesta de valor de Bonic y para permitir su
visualizacion de forma gréfica, se ha realizado un Value Proposition Canvas. La plantilla
adjuntada a continuacion muestra una herramienta complementaria al Business Model
Canvas, también desarrollada por Osterwalder y Pigneur (2014), con el objetivo de
representar la forma en el que el producto o servicio, aporta valor a los clientes. Permite
observar el contraste entre lo que ven y sienten los usuarios o consumidores y los

beneficios que una idea o empresa puede ofrecer (Macias, 2013).
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llustracion 4: Plantilla Value Proposition Canvas
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Fuente: Osterwalder & Pigneur, 2014

Por ultimo, al elaborar la estrategia de marketing de Bonic, se aplicara la matriz

DAFO, las 4 Ps del Marketing Mix, y un embudo de ventas, explicados a continuacion:

El analisis DAFO es una herramienta que puede ser utilizada de forma estratégica
en cualquier 4area una empresa, ya que permite medir el impacto que los elementos
internos (fortalezas y debilidades) y externos (oportunidades y amenazas), pueden tener
sobre una compaiiia (Humphrey, 1960). Destaca su utilidad lo largo de los afios, teniendo
en cuenta la importancia de hacer uso de las fortalezas para aprovechar las oportunidades

y reducir el efecto de las amenazas, asi como mejorarlas debilidades (Pérez Capdevila,
2011).
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Ilustracion 5: Plantilla Analisis DAFO

Analisis DAFO

DEBILIDADES FORTALEZAS

AMENAZAS OPORTUNIDADES

Fuente: Humphrey, 1960

En tltimo lugar, se ha desarrollado una estrategia de marketing en base al modelo
del Marketing Mix, ejecutado a través de las cuatro Ps (McCarthy, 1960). Se trata del
conjunto de herramientas que tiene una organizacion para cumplir sus objetivos a través
del marketing. Para ello, se compone de cuatro elementos fundamentales, el producto, el
precio, la promocion y la distribucion, y se puede definir como la forma en la que una
empresa genera el producto o servicio demandado por sus clientes objetivos, los lleva al
mercado, comunica su valor afiadido y establece el precio que pagardn los posibles

usuarios para beneficiarse de ello (Red Summa, 2025).

Para completar el analisis del Marketing Mix se ha realizado un embudo de
ventas, una herramienta, formulado por el Dukesmith y Sheldon (1903) (Iwamoto, 2023),
que demuestra que existen varias fases en la ruta para la roma de una decision de compra
por parte del consumidor. En primer lugar, hay una etapa de notoriedad de marca o
awareness, seguida por la consideracion y evaluacion de todas las opciones disponibles,
la toma de una decision de compra, y en funcion de la experiencia, incluso de recompra

(Gallo Mendoza, 2019).
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Iustracion 6: Plantilla embudo de ventas

Embudo de Ventas

CONSIDERACION
CONVERSION ‘@)
FIDELIZACION Y

Fuente: Dukesmith y Sheldon, 1903

La metodologia explicada, se puede resumir a través de la siguiente imagen:

llustracion 7: Esquema de la metodologia Bonic

Modelo de negocio

Plan de Marketing

¢ Informes especializados
(Modaes, Kantar,
McKinsey, Business of
Fashion)

¢ Tendencias 2024 (The
State of Fashion)

e Analisis PESTEL

¢ Analisis Porter (5 fuerzas)

¢ Herramientas visuales:

o Competitors Landscape

o Positioning Map

¢ Business Model Canvas

¢ Value Proposition
Canvas

¢ Actividades del programa
Comillas Emprende:

o Plataforma Elevatorfy

o Speed-datings con

mentores
o Taller de elevator pitch

e Analisis DAFO
¢ Marketing Mix (4 Ps)
e Embudo de ventas

Fuente: Elaboracion propia

15



2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

En este apartado se desarrollara un andlisis en detalle sobre el mercado de moda
on-line y sus diferentes aspectos y funcionamiento, en concreto en el territorio espafiol.
El fin principal es alcanzar conclusiones sobre las caracteristicas del mismo, el
comportamiento y gustos del consumidor, las tendencias que dominan el sector y la

competencia.
2.1. Analisis del mercado de aplicaciones modviles de moda

Para responder a la pregunta ;como funciona el mercado de moda on-line en
Espana? se ha acudido, entre otros recursos a un informe elaborado por Modaes sobre el
sector (2024), en base a diversas fuentes sélidas como por ejemplo un andlisis previo de

Mckinsey & Company (2023).

Podemos considerar el sector textil como uno de los motores de la economia
espafiola, situandose en 2023 en torno al 2,8% del PIB y suponiendo un 8,2% de las
exportaciones del pais (Ministerio de Industria y Turismo, 2024). Este mercado incluye
la venta de ropa, calzado, accesorios y textiles para el hogar, que pueden ser adquiridos
tanto de forma presencial, como a través de plataformas digitales. Destaca, ademas, la
variedad de empresas que desarrollan actividades en el sector analizado, que varian desde
empresas mono marca hasta marketplaces que ofrecen prendas de una gran variedad de
marcas. El objetivo es focalizar el estudio en la venta de ropa a través de internet, y en
concreto a través de aplicaciones en las que se ofrecen prendas de varias tiendas

diferentes.
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llustracion 8: Peso del e-commerce sobre las ventas de moda en Esparia en 2023 (por
categorias)

@ PRENDAS DE VESTIR

O CALZADO
ACCESORIOS
TEXTIL HOGAR

29,2

Fuente: Modaes, 2024

Tal y como se observa en el grafico anterior, teniendo en cuenta los distintos
articulos que el sector pone a disposicion del consumidor, el calzado lidera las ventas on-
line con un 29,2% de cuota de mercado. En segundo lugar, llama la atencién la venta de

accesorios, con un 23,8% de cuota y de prendas de vestir (20,7%) (Modaes, 2024).

El mercado de la moda on-line en Espafia ha experimentado un crecimiento
constante en los ultimos afios, consolidandose como uno de los sectores mas relevantes
dentro del comercio electronico, y convirtiéndose las paginas web en la mayor tienda de
cualquier marca (Modaes, 2024). Este crecimiento ha sido impulsado por factores como
la digitalizacion acelerada, el cambio en los hédbitos de consumo y la comodidad que

ofrecen las compras on-line.
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llustracion 9: Peso del e-commerce sobre el total de ventas de moda en Esparia 2014-2023

En porcentaje sobre el valor total.

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Fuente: Modaes, 2024

E1 2020 fue el momento en el que se consolid6 el e-commerce de ropa, pero segiin
datos y graficos incluidos en el informe, como el adjuntado previamente, a pesar de la
ligera desaceleracion de la curva de crecimiento a partir de ese momento, en 2023 el e-
commerce de moda represento el 22,8% del total de ventas de moda en Espafa, marcando
un maximo histoérico en el pais. Este porcentaje muestra un aumento de 1,7 puntos
respecto a 2022 y evidencia una tendencia creciente hacia la compra digital de prendas.
Si observamos la evolucion histdrica, en 2014 el e-commerce representaba solo el 2,5%
del mercado de moda del pais, lo que significa que en menos de una década el peso del

canal on-/ine en la moda espafiola se ha multiplicado por once (Modaes, 2024).

En esta linea, en comparacion con los sectores en los que mas sobresale la
utilizacion de canales digitales, el peso de mayor tamafio es el del sector textil. En el
grafico siguiente, se tienen en cuenta mercados en los que la venta a través de las nuevas
tecnologias es especialmente importante, como la alimentacion y bebidas y los productos

de belleza:
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{lustracion 10: Peso del e-commerce sobre el total de los principales sectores de consumo en
2023

@ ALMENTACION Y BEBIDAS
O DROGUERIA

BELLEZA

MODA

3,7

Fuente: Modaes, 2024

Ademas, en los primeros meses de 2023 (hasta el tercer trimestre), la facturacion
on-line de prendas de vestir, calzado, perfumeria y joyeria alcanzaron un valor cercano a
los 4.606 millones de euros, lo que supone un 7,4% mas que las ventas del mismo periodo

del afio anterior (Modaes, 2024).

Sumado a lo anterior, el gasto medio anual en articulos de moda on-/ine en Espaiia
se situd en torno a los 227 € por persona en 2023, 13 euros mas de lo que de media,
destinaba cada residente de este pais que a la compra de prendas y similares en internet

durante 2022 (Statista, 2024d).

Todos estos datos del sector ponen de manifiesto el elevado crecimiento y la
tendencia ascendente del mercado de moda on-line en Espafia, principalmente teniendo
en cuenta la cada vez mayor preferencia por la utilizacion de internet en todos los ambitos
de la vida de las personas, pero en especial en el sector textil. Este aumento evidencia una
transformacion en los habitos de compra, ya que un nimero creciente de consumidores
opta por adquirir moda mediante canales digitales debido a la mayor comodidad, la

variedad de productos disponibles y la facilidad para comparar precios.
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2.2. Principales tendencias en la industria

Para comprender como evoluciona el comportamiento de los consumidores y
cuales son las innovaciones clave que estan moldeando el panorama competitivo en este
apartado se analizaran las tendencias actuales en el sector de la moda on-line. Al
comprender hacia donde se dirige el mercado, Bonic podra diferenciarse de la

competencia.

Se trata de un sector muy competitivo y dinamico, en el que las empresas deben
estar adaptandose de manera constante, y haciendo frente a desafios de todo tipo para
mantenerse a flote y poder mantener su posicion en el mercado. El informe The State of
Fashion 2024 elaborado por McKinsey en colaboracion con Business Fashion, preveia
una situacion este ultimo afio en el que aquellas compatfiias que se dedicasen a la moda
deberian enfrentarse a desafios econdémicos y cambios tecnoldgicos, junto con un
panorama competitivo y cambiante (Mckinsey & Company, 2023). El mismo informe del
presente afio, recoge muchos de las amenazas que en su momento se vieron venir, cOmo
la Incertidumbre econdémica, disparidades geograficas y cambios en el comportamiento

del cliente (Mckinsey & Company, 2024).

Algunas de las tendencias de la industria que dominan la atencion de las empresas
que se dedican al sector de la moda, y especialmente a la moda on-l/ine, y que deben ser

tenidas en cuenta y por lo tanto utilizadas o adaptadas por Bonic son:

En primer lugar, la inteligencia artificial se ha consolidado como la tendencia
mas relevante en el mercado de la moda on-/ine. Existen muchos tipos de inteligencias
artificiales, y se trata de una herramienta que se puede utilizar, y de hecho, esta siendo
utilizada, en multitud de &mbitos del sector y en las actividades de este tipo de empresas.
Teniendo en cuenta la informacién recogida en el articulo elaborado por t26industry
Tendencias Digitales Moda & Lujo (2024), destaca la importancia de los mecanismos de
inteligencia artificial que se ponen en practica con el objetivo de ofrecer
recomendaciones, tanto en base a al historial de compras y preferencias de los clientes,
como teniendo en cuenta los planes futuros, como fiestas o vacaciones. Igualmente,
también se prevé que se generalice el uso de la inteligencia artificial en otros sentidos,
como para la generacion de chatbots que permitan atender al cliente, o para la prueba

virtual de prendas de forma que los clientes puedan estar seguros de sus compras.
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Larealidad aumentada y el metaverso también son tendencias que pueden verse
reflejadas en el futuro de la moda. Hay marcas que han incorporado experiencias de
realidad virtual como la prueba de las prendas a través de este tipo de herramientas, sin
necesidad de ir a los probadores y cambiarse de ropa. De esta forma, se consigue reducir
el tiempo de compra, y asegurarse de que el cliente esta conforme con cémo le sientan las
prendas que compra, reduciendo el riesgo de devolucion. Ademads, empresas muy
similares a Bonic se han unido a este tipo de iniciativas, como es el ejemplo de Asos. La
empresa europea colabord con Snapchat para crear una pasarela de realidad aumentada,
de manera que cualquiera, apuntando la camara de Snapchat a su alrededor, podia ver
avatares vestidos con la ropa de Asos, simulando un verdadero desfile de moda en
cualquier lugar del mundo. No solo se trata de una forma de interesar y atraer al cliente,
sino que también se utiliz6 como instrumento para comprobar como quedaban las prendas
puestas y no tener que comprarlas tan solo en base a las fotos incluidas en el portal de la

empresa (t26industry, 2024).

El Big Data como manera en la que se almacenan y gestionan los datos y la
informacion en una empresa, es una tendencia de plena actualidad, tanto en este como en
muchos otros sectores. £/ Big Data ha encontrado multiples aplicaciones en el sector de
la moda, como el andlisis de tendencias, la personalizaciéon del marketing y la
optimizacion de procesos y resultados. Aprovechar eficazmente el Big Data permitira a
las empresas de moda comprender mejor a sus clientes y ajustar sus estrategias para
responder a sus preferencias y comportamientos. Hay marcas como Inditex, que gracias
a este tipo de tecnologias, conectan la informacion de todas las tiendas de forma digital,
lo que permite a los directores de tienda adaptar su inventario y las prendas que exhiben

a las tendencias locales y globales en tiempo real (t26industry, 2024).

Relacionado también con todas estas innovaciones tecnoldgicas destaca el
marketing de influencia. Esta estrategia consiste en la utilizacion de influencers, que
son personas con presencia en las redes sociales, para la promocion de los productos y de
las plataformas de venta de moda on-line. Con lo anterior lo que se consigue es que la
influencia que dichas personas tienen en los hdbitos de compra de los usuarios que les
siguen, beneficie el funcionamiento de aquellos que utilizan a los influencers como
estrategia comercial (t26industry, 2024). El éxito de iniciativas en las que personas con

un niamero considerable de seguidores en redes dan visibilidad a empresas, se debe a que
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muchos de los consumidores de moda on-line pasan mucho tiempo en linea y utilizando

sus dispositivos, y, por lo tanto, estan muy expuestos a este tipo de contenido.

Junto con el marketing de influencia, la utilizacion de las redes sociales para
captar la atencion de publico objetivo y obtener visibilidad, también es una tendencia
bastante extendida en el panorama actual. Lo habitual, por tanto, es que las empresas
como Bonic tengan redes sociales que se utilicen de manera orgéanica, en combinacion
con otro tipo de politicas de marketing como por ejemplo anuncios en Instagram y otras
plataformas. Se trata de una tendencia con puntos muy interesantes, teniendo en cuenta
que no solo es una forma rapida de acceder al consumidor potencial, sino que también

permite una mayor interaccion con el cliente (Botin, 2025).

Sumado a todas las anteriores, también se anticipa una cada vez mayor
importancia de la sostenibilidad, pasando a ser un elemento esencial y un minimo exigido
por los consumidores, en lugar de un afiadido del que las plataformas que se dedican a la
moda se pueden beneficiar. Cada vez son mas los clientes que se muestran preocupados
por el impacto medioambiental de la produccioén de las prendas que compran (Botin,
2025), lo que significa que, aquellas empresas dedicadas a los servicios relacionados con
moda on-line, deberian dar preferencia a su relacion y colaboracién con marcas que
respeten los estdndares de sostenibilidad exigidos por el consumidor final. Existen
muchas iniciativas relacionadas con esta nueva tendencia, pero en concreto, resulta
interesante conocer de la existencia de los denominados indices de sostenibilidad, que
sirven para evaluar en qué medida las marcas de moda, cumplen con esta nueva tendencia.
Un ejemplo es el DJSI (Dow Jones Sustainability Index) que miden la gestion ESG
(environmental, social and governance) de muchas empresas del sector, como es el

ejemplo de Inditex (Ortega, 2021).
2.3. Competidores

Para la penetracion de una nueva empresa en cualquier mercado, resulta
imprescindible saber identificar a los principales competidores y tomar en consideracion
los beneficios y vulnerabilidades de cada uno de ellos, asi como las decisiones que toman

y las acciones que éstos implementan.
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A pesar de que dentro del sector de moda on-/ine tienen presencia muchas tiendas
a través de sus paginas web, lo importante a estos efectos, son aquellas plataformas o
ideas que puedan resultar similares a Bonic o que puedan llegar a cubrir las mismas

necesidades.

En primer lugar, hay que diferenciar entre competidores directos, que son aquellos
que se dirigen a un mismo segmento de mercado y de manera similar, resuelven las
mismas necesidades o problemas, e indirectos, con productos o funcionamiento no tan
parecidos, pero también destinados a cubrir los mismos problemas (Herndndez Pérez,

2011).
2.3.1. Competidores directos

Poniendo en practica las ideas anteriores, parece que los competidores directos de
Bonic son aquellas plataformas que ofrecen prendas de diferentes marcas, utilizan
algoritmos de inteligencia artificial para ofrecer recomendaciones personalizadas de
moda y permiten la compra directa desde la aplicacion, alcanzando asi el objetivo de
optimizar la experiencia de usuario y simplificar el proceso de compra. Ademas, una de
las ultimas novedades de Bonic es que puede ser utilizada como una especie de red social,
y buscando los perfiles de amigos o personas que sean de interés, serd posible ver qué
prendas les han gustado y las carpetas que tienen. Por esto motivo, también se podran

tener en cuenta competidores con esas caracteristicas.

J Zalando, segln la informacion de la pagina web oficial (2025), es uno de
los lideres europeos en el comercio electronico de moda, con clientes activos en 25 paises.
La plataforma ofrece una amplia seleccion de ropa, calzado y accesorios de alrededor de
6000 marcas diferentes, utilizando también inteligencia artificial para personalizar las
recomendaciones de la plataforma en base al comportamiento de navegacion y las
compras previas realizadas por los usuarios. La empresa ofrece un excepcional servicio
de devoluciones y destaca por su variedad de actividades, entre las que se encuentran sus
ofertas de ropa de colecciones anteriores a precios muy reducidos, es decir, desarrollan
muchos outlets. Ademas, Zalando ha integrado probadores virtuales, como herramienta
para reducir las devoluciones y mejorar la experiencia de compra de los usuarios.
Aunque tanto Zalando como Bonic comparten el objetivo de facilitar la busqueda de

prendas y optimizar el proceso de compra mediante la personalizacion, Zalando compra
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los productos al por mayor, y los hace llegar al consumidor final a través de un complejo
sistema logistico. Este sistema consiste en la organizacion almacenamiento,
empaquetado, y transporte de los productos comprados. Por otro lado, Bonic no cuenta
con su propio sistema logistico, sino que funciona en base a un algoritmo que actualiza
semanalmente la oferta de prendas de diferentes empresas, y que redirige al consumidor
a la pagina de compra de las marcas en lugar de encargarse de la distribucion de los
productos. Asimismo, Bonic no solo se diferencia por esta constante actualizacion e
inclusion de las prendas de ultima coleccion, sino que también incluye una interfaz
interactiva y atractiva, basada en swipes, que permite lo que ofrecen una gran cantidad de

tiendas, simplificando mas atn el proceso de busqueda de ropa on-line.

J ASOS es un marketplace de moda que conocido por su amplia gama de
marcas y su enfoque en tendencias de moda accesibles y comprometidas con la sociedad.
Esta plataforma también incorpora la recomendacion de productos en base a la actividad
de los consumidores en la plataforma registrada por su inteligencia artificial. Ademas,
apuestan por ofrecer una gran variedad de tallas que permitan que cualquier cliente pueda
encontrar aquello que les guste. Como novedad, han introducido un sistema de busqueda
que permite, a partir de una foto, encontrar todas aquellas prendas que puedan parecerse,
para hacer que la experiencia sea lo mas facil posible. ASOS comparte con Bonic el
objetivo de dar visibilidad a marcas emergentes o boutiques, pero Bonic se diferencia al
ofrecer una experiencia de usuario mas interactiva mediante el swipe hacia la derecha o

izquierda y una renovacion semanal del catdlogo de prendas.

J Tal y como demuestra su pagina web corporativa, About You, es una
plataforma europea que ha ganado popularidad por su enfoque en la personalizacion. La
plataforma ofrece recomendaciones personalizadas basadas en las preferencias de moda
y el estilo de los usuarios, presentando un feed adaptado. De igual manera, About You,
igual que algunos de los competidores directos de Bonic, han comenzado a ofrecer
servicios y sus conocimientos a empresas del mundo del refail. Si bien About You
comparte con Bonic el enfoque en la personalizacion, la startup se diferencia al integrar
marcas emergentes y proporcionar una experiencia de descubrimiento mas intuitiva e
interactiva, pudiendo utilizarse como red social e inspirarse en lo que se guardan y les

gusta a otros usuarios.
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J Veepee y Privalia (propiedad de Veepee al intentar expandirse a mercados
como México y Portugal) son outlets on-line que se especializan en ventas flash de una
gran variedad de marcas con descuentos exclusivos. Aunque su enfoque principal son este
tipo de ofertas limitadas en el tiempo, también proporcionan otro tipo de servicios como
por ejemplo unificar la oferta de productos de otras marcas, tal y como hace Bonic.
Veepee se enfoca en moda premium y lujo con una experiencia de compra exclusiva,
mientras que Privalia prioriza moda accesible y precios competitivos, ademas de ofrecer
tecnologia y productos del hogar. Bonic se diferencia al ofrecer una experiencia de

descubrimiento interactiva con swipes, dando visibilidad a marcas emergentes.

Teniendo en cuenta el panorama competitivo en el mercado de la moda on-line,
es esencial analizar y comparar las caracteristicas principales de cada competidor para
entender sus fortalezas y debilidades en relacion con la propuesta de valor de Bonic. Para
ello, se va a realizar un Competitors Landscape que represente de manera visual y
comparativa las caracteristicas clave de cada competidor, como son su nivel de
personalizacion mediante algoritmos, la diversidad de marcas, disefio y facilidad de uso
y programas de fidelizacion. Esta herramienta permitira evaluar objetivamente el
posicionamiento de Bonic y diferenciarse de manera mas efectiva en un mercado

altamente competitivo.
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llustracion 11: Competitors Lanscape
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Fuente: Elaboracion propia

! Utiliza IA avanzada y probadores virtuales.
2 Se utiliza la 1A para predecir la demanda, pero no para recomendaciones.
3 Se van a ofrecer programas de puntos acumulables por utilizacion y recomendacion de la app. Si se alcanza
un numero de puntos determinados se obtienen beneficios como descuentos.

4 Bonic no tiene un sistema de logistica, simplemente redirige a la web de la marca.
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[lustracion 12: Mapa de Posicionamiento
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Fuente: Elaboracion propia

2.3.2. Competidores indirectos

Por otro lado, parece que los competidores indirectos de Bonic pueden ser

empresas como las siguientes:

J Plataformas de venta a través de internet que a pesar de no especializarse
en moda ofrecen una amplia variedad de productos, entre los que se pueden encontrar
prendas de vestir de diferentes marcas. Ejemplos de este tipo de competidores son sitios
como Amazon o eBay, que son empresas con gran presencia y relevancia en el mercado
del e-commerce.

J Marketplaces fisicos con posibilidad de compra on-line como El Corte
Inglés ofrecen una experiencia de compra en linea similar a la de Bonic, aunque sin el
enfoque en recomendaciones personalizadas y prendas de coleccion actualizadas
periddicamente.

° Aplicaciones de descubrimiento de moda como Pinterest, Instagram, o

TikTok que pueden ser utilizadas para descubrir nuevas tendencias y diferentes marcas
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de moda, aunque no ofrecen la misma funcionalidad que Bonic, ni se trata de su principal
servicio.

o Plataformas on-line de venta de ropa de segunda mano, como Vinted o
Depop pueden ser también competidores indirectos de Bonic, ya que permiten a los
usuarios comprar ropa de diferentes marcas teniendo en cuenta sus preferencias, aunque

en este caso se trate de ropa de segunda mano.
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3. ANALISIS ESTRATEGICO
3.1. Analisis PESTEL

El andlisis PESTEL es una herramienta utilizada por las empresas para analizar
las fuerzas o factores externos que pueden afectar a su negocio, tanto en lo econémico

como en lo relativo a su reputacion.

Se trata de una labor de investigacion muy importante, pues permite a cualquier
empresa adaptarse a la situacion externa y anticiparse a posibles cambios en su entorno.
En el contexto del desarrollo de un plan de negocio para la startup Bonic, conocer los
factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales que pueden
tener alguin tipo de influencia sobre la empresa, es esencial para la creacion de la misma

(ESERP, 2022).
3.1.1. Factores politicos

Los factores politicos hacen referencia al impacto de las politicas

gubernamentales, regulaciones y estabilidad politica en una industria.

El entorno politico en Espafia se caracteriza por una cierta inestabilidad,
especialmente tras las elecciones generales de 2024, en las que la falta de una mayoria
clara en favor de un partido politico o un candidato ha derivado en un gobierno de
coalicion basado en acuerdos politicos. Esta situacion puede generar cierta incertidumbre
regulatoria e inseguridad juridica, especialmente en aspectos que afectan a las pequefas

y medianas empresas y startups tecnoldgicas como Bonic.

A pesar de ello, el gobierno espafiol ha mantenido su compromiso con la
digitalizacion y el apoyo a emprendedores a través de iniciativas como el Plan de
Digitalizacion de PYMEs 2021-2026, que destina mas de 4.000 millones de euros para
impulsar la transformacion digital de las PYMEs. Bonic podria beneficiarse de
subvenciones y ayudas fiscales dirigidas a empresas tecnoldgicas e innovadoras,
especialmente aquellas que promuevan la sostenibilidad y la digitalizacion. Ademas, la
startup también podria optar a ayudas provenientes de los Fondos Europeos Next
Generation, un instrumento acordado por el Consejo Europeo para ayudar a los Estados

miembros a hacer frente a las consecuencias de la pandemia (Ministerio de Hacienda,
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2025). En concreto, el gobierno espafiol va a aportar mas de 4,5 billones de euros a la

digitalizacion, especialmente de pequenas y medianas empresas (Reuters, 2024).

Sin embargo, la politica fiscal espafiola sigue siendo un problema para las
empresas, ya que la economia suele sustentarse en base al sistema fiscal, y las subidas de
impuestos y creacion de nuevas cargas es habitual. En los ultimos meses, las reformas
en materia tributaria han cobrado gran relevancia y han acaparado los titulares en Espaiia.
Solo en lo relativo al Impuesto sobre Sociedades, se han impuesto mayorees limites a la
deduccién de bases imponibles o resultados negativos, junto con mas limites a las
deducciones por doble imposicion. También se han reducido los tipos aplicables a
entidades de reducida dimension. Ambas modificaciones podrian afectar a Bonic, la
primera en negativo, y la segunda en positivo, pero lo verdaderamente relevante es que
tanta variacion de la normativa implica que hay que estar contantemente atento a las
reformas fiscales (Cuatrecasas, 2024). Ademas, se pueden llegar a aplicar gravamenes
como el Impuesto sobre Determinados Servicios Digitales (Tasa Google), un 3% sobre
los ingresos derivados de servicios de publicidad en linea, intermediacion en linea y

transmision de datos (Bankinter, 2021).
3.1.2. Factores economicos

Los factores econdmicos cuya influencia debe ser tenida en cuenta son aquellos
que evaluan variables como la inflacion, las tasas de desempleo, el crecimiento del PIB y
el poder adquisitivo del consumidor. Su analisis es esencial ya que afectan la capacidad

de compra del cliente y la rentabilidad del negocio.

La economia espafiola muestra signos de recuperacion tras la pandemia Covid-19,
con un crecimiento del PIB de un 3,2% en 2024 con respecto a 2023, superando el
incremento del 2023 (INE, 2025b). Esto significa que ha crecido el valor de los productos

y servicios producidos de un afo a otro.
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Ilustracion 13: Producto Interior Bruto (PIB). Cuarto Cuatrimestre 2024

Volumen encadenado. Tasas de variacion interanual (%)

Fuente: INE, 2025a

Se ha estimado que la inflacion anual medida por el indice de Precios al Consumo
(IPC) en enero de 2025 sera del 3,0%, segun su indicador adelantado. De confirmarse,
supondria un aumento de dos décimas respecto a la tasa registrada en diciembre de 2024,

que fue del 2,8% (INE, 2025a).

Este incremento se debe principalmente al aumento del precio de los carburantes,
que en enero del ano anterior experimentaron una bajada. También ha influido el
encarecimiento de la electricidad, cuyo precio ha subido mas que en el mismo periodo de
2024. Sin embargo, en sentido contrario, los precios en el sector de ocio y cultura han
disminuido mas que en enero del afio pasado, lo que ha tenido un efecto moderador sobre
la inflacion (INE, 2025a). Para Bonic, un incremento de los precios de los carburantes y
de la electricidad pueden elevar la cuantia invertida en logistica, tecnologia y produccion
de las marcas asociadas, afectando la rentabilidad de las mismas, y por lo tanto de la
plataforma. Ademas, la reduccion del poder adquisitivo debido a una mayor inflacién
puede hacer que los consumidores sean mas sensibles al precio, priorizando descuentos y

compras mas racionales.
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llustracion 14: Tasa de desempleo en Espana del cuarto trimestre de 2006 al cuarto trimestre
de 2024
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Fuente: Statista, 2024f

En el tercer trimestre de 2024, el nimero total de parados en Espafia es de
2.754.100 personas, lo que supone un leve descenso del 0,04% respecto al trimestre
anterior. La tasa de desempleo se mantiene en 11,21%, reflejando una situacion estable
en el mercado laboral, segun la Encuesta de Poblacion Activa (EPA) (INE 2024). La tasa
de paro espafola sigue una tendencia decreciente desde el afio 2013 tras la crisis
econdmica iniciada en 2008, salvo por un ligero incremento en el afio 2020 debido a la
pandemia Covid-19 (Statista, 2025). A pesar de lo anterior, el nivel de desempleo en
Espafia es muy superior al de la mayoria de los paises europeos, un dato preocupante

(Statista, 2024f).

A pesar de todos estos datos y de la situacion econdémica del pais, si se tiene en
cuenta lo introducido previamente sobre el sector de moda on-line, en base a los datos
recogidos en el informe de Modaes (2024), siguen existiendo oportunidades importantes
en este mercado. El posible éxito de una plataforma como Bonic se debe al cada vez
mayor crecimiento y al incremento de la importancia de todo lo relacionado con la venta

de prendas a través de internet.
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3.1.3. Factores Sociales

En el ambito social, cualquier empresa deberia considerar aspectos como los
cambios en el comportamiento del consumidor y los valores de una sociedad. Se trata de
factores cruciales porque reflejan las preferencias y expectativas del publico objetivo. En
el sector del e-commerce de moda, aspectos como la sostenibilidad, la personalizacion y
la influencia de las redes sociales impactan directamente en las decisiones de compra y

en la percepcion de marca.

Tal y como ya se ha mencionado con anterioridad, al explicar las tendencias a
tener en cuenta en el sector estudiado, los consumidores espafioles muestran una mayor
conciencia social y ambiental, especialmente en el sector de la moda. Esto supone una
oportunidad para Bonic, que puede beneficiarse de promover marcas éticas y sostenibles,
educando al consumidor sobre la importancia de las elecciones de moda responsables, y

asegurandose de atraer a aquellos consumidores mas concienciados.

Ademas, el comportamiento del consumidor de moda ha evolucionado. La
anterior importancia de las tiendas fisicas se ha visto sustituida por una cada vez mayor
preferencia por la adquisiciéon de ropa utilizando medios digitales a raiz de la era
dominada por la tecnologia en la que vivimos. Ademads, ha habido un claro aumento del
uso de redes sociales e influencers como principales fuentes de inspiracién para las

compras de moda.
3.1.4. Factores Tecnologicos

El desarrollo tecnoldgico es un pilar fundamental para muchas industrias en la
actualidad, y por lo tanto tienen que valorarse aspectos tan importantes como los avances

tecnoldgicos, la innovacion y la digitalizacion.

El aspecto tecnoldgico estd mas presente que nunca en la vida cotidiana, con un
95,8% de la poblacion espafiola de entre 16 y 74 afios habiendo utilizado internet en los
ultimos tres meses, lo que representa un incremento de 0,4 puntos porcentuales respecto
a 2023. Ademas, el 91,5% de estas personas accede a internet a diario, un 1,5% mas que
el afio anterior, segin la Encuesta sobre Equipamiento y Uso de Tecnologias de la

Informacion y Comunicacion en los Hogares del INE (Epdata, 2024).
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Resulta innegable que la tecnologia es esencial para las empresas dedicadas al
comercio electrénico, ya que la introduccion de elementos como la inteligencia artificial
y los algoritmos de recomendacién mejoran la experiencia de compra y la competitividad
de las plataformas on-line. La utilizacion de herramientas que permiten ofrecer
recomendaciones personalizadas basadas en los gustos y comportamientos del usuario, lo

cual es clave para diferenciarse de la competencia.

Todo lo sefnalado en esta seccion, resalta la necesidad de Bonic de invertir en
tecnologia, no solo en IA, sino también otros elementos de caracter innovador como las

tendencias explicadas en el apartado 2.2.
3.1.5. Factores Ecologicos

La preocupacion por lo medioambiental no solo crece paulatinamente, sino que se
convierte en una exigencia en la mayoria de las industrias. Los factores ecoldgicos son
tales como las regulaciones medioambientales y los cambios en la conciencia sostenible.
Son determinantes en vista de que los consumidores cada vez exigen mas practicas
responsables, como el uso de materiales reciclables y produccion ética. La sostenibilidad

es un factor diferenciador en la moda y puede influir en la lealtad del cliente.

El aumento de la preocupacién ambiental ha llevado a una mayor demanda de
moda sostenible. Por ejemplo, Espafia implement6 la Ley 7/2022 de residuos y suelos
contaminados para una economia circular, que regula el uso de plésticos de un solo uso y
fomenta la economia circular. Bonic puede beneficiarse de medidas como estas al
promover marcas de moda responsables, pero también se puede ver perjudicada la idea
de negocio al promoverse con esta ley ideas mas complicadas como la reutilizacion y el

reciclaje de prendas.

En linea con lo anterior el nuevo Reglamento Europeo de Disefio Ecoldgico para
Productos Sostenibles (2024/1781/UE) define un conjunto de criterios para el ecodisefio
que deberan cumplir los productos textiles comercializados en Europa, con el proposito
de aumentar su durabilidad, facilitar su reparacion y reciclaje, y minimizar su impacto
ambiental (Herranz, 2024). Esto significa que se introducen este afo requisitos
adicionales que deberan ser cumplidos por las empresas del sector textil y de la moda,

afectando a Bonic como colaborador con distintas marcas. Por lo tanto, la plataforma
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debera comprobar que las prendas que se puedan visualizar en la aplicacion no sean de

empresas que incumplan este tipo de normativas.
3.1.6. Factores Legales

Los factores legales establecen el marco normativo dentro del cual Bonic debe
operar, abarcando desde la protecciéon de datos y privacidad del usuario hasta las
normativas de comercio electronico y sostenibilidad en la moda. Cumplir con estas
normativas no solo evita sanciones, sino que también refuerza la confianza del
consumidor, un elemento clave en plataformas digitales donde la seguridad y
transparencia son fundamentales. Adaptarse proactivamente a los cambios legislativos
permitird a Bonic consolidarse como una plataforma confiable e innovadora en la

industria de la moda on-line.

El marco regulatorio en Espafia para el comercio electronico es exigente, y Bonic
debe cumplir con diversas normativas para operar legalmente y garantizar la confianza

de sus usuarios.

La Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacion y del Comercio Electronico
(LSSICE, 2002) regula las transacciones comerciales realizadas a través de medios
digitales en Espafa. Esta normativa exige a las empresas ofrecer informacion detallada
sobre su identidad, términos de contratacion y tarifas, ademas de asegurar la transparencia
en la publicidad y comunicacién con los consumidores. En este sentido, Bonic debe
garantizar que todos estos datos sean accesibles para los usuarios y que su estrategia de

marketing digital cumpla con las disposiciones establecidas (Ficotec, 2025).

Por su parte, el Reglamento General de Proteccion de Datos (GDPR) establece las
normas para la gestion de datos personales dentro de la Union Europea. Bonic debe
obtener el consentimiento claro y explicito de sus usuarios antes de recopilar informacion
personal, ademas de permitirles ejercer sus derechos de acceso, modificacion y
eliminaciéon de sus datos. Asimismo, es fundamental que la plataforma implemente
protocolos de seguridad eficaces para evitar filtraciones y proteger la privacidad de sus

clientes (IBM, 2025).
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Iustracion 15: Analisis PESTEL
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Fuente: Elaboracion propia

3.2. Analisis PORTER

El modelo de las cinco fuerzas de Porter, propuesto por Michael Porter (1979),
ofrece una vision completa de la competitividad y rentabilidad de una industria. Permite
analizar el entorno externo de una empresa evaluando las fuerzas que moldean su sector.
Se trata de una herramienta que ayuda a las empresas a entender su posicion actual en el

mercado y a definir las mejores estrategias para competir de manera efectiva.

Las cinco fuerzas que conforman este modelo son: la rivalidad entre competidores,
la amenaza de nuevos competidores, el poder de negociacion de los proveedores, el poder
de negociacion de los clientes y la amenaza de productos sustitutos. Estos elementos
centrales del andlisis no actian de manera aislada, sino que estdn constantemente
interactuando e influyendo en aspectos como los precios o los costes y necesidades de
inversion, definiendo la rentabilidad y el atractivo de una industria a largo plazo. En este

contexto, el mercado mas atractivo seria aquel con altas barreras de entrada, proveedores
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débiles, clientes atomizados, pocos competidores y sin sustitutos significativos

(Hernandez Pérez, 2011).

Aplicar este modelo es crucial para el plan de negocio de Bonic, una startup que
busca transformar el sector del e-commerce de moda mediante un algoritmo de TA que
personaliza la experiencia de compra. La industria de la moda on-line es altamente
competitiva y estd marcada por una elevada competitividad. Utilizando las cinco fuerzas
de Porter, Bonic puede identificar las fuentes de competencia en su entorno competitivo,
evaluar como afectan a su modelo de negocio y desarrollar estrategias para anticiparse a

las tendencias.
3.2.1. Rivalidad entre competidores existentes

El mercado del e-commerce de moda es altamente competitivo y se encuentra
dominado por grandes empresas con muchos recursos y estrategias agresivas de
marketing. Empresas como ASOS, Zalando y Veepe han consolidado su presencia
mediante catdlogos extensos, buena atencidon al cliente e iniciativas muy variadas.
Ademas, como las anteriores, son bastantes las plataformas que se puede considerar que
compiten directa o indirectamente con Bonic, haciendo que la rivalidad entre las

plataformas de venta de moda on-line sea elevada.

Es importante tener en cuenta que esta idea de negocio no busca competir en
volumen ni precio, sino en experiencia y diferenciacion. Mientras que las grandes
empresas que ofrecen soluciones similares priorizan la eficiencia logistica y la venta
masiva, Bonic se centra en crear una experiencia de compra intuitiva, personalizada y
entretenida. La interfaz inspirada en swipes convierte la busqueda de moda en un proceso
agil y dinamico, atrayendo a un segmento de consumidores que valoran la comodidad y

la personalizacion por encima de la cantidad de opciones.

Para mantenerse competitivo, Bonic debe seguir perfeccionando su algoritmo de
recomendacion y desarrollar estrategias de fidelizacion, como programas de puntos o
beneficios exclusivos para usuarios recurrentes. Construir una comunidad alrededor de la
plataforma puede ser clave para diferenciarse en un mercado donde la mayoria de los

competidores se enfocan unicamente en transacciones y no en la experiencia del usuario.
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3.2.2. Amenaza de los nuevos competidores

El comercio electronico ha facilitado el acceso a mercados como éste a muchas
nuevas empresas, reduciendo las barreras de entrada en términos tecnoldgicos y
logisticos. Cualquier emprendedor puede lanzar una tienda on-line en cuestion de
semanas o incluso vender a través de alguna red social, sin necesidad de una
infraestructura compleja. Sin embargo, el verdadero desafio no es entrar en el mercado,

sino destacar y captar la atencion de los consumidores en un entorno sobresaturado.

Bonic se enfrenta a la amenaza de nuevos competidores que podrian intentar
replicar su modelo, pero su ventaja radica en la combinacion eficiencia en el proceso de

compra, y ayuda a marcas emergentes.

La tecnologia de recomendacién basada en IA no es facil de desarrollar y
perfeccionar, ya que requiere una inversion significativa en datos y aprendizaje
automatico para ofrecer resultados precisos y relevantes. Esto crea una barrera de entrada

tecnoldgica que dificulta la aparicion de competidores con una propuesta similar.

Ademas, para blindarse ante nuevos entrantes, Bonic pretende fortalecer su
relacion con marcas emergentes y menos conocidas ofreciéndoles un canal exclusivo

donde puedan ganar visibilidad.
3.2.3. Poder de negociacion de los clientes

El consumidor de moda on-/ine tiene un poder de negociacion elevado, dado que
el acceso a alternativas en cuanto a plataformas de compra de moda es practicamente
ilimitado. Hoy en dia, los clientes pueden comparar precios, explorar opciones y elegir la
que mejor se adapte a sus preferencias. Esto hace que la fidelidad del consumidor sea
dificil de mantener, ya que no hay barreras que impidan que un usuario abandone una

plataforma en favor de otra que ofrezca una mejor experiencia.

Bonic se enfrenta al reto de atraer y retener a un cliente que no solo busca variedad,
sino también eficiencia en su proceso de compra. La sobrecarga de opciones ha
convertido la experiencia de compra en un proceso muchas veces tedioso y frustrante, en
el que el usuario pierde demasiado tiempo buscando a través de multiples sitios web. Aqui
es donde la plataforma encuentra su mayor oportunidad, ya que retine las prendas de

diversas plataformas y su algoritmo de inteligencia artificial personaliza la experiencia de
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compra, recomendando prendas de acuerdo con los gustos y preferencias del usuario, sin

que este tenga realizar la labor de biisqueda por su cuenta.

Ademas, la interfaz de Bonic esta disefiada para hacer que el descubrimiento de
prendas sea intuitivo y entretenido, transformando el proceso de compra en una
experiencia similar a la de una red social. Esta diferenciacion aporta un claro valor al

consumidor.
3.2.4. Poder de negociacion de los proveedores

En el sector de la moda on-line, el poder de negociacion de los proveedores
depende en gran medida de su tamafio y de la necesidad de los mismos para las actividades
de la empresa de moda en cuestion. En el caso de Bonic, la relacion con los proveedores
es distinta a la de un marketplace tradicional, como Zalando, ya que la plataforma no
almacena ni gestiona sfock, y tampoco vende directamente los productos, sino que
redirige a los usuarios a la pagina web oficial de cada marca para completar la compra, a
través de un link que aparece en la app con cada prenda. Este modelo reduce la
dependencia de Bonic respecto de proveedores como las grandes marcas y minimiza

posibles conflictos de negociacion.

Al no actuar como intermediario en la transaccidn en su version inicial, Bonic no
impone comisiones ni condiciones sobre los precios o la distribucién, lo que les da a las
marcas control total sobre su proceso de venta. Esto crea una dindmica de colaboracion
mas equilibrada, donde las marcas emergentes pueden beneficiarse de la exposicion que

ofrece la plataforma sin perder autonomia en su negocio.

A pesar de esto, y aunque en un principio la monetizacion de Bonic provenga de
otras fuentes como anuncios o versiones premium para las marcas (ofreciéndoles
informacion sobre sus colecciones), en un futuro, también se plantea la posibilidad de
obtener ingresos a través de un porcentaje del precio de cada prenda que se compre a
través de la plataforma. Para conseguir lo anterior, Bonic tiene que haber ganado cierta
visibilidad y comunidad, y se deberan pactar colaboraciones con las marcas que aparezcan
en la aplicacion. Las grandes empresas como Inditex o H&M tendran menos incentivos
para estar en Bonic, ya que cuentan con su propio trafico y estrategias de marketing digital

bien establecidas. Sin embargo, para las marcas emergentes y medianas, Bonic si que
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podria representar una oportunidad clave para ganar visibilidad y atraer clientes sin

necesidad de realizar una inversion publicitaria masiva.
3.2.5. Amenaza de productos sustitutivos

En el comercio electrénico de moda, los productos sustitutivos no solo son otras
plataformas de descubrimiento y compra de ropa de muchas marcas, sino que son todas

las empresas que realicen actividades de venta de roa on-line.

Los marketplaces tradicionales como Zalando y ASOS permiten acceder a una
amplia gama de productos, y las redes sociales han evolucionado hasta convertirse en
plataformas de venta, donde muchas marcas emergentes promocionan y venden
directamente sus productos a través de Instagram y TikTok, captando clientes sin
intermediarios. Junto con los anteriores, pueden ser sustitutivos de Bonic todas aquellas

paginas web de tiendas o marcas tradicionales.

Para contrarrestar esta alta amenaza de sustitucion, Bonic debe diferenciarse
mediante una experiencia de usuario Unica y eficiente. Mientras que en otras plataformas
los consumidores deben invertir tiempo buscando lo que les interesa, Bonic filtra
automaticamente las opciones seguin los gustos del usuario, presentando solo aquellas
prendas que realmente pueden ser de su interés. Ademads, la integracion de redireccion a
la pagina de compra oficial desde la propia plataforma hace que el proceso sea ain mas

simple.
Tlustracion 16: Modelo de PORTER

ANALISIS PORTER

O 2 3 4 @

Amenaza de nuevos  Poder de negociacion  Poder de negociacion Amenaza de
competiores de los clientes de los proveedores  Productos sustitutivos
* Las barreras de « Elevado, facilidad para  « Bajo, Bonic no gestiona ~ * Alta: marketplaces
entrada tecnolégicasy ~ comparar alternativas en  inventario ni precios tradicionales,
logisticas han el mercado digital « Las marcas conservan tiendas propias,
disminuido « Los consumidores autonomia sobre sus redes| sociales!con
e Facil lanzar una tienda valoran rapidez, ventas y condiciones TS &6
online, pero dificil comodidad y « Se construyen compra
destacar y fidelizar personalizacion relaciones colaborativas, .p o .
usuarios « Bonic reduce la especialmente con * BOnIC. se diferencia
sobrecarga de opciones  marcas emergentes (IA e interfaz)

Fuente: Elaboracion propia
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4. MODELO DE NEGOCIO DE LA STARTUP BONIC

Las ideas innovadoras tienen que ser transformadas en una verdadera oportunidad
practica para alcanzar el éxito, y la forma de hacerlo, es a través de un modelo de negocio
o esquema general de funcionamiento. Un modelo de negocio es la herramienta a través
de la cual se planifica la manera en la que se va a generar valor para los accionistas y
clientes a través de esa idea u oportunidad (Barrios, 2010), y que permite evaluar las
probabilidades de que una empresa funcione, y reducir posibles riesgos e incertidumbres

(Lozano Chaguay et al., 2019).

El modelo de cualquier empresa puede ser definido como como una arquitectura
de los flujos de bienes, servicios y informacion, incluyendo una descripcion de los
diversos actores de los negocios y sus funciones, la descripcion de los posibles beneficios

para los actores empresariales y descripciones de las fuentes de ingresos (Timmers, 1998)

A la hora de definir la estructura del negocio, se va a utilizar como plantilla el
modelo llamado Business Model Canvas, que permite analizar una idea a través de nueve

bloques y en una sola imagen (Lozano Chaguay et al., 2019).

En el caso de Bonic, el desarrollo de esta estructura es especialmente relevante,
no solo por tratarse de una startup sino porque su propuesta busca resolver problemas
clave en la industria de la moda on-line, como la sobrecarga de opciones para los

consumidores y la falta de visibilidad de las marcas emergentes.
4.1. Propuesta de valor. Problema al que se da solucion

En una realidad en la que las nuevas tecnologias dominan practicamente todos los
aspectos de nuestras vidas, y todas las tareas y actividades que en un pasado debian
llevarse a cabo de forma completamente distinta, la idea de crear Bonic surge como

solucidn a la situacion actual de compra de moda on-line.
Se trata de una idea cuyo principal objetivo es resolver dos principales problemas:

o En primer lugar, Bonic surge como alternativa para evitar que los
consumidores de moda on-/ine tengan que hacer frente a la busqueda de la ropa que les
gusta o necesitan en las infinitas tiendas a su disposicion, y entre la excesiva oferta de

prendas en cada una de ellas. A través de esta aplicacion, se pretende evitar que los
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usuarios se sientan saturados, se frustren o pierdan una cantidad excesiva de tiempo
buscando aquello que realmente les interese. En concreto, segiin datos de Statista,
aproximadamente un 43% de los espafioles no compran ropa on-/ine sino que lo hacen en
las tiendas fisicas (Statista, 2024a), y uno de los motivos podria ser que encuentren el

proceso de busqueda de prendas a través de internet incomodo e incluso abrumador.

o Sumado a lo anterior, la idea es una herramienta contra la monopolizacién
del mercado por gigantes de la moda. Bonic pretende evitar que las grandes empresas
como Inditex que dominan el sector reduzcan la visibilidad y oportunidades de
crecimiento de las marcas de moda més pequenas. A modo de ilustracion de lo expuesto
anteriormente, de acuerdo con los datos de Kantar recogidos por la Asociacion Nacional
de Grandes Empresas de Distribucion (Anged) a finales de 2024, Inditex, Mango,
Tendam, H&M, Primark y Shein acaparan ya una cuota del 65% en el mercado textil
perjudicando, crecimiento que perjudica la posicion y situacion del pequefio comercio

(Romera, 2024).

La pregunta que surge es: ;jcomo da Bonic solucién a estas dos posibles
preocupaciones del mercado de moda en internet? La idea es sencilla, Bonic es una
aplicacion de moda interactiva que facilita la biisqueda de productos y hace el proceso de

compra mas eficiente y adaptado a las preferencias y necesidades de los usuarios.

Por un lado, la app permite a los usuarios visualizar todas las prendas de sus
tiendas favoritas en una unica plataforma, evitando asi la necesidad de visitar multiples
paginas web, lo que a menudo supone un proceso ineficiente y tedioso debido a las
diferencias en el diseflo, la navegacion y las funcionalidades de cada sitio. Esta
plataforma, al unificar la oferta de diversas marcas, se convierte en una solucion practica
y eficiente para los consumidores que buscan comodidad, agilidad y una experiencia de

compra fluida.

En segundo lugar, Bonic funciona de manera bastante intuitiva y al entrar en la
app, solo hay que deslizar a la derecha y hacia a izquierda entre los productos en funcién
de si la opinion hacia los mismos es positiva. Las prendas deslizadas a la derecha
quedaran guardadas en la plataforma del usuario, y en cualquier momento podran ser
compradas a través de un link, que redirige al cliente a la pagina de compra de la tienda

oficial. De esta manera, la interfaz y el modo de uso no solo son sencillos, sino que
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resultan especialmente atractivos y se asemejan mas al modelo de una red social, que a la
complicada navegacion de las paginas web y catdlogos convencionales. Ademas, la
aplicacion tiene incorporado un algoritmo de recomendacion, que tiene en cuenta cada
uno de los swipes del usuario, junto con otras acciones que se pueden llevar a cabo en la
plataforma, pudiendo asi integrar los gustos de las personas que utilicen Bonic, y

ensenarles inicamente aquellas prendas que se adapten a sus preferencias e inclinaciones.

Todo lo anterior, son beneficios de la aplicacion que resuelven el primer problema
planteado anteriormente, pero ademas de los aspectos positivos mencionados, Bonic

también resuelve los desafios que enfrentan las pequefias empresas de moda.

Bonic ayuda a las marcas emergentes ddndoles mayor visibilidad en un mercado
dominado por grandes retailers. Al integrar sus productos en la plataforma y
recomendarlos a los usuarios a través de su algoritmo de inteligencia artificial, evita que
estas marcas sean ignoradas por la mayor presencia de gigantes como Inditex o H&M. En
lugar de depender de complejas estrategias e marketing, las marcas pequefias pueden
beneficiarse de Bonic como un espacio donde sus productos tienen la misma oportunidad
de ser descubiertos que los de empresas mdas consolidadas. El algoritmo de
recomendacion de la startup juega un papel clave ya que no prioriza las marcas con mayor
volumen de ventas, sino aquellas que realmente se alinean con los gustos y preferencias
de cada usuario. Esto permite que las marcas emergentes lleguen a su publico ideal lo que

nivela un poco las oportunidades en el e-commerce de moda.

Ademas, la plataforma mejora la experiencia de compra del usuario, simplificando
la busqueda de prendas a través de una interfaz intuitiva basada en swipes. Este formato
hace que descubrir nuevas marcas sea mas rapido y atractivo, aumentando la probabilidad
de que los consumidores compren productos de empresas menos conocidas, pero

alineadas con su estilo.

En resumen, Bonic nace con el objetivo de revolucionar la experiencia de compra
de moda on-line, resolviendo dos grandes problemas del sector: la sobrecarga de opciones
para los consumidores y la falta de visibilidad para las marcas emergentes. A través de
un algoritmo avanzado de personalizacion, Bonic permite a los usuarios descubrir prendas
alineadas con sus gustos y preferencias sin la necesidad de navegar por catalogos

interminables.
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Uno de los principales beneficios para el usuario es la reduccion del tiempo de
busqueda, teniendo en cuenta que la plataforma filtra automaticamente las opciones y
presenta recomendaciones precisas. Ademas, Bonic ofrece la posibilidad de guardar
productos en listas de favoritos, explorar nuevas marcas y acceder a ofertas relevantes,

asegurando que el usuario tome decisiones de compra informadas y sin presion.

Desde el punto de vista del consumidor, Bonic aumenta la satisfaccion al
encontrar las prendas ideales con rapidez, generando una sensacion de exclusividad y
confianza en la eleccion. Al mismo tiempo, evita compras impulsivas y ayuda a comparar
precios y estilos sin esfuerzo. La plataforma también integra funcionalidades moéviles
optimizadas, garantizando compatibilidad en distintos dispositivos para que la

experiencia de compra sea accesible desde cualquier lugar.

Para las marcas emergentes y disenadores independientes, Bonic representa una
oportunidad tnica de visibilidad dentro de un mercado dominado por grandes retailers.
La plataforma redirige a los usuarios a las tiendas oficiales de estas marcas,
permitiéndoles vender directamente sin intermediarios y sin perder control sobre su

estrategia comercial.

{lustracion 17: Value Proposition Canvas Bonic

VALUE PROPOSITION CANVAS

GAIN CREATORS

* Recomendaciones precisas
gracias al algoritmo

* Exploracién de marcas nuevas

e Listas de favoritos
personalizadas

e Experiencia fluida de compra

Aplicacién mévil con un
algoritmo avanzado de
personalizacion para
recomendar prendas de
moda adaptadas a los gustos
y preferencias del usuario

* Satisfaccion al

perfectas

*Sensacion de
exclusividad
* Confianza en la
eleccion

encontrar prendas

e Ahorro de tiempo

ravés de la redirecci

las plataforma e las

marcas asociadas * Reduccion del tiempo de
bisqueda

*Menos decisiones
abrumadoras

PRODUCTS & SERVICES

e« Evitar compras impulsivas
e Compatibilidad mdvil
«Acceso a ofertas relevantes

PAIN RELIEVERS

VALUE PROPOSITION

* Falta de
personalizacién
*Demasiadas
opciones

* Falta de
integracién
«Proceso largo e
ineficiente

Fuente: Elaboracion propia

s Buscar prendas
especificas

e Comparar precios
y marcas

* Ahorrar tiempo en
la experiencia de
compra

* Guardar
productos
favoritos

S8or y3wo1sn2

CUSTOMER SEGMENTS
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4.2. Segmento de mercado

Definir el publico objetivo al que se debe dirigir la startup Bonic es esencial para
poder adaptar la forma en la que se prestan los servicios, y para definir la forma en la que
se comunica la empresa con los clientes a los que se quiere atraer, es decir, ese
determinante para el plan de marketing. La segmentacion, consiste en una division del
publico de una empresa, en grupos reducidos que comparten ciertas caracteristicas, para
poder elegir a cudles de esos grupos se quiere dirigir una determinada compafia, por
resultar mas eficiente o beneficioso. Existen diferentes tipos de segmentacion o formas
de llevarla a cabo: la segmentacion geografica, la segmentacion demografica, si los
criterios que se utilizan se encuentran relacionados con caracteristicas como la edad o el
género, la segmentacion conforme a criterios psicograficos, cuando se divide a los
consumidores por sus gustos o estilo de vida, y la segmentacion conductual, en caso de
que la empresa se centre en el comportamiento o las respuestas del consumidor (Sanchez

Galan, 2020).

Segun datos de Statista (2024¢) el nimero de personas que adquieren prendas de
ropa a través de internet en Espafia, es decir, a través de un canal on-line, ha ido
incrementando paulatinamente hasta superar el umbral de 14 millones de personas en
2023. Estos datos senalan que el nimero de personas al que la plataforma analizada a lo
largo de este trabajo puede llegar, no solo es muy elevado, sino que, ademés aumenta de

manera constante a medida que pasa el tiempo y la tecnologia va evolucionando.

Desde un punto de vista demografico, el publico objetivo de Bonic abarca
principalmente a jovenes adultos y adultos medios, siendo estos los grupos que mas

compran moda on-line en Espafia.
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llustracion 18: Numero de veces que la poblacion compro moda a través de Internet en
Esparia en 2024, por grupo de edad

Numero de veces
»

16-24 25-34 35-54 55-74

Edad en afios

Fuente: Statista, 2024c

Segun un estudio de Statista (2024c), representado a través del grafico de barras
anterior, el segmento de 25 a 34 afios es el mas activo en compras digitales de ropa. Estos
consumidores valoran la inmediatez y la flexibilidad, buscando opciones de compra
eficientes y recomendaciones personalizadas que optimicen su tiempo. Ademas, estan
altamente influenciados por las redes sociales y las tendencias digitales, lo que hace que
respondan positivamente a contenidos interactivos y experiencias de usuario que sean
innovadoras. Por otro lado, la Generacion Z (16-24 afios) también constituye un segmento
importante para Bonic y para cualquier otra empresa que se dedica al sector de moda a
través de internet, ya que se caracterizan por ser nativos digitales utilizar activamente las

redes sociales.

En contraste, las personas de entre 35 y 54 afios representan un grupo que valora
la funcionalidad, la calidad y la durabilidad en las prendas que adquieren. Es precisamente
por estos motivos, por lo que dan importancia a las experiencias de compra seguras y
confiables. A pesar de que adoptan las tecnologias digitales de manera gradual, se
encuentra menos generalizado el uso de internet para realizar adquisiciones de moda,

conforme se puede observar en el grafico de Statista. No obstante lo anterior, Bonic puede
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capturar este segmento ofreciendo una experiencia de compra sin complicaciones y

recomendaciones precisas adaptadas a sus necesidades especificas.

Si se tiene en cuenta el género a la hora de segmentar, resulta evidente que las
mujeres consumen mas moda que los hombres, y que, por ende, también compran un
mayor numero de prendas on-line. De acuerdo con datos especificos, en 2023, las mujeres
mantuvieron un porcentaje mas alto en compras de moda a través del canal on-/ine, con
un 44,7% del total, mientras que a los hombres les correspondia un 34,2% (Modaes,

2023).

En cuanto al nivel socioecondmico, Bonic esta dirigido a personas de clase media-
baja, media y media-alta, ya que aunaré productos de tiendas muy variadas, con opciones

asequibles para aquellos con un nivel de ingresos menor.

Teniendo lo anterior en cuenta, Bonic deberia dirigirse a personas de entre 18 y
35 afios, aunque también podria acceder a grupos de edades por encima de estas.
Igualmente, aunque la idea es incluir tanto prendas dirigidas a mujeres como prendas para
hombres, Bonic deberia centrarse en el publico femenino, especialmente en cuanto a sus
estrategias de marketing. Po otro lado, las marcas incluidas deberan ser entre asequibles,

y de gama media o incluso alta, sin llegar a los precios de las marcas de lujo.

Bonic puede dirigirse eficazmente a diversos segmentos de consumidores en
funcién de sus intereses y estilo de vida, es decir, aplicando criterios psicograficos. Uno
de los segmentos mas relevantes serian aquellas personas muy interesadas en el mundo
de la moda, que estan constantemente adquiriendo nuevas prendas y al tanto de cada
tendencia. Se trata de un grupo que valoraria los beneficios que Bonic puede ofrecer, ya
que es una plataforma muy util para reducir el tiempo que invierten en la busqueda de
nuevas prendas, ademas de una forma de descubrir marcas no tan conocidas con las que
Bonic pretende colaborar. Ademads, la plataforma también puede servir de fuente de
inspiracion, debido a la constante actualizacion de las prendas que se muestran, y a la

diversidad de las marcas cuya ropa se expone en la plataforma.

Otro posible grupo al que dirigirse segin sus intereses y valores es el de los
compradores conscientes, teniendo en cuenta que existe una creciente tendencia hacia
la moda sostenible. Un estudio de 2024 revel6 que el 81% de los consumidores espafoles

desea que sus compras tengan un impacto positivo. Este grupo busca marcas que sean
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transparentes en su cadena de valor y que utilicen materiales sostenibles. A pesar de esto,
también hay que tener en cuenta que, en el sector textil, muchos usuarios se encuentran
confusos cuando tratan de interpretar el etiquetado de sostenibilidad, por lo que resulta

mas dificil ser fiel a los valores éticos con los que se identifican (Cadena SER, 2024).

El comportamiento de compra varia significativamente en el sector de la moda
on-line, y Bonic puede adaptarse a estos patrones para optimizar su estrategia de
marketing. Un segmento destacado son los compradores frecuentes, consumidores que
realizan multiples compras al mes. Segun el informe las Compras on-line en Espaiia,
elaborado por el Ministerio para la Transformacion Digital y de la Funcion Publica en
2023 el promedio de compras al mes por persona on-line se situa en 4,8. Estos usuarios

valoran la eficiencia, la personalizacion y las experiencias de compra fluidas.

Junto con este grupo, la startup también podria dirigirse a los compradores mas
planificados, a los que no les gusta gastarse el dinero sin tener clara la decision, y que
por tanto suelen perder mucho tiempo buscando y comparando las prendas de diferentes
marcas. Bonic lees aportaria valor al hacer la busqueda y la comparacion mas eficiente,
y proporcionando toda la informacién que ya existe en las paginas web de las propias

marcas.

Por otro lado, Bonic también se podria decir que Bonic es una plataforma
estratégica para marcas emergentes, disefiadores independientes y tiendas de moda nicho,
que buscan una alternativa a los grandes marketplaces y plataformas dominadas por

grandes retailers.
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llustracion 19: Esquema Segmentacion Bonic
S

Tipo de Criterio Ny
¥ . Descripcion del segmento
segmentacion especifico
Jovenes entre 18 y 35 afos (especialmente 25-
Edad o ‘
34), principales compradores de moda on-line.
Predominantemente mujeres (44,7% del total
Dt Género de compras on-line en 2023), aunque incluye
también hombres.
Nivel Clase media-baja, media y media-alta. Bonic
. - ofrece marcas asequibles, de gama media y
socioecondmico ;
media-alta.
Espaina (segun los estudios analizados y los
Geogrdfica Ubicacion datos de Statista sobre comportamiento del
consumidor espaiiol).
. . Apasionados por la moda, seguidor
Estilo de vida / P . P » Se8U] dores de
tendencias, compradores conscientes
valores . oy e
interesados en sostenibilidad.
Frecuencia de Compradores frecuentes (realizan varias
Psicografica | compra compras al mes).
Comportamiento .
P Compradores planificados que comparan
de busqueda y . O
marcas y necesitan eficiencia en el proceso de
toma de
.. compra.
decisiones

Fuente: Elaboracion propia

4.3. Relacion con los clientes

La gestion de las relaciones con los clientes o Customer Relationship Management
(CRM), es una pieza clave en el desarrollo de cualquier empresa, ya que permite
conseguir una relacion mas solida y duradera con aquellos que van a consumir un
producto o servicio (Pérez, 2023). Segin Salesforce, una empresa especializada en la
gestion de las relaciones con los usuarios de las empresas, los clientes son el mayor activo
de cualquier compaiia. Es una idea que consiste en la gestion de la conexion e
interacciones entre una empresa y sus clientes, ya sea a través de un software (como

sucede con los sistemas de CRM) o a través de cualquier otro medio (Sosa, 2023).

Para posicionarse en el mercado, Bonic implementara una estrategia de marketing
digital basada en publicidad en redes sociales y colaboraciones con influencers, tal y
como se explicard mas adelante. Bonic utilizard Instagram, TikTok y otras plataformas

como Pinterest para captar usuarios y generar interés. A través de contenido atractivo,
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iniciativas como sorteos y menciones de figuras relevantes en el sector, la plataforma

lograra una rapida expansion y consolidacion de su comunidad.

Una vez los usuarios se registren en la aplicacién, la relacion con ellos sera clave
para asegurar su permanencia. La plataforma contard con un sistema de atencion al cliente
de caracter omnicanal, compuesto por un chat al que se garantiza una respuesta a lo
largo de las 24 horas siguientes cuando un cliente tenga algun tipo de duda o incidencia,
un contacto de teléfono movil, y un apartado de preguntas frecuentes en el que
incluiremos las dudas que mas se reptan a través de los otros medios de contacto durante
los primeros meses. Ademas, desde Bonic existe la idea de realizar encuestas un a través
en la app y en redes sociales, para entender mejor las necesidades y expectativas de los
consumidores, ajustando el algoritmo y la experiencia de compra en funcion de sus

respuestas.

Otro pilar fundamental en la relacion con los clientes serd la fidelizacion. Bonic
desarrollard un sistema de recompensas, en el que los usuarios podran acumular puntos
por sus interacciones y la utilizacion de la app, como guardar productos en su lista de
deseos, realizar compras o invitar a amigos a unirse a la plataforma. Estos puntos
permitiran beneficiarse de una experiencia premium sin anuncios o con ventajas como

actualizaciones mas frecuentes de las prendas de la app.

La creacion de una comunidad en torno a la plataforma también serd un aspecto
diferencial. Bonic fomentard la interaccién entre usuarios a través de iniciativas y
experiencias en redes sociales, recomendaciones de moda basadas en tendencias y la

posibilidad de seguir a influencers y expertos en moda que utilicen la plataforma.
4.4. Canales

Los canales son los medios a través de los cuales una empresa interactia con los
segmentos a os cuales aportan valor, es decir, la forma en la que una empresa se comunica,
distribuye, o vende sus productos o servicios (Lozano Chaguay et al., 2019). Una vez
evaluado lo que Bonic tiene que ofrecer y quiénes son sus potenciales clientes, es

importante establecer la forma en la que se va a llegar a ellos.

El principal punto de acceso a Bonic sera su aplicacion movil, disponible para

10S y para Android. A través de esta plataforma, los usuarios podran explorar productos
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de tiendas muy variadas y recomendados segliin sus preferencias, guardar favoritos y
acceder a las paginas oficiales de las marcas para completar sus compras. La aplicacion
se disenard para ofrecer una experiencia agil, intuitiva y atractiva, funcionando
principalmente a través de swipes, asegurando que cada usuario reciba sugerencias

personalizadas y relevantes.

Junto a la app, Bonic también hard uso de una pagina web corporativa, donde
los visitantes podran conocer mas sobre la empresa, su mision y las marcas con las que
colabora. Este canal permitird ofrecer informacion detallada sobre el funcionamiento de

la plataforma.

Para maximizar su alcance, Bonic también tendrd presencia en redes sociales
como Instagram, TikTok y Pinterest, que se han consolidado como las principales
plataformas de descubrimiento de moda. De acuerdo con un estudio de Statista (2024b),
Instagram se consolidé como la red social mas utilizada por los usuarios de internet en
Espafia para realizar compras en marketplaces. Aproximadamente el 60% de los
encuestados afirmo haber utilizado esta plataforma para adquirir productos o servicios,
ocupando Facebook y YouTube el segundo y tercer lugar, y TikTok el puesto numero
cinco. Lo anterior las convierte en herramientas clave para la estrategia de captacion de

usuarios de Bonic.

Hlustracion 20: Principales redes sociales utilizadas por los internautas para comprar en
marketplaces en Espaiia en 2024

60%

57%

50%

40%

30%

Porcentaje de compradores online

Instagram Facebook YouTube X (Twitter) TikTok Telegram LinkedIn Snapchat

Fuente: Statista, 2024b
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Ademas, como ya se ha introducido, Bonic hard uso de un servicio de chat con
respuesta en menos de 24 horas, un numero de teléfono de contacto y un apartado de

preguntas frecuentes para relacionarse con los clientes.
4.5. Socios clave

En base a la informacion recogida por Sage, un blog de estrategia y gestion
(Jiménez, 2023), los socios clave de una empresa son aquellas alianzas estratégicas que
entabla una organizacion para colaborar en aspectos esenciales como los costes o los

recursos, permitiendo el desempefio y crecimiento del modelo de negocio.

Uno de los principales socios de Bonic seran las marcas emergentes y
disefiadores pequeiios, quienes proporcionaran los productos que formaran parte del
catdlogo de recomendaciones dentro de la app. Estas marcas, que suelen enfrentar
dificultades para competir con grandes retailers, encontraran en Bonic una plataforma
donde podran alcanzar a un publico segmentado y afin a su propuesta de valor. La idea
consiste en que en un primer momento no sea necesario establecer contratos con las
empresas cuyas prendas aparezcan en la app, ya que Bonic no obtendrad comisiones ni
cobraré parte del precio, ofreciéndoles un periodo de prueba de seis meses dentro de la
plataforma. A pesar de esto, un futuro, cuando Bonic haya adquirido una comunidad
considerable, estas marcas si que estaran interesadas en pagar una determinada cantidad
por utilizar Bonic como canal de venta, y se convertiran en socios clave. Ademas, les
ofreceremos planes premium en los cuales se les proporcionen datos sobre los usuarios
que compran en Bonic, como por ejemplo las prendas mas visualizadas de su marca, y

otro tipo de estadisticas.

También hay que incluir dentro de las asociaciones principales de la startup, el
entorno cercano de los emprendedores, una de las principales fuentes de financiacion de
este tipo de empresas. Los familiares y amigos (Friends, Family and Fools) no solo
pueden aportar activos o capital, sino que ademds también pueden ser fuente de garantias

o “avales” para obtener la ayuda de entidades financieras (BBVA, 2017).

Las colaboraciones con influencers y creadores de contenido desempefiaran un
papel crucial en la estrategia de crecimiento de Bonic. A través de asociaciones
estratégicas, estos perfiles ayudaran a amplificar el alcance de la plataforma y atraer

nuevos usuarios interesados en una experiencia de compra mas personalizada.
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Ademas, Bonic trabajard, mdas adelante con empresas de tecnologia e
inteligencia artificial, que aportaran soluciones para mejorar la precision del algoritmo

de recomendacion y optimizar la experiencia del usuario.

Otro socio relevante podrian ser las ferias y eventos de moda, como la Madrid
Fashion Week o ferias de emprendimiento tecnologico, donde Bonic podré presentar su

propuesta de valor y establecer relacion con marcas y potenciales inversores.
4.6. Actividades clave

Las actividades clave de Bonic incluyen todas aquellas acciones esenciales para
alcanzar sus objetivos principales, y, en definitiva, para que el modelo de negocio

desarrollado funcione en la practica (Lozano Chaguay et al., 2019).

Uno de los aspectos centrales sera el desarrollo y mejora constante del algoritmo
de inteligencia artificial, optimizando la personalizacion de las recomendaciones y
asegurando que la experiencia del usuario sea cada vez mas precisa y satisfactoria.
Asimismo, se trabajard en la optimizacion de la experiencia de usuario dentro de la
aplicacion, asegurando una interfaz fluida, atractiva y alineada con las expectativas de los

consumidores.

Otra actividad clave sera la gestion y expansion de la red de marcas emergentes,
con el objetivo de diversificar la oferta de productos disponibles y posicionar a Bonic

como una plataforma de referencia en la moda independiente.

También debera llevarse a cabo una actividad legal dedicada a la constitucion de
Bonic como Sociedad de Responsabilidad Limitada (SL), y su respectiva constitucion en
el Registro Mercantil de Madrid. Aunque esta labor serd realizada por las socias
fundadoras de Bonic, estudiantes de ultimo curso del grado de Derecho, en el futuro, se
deberan de realizar acciones como sociedad mercantil y agente del mercado, que

requieran asesoria juridica profesional.

En el 4rea de marketing, Bonic llevard a cabo campafas digitales dirigidas,
colaboraciones con influencers y estrategias de contenido en redes sociales para atraer
nuevos usuarios y fomentar la fidelizacion. Finalmente, Bonic establecerd relaciones

estratégicas con eventos del sector y posibles inversores, con el objetivo de fortalecer su

53



crecimiento y desarrollar nuevas oportunidades de negocio en el &mbito del e-commerce

de moda.

1. Planificacion y desarrollo tecnologico (agosto - diciembre 2024): en
esta fase inicial, Bonic ha establecido las bases estratégicas y tecnoldgicas necesarias para
el lanzamiento de la plataforma. Se ha desarrollado el algoritmo de inteligencia artificial,
y paralelamente, el equipo técnico ha estado trabajando en la interfaz de la aplicacion. Se
ha creado una primera version de la aplicacion y se ha compartido con 30 personas para
obtener su feedback, permitiendo que un grupo de usuarios prueben la plataforma antes
de lanzar la version oficial. Una vez incorporadas las sugerencias de los involucrados se
ha generado la interfaz final de Bonic que seria posteriormente publicada en la App Store.
Ademas, se ha iniciado el catdlogo y la investigacion de marcas emergentes con las que
colaborar. Desde el punto de vista del marketing, se han definido las primeras estrategias
de comunicacion y promocion, estableciendo el plan de colaboracion con influencers y
disefiando la estrategia de contenidos en redes sociales. En esta etapa también se

determinaron los canales de publicidad y las campaiias digitales clave.

2. Lanzamiento de la primera version (enero - abril 2025): en esta esta
etapa se ha procedido al lanzamiento de una version inicial en la App Store, permitiendo
que cualquiera pudiese descargarsela. Durante este periodo, se han ido recopilando datos
sobre la experiencia de los actuales 300 usuarios con el algoritmo y la interfaz,
identificando posibles errores y dareas de mejora en la personalizacion de las
recomendaciones y en la fluidez de la aplicacion. El equipo técnico esta trabajando en la
optimizacion del rendimiento de la plataforma, asegurando la eliminacion de posibles
fallos y la mejora de la velocidad de navegacion. Ademas, se han afiadido nuevas mejoras
a la aplicacion, como la posibilidad de utilizarla, en cierta medida, como una red social.
Se contintan las reuniones con marcas ofreciéndoles un periodo de prueba en la
aplicacion y segun los resultados, una asociacion oficial en la que Bonic pueda obtener
un porcentaje de las ventas realizadas a través de la plataforma. Actualmente, hay
acuerdos con 4 marcas entre las que se encuentra la tienda Renatta & Go. En este periodo
también se llevard a cabo la constitucion legal de Bonic como Sociedad de
Responsabilidad Limitada y se inscribird en el Registro Mercantil de Madrid, asegurando
que la empresa cuente con la estructura juridica necesaria para operar formalmente en el

mercado
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3. Lanzamiento oficial y captacion de usuarios (mayo - diciembre 2025):
es en este momento en el que se publicara la version oficial y definitiva de la aplicacion
en App Store y Google Play Store, permitiendo su descarga gratuita para todos los
usuarios. Para maximizar la visibilidad de esta fase, se implementard una campaiia
publicitaria de gran alcance en redes sociales, combinando anuncios pagados con
contenido orgénico en Instagram y TikTok. Las colaboraciones con influencers y
creadores de contenido jugardn un papel fundamental en esta fase, generando confianza
y atrayendo a un publico mas amplio. Se implementaran estrategias de retencion como

descuentos exclusivos para los primeros usuarios.

4. Expansion y consolidacion del modelo de negocio (enero - mayo 2026):
después de un periodo de consolidacion de Bonic, la empresa enfocara sus esfuerzos en
la expansion de su oferta y el crecimiento de su base de usuarios. Para ello, se ampliara
la red de marcas emergentes dentro de la plataforma, diversificando atin mas las opciones
disponibles. Paralelamente, se optimizara el algoritmo de recomendacion y se reforzara
la estrategia de marketing con campafias publicitarias mas segmentadas. Ademas, se
exploraran nuevos modelos de monetizacion dentro de la app. A nivel corporativo, se
buscaré atraer posibles inversores y establecer alianzas estratégicas con actores clave del

sector.

5. Evaluacion del desempeiio (mayo - diciembre 2026): en esta tltima fase
del plan estratégico, Bonic realizara un analisis de su desempefio hasta el momento,
evaluando factores como la tasa de retencion de usuarios, el volumen de compras
realizadas a través de la plataforma y el impacto de las estrategias de marketing
implementadas en los meses previos. Con base en estos resultados, se ajustaran las
estrategias operativas y de monetizacion para optimizar la rentabilidad del negocio. Esta
fase también incluird la exploracion de nuevas oportunidades y se analizard la viabilidad
de incorporar nuevas funcionalidades a la plataforma que permitan mejorar ain mas la

experiencia de usuario y diferenciar a Bonic de la competencia.

55



4.7. Recursos clave

Los recursos clave representan aquellos activos estratégicos que permiten a la
empresa desarrollar su propuesta de valor, establecer relaciones con sus clientes y generar
ingresos. Estos pueden incluir recursos fisicos, tecnologicos, humanos, financieros e
intelectuales, dependiendo del tipo de negocio y del sector en el que opere (Sonderegger,

2020).

Un recurso fundamental de la plataforma que se estd desarrollando es la
tecnologia de inteligencia artificial aplicada a la personalizacién de la experiencia de
compra. El algoritmo de Bonic permite que cada usuario reciba recomendaciones
adaptadas a su estilo, historial de compras y preferencias. Este sistema combinado con la
interfaz de la app basada en modelos de alguna red social, a través de la cual se desliza
hacia la derecha para indicar que una prenda es acorde con los gustos del consumidor y
guardarla, y hacia la izquierda si la prenda no es del agrado del usuario, son dos los pilares
mas importantes de la aplicacion. Estos dos recursos garantizardn una navegacion
intuitiva y optimizada, diferenciando a Bonic de otros marketplaces tradicionales con

presencia en internet.

Dentro de los principales medios utilizados por Bonic para la consecucion de sus
objetivos, también destaca el capital humano. La empresa estd conformada por un
equipo multidisciplinar con conocimientos sobre el sector tecnologico, el marketing
digital y la industria de la moda. Son tres las fundadoras o creadoras iniciales de la
empresa, Ana Pérez de Lema, Chief Financial Officer (CFO) y Chief Operating Officer
(COO), Cristina Delgado, Chief Executive Officer (CEQ) y directiva encargada de
tecnologia e inteligencia artificial, y Casilda Rodriguez-Mourullo, Chief Marketing
Officer (CMO). Este grupo directivo ha participado ademas en el concurso de Comillas
Emprende, donde se han adquirido habilidades relativas al inicio de ideas de negocio, y
en el que, en el caso de quedar en los primeros puestos, se podria obtener una primera

ronda de financiacion.
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Hlustracion 21: Equipo de Bonic

© 7 7 EQUIPO

O O O

Contéctanos en:

P cris@bonic.app b on !c
Ton Borrel Cristina Delgado ton@bonic.app
Co-CEO and CTO Co-CEO

§, +34685493573

bon!c Disponible

en App Store
..
Ana Pérez de Lema Casilda Rodriguez-
COO0 and CFO Mourullo
CMO

Fuente: Elaboracion Propia

Ademas, la empresa cuenta con la ayuda gratuita de determinadas personas que
pueden ser clave en esta primera fase de implementacion de Bonic, debido a las relaciones

de las tres fundadoras:

J En primer lugar, Ton Borrel, joven que estudio6 en la Universitat Autonoma
de Barcelona el grado de ingenieria de datos, y con experiencia de varios afios como data
scientist, ha sido colaborador en el desarrollo inicial de la interfaz de la aplicacion y el
algoritmo de inteligencia artificial, que en Ultima instancia ha sido obra de Cristina
Delgado.

J En segundo lugar, se tiene contacto con determinadas personas con un
niamero de seguidores considerables en redes sociales como Instagram y TikTok, que
también estan dispuestas a ayudar con la comunidad de Bonic de forma gratuita o a un
precio muy reducido. Entre ellas se encuentran perfiles como, por ejemplo, Carmen

Roldén, Ines Zunzunegui o Adriana Uru, tal y como se desarrollara mas adelante.

Por ultimo, también queremos mencionar los recursos econémicos que van a ser
invertidos en la creacion de la startup. Inicialmente sera necesaria una inversion de las

tres socias, y de sus reactivos Friends, Family and Fools (Familia, Amigos y “Tontos”,
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recurso mas accesible y habitual al inicio) que confien en la idea desarrollada por las
mismas. La estructura de dicha inversion sigue el siguiente esquema, basado en los
importes necesarios para introducir la aplicacion en App Store y en Google Store, la
mejora y mantenimiento de la aplicacion, el marketing y la promocioén inicial, y la
asesoria juridica necesaria. Sumado a lo expuesto, seria conveniente dedicar parte de los

recursos economicos iniciales a una cuenta de tesoreria.

Tlustracion 22: Fuentes de Financiacion de Bonic

Aportaciones de las socias 38% 12.000,00 €
Familia, amigos y "tontos" 63% 20.000,00 €
TOTAL 100% 32.000,00 €

Fuente: Elaboracion propia

Tlustracion 23: Necesidades Iniciales Bonic

Costes legales constitucion 3.000,00 € 9%
Mejora de la app 1.500,00 € 5%
Primeras campafias 11.400,00 € 36%
Introduccion en Google

0%
Store y App Store 120,00 €
Tesoreria 15.980,00 € 50%

Fuente: Elaboracion propia

4.8. Estructura de costes

La estructura de costes describe los gastos asociados al desarrollo y
mantenimiento del negocio. Se diferencian en costes fijos, que se mantienen constantes
independientemente del volumen de actividad, y costes variables, que fluctiian en funcion
del crecimiento de la empresa. Un adecuado control de los costes es clave para garantizar
la rentabilidad y eficiencia operativa de Bonic, priorizando la inversiéon en tecnologia,

marketing y desarrollo de producto (Sonderegger, 2020).



Se ha disefiado una estructura de costes para Bonic con el objetivo de optimizar
los recursos disponibles y garantizar la sostenibilidad del negocio a largo plazo. Los
costes se dividen en costes fijos y costes variables, reflejando las necesidades operativas

de la plataforma en cada etapa de su desarrollo.

Costes fijos:

Lanzar la aplicacion en App Store y en la Google Play Store (Android) requiere
una inversion de alrededor de 95 euros al afo para que esté disponible para Iphone, y 25

€ el primer afio para encontrar la app en Google Play Store.

Aunque la interfaz y el algoritmo iniciales ya han sido desarrolladas por personas
pertenecientes al equipo y con coste cero, en pocos meses serd necesario invertir tanto en
la app como en el sistema de inteligencia artificial, para aumentar la eficiencia y
capacidad del organismo. El coste aproximado de desarrollo de la aplicacion, si no
hubiera sido realizada in-house, hubiese sido de 10.000 euros, (aproximacion basada en
un blog de Docastix realizado por nelson Dominguez en diciembre de 2024), por lo que
estimamos que deberemos invertir alrededor de 1500 € anuales, de la app para su mejora
y mantenimiento constantes (Tangram Consulting). Estos son costes de amortizacion del

desarrollo tecnologico.

Para la constitucion de la empresa y el asesoramiento juridico necesario, se
prevé un coste inicial de 3.000 €, y en este caso, nos referimos a dichos gastos como
gastos legales. Por ultimo, aunque en los primeros afos, las fundadoras no recibirdn
salario a partir del segundo afio, se contempla un sueldo inicial de 5.000 € anuales,
aumentando gradualmente un 5% cada afio, hasta llegar a 5.410 € en el cuarto afio,

conforme la startup genere ingresos y se consolide en el mercado.

Costes variables:

De la mano de los costes fijos, tanto operativos como no operativos, se tendran
que cubrir costes variables que fluctien en funciéon de afio, generalmente de manera

progresiva.

En primer lugar, las actividades de marketing y de colaboracion con influencers
son de las més costosas y relevantes por parte de Bonic, en vista de que no se invierte en

logistica, al no tener que hacerse llegar las prendas a los consumidores. Los costes de
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marketing van a consistir principalmente en la colaboracion con 4 influencers cada afio,
y anuncios en Instagram y TikTok aproximadamente 85 dias el primer afo,
incrementandose la duracion de estas campafias con el tiempo. Se trabajard con micro-
influencers en un inicio, aunque se ird contactando con personas cada vez mas conocidas.
La idea es que, a lo largo del primer ejercicio, cada una de ellas haga alrededor de 4
publicaciones relacionadas con Bonic. En base a una tarifa habitual de entre 400 y 5000
(Shopify, 2025) euros para este tipo de personas con influencia en las redes sociales,
parece que la empresa deberd invertir 8000 euros el primer afio en las mencionadas
colaboraciones (500 euros por publicacion). En cuanto a los anuncios que se ensefien en
Instagram y TikTok Ads, para ambas redes sociales, el rango minimo de precios suele ser
de 20-50 euros al dia, por lo que, en este caso, se calcula que serdn necesarios 40 euros

diarios para este tipo de campanas (Valera, 2024) (Grouber, 2025).

Junto con lo anterior existen otros gastos basicos como las comisiones que hay
que pagar a Apple y a Google en funcion de los ingresos de la compaiiia, por el simple
hecho de que la aplicacion se encuentre al alcance de los consumidores a través de su
plataforma. En concreto, la comision es del 15% de los ingresos para ambas plataformas,
hasta que se alcance el millon de euros de facturacion, momento en el que asa a ser del

30% (Leino, 2025).

Para poder visualizar los mencionados costes de manera grafica, se ha realizado

una estimacion de la estructura en los primeros afios tras el lanzamiento oficial de Bonic.

Tlustracion 24: Estructura de costes de Bonic

Costes fijos 3.120,00 € [ 1.595,00 € | 6.595,00 € 6.845,00 € 7.107,50 € 7.383,13 €
Licencias App Store 95,00 € 95,00 € 95,00 € 95,00 € 95,00 € 95,00 €
Lanzamiento en Google Play Store 25,00 € - € - € - € - € - €
Mantenimiento y mejora de la app - €] 1.500,00€ | 1.500,00€ 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
Gastos legales 3.000,00 € - € - € - € - € - €
Sueldos y salarios - € - €] 5.000,00€ 5.250,00 € 5.512,50 € 5.788,13 €
Costes variables - €] 11.904,00 € | 17.712,00 € | 23.520,00 € | 30.328,00 € | 41.072,00 €
Comisiones - € 504,00 € 1.512,00 € 2.520,00 € 3.528,00 € 9.072,00 €
Marketing - €] 11.400,00 € | 16.200,00 € | 21.000,00 € | 26.800,00 € | 32.000,00 €
TOTAL 3.120,00 € [ 13.499,00 € | 24.307,00 € | 30.365,00 € [ 37.435,50 € | 48.455,13 €

Fuente: Elaboracion propia
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4.9. Fuentes de ingresos

Las fuentes de ingresos representan el pilar financiero de un modelo de negocio,
ya que determinan cOmo una empresa captura valor y monetiza su propuesta en el
mercado. Segiin Sonderegger (2020), dentro del Business Model Canvas, la identificacion
y estructuracion de las fuentes de ingresos permiten entender qué estan dispuestos a pagar

los clientes y como se fijan los precios de los productos o servicios.
En el caso de Bonic, las fuentes de ingresos van a ser tres:

o Por un lado, la idea es que Bonic obtenga ingresos a partir de un sistema
de publicidad dentro de la aplicacion, de manera que después de cada 6 prendas, se
muestre un anuncio personalizado de una determinada empresa. De esta manera, se
obtendra valor a partir de la anunciaciéon de productos dentro de la aplicacion, y las
distintas empresas de moda e incluso de otro tipo estardn dispuestas a pagar un
determinado precio a Bonic para que sus prendas tengan ain mads visibilidad en la
Aplicacion. Utilizando el modelo Coste por Clic (CPC), se cobrara a las empresas una
determinada cantidad por cada clic sobre su respectivo anuncio. En el contexto espafiol,
este tipo de publicidad tiene un coste por clic que va desde 0,03 hasta 0,40 euros
(Adsterra, 2024). Bonic, en su etapa inicial, establecera un CPC base de 0,01 euros, con
el objetivo de atraer a las marcas y fomentar su conversion en socios a largo plazo. Se
predice que las personas que se descargan la aplicacion la abren unas 8 veces al mes, y
ven 30 prendas cada vez que la utilizan, por lo que cada usuario vera un total de 480
anuncios al afio, repartidos entre las distintas marcas que colaboren con Bonic. En
concreto, se estima que solo un 0,01% de ellos haré clic en dichos anuncios por estar

interesado.

o Ademas, la empresa también prevé la monetizacion de la idea a través de
un sistema de comision por venta o Coste por Adquisicion (CPA), teniendo en cuenta
que la plataforma redirige a los usuarios hacia la pagina de los retailers. De esta manera,
a través de acuerdos de afiliacion con las tiendas, la plataforma recibird una comision
cada vez que un usuario complete una compra tras interactuar con la app. Dichas
comisiones varian mucho en funcion del sector y del producto, pero para determinar la
comision de Bonic, se ha investigado la media del CPA de este tipo de programas en

cuanto a venta de moda. Aunque empresas como Yesstyle ofrezca un 10% de comision
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por los participantes en su programa de afiliacion (Yesstyle, 2025), y empresas como
Hawkers estén dispuestos a pagar hasta el 12% del precio (Redaccion Emprendedores,
2022) hay otras empresas, como es el caso de eBay, cuya comision oscila entre el 1y el
4% segun el producto (Shopify, 2024). En este contexto, parece que, teniendo en cuenta
la fase tan temprana en la que se encuentra Bonic, seria oportuno comenzar con una
comision relativamente baja, en torno al 5%, como incentivo para atraer a las primeras
marcas. Podemos establecer un precio medio de 30 euros por producto (prenda, zapatos,
accesorios), teniendo en cuenta que, aunque no se vaya a trabajar con marcas de lujo, las
empresas con las que se colabore y sus precios serdn muy variados. Ademas, es muy
posible que de un 10% de esos usuarios comprarian en Bonic de manera constante, con

cerca de 4 compras al afio, ya que, en Espafia, la media de compras de moda on-line es de

6,4 (Bastero, 2024).

o Otra fuente de ingresos para Bonic serd la venta de estadisticas y datos
anonimizados a las marcas presentes en la plataforma. A través del andlisis del
comportamiento de los usuarios, la empresa ofrecera a las marcas informacion valiosa
sobre el rendimiento de sus productos: nimero de usuarios que visualizan sus prendas,
tasa de conversion (es decir, cuantos de esos usuarios realizan una compra®), recurrencia
o repeticion de, que prendas se compran juntas, entre otros indicadores clave. Todos estos
datos se presentaran de forma anonimizada, respetando la privacidad de los usuarios y
cumpliendo con la normativa vigente en materia de proteccion de datos. Este servicio se
realizard a través de los servicios proporcionado por Google Analytics en su opcion
freemium, es decir, sin coste, junto con la labor realizada por el equipo técnico de Bonic
(Ton y Cristina). Segun el estudio titulado What Is the Price of Data? A Measurement
Study of Commercial Data Marketplaces (Azcoitia et al., 2021), el precio promedio de la
venta de datos utilizando un modelo de suscripcion, a través del cual los que se benefician
de los datos pagan por su obtencion y los reciben de forma periddica, ronda los 1.400
dodlares al mes. Teniendo en cuenta que Bonic es una startup cuya actividad acaba de

comenzar, y con el fin de que el servicio sea atractivo para las marcas, se estima que el

5 Calculado dividiendo el nimero utilizaciones del /ink entre el total de la audiencia (Amazon).
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precio mensual de dicha informacion, estard muy por debajo de la cifra mencionada,

concretamente alrededor de 150 euros mensuales, 1800 euros anuales por marca®.

Dado que en los tres ultimos meses desde el lanzamiento de la aplicacion ya hay
300 personas que se la han descargado, creemos que los usuarios van a seguir aumentando
de manera progresiva. De acuerdo con datos obtenidos de Statista (2024¢) el niimero de
personas que compraron prendas de vestir, zapatos y accesorios a través de Internet en
Espafia se situ6 por encima de los 14 millones en 2023. En el primer afio, inicamente un
0,05% de esos consumidores de moda on-/ine podrian llegar a interesarse en esta version
inicial de la plataforma, pero el porcentaje ird aumentando en un 0,1% anual gracias a la
publicidad, colaboraciones y otros esfuerzos de marketing que realizard la empresa. Por
otro lado, aunque por el momento se estan llevando a cabo negociaciones con tan solo 4
marcas, proyectamos una tasa de crecimiento del 50% anual en el numero de marcas
activas y que participen en la opcidon premium, estén dispuestos a pagar una comision por
cada compra realizada a través del link de redireccion, y quieran promocionarse en la app.
De esta forma si en el primer afio se consigue firman acuerdos con 8 marcas, este nimero

ira amentando hasta llegar a 40 en el afo 5.

Hlustracion 25: Datos importantes para el calculo de los ingresos

Numero de usuarios 7.000 21.000 35.000 49.000 63.000
Compras 2.800 8.400 14.000 19.600 25.200
Marcas 8 12 18 27 41
Clicks en anuncios 2.352.000 21.168.000 58.800.000 115.248.000 190.512.000

Fuente: Elaboracion propia

Con estos datos, se han calculado los ingresos de Bonic del afio 1 al 5:

llustracion 26: Ingresos de Bonic

Ingresos por publicidad (CPC) 18.816 € 169.344 € 470.400 € 921.984 € 1.524.096 €
Ingresos por comisiones (CPA) 3.360 € 10.080 € 16.800 € 23.520 € 30.240 €
Ingresos por venta de datos 11.520 € 17.280 € 25.920 € 38.880 € 58.320 €
Ingresos totales 33.696 € 196.704 € 513.120 € 984.384 € 1.612.656 €

Fuente: Elaboracion propia

® En todas las fuentes de financiacion, si se entiende que no todas las marcas que colaboren con Bonic van
a querer tanto poner anuncios como legar a un acuerdo de afiliacién o comprar datos, se han multiplicado
los ingresos por 0,8 (como si el 80% de las marcas colaboradoras quisiesen beneficiarse de cada servicio).
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KEY PARTNERS

Influencers como
Adri Uru, Maria
Hernandez, Elisa
Serrano y Maria M.
de Pozuelo
Marcas
colaboradoras del
sector moda
Plataformas de
publicidad en redes
sociales
Desarrolladores
externos y App
Store

COST STRUCTURE
¢ Costes fijos

- Cuota App Store

Tlustracion 27: Business Model Canvas Bonic

KEY ACTIVITIES

¢ Desarrollo y
mantenimiento de la

app

¢ Acuerdos con marcas
colaboradoras

e Estrategia de
marketing digital

KEY
RESOURCES

e Capital humano

e Algoritmo de IA
propio

¢ Inversién inicial
procedente de FFF

- Mantenimiento técnico y legal

- Sueldos (futuro)

e Costes variables

- Publicidad digital

- Colaboraciones con influencers
- Comisiones por redirecciéon
- Herramientas de analitica y disefio

VALUE
PROPOSITION

e Ofrecer una

experiencia de compra
mas eficiente,
personalizada e
interactiva

- |IA (personalizacion)
- Interfaz con swipes
- Funciones sociales
Facilitar el
descubrimiento de
nuevas marcas

CUSTOMER

xmr>._._OZmI_v
¢ Chatbot

e Comunicacion via
Instagram, TikTok y
correo

e Comunidad a través
de carpetas
compartidas

CHANNELS

e App  movil (i
desarrollada en Swift)

e Pagina web informativa

* Redes sociales:
Instagram, TikTok,
Pinterest

e Colaboraciones con

marcas e influencers

REVENUE STREAM

CUSTOMER
SEGMENTS

® Mujeres de entre 18 y

35 anos,
especialmente de 25
a 34

Usuarios activas en
redes sociales
Compradores de
moda que valoran
eficiencia,
personalizaciéon y
descubrimiento de
marcas nuevas
Marcas emergentes
que buscan visibilidad

* Comisién por redireccion a la web de la marca (CPA)

® Publicidad en app (modelo CPC)

¢ Venta de datos anonimizados a marcas colaboradoras
mediante suscripcién

Fuente: Elaboracion Propia

BUSINESS MODEL CANVAS
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5. PLAN DE COMUNICACION Y MARKETING DE BONIC

En un mercado digital cada vez mas saturado, donde los consumidores tienen
acceso a una oferta casi infinita de productos y marcas, la diferenciacion se convierte en
un factor clave para el éxito de cualquier plataforma de e-commerce. Para lograr el
posicionamiento de Bonic en el sector de la moda digital, es imprescindible desarrollar
un plan de marketing estratégico que permita aumentar la visibilidad de la marca, captar

nuevos usuarios y fomentar la fidelizacion de los clientes.

A través de una combinacion de estrategias digitales, colaboraciones con
influencers y posicionamiento en redes sociales, Bonic pretende consolidarse como un
referente en la recomendacion personalizada de moda. Ademads, se prestara especial
atencion a la segmentacion del publico objetivo y al desarrollo de una propuesta de valor

diferenciadora que destaque frente a los marketplaces tradicionales.

Para estructurar este plan, se ha seguido una metodologia basada en el analisis de
mercado, la identificacion de oportunidades y la aplicacion del modelo de marketing mix
(producto, precio, promocion y distribucion). A lo largo del documento, se detallaran las
estrategias que permitiran a Bonic maximizar su alcance, construir una comunidad digital

comprometida y generar un crecimiento sostenido en el tiempo.
5.1. DAFO
5.1.1. Debilidades

Conforme a lo expuesto en apartados anteriores del trabajo, se puede concluir que,
a nivel interno, Bonic presenta varias debilidades habituales en cualquier startup en fase
inicial. En primer lugar, a pesar de haber perfiles técnicos en el equipo inicial de Bonic
que han sido capaces de desarrollar la plataforma y que trabajan en su mejora, al tratarse
de jovenes estudiantes o recién salidos de la carrera, con equipos limitados, surge la
necesidad de subcontratar servicios la mejora y mantenimiento de la aplicacion y el
algoritmo. Si bien Bonic apuesta por la diferenciacion en experiencia de usuario, su valor
depende directamente del rendimiento del algoritmo, que requiere la obtencioén y
tratamiento de grandes volumenes de datos sobre las colecciones de las marcas para
ofrecer recomendaciones realmente acertadas. Es por este motivo, que es posible que, en

un futuro, la version desarrollada in-house requiera del apoyo de un equipo externo.
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Aunque se trate de una debilidad, al solo ser necesaria la externalizacion de la mejora y
mantenimiento para asegurar el funcionamiento de la app, se reduce mucho el coste de

realizacion de este tipo de plataformas.

Ademas, por el momento, la app esté desarrollada en Swift y disponible solo para
10S. Esto supone la necesidad de invertir en su desarrollo para dispositivos Android, y
limita el acceso al publico que utiliza este tipo de dispositivos, que representa una parte
muy significativa del mercado, especialmente en paises como Espafia. La forma de
mitigar esta debilidad reside en la capacidad de Ton y Cristina, los dos integrantes de
Bonic con conocimientos de programacion para crear una nueva version para Android,

que ya se encuentra en proceso de elaboracion.

Asimismo, al tratarse de una idea que acaba de lanzarse al mercado, Bonic aun no
cuenta con una comunidad de usuarios considerable (por ahora se han dado 300
descargas) ni con un volumen de marcas colaboradoras que permita tener unos ingresos
constantes. Aunque los costes en esta fase inicial no son elevados, esta debilidad requiere
un alto esfuerzo en marketing y muchas negociaciones con marcas para conseguir un
mayor publico. Es por este motivo que, toda la inversion inicial va destinada a esfuerzos

de comunicacion, de acuerdo con lo descrito en el plan de negocio.
5.1.2. Amenazas

Una de las principales amenazas a las que se enfrenta Bonic es la elevada
competencia en el sector del e-commerce de moda. Este mercado se encuentra dominado
por plataformas consolidadas como Zalando, ASOS o About You, que cuentan con una
fuerte imagen de marca, amplitud de recursos y un publico consolidado. Esta situacion
hace que diferenciarse y llamar la atencion del publico objetivo sea un reto importante
para nuevas startups como Bonic. La empresa se diferencia por su enfoque personalizado,
su disefio a través de swipes, la posibilidad de utilizar la app como red social, y por dar

visibilidad a marcas emergentes, caracteristicas no presentes en grandes marketplaces.

Asimismo, el poder de eleccion del consumidor es muy elevado, ya que los
usuarios tienen la opcidon de comparar entre marcas por su cuenta, utilizar muchas
plataformas similares, y abandonar facilmente una app si no les aporta valor suficiente.

Este es el motivo por el que Bonic debe ofrecer una experiencia fluida, diferencial y
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continuamente optimizada y por lo que introduce funciones sociales como carpetas

compartidas y perfiles de usuario para crear comunidad y fomentar la retencion.

Otra amenaza relevante es la posibilidad de que otras plataformas con mads
recursos copien el modelo de Bonic, incluyendo caracteristicas similares como la
navegacion mediante swipes. Si esto ocurre antes de que Bonic logre construir una
comunidad soélida, su propuesta podria perder valor. Para evitar que este factor tenga
efectos perjudiciales sobe Bonic, la empresa tiene pensado centrarse en un crecimiento
rapido, a través de los esfuerzos de marketing y la inclusiéon del maximo nimero de

marcas posibles.
5.1.3. Fortalezas

La principal fortaleza de Bonic es su propuesta de valor innovadora, basada en un
algoritmo de inteligencia artificial que reune el catdlogo de las diferentes marcas y
recomienda prendas personalizadas al estilo de cada usuario. Este sistema transforma una
experiencia de compra que suele saturar al cliente en algo 4gil, intuitivo y entretenido,

reduciendo el tiempo invertido y conectando a las marcas con su cliente objetivo.

Otro punto diferencial clave es la interfaz visual que incorpora swipes, inspirada
en determinadas redes sociales, que permite una navegacion dinamica, especialmente
atractiva para generaciones jovenes. A esto se suma la posibilidad de introducir filtros en
la busqueda (como por ejemplo “pantalon verde”), crear carpetas de favoritos y seguir a

otros usuarios, lo que convierte la app en un lugar de descubrimiento e inspiracion.

Desde el punto de vista del modelo de negocio, Bonic presenta una clara ventaja
operativa ya que no gestiona stock ni logistica, simplemente redirige al usuario a la web
oficial de las marcas para completar la compra. Esto permite una estructura de costes

reducida y mayor escalabilidad.

Por ultimo, el posicionamiento de Bonic como aliado de marcas emergentes
refuerza su valor diferencial. Mientras los grandes marketplaces priorizan la venta
masiva, Bonic ofrece un espacio donde pequenas marcas pueden ganar visibilidad de
forma organica, siendo recomendadas a los usuarios mas compatibles con su estilo e

imagen.
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5.1.4. Oportunidades

Tal y como se describe en el andlisis del sector, la industria del e-commerce de
moda presenta un fuerte crecimiento y transformacion digital, lo que supone una clara
oportunidad para Bonic. Cada vez son mas los consumidores que compran moda a través
de canales on-line y que buscan y necesitan experiencias de compra mas eficientes y
personalizadas. Bonic, con su algoritmo de recomendacion basado en inteligencia
artificial, puede responder directamente a estas nuevas necesidades. Ademas, existe un
interés creciente por parte del consumidor en descubrir marcas pequefias y diferentes,

sostenibles y con una identidad diferente.

Una de las oportunidades mas relevantes para Bonic es la tendencia del consumo
guiado por algoritmos y recomendaciones personalizadas. En los ultimos afios,
plataformas como Spotify, Netflix o TikTok han demostrado que los usuarios utilizan
sistemas que les sugieren contenido o productos adaptados a sus gustos e intereses, sin
que ellos tengan la necesidad de realizar bisquedas manuales. Bonic se posiciona de
forma natural en esta tendencia, ya que su algoritmo de inteligencia artificial aprende de
los swipes del usuario (hacia la derecha si les gusta la prenda y hacia la izquierda si no) y

adapta continuamente sus recomendaciones.

Por otro lado, una oportunidad clara para Bonic en el medio plazo es su potencial
de internacionalizacion. Aunque el modelo se lanza inicialmente en Espaia, el concepto
de plataforma que reune las prendas de muchas marcas, que hace recomendaciones
personalizadas y permite el descubrimiento de moda a través de una interfaz tipo swipe
es aplicable a muchos mercados con patrones similares. Una vez validado el modelo, la
empresa podrd adaptar su algoritmo a las marcas, el estilo, las tallas y los habitos de

consumo de otros paises europeos.

Por ultimo, el desarrollo de una comunidad activa a través de funciones sociales
como carpetas compartidas o la posibilidad de seguir a otros usuarios, genera una

oportunidad unica para fidelizar a los clientes.
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Hustracion 28: Analisis DAFO Bonic

| DEBILIDADES FORTALEZAS
¢ Necesidad de subcontratar parte del ¢ Algoritmo de IA que recomienda
mantenimiento técnico del algoritmo prendas personalizadas
¢ Aplicacion disponible solo en iOS ¢ Interfaz intuitiva basada en swipes
(version Android adn en desarrollo) * Funciones sociales (carpetas,
e Comunidad de usuarios y marcas aur perfiles...)
reducida ¢ Modelo operativo agil y escaladle
* Alta dependencia del marketing en la * Apoyo a marcas emergentes
I fase inicial
AMENAZAS OPORTUNIDADES
¢ Alta competencia en el e-commerce e Crecimiento sostenido del e-
de moda commerce de moda
¢ Elevado poder de eleccién y exigencia ¢ Tendencia al consumo personalizado
del consumidor digital. guiado por algoritmos
¢ Riesgo de imitacién por parte de ¢ Potencial de internacionalizacion
grandes plataformas e Creacién de una comunidad fiel a

través de funciones sociales

Fuente: Elaboracion propia

5.2. Marketing mix

El marketing-mix se refiere al conjunto de estrategias y elementos que una
empresa emplea para alcanzar tanto sus metas comerciales como las necesidades de su
publico objetivo. Su implementacion se basa en las denominadas 4P’s del marketing:
Producto, Precio, Distribuciéon y Promocion (Product, Price, Placement y Promotion)

(Red Summa, 2025).

Analizar y desarrollar estrategias en torno a estos cuatro factores para Bonic, es
fundamental, ya que permite estructurar un plan integral que optimice la oferta de
productos de moda a través de su algoritmo, establezca una politica de precios
competitiva, facilite la distribucion eficiente mediante su integracidn con marcas

emergentes, y desarrolle campafias de promocion efectivas para atraer y fidelizar usuarios
5.2.1. Producto

Siguiendo la teoria de Kotler y Armstrong (2018), un producto es cualquier bien
o servicio que se ofrece al mercado para satisfacer una necesidad o deseo del consumidor.

En este sentido, Bonic no es solo una aplicacion de moda, sino una experiencia de compra
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personalizada que simplifica el proceso de descubrimiento de prendas y marcas

emergentes.

En resumen, Bonic se diferencia de los marketplaces tradicionales al ofrecer una
solucidn innovadora a la sobrecarga de opciones en el e-commerce de moda. Gracias a un
algoritmo avanzado de recomendacion, la app analiza el estilo y preferencias del usuario
para mostrarle inicamente las prendas que se alinean con su perfil. Ademas, su interfaz
intuitiva, basada en un sistema de swipes, permite a los usuarios deslizar a la derecha
aquellas prendas que les gustan y a la izquierda aquellas que no, afinando cada vez mas

las sugerencias ofrecidas.

Desde un punto de vista psicologico, Bonic no es solo una aplicacién de compras,
sino que es un producto con valor afadido, ya que no solo vende moda, sino que optimiza
el proceso de compra. Es asi como la empresa trata de alinearse con la teoria de Theodore
Levitt, que enfatiza que el valor de un producto no esta en el bien en si, sino en la solucién

que ofrece al consumidor.

Un producto se puede descomponer en tres niveles fundamentales (Morcillo,

2024):

En primer lugar, el Producto Basico o Principal de Bonic podria consistir en:
una plataforma digital de recomendaciones personalizadas de moda, cuyo atributo mas

importante es del proceso de compra simplificado gracias a la personalizacion.

Resulta importante entender como funciona y ha sido generada esta caracteristica
principal. La interfaz de Bonic ha sido desarrollada en Swift, un lenguaje de programacion
que permite construir aplicaciones rapidas, seguras y con un disefio apto para dispositivos
i0S, aunque proximamente va a ser creada para Android. La aplicacion incluye
funcionalidades especiales como el sistema de like y dislike a través de swipes hacia la
derecha o hacia la izquierda, la posibilidad de guardar prendas, organizarlas en carpetas
personalizadas y acceder a un a los perfiles de otros usuarios. Estas interacciones no solo
enriquecen la experiencia, sino que también generan datos fundamentales que permiten

personalizar el contenido que se ensefia a cada usuario.

Estos datos se utilizan en el sistema de recomendaciones, desarrollado en Python

y alojado en Vercel, una plataforma en la nube que se puede utilizar en aplicaciones de
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forma rapida y escalable. El modelo combina dos enfoques: “filtrado colaborativo”, que
recomienda productos basandose en las preferencias de usuarios con gustos similares, y
“filtrado basado en contenido”, que analiza las caracteristicas de cada prenda (como color,
estilo 0 marca) para ajustarse a los intereses del usuario. A medida que el usuario utiliza
la aplicacion, el algoritmo aprende y mejora continuamente, ofreciendo sugerencias cada
vez mas precisas. La informacion necesaria para este sistema se almacena en una base de
datos relacional alojada en Neon.tech, una plataforma que permite gestionar grandes

volimenes de datos de forma eficiente.

Ademas de la explicada definicion basica del producto, también se puede
visualizar Bonic desde la perspectiva del Producto Real, que estd relacionado con la
forma que se presenta a la audiencia y como sus caracteristicas basicas hacen a la
plataforma atractiva para los usuarios farget. La aplicaciébn en si, junto con sus
funcionalidades clave puede resumirse como una plataforma con una interfaz de usuario
atractiva que utiliza swipes, un sistema de filtrado inteligente de productos en funcion de
las preferencias de los usuarios, conexion directa con tiendas oficiales de grandes marcas

y pequenas empresas, y compatibilidad con dispositivos iOS y Android.

Por ultimo, hay que analizar el Producto Aumentado, entendido como el valor
que aporta Bonic a sus clientes, que supera las expectativas depositadas en la plataforma.
Como ya se ha introducido previamente, la aplicacion desarrollada no solo ofrece
recomendaciones, sino que también aporta beneficios adicionales, como la posibilidad de
crear carpetas con los productos favoritos de los usuarios, la posibilidad de visualizar las
prendas mas nuevas de forma constante y el acceso a una comunidad de personas
interesadas en la moda. No solo eso, sino que es una aplicacion que aporta valor a las
marcas, ayudandoles a alcanzar a su publico objetivo, y a las personas suyo estilo se
adapta a las prendas que ofrecen. Ademas, con la suscripcion premium, las marcas pueden
acceder a servicios avanzadas, como a datos anonimizados y estadisticas sobre sus

productos.

Para analizar el producto de Bonic desde un enfoque detallado, se pueden
desglosar sus atributos clave en funcion de la teoria del producto de la siguiente manera.
La funcionalidad principal de Bonic es el sistema de recomendaciones de moda
personalizadas. Sumado a esto, se pueden destacar muchas otras cualidades, tal y como

la navegacion fluida e intuitiva, la calidad de los servicios ofrecidos, la diferenciacion con

71



respecto de los marketplaces tradicionales, la mejora de la visibilidad de marcas
emergentes y medianas, la oferta de programas de fidelizacion y el acceso de las marcas

a datos relevantes sobre su actividad.

También ha de tenerse en cuenta la fase en la que se encuentra Bonic seglin la
teoria del Ciclo de Vida del Producto (CVP), para poder adatar las estrategias a seguir en
este plan. Bonic se encuentra en la etapa de introduccién, donde el principal objetivo es
darse a conocer y captar usuarios. Durante esta etapa, se deberan priorizar estrategias de
marketing enfocadas en que la empresa comience a darse a conocer y se impulsaran las
colaboraciones con influencers y estrategias de publicidad en redes sociales para lograr

la creacion de una comunidad de manera rapida (Morcillo, 2024).

Por ultimo, segin la matriz de Ansoff, Bonic sigue una estrategia de desarrollo
de producto, ya que introduce una solucion innovadora (una aplicacion de
recomendaciones personalizadas de moda) dentro de un mercado que ya existe: el del e-
commerce de moda. Aunque el mercado ya cuenta con plataformas con ciertas
similitudes, Bonic se diferencia ofreciendo una experiencia basada en la personalizacion
y facilidad de uso, lo que implica desarrollar un producto mejorado para un publico
objetivo conocido. La clave de esta estrategia esta en captar usuarios que ya consumen
moda on-line, pero que se sienten abrumados por la cantidad de opciones, asi como en

captar marcas a las que les cuesta llegar a su publico objetivo (Morcillo, 2024)
5.2.2. Estrategia de precios

El precio de un producto o servicio puede ser definido como su valor expresado
en términos monetarios. El precio es una de las variables mas criticas dentro del
Marketing Mix, ya que tiene un impacto directo en la percepcion del producto, las ventas
y demanda del mismo, la rentabilidad que obtiene la empresa y su competitividad en el

mercado (Red Summa, s.f).

Bonic pretende contar con tres fuentes principales de ingresos, que seran
determinantes a la hora de definir el precio del producto. Primero, incluird promociones
en la interfaz, lo que significa que cada seis prendas una marca sera patrocinada, pagando
esta por una mayor visibilidad en la app. En segundo lugar, la startup cobrard una
comision por cada venta realizada a través de Bonic a determinadas marcas que puedan

estar interesadas. Finalmente, se ofrecera una suscripcion premium, que proporciona
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beneficios exclusivos a las marcas como la obtencion de datos relevantes sobre su

actividad y sus consumidores.

Hay distintas estrategias de precios que se podrian haber seguido, entre las que se
encuentra el precio segun los costes en los que incurra la empresa, el precio en base al
valor que aporta el producto o servicio, y el establecimiento del precio en base a lo que
realizan los competidores (Morcillo, 2024). En este caso, una vez observado los precios
habituales de los servicios ofrecidos por Bonic, se ha determinado lo que cobra la startup
en sus respectivas fuentes de ingresos, lo que significa que el precio se ha determinado

en base a lo que hacen los competidores.

Ademas, también se podria decir que se sigue una estrategia de penetracion, ya
que el objetivo principal de Bonic es adquirir cuota de mercado, y atraer al mayor numero
de marcas posibles, y con ello a usuarios. En este sentido, para el cumplimiento de dicho
fin, el precio de los servicios de la compaiia se ha establecido por debajo de los precios

habituales de la industria (Morcillo, 2024).
5.2.3. Distribucion

El concepto de distribucion en el marketing se refiere a la manera en que un
producto o servicio llega al consumidor final, asegurando que esté puesto a disposicion

en la cantidad, el momento y lugar adecuados (Morcillo, 2024).

A pesar de tratarse de una estrategia digital, se podria decir que Bonic aplica una
distribucion de caracter selectivo al estar disponible en plataformas digitales especificas
(App Store y Google Play), pero dirigida a un publico que busca una experiencia de
compra personalizada en el sector de la moda. Ademas, su posicionamiento en redes
sociales y las colaboraciones con marcas emergentes refuerzan esta selectividad,
enfocandose en un nicho de mercado concreto en lugar de una distribucién masiva
(Morcillo, 2024). También cabria la posibilidad de entender que la distribucion de Bonic
es masiva, al estar disponible para cualquier usuario, pero se interpreta que el caracter

selectivo se alinea mas con los valores de la empresa.
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Sumado a lo anterior, el enfoque de distribucion de Bonic es lo que se conoce
como pull system, ya que la startup es un comparador que crea la demanda de las prendas
de ropa, zapatos o accesorios, y luego estas se adquieren de los propios retailers

(Morcillo, 2024).

Entendiendo el concepto de canal de distribuciéon como camino que recorre el
producto entre el productor y el consumidor la empresa en cuestion ha definido distintos

canales que facilitaran el acceso a la plataforma y su difusion entre el ptiblico objetivo.

La principal via de distribucién de Bonic sera la aplicacién mdvil y su presencia
en las principales tiendas de aplicaciones, tanto en la App Store para dispositivos i0S
como en Google Play para Android. Al tratarse de un canal de descarga digital, se
implementard una estrategia de ASO (App Store Optimization) para optimizar su
posicionamiento dentro de estas plataformas y aumentar su visibilidad en busquedas
relacionadas con moda y recomendaciones personalizadas. A continuacion, se observan
las principales pantallas de la aplicacion y la forma en la que se utiliza, previsualizacion

utilizada en la propia App Store:

llustracion 29: Pantallas de la aplicacion movil de Bonic

Desliza a la derecha Desliza a la izquierda

si te gusta si no te gusta

Y con un iq
Organiza tus productos en soloclic  \ 2
carpetas
- Te dirigimos
a la pagina

del vendedor

Fuente: Elaboracion propia
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Paralelamente, Bonic contard con una pagina web oficial, donde los usuarios
podran obtener informacion detallada sobre la plataforma, las marcas que en ella se
incluyen, su funcionamiento y beneficios. La web no solo servira como canal informativo,
sino que también funcionara como un punto de acceso directo a la descarga de la app y
ofrecera contenido de valor en forma de articulos sobre moda, tendencias colaboraciones

con influencers....

Otro canal clave dentro de la estrategia de distribucion de Bonic seran las redes
sociales y el marketing digital. Dado que el publico objetivo de la aplicacion se encuentra
mayoritariamente en plataformas como Instagram y TikTok, se trabajard en una estrategia
de distribucién de contenido a través de estos medios. Esto se hara, no solo con cuentas
oficiales de Bonic, sino también a través de anuncios en dichas plataformas y
publicaciones en las cuentas de diferentes referentes de la moda, y tal y como se ha venido

introduciendo.

Finalmente, una vez Bonic comience sus colaboraciones con marcas emergentes,
otro de los canales de distribucion y promocion de los servicios seran dichas empresas de
moda pequefias. La idea es que, en los distintos canales o vias de los colaboradores, se
comunique lo que es Bonic, y se promueva su utilizacion. Al integrar la app como parte
de su estrategia de ventas, estas marcas incentivaran a sus seguidores a descargar Bonic,

aumentando su base de usuarios y su posicionamiento.

En resumen, el caso de Bonic, la distribucion es a través de un canal
completamente digital, eliminando la necesidad de una logistica fisica propia, ya que
redirige al consumidor a las webs de las marcas, y permitiendo la escalabilidad del
negocio sin costes adicionales de almacenamiento o transporte. Existe la posibilidad de
considerar que se trata de un canal de distribucion directo, ya que los servicios que aporta
se hacen llegar al consumidor final y a las marcas a través de su plataforma y desde la
empresa, sin necesidad de otros intermediarios. Aun asi, también puede llegarse a la
conclusion de que los intermediarios son las tiendas de moda, ya que es el lugar en el que

los consumidores terminan por realizar la compra (Morcillo, 2024).
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5.2.4. Promocion

La promocioén o comunicacion engloba diversas acciones destinadas a informar,
persuadir y reforzar en la mente del consumidor las cualidades, ventajas y beneficios de
un producto. Su papel es clave para incrementar la visibilidad de la marca y potenciar sus
ventas. En ultima instancia, el objetivo es convertir a la empresa, inicialmente
desconocida, en una opcion relevante que responda a las necesidades y deseos del cliente

potencial.

La comunicacion es un elemento clave para Bonic, ya que le permite diferenciarse
en un mercado digital saturado y captar la atencion de su publico objetivo. Més alla de
informar sobre la plataforma, una estrategia de comunicacion bien disefiada refuerza la
identidad de marca y genera fidelizacion. Para ello, La estrategia de promocion de Bonic
se articula en tres lineas principales: colaboraciones con influencers, campafias
publicitarias en redes sociales, y contenido orgénico generado por las fundadoras y su
comunidad cercana logrando asi mayor visibilidad y posiciondndose como un referente

en moda personalizada.

Colaboraciones con influencers

Tal y como se ha introducido previamente, la principal estrategia de marketing de
Bonic consiste en la contratacion de micro-influencers, y alguna de tamafio medio,
especialmente con seguidores que se encuentran interesados en sus sugerencias de moda,
que hagan 4 publicaciones relacionadas con Bonic, y distribuidas estratégicamente a lo

largo del afio para mantener una presencia constante y natural.

A medida que la comunidad crezca, se ird ampliando el numero de colaboraciones
y se trabajara con personas de mayor reconocimiento. Cada colaboracion buscara mostrar
la app como una herramienta til para descubrir moda real y personalizada, potenciando

la conexidn entre los usuarios y la marca.

Esta actividad de marketing se costeara segun las estimaciones realizadas en el
apartado 4 (500 euros por publicacion de cada una 8000 en total), como parte del Business

Model Canvas, y se organizara de la siguiente manera:

La primera influencer con la que se va a intentar colaborar es Maria Martin de

Pozuelo, que es conocida por su estilo boho-chic con un toque elegante, asi como por su
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presencia en redes sociales donde comparte looks diarios, y contenido sobre viajes y su'y
estilo de vida. Su perfil se asocia a recomendaciones de moda y tiene una estética natural,
lo que la convierte en una aliada estratégica para una plataforma como Bonic que también
apuesta por dar visibilidad a marcas emergentes. Ha ganado mucha visibilidad en el
ultimo afio y aunque por sus seguidores estaria fuera de presupuesto, una integrante del
equipo tiene contacto con ella, y esta intentando que forme parte de esta iniciativa. En
concreto, Maria debera hacer dos videos que deberan permanecer en TikTok, plataforma
en la que tiene mas de 300.000 seguidores, y dos historias de Instagram, que son videos

de 30 segundos que permaneceran en la red social durante 24 horas.

Adri Uru es una influencer espafiola con un estilo elegante, original y colorido, y
que muestra muchos de los looks que lleva a diferentes ocasiones. Es muy cercana con su
audiencia joven y femenina y destaca por compartir contenido de moda, lifestyle y viajes,
principalmente en TikTok, pero también en Instagram. Su perfil encaja perfectamente con
los valores de Bonic, y aportaria mucha autenticidad. En su caso la idea seria que hiciese
dos videos y dos historias de TikTok, que de nuevo duran solo 24 horas. En su caso la
idea es que las publicaciones sean mas relajadas y divertidas, compartiendo de primera
mano su experiencia con Bonic. De nuevo, otra integrante del grupo fundador de Bonic
conoce a dicha influencer y puede conseguir que se cuente con sus servicios. Estas dos
primeras creadoras de contenido atraeran a un publico mas joven, ya que son de menor

edad y cuentan experiencias relacionadas con la universidad y sus primeros trabajos.

También se estd intentando contactar con Elisa Serrano, una influencer que lleva
mucho tiempo activa en Instagram, con estilo versatil y un poco vintage, y que suele subir
conjuntos de fotos con sus los outfits que lleva, habitualmente coloridos y originales.
Elisa tendria que hacer 3 stories y un post en Instagram, publicaciones en las que debera
ensenar cosas que ha comprado y encontrado gracias a Bonic, y explicar el

funcionamiento de la app.

Por ultimo, Maria Hernandez C es una creadora de contenido centrada en moda
y el lifestyle, con una estética femenina, colorida y actual. Su perfil destaca por un estilo
sofisticado pero accesible, que combina marcas pequefias con prendas de grandes
retailers y tendencias virales. Es muy activa en Instagram, donde comparte la ropa que
utiliza, viajes y momentos personales con amigas y con su pareja. Maria recibird una

comision por realizar 3 sfories y un TikTok relacionados con la startup. Maria tiene su
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propia marca de ropa, por lo que la manera de promocionar Bonic podia ser colaborando

con su propia empresa.

llustracion 30: Usuario y feed de las creadoras de contenido

< elisaserranot & - ¢ mariahernandezc ®
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2529 169 mil 4020 ~| 2890 230 mil 2546
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Anuncios en RRSS

En segundo lugar, se invertird una gran parte de las ganancias y el presupuesto de
Bonic en la introduccion de anuncios en redes sociales, en concreto Instagram y TikTok,
al ser estas las mas populares entre los jovenes. La cantidad concreta que se destinara a
estos efectos en el primer afio asciende a 3400 euros divididos entre ambas plataformas,
casi un 30% de los costes de marketing. Las campafias duraran aproximadamente 85 dias

en el primer aflo, con el objetivo de generar notoriedad de marca e impulsar descargas.

Estas campafias irdn aumentando en duracién y presupuesto conforme se
consolide la comunidad. Teniendo en cuenta el sistema de cookies de estas redes, cuando
se detecte que un usuario podria estar interesado en una idea como es Bonic, se le ensefiara
el anuncio elaborado por la empresa, incluyendo un /ink directo a la pagina de descarga

de la plataforma.

En Instagram, los anuncios seran de caracter mas corporativo y se incluiran entre
las historias de los usuarios, se mostrard la plataforma oficial de Bonic y su
funcionamiento a través de swipes en una pantalla con esléganes como “desliza tu estilo”.
En TikTok las promociones seran de caracter mas original, con testimonios reales de
personas que se han beneficiado de los servicios de la empresa, o con videos en los que
se muestre el proceso de encontrar a través de Bonic la prenda que se estaba buscando, y

llevarla para la ocasion concreta.

Contenido organico en las redes de la propia empresa

De forma paralela a los medios de promocion anteriores, las fundadoras de Bonic,

junto con su entorno cercano generaran contenido para las redes sociales de la compaiiia.

Los videos y fotos seran por un lado de caracter oficial, explicando los beneficios
y la forma en que se utiliza la app, y compartiendo las mejoras y actualizaciones de la
plataforma. Ademads, también se publicard contenido auténtico y espontdneo, que de
forma organica permita que los usuarios se sientan conectados con Bonic, y les resulte
una idea atractiva. En definitiva, no solo fotos profesionales sino también contenido que
resulte natural y cercano, como por ejemplo videos de las fundadoras yendo a concursos
de emprendimiento y explicando como surgi6 la idea o stories en los que se propongan

9 ¢

tendencias (“cowboy”, “old money”, “festival”) y se muestre como encontrarlas en Bonic.
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Seglin un articulo elaborado por Lader (2025), una agencia de publicidad que ayuda a las
marcas a escalar a través de sus estrategias de marketing, el contenido organico y
continuado en redes sociales es fundamental, ayudando a generar confianza y
autenticidad, a crear relaciones a largo plazo con los usuarios, y a generar una verdadera

comunidad leal.

Asimismo, se solicitard a las personas del circulo cercano del equipo de Bonic que
publiquen y hagan repost del contenido de las redes sociales oficiales de Bonic, para que
asi, aumente el publico de dicho contenido y la idea alcance a un mayor numero de
personas. De esta manera se reforzara el posicionamiento de la app y podra ser visualizada

como una plataforma cercana, Util y alineada con los intereses del ptblico objetivo.
5.3. Embudo de ventas

Para la visualizacion de las principales actuaciones del plan de marketing
combinadas con otras actividades accesorias, se ha generado un embudo de ventas o
embudo de conversion de ventas. Se trata de un modelo que representa el recorrido que
realiza un usuario desde que entra en contacto con una empresa hasta que toma la decision
de compra, y va acompafiado de determinadas estrategias que cumple la meta de dirigir a
los potenciales clientes hacia una meta (Alcazar, 2023). Actualmente, el modelo habitual
de embudo es menos lineal y mas interactivo, dado que se puede influir en la decision de
compra del usuario a través de distintos canales y puntos de contacto (Lizano Lescano,
2022). En el embudo o funnel de ventas hay cinco fases a tener en cuenta, que se
desarrollaran a continuacion, junto con las respectivas estrategias para Bonic (Camara de

Comercio de Valencia, 2025):

La primera fase es la de atraccion o conocimiento, en la que se realiza el contacto
inicial y se trata de atraer al mayor nimero de personas a la marca, y adquirir notoriedad.
Desde Bonic, se pretende llamar la atencion del mayor nimero de usuarios posibles
gracias a las colaboraciones con creadoras de contenido con gran presencia en el sector

de moda y la introduccion de anuncios en redes sociales.

La siguiente fase del embudo de ventas es la fase de consideracion o interés, en la
que, una vez el usuario conoce la empresa y se llama su atencion, se informa sobre la idea
y pueden llegar a decidir probarla. En esta fase, desde Bonic se retiene al consumidor con

contenido orgénico en redes sociales en el que se explique el funcionamiento de la app y
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sus beneficios, con llamadas a la atencién como “descarga gratis” o “haz y comparte tus
propias carpetas”, tal y como expuesto previamente. Esto combinado con la interfaz de
facil uso y carécter atractivo, junto con una pagina web en la que se pueda encontrar
informacion detallada sobre Bonic y sobre las marcas, también puede optimizar el

mantenimiento de clientes en esta fase.

En la etapa de conversion se da la decision final de compra y se generan ingresos
para Bonic o para los colaboradores de la aplicacion. En el caso de Bonic, este seria el
momento en el que, tras utilizar la app, los usuarios tomen una decision de compra gracias
a los beneficios aportados por ésta. Por parte de la empresa, gracias al algoritmo de
recomendacion que ensefia prendas adaptadas a los gustos de los consumidores, y los
filtros que permiten seleccionar el tipo de prenda que busca cada usuario, se generard una
utilidad que hard que los usuarios encuentren aquello que estaban buscando y decidan

redirigirse a la web de la marca para comprar.

Para terminar, existe la fase de fidelizacion, en la que el objetivo es mantener una
buena relacion con el cliente, para garantizar la utilizacion constante de la aplicacion y la
realizacion de compras a través de la misma. La startup ha afiadido una feature que hace
que tenga cualidades similares a las de una red social, como la posibilidad de buscar a
otros usuarios, compartir carpetas e inspirarse en lo buscado por los demas clientes de
Bonic. De esta manera, se pretende crear una verdadera comunidad que busque

inspiracion en cuanto a moda y que se quiera beneficiar del valor que aporta Bonic.

Iustracion 31: Embudo de ventas

Embudo de Ventas

CONSIDERACION

Colaboraciones con influencers y
anuncios en redes sociales

ga)

Contenido organico y web informativa
para explicar el funcionamiento y
beneficios de la app

i

CONVERSION @ El usuanp encuentra prendas
personalizadas y realiza la compra
< Funcionalidades sociales (carpetas
FIDELIZACION V compartidas, perfiles) para crear

comunidad y fomentar el uso recurrente

Fuente: Elaboracion Propia
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6. CONCLUSIONES

A lo largo de este Trabajo de Fin de Grado se ha llevado a cabo el desarrollo del
plan de negocio de Bonic, una startup basada en un modelo de aplicacion movil de
recomendaciones personalizadas de moda. El trabajo ha estado guiado por tres objetivos

fundamentales, a los que se pretende dar respuesta en los siguientes apartados.

1. Analizar el mercado de moda on-line, e identificar las posibles

oportunidades de negocio

El andlisis de la industria del e-commerce de moda ha puesto de manifiesto que se
trata de un sector en crecimiento y con una importancia cada vez mayor, ya que en 2023
represento el 22,8% del total de ventas de moda en Espaia, teniendo en cuenta que la
industria textil supone un 2,8% del PIB espafiol. Muchos sectores y areas se encuentran
muy digitalizadas y se ha transformado la forma en que se descubren y consume moda.
No obstante, esta expansion ha traido consigo una sobresaturacion de los compradores
debido a la cantidad de opciones, una fragmentacion del mercado y una creciente

dificultad para que las marcas emergentes alcancen visibilidad.

En cuanto a las barreras de entrada, si bien el acceso al comercio digital es mas
facil que nunca, destacar en un mercado tan saturado supone un verdadero desafio. El
dominio de grandes empresas como Inditex, ASOS o Zalando, que tienen un muy amplio
catalogo y gozan de una compleja infraestructura, refuerza estas barreras competitivas. A
través del andlisis PESTEL y de las cinco fuerzas de Porter, se ha comprobado que, a
pesar del contexto actual en Espafia, existen oportunidades importantes para modelos que
apuesten por la diferenciacion, especialmente si, como Bonic, aportan valor tanto al

usuario como a las marcas pequefas.

En este contexto, la startup detecta y responde a una necesidad real del mercado:
simplificar el proceso de compra online y personalizar la experiencia del usuario. La
propuesta se fundamenta en un algoritmo de inteligencia artificial que aprende del
comportamiento del consumidor y recomienda productos adaptados a sus gustos. Junto
con esto, se apuesta por una experiencia visual a través de swipes, facil de usar, intuitiva
y con funcionalidades inspiradas en las redes sociales. Es decir, Bonic resuelve un
problema incorporando varias de las tendencias mas utilizadas en el mercado, como el

marketing de influencia y la inteligencia artificial.
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2. Desarrollar y exponer el modelo de negocio de Bonic a partir de un

Business Model Canvas

Gracias a la aplicacion del Business Model Canvas, se han podido estudiar los
nueve bloques que componen el modelo de negocio de Bonic. La propuesta de valor de
la empresa es clara: mejorar la experiencia de compra en el entorno digital de la moda
mediante una solucion tecnologica, agil y personalizada, que beneficia tanto a los

consumidores como a las marcas emergentes.

En cuanto al segmento de mercado, Bonic se dirige principalmente a mujeres
jovenes, de entre 18 y 35 afios, activas digitalmente, preocupadas por su estilo y con
interés por descubrir nuevas marcas. Desde el punto de vista de monetizacion, Bonic
cuenta con tres fuentes de ingresos: promociones dentro de la app (modelo CPC),
comisiones por compras a través de acuerdos de afiliacion (modelo CPA) y venta de datos

anonimizados a marcas colaboradoras mediante una suscripcion.

La startup no almacena ni distribuye productos, lo que le permite mantener una
estructura de costes ligera y un modelo escalable. La aplicacion ya ha sido desarrollada
internamente, tiene acuerdos con marcas en curso y ha alcanzado mas de 300 descargas.
El analisis realizado muestra que el modelo es viable desde el punto de vista técnico,

operativo y financiero.

3. Definir una estrategia de promocion y marketing para la starfup que

permita a Bonic introducirse en el mercado y acceder a los potenciales clientes

Con el objetivo de construir una comunidad activa en torno a Bonic, se ha definido
una estrategia de marketing integral. Se han utilizado herramientas como el analisis
DAFO, el Marketing Mix y el embudo de ventas para identificar mas adecuadas para

alcanzar al publico objetivo.

La promocion de Bonic se apoya en tres grandes pilares: colaboraciones con
influencers, campafas de publicidad en redes sociales (Instagram y TikTok) y contenido
orgéanico generado por el propio equipo y su entorno cercano. Se han definido acciones
concretas en cada fase del embudo de ventas atraccidon, consideracion, conversion y
fidelizacion, destacando la capacidad de la app para generar una experiencia similar a la

de una red social, con funciones como carpetas compartidas y perfiles de usuario. Este
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enfoque busca no solo captar la atencidn, sino también generar comunidad y retencion,

dos elementos clave para el crecimiento sostenido de la plataforma.
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7. DECLARACION DEL USO DE HERRAMIENTAS DE IA GENERATIVA EN
EL TRABAJO DE FIN DE GRADO

Por la presente, yo, Casilda Rodriguez-Mourullo, estudiante del doble grado en
Derecho y Administraciéon y Direccion de Empresas de la Universidad Pontificia
Comillas (ICADE), declaro que he utilizado la herramienta de inteligencia artifical
Generativa ChatGPT exclusivamente, en el marco de la realizacién de mi Trabajo Fin de

Grado titulado:

“Bonic: plan de negocio para una aplicacion de recomendaciones

personalizadas de moda”
Dicha herramienta ha sido empleada inicamente en los siguientes contextos:

1. Brainstorming y estructura inicial del trabajo: se utilizé para explorar
enfoques y estructuras posibles del plan de negocio y organizar ideas de manera clara y

coherente.

2. Revision lingiiistica y mejora de estilo: ChatGPT fue empleado para
optimizar la redaccion, mejorar la fluidez del lenguaje y garantizar un tono adecuado al

entorno académico en algunas secciones del trabajo.

3. Simplificacién de textos técnicos: se utilizd para simplificar y resumir
informacion compleja sobre inteligencia artificial, modelos de negocio o teoria

empresarial.

4. Apoyo en redaccion de secciones formales: se utilizo en secciones como
por ejemplo, el modelo de Porter, los apartados de conclusiones, la estrategia de
marketing o analisis DAFO, siempre supervisando y adaptando los resultados con criterio

propio.

5. Generador de sinénimos y conectores: para evitar repeticiones y mejorar

la cohesion textual.

6. Correccion y retroalimentacion: recibi y solicité sugerencias generales

sobre el desarrollo de algunos apartados, que integré tras valoracion critica personal.
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7. Traduccion puntual: se ha utilizado para traducir fragmentos o

referencias del inglés al espafiol.

8. Generacion de referencias bibliograficas: utilizado para generar y
formatear referencias en el estilo APA que luego fueron revisadas de forma manual, y asi

garantizar la correcta citacion del trabajo.

Declaro que toda la informacion, analisis, reflexiones y contenido incluidos en el
presente trabajo son fruto de mi investigacion, criterio personal y esfuerzo, salvo cuando
expresamente se ha citado o indicado lo contrario. Las fuentes han sido referenciadas
segun las normas APA (7* edicion) y se ha especificado el uso de IA cuando ha sido

pertinente.

Comprendo las implicaciones éticas y académicas que conlleva la presentacion de

un trabajo original.
Fecha: 26 de marzo de 2025.

Firma: Casilda Rodriguez-Mourullo Cid-Harguindey.
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