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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Trabajo Fin de Grado desarrolla el plan de negocio de LookBack, una
startup que busca digitalizar y dar visibilidad a los pequefios comercios de moda en Espafia
mediante un marketplace propio. El estudio comienza analizando el contexto actual del sector
textil, marcado por la concentracion en grandes cadenas de fast fashion y por los retos a los
que se enfrentan las tiendas independientes. A continuacion, se desarrolla el modelo de
negocio de LookBack a traves del Business Model Canvas. Finalmente, se incluye un analisis
de viabilidad econdémica mediante un plan financiero que contempla la inversion inicial, las
fuentes de financiacion, la estructura de costes e ingresos y distintas proyecciones segln
escenarios posibles.

Palabras clave: Startup, comercio local, digitalizacion, marketplace, excedente de

stock, plan de negocio, viabilidad econémica.

EXECUTIVE SUMMARY

This project presents the business plan for LookBack, a startup focused on digitalizing
and increasing the visibility of small fashion retailers in Spain through its own marketplace.
It begins by analyzing the current state of the textile industry, marked by the growing
dominance of major fast fashion chains and the challenges faced by independent shops. The
business model of LookBack is then developed using the Business Model Canvas. Lastly,
the project includes a financial plan to assess the economic viability of the startup, covering
initial investment, funding sources, cost and revenue structure, and projections under

different scenarios.

Keywords: Startup, local retail, digitalization, marketplace, excess stock, business

plan, economic viability.
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1. Introduccion.

1.1. Contexto y relevancia del tema. Justificacion del proyecto.

LookBack es una plataforma disefiada para afrontar los principales retos de los
pequefios comercios de moda en Espafia: la gestion del excedente de inventario y la limitada
visibilidad en el mundo digital. Este proyecto, desarrollado por cinco estudiantes de ultimo
curso de carrera, busca apoyar a los pequefios negocios locales a través de un marketplace
que conecte a estos con consumidores interesados en adquirir productos diferentes de manera

accesible.

La plataforma, desarrollada tanto en formato web como aplicacion movil, se centrara
en ofrecer una experiencia sencilla y personalizada, tanto para los pequefios comercios como
para los clientes. Por una parte, los comercios podran reducir su stock gracias al incremento
de las ventas. Por otro lado, los clientes accederan a una mayor variedad de productos a
precios competitivos, contribuyendo a un modelo de consumo maés sostenible. En un mercado
dominado por las grandes cadenas de fast fashion, se ofrecera una alternativa que reforzara

la diversidad comercial.

Desde una perspectiva personal, la eleccion de este proyecto nace de la preocupacion
por la cantidad de pequefias tiendas que se ven obligadas a cerrar cada semana, asi como por
los numerosos locales vacios que existen en nuestra ciudad. Como posteriormente
demostraremos, estos pequefios negocios no pueden competir con la visibilidad y los recursos
de las grandes cadenas de fast fashion, lo que genera un impacto negativo en la economia
local. Este proyecto representa, por tanto, la oportunidad de fomentar un modelo de consumo

maés sostenible.



1.2. Objetivos.

El objetivo general de este Trabajo Fin de Grado es analizar en profundidad el modelo
de negocio de LookBack. En especifico, este proyecto pretende alcanzar los siguientes
objetivos:

1. Analizar la situacion actual del sector de los pequefios comercios de moda en nuestro
pais, identificando los principales desafios derivados de la competencia con las
grandes cadenas de fast fashion y la falta de visibilidad en el entorno digital.

2. Estudiar las nuevas tendencias en el comportamiento del consumidor.

3. Presentar y explicar los elementos del Business Model Canvas de LookBack,
destacando su propuesta de valor y las estrategias disefladas para incrementar la
visibilidad y la competitividad de los pequefios comercios.

4. Detallar un plan financiero para determinar la viabilidad econdémica y financiera de

LookBack, incluyendo proyecciones de ingresos y costes en diferentes escenarios.

1.3. Metodologia.

En el presente TFG seguiremos una metodologia deductiva: partiendo de un analisis
de las necesidades del mercado, desarrollaremos un plan de negocio especifico para

LookBack. En este caso, focalizaremos el analisis en el plan financiero de la startup.

El proceso de elaboracion de este Trabajo de Fin de Grado consta de dos partes
diferenciadas. La primera, tedrica, se centra en la revision de literatura académica y estudios
de mercado en relacion a dos temas: la situacion de los pequefios comercios de moda en
Espafia y las tendencias hacia nuevos modelos de negocio. Este analisis permitira alcanzar

una vision completa de las oportunidades que LookBack tendria en el mercado.

La segunda parte se centrara en el desarrollo del plan de negocio de LookBack. Para
ello, un equipo compuesto por cinco estudiantes trabajara en su desarrollo a traves de la XII

edicion del Concurso de Ideas de Comillas emprende, organizado por la Universidad



Pontificia de Comillas. Se han seguido, a través de la herramienta Elevatorfy, de manera

estructurada y organizada, los pasos sugeridos para estudiar la viabilidad de la startup.

2. Marco teorico.

En este apartado se exponen los conceptos necesarios para entender como funciona la
industria de la moda en Espafia y los principales factores que influyen en la viabilidad de
LookBack. En primer lugar, se definen algunos conceptos, como el fast fashion, la moda
sostenible y el comercio online. A continuacion, se analiza la estructura del sector de la moda
en Espafia, destacando su impacto econdmico, la creciente concentracion del mercado y las
dificultades a las que tienen que enfrentarse los pequefios comercios para ser competitivos.
Por ultimo, se analiza la distribucion geografica del sector, identificando las principales

regiones de actividad y el rol de la digitalizacion en el panorama actual.

2.1. Conceptos clave.

En los Gltimos afios, el modelo de negocio fast fashion ha ganado protagonismo en la
industria textil, destacando por su rapida respuesta a las tendencias y por su capacidad para
disminuir los tiempos de disefio y produccién, consiguiendo satisfacer, por tanto, la demanda
en plazos muy cortos (Chatvijit, 2012). Sin embargo, este modelo ha generado importantes
impactos negativos tanto en el medio ambiente como en la sociedad, lo que ha fomentado la
aparicion de alternativas como el slow fashion y la moda sostenible. El slow fashion,
concepto introducido por Kate Fletcher en 2007, propone un enfoque mas consciente que
priorice practicas éticas y sostenibles en todo el ciclo de vida de las prendas, desde la
obtencion de materiales hasta su eliminacion (Martinez Berreiro, 2021). La moda sostenible
se define como la integracion de estrategias operativas eficientes, que abarquen desde el
disefio hasta la distribucién mas eficiente, con el fin de disminuir los impactos de la moda en

el planeta (Kozlowski et al., 2018).

El impacto de estas tendencias en el ambito de las pequefias y medianas empresas
(PyME) es particularmente relevante, puesto que estas constituyen un pilar fundamental en



la economia. Segun la Unidn Europea (2003), las PyME se clasifican en microempresas
(menos de 10 empleados y un limite de 2 millones de euros en volumen de negocio),
pequefias empresas (entre 10 y 49 empleados con un limite de 10 millones de euros) y
medianas empresas (entre 50 y 249 empleados con un limite de 50 millones de euros en
volumen de negocio o 43 millones en balance general). Estas organizaciones afrontan retos

importantes al adaptarse a modelos sostenibles, debido a la falta de recursos y capacidades.

En este contexto, el comercio online se ha consolidado como un canal estratégico que
permite a las PyME y otros actores del sector de la moda conectar directamente con
consumidores de manera eficiente. Este sistema, definido como la compraventa de bienes y
servicios a través de transacciones electronicas en internet (Eurostat, n.d.), ofrece
oportunidades para incentivar practicas de consumo responsable en una industria en

transformacion.

2.2. Estructura del sector de la moda en Espafia.

El sector de la moda en Espafia presenta un gran impacto en la economia nacional,
representando el 2,8% del Producto Interior Bruto (PIB) y el 8,2% de las exportaciones
totales del pais. Asimismo, emplea directamente a 130.000 trabajadores y genera una
facturacion anual de 15.000 millones de euros aproximadamente (Ministerio de Industria,
Comercio y Turismo, 2024). No obstante, a pesar de su relevancia econémica, la industria se

enfrenta a ciertos retos estructurales.

Tradicionalmente, este sector se ha mostrado muy fragmentado, ya que el 85% de las
empresas cuenta con menos de 10 empleados (Lorenzana Iglesias, 2018). Esta estructura,
aunque dispersa, presenta ciertas complejidades para incentivar la competitividad, ante todo
porque las empresas pequefias suelen tener mayores dificultades para adaptarse a las

tendencias globales y satisfacer las exigencias de un mercado en constante transformacion.

En los Gltimos afios, el gasto anual en productos textiles por habitante se ha
incrementado. Segun ACOTEX (2023), este gasto aumento de 298 euros en 2022 a 309 euros

en 2023, lo que supone un crecimiento del 3,5%. Sin embargo, este incremento no ha
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beneficiado de manera similar a todas las empresas del sector. En 2023, las empresas
medianas se vieron especialmente afectadas, registrando una minoracion del 8% en el nimero
total de sociedades, con solo 265 empresas operativas. Igualmente, las microempresas y
pequefias empresas también tuvieron descensos del 3% (14.591 empresas) y del 1,75% (2.078
empresas), respectivamente. En contraste, las grandes empresas, aunque siendo Unicamente

30 entidades, lograron un crecimiento del 7,1% en el mismo periodo (INE, 2024).

Estas cifras demuestran la reciente concentracion del sector, donde las grandes
empresas refuerzan su posicion mientras los negocios mas pequefios desaparecen. Aunque la
facturacion general de la industria textil se ha mantenido estable en los ultimos afios, el
namero total de empresas se ha reducido considerablemente (ACOTEX, 2023). Esta
concentracion ha ido acompafiada por la evolucion de los modelos de negocio. Han
aparecido, por ejemplo, los outlets, utilizados por las grandes marcas para reducir su exceso
de inventario. Otros modelos, como las tiendas multimarca —que en 1994 representaban el
58,8% de la facturacion del sector— han perdido protagonismo, reduciendo su participacion
al 9,5% en la actualidad. En contraste, las cadenas especializadas han ganado terreno de
forma significativa, incrementando su cuota del 8,4% al 39% del total de la facturacién
(ACOTEX, 2023)

En definitiva, la estructura del sector de la moda en Espafia estd cambiando: crecen
las grandes empresas, disminuye el nimero de pequefios y medianos negocios, y surgen

nuevos modelos vinculados al slow fashion.

2.3. Distribucion geografica.

El sector textil en Espafia presenta una distribucién geografica desigual, con una clara
concentracion en determinadas comunidades autdnomas. Segun el Ministerio de Industria,
Comercio y Turismo (2022), Catalufia y la Comunidad Valenciana agrupan més del 15% de
las empresas del sector a nivel nacional, gracias a su tradicion industrial y su vinculacién con
mercados internacionales. Junto con Madrid y Andalucia, estas regiones se consolidan como

los principales nucleos de actividad textil del pais.
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En términos de facturacion, Madrid lidera con un 17,4% del total nacional, seguida
de cerca por Catalufia (16,29%) y Andalucia (15,14%) (ACOTEX, 2023). Este liderazgo se
explica por su capacidad para atraer inversion y talento, asi como por su proximidad a centros
logisticos clave. Por el contrario, regiones como La Rioja, Cantabria y las ciudades
autonomas de Ceuta y Melilla apenas alcanzan el 2% de la facturacion, lo que demuestra una

importante desigualdad territorial en la actividad econdmica del sector.

Figura 1. Distribucién del nimero de establecimientos y facturacion por Comunidad

Auténoma

"Comparacion del porcentaje de establecimientos y la distribucién de la facturacion
por comunidad auténoma”.
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Fuente: Elaboracion propia con datos del Ministerio de Industria, Comercio y Turismo
(2022), basado en datos del INE (2022), y ACOTEX (2023). !

Sin embargo, el gasto por habitante en productos textiles no siempre esta
correlacionado directamente con la cantidad de establecimientos. En 2023, el Pais Vasco
registro el gasto anual mas elevado por persona, con 414,84 euros, seguido por Madrid

" Nota metodoldgica: El porcentaje de establecimientos estaba clasificado en categorias; para el analisis, se ha

calculado la media de estas.
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(377,21 euros) y Cantabria (368,54 euros). En cambio, regiones como Baleares (223,72
euros) y Canarias (237,40 euros) se situaron muy por debajo de la media nacional de 309,51
euros (ACOTEX, 2023). Esta diferencia podria indicarnos que, en regiones con menor
densidad de establecimientos, el comercio online ejerceria un importante papel para

satisfacer la demanda de los consumidores.

Figura 2. Distribucion del gasto en productos textiles por habitante segin su
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En este contexto, donde existen diferencias entre la distribucion regional de los
comercios Yy el gasto por habitante, el comercio online presenta un gran potencial. Al facilitar
el acceso a productos textiles en zonas con menor presencia fisica de establecimientos, el
comercio online no solo ayuda a satisfacer la demanda, sino que también crea nuevas

oportunidades de negocio.
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3. Principales desafios del sector.

En este apartado se analizan dos de los principales retos a los que se enfrentan los
pequefios comercios de moda en Espafia. En primer lugar, la gestion del excedente de stock,
un problema recurrente que afecta a la rentabilidad de los negocios. En segundo lugar, la

digitalizacion del sector y su papel en la competitividad de los pequefios comercios.

3.1. Gestidén de excedentes de stock.

La gestion de los excedentes de stock supone un desafio para las pequefias tiendas de
moda, afectando tanto a su rentabilidad como a su posicionamiento en el mercado. Segun
Lorenzana Iglesias (2018), la mercaderia no vendida dentro del periodo previsto puede
convertirse en un obstaculo para las empresas. Por un lado, almacenar estos productos para
futuras camparfias implica asumir costes elevados, mientras que liquidarlos a través de outlets
0 de descuentos agresivos puede perjudicar la imagen de marca y generar cierta confusion
entre los consumidores. En este sentido, algunas estrategias sugieren mantener un equilibrio
en los niveles de inventario, puesto que un exceso puede ser mas perjudicial que una escasez

en un determinado momento.

Sin embargo, en contraposicion, autores destacan la importancia de mantener niveles
de inventario adecuados para maximizar las ventas. Boada-Collado y Martinez-de-Albéniz
(2019) han demostrado que un aumento del 1% en los niveles de inventario de un producto
puede generar un incremento promedio del 0,62% en las ventas. Puesto que los pequefios
comercios necesitan ese aumento de ventas para poder competir, es necesario que exista un
equilibrio en la gestion de inventario: las empresas deben garantizar la satisfacciéon de la

demanda sin acumular un excedente que afecte a su rentabilidad.

3.2. Digitalizacion.

Otro de los nuevos desafios dentro del sector esta relacionado con la digitalizacion.
Esta se ha convertido en un factor clave para las pequefias tiendas que buscan satisfacer las
necesidades de unos consumidores cada vez mas informados. Segun datos de ACOTEX

(2023), el volumen de negocio del comercio online en Espafia crecio de 5.000 millones de
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euros en 2016 a 19.000 millones en 2023, lo que supone un aumento de 14.000 millones en
tan solo siete afios. Este crecimiento no solo demuestra un cambio en los habitos de consumo,
sino también la necesidad de que las empresas del sector atiendan la nueva y creciente

demanda online.

Podemaos decir, por tanto, que la digitalizacion ya no es solo una ventaja competitiva,
sino una necesidad para poder seguir compitiendo en el mercado. Las pequerias tiendas, en
especial, se enfrentan al reto de incorporar tecnologias avanzadas y crear plataformas
digitales con recursos muy limitados. Ademas, necesitan establecer canales de comunicacién

con sus clientes a través de medios digitales para fomentar su fidelidad.

En este sentido, la capacidad de estas empresas para adaptarse a las nuevas tendencias

tecnoldgicas seré clave para determinar su potencial relevancia en el sector de la moda.

4. Tendencias de consumo.

En este apartado se analizan las tendencias que estan modificando el comportamiento
de los consumidores en el sector de la moda. En primer lugar, se estudia el cambio en el perfil
del consumidor, cada vez mas digitalizado, exigente y orientado a experiencias de compra
personalizadas. A continuacion, se examina el crecimiento del comercio online y su impacto
en la adaptacion de los pequefios comercios para seguir siendo competitivos. Finalmente, se
analiza el papel de la sostenibilidad en la toma de decisiones de compra, analizando qué

barreras existen aun para su adopcién generalizada.

4.1. Cambio en el perfil del consumidor.

Como hemos estudiado previamente, el perfil del consumidor ha experimentado una
transformacion en los ultimos afios, impulsada por la influencia de modelos como el fast
fashion y la digitalizacion. Estas caracteristicas han cambiado tanto las expectativas de los
clientes como las estrategias de las marcas. Segun Lorenzana Iglesias (2018), los
consumidores actuales se encuentran permanentemente conectados, lo que les posibilita
acceder rapidamente a nuevas tendencias. Esta inmediatez en la informacién ha acelerado la
evolucion de sus gustos y preferencias a un ritmo mas agil que la capacidad del mercado para
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adaptarse. Por otro lado, en las Gltimas décadas, la conexion emocional de los consumidores
con las marcas se ha debilitado, lo que dificulta, cada vez mas, el establecimiento de

relaciones a largo plazo con el cliente.

El fast fashion ha desempefiado un papel crucial en este proceso, priorizando precios
bajos y una oferta constantemente nueva. Aunque este modelo ha generado altos niveles de
rentabilidad para ciertas empresas, otras han sido incapaces de adaptar su modelo de negocio
a las nuevas demandas del consumidor. Ejemplos como la desaparicion de firmas
emblematicas, podemos mencionar a Blanco y Caramelo, ponen de manifiesto los retos que
enfrentan las empresas del sector, independientemente de su tamafio, en un mercado

orientado a la inmediatez (Lorenzana lIglesias, 2018).

En definitiva, los clientes actuales estdn mas informados que nunca, lo que incrementa
sus expectativas respecto a la transparencia, la rapidez y la personalizacion de las empresas.
Este escenario obliga a las marcas a implantar estrategias centradas atender las necesidades
de los consumidores, transformando las compras tradicionales en experiencias mas

personalizadas.

4.2. Incremento de las compras online.

El comercio online ha revolucionado el panorama del consumo en los ultimos afos,
consolidandose como uno de los principales modos de compra en numerosos sectores,
incluido el de la moda. Este crecimiento puede atribuirse a numerosas variables, como la
aparicion de dispositivos moviles, el incremento de la confianza en las transacciones digitales
o la percepcidn de ventajas como el ahorro de tiempo. Segun Escobar-Rodriguez y Bonson-
Fernandez (2017), estos elementos no solo influyen en la intencién de compra online, sino
que también contribuyen a reforzar la, cada vez mas escasa, lealtad de los consumidores hacia

las marcas.

En el caso de Espafia, la conexion diaria de los consumidores juega un papel clave en
este crecimiento. Lorenzana lglesias (2018) sefiala que el 86% de la poblacion en Espafia se

conecta diariamente a internet y el 89% utiliza este medio como su principal fuente de
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informacién. Este habito aumenta la necesidad de que las empresas, especialmente las

pequefias tiendas, desarrollen una presencia digital estratégica.

Las marcas, conscientes de esta tendencia, han impulsado en los ultimos afios el
crecimiento del comercio online en Espafia. Segun Garcia Ortega (2023), las ventas por
internet han aumentado un 20% en momentos clave, llegando incluso a triplicarse en ciertos
sectores. Estos datos reflejan no solo un cambio en los hébitos de consumo, sino también el

acierto de aquellas empresas que han apostado por estrategias digitales innovadoras.

Ahora bien, aunque la compra online se ha generalizado, no todos los consumidores
espafoles tienen las mismas preferencias a la hora de acceder a ella. Datos recientes de
Ditrendia (2024) revelan que el 83% prefiere realizar sus compras desde el ordenador,
mientras que el 55% opta por el maévil, con una clara inclinacion hacia este Gltimo entre los
mas jovenes. Por tanto, adaptar las estrategias de venta a los habitos tecnoldgicos de cada
grupo demogréfico se ha convertido en un factor clave para seguir siendo competitivos.

4.3. Sostenibilidad.

Uno de los temas clave en los Gltimos afios ha sido, sin duda, la sostenibilidad. Este
aspecto ha ganado importancia dentro del sector de la moda, llevando a muchas empresas a
replantearse sus modelos de negocio con el objetivo de reducir su impacto ambiental e
implementar practicas mas responsables. Detras de este cambio se encuentra una mayor
conciencia ecologica por parte de los consumidores, asi como una creciente presion social
para transformar un sector tradicionalmente vinculado a problemas éticos y

medioambientales.

Ahora bien, aunque la sostenibilidad gana terreno en el discurso empresarial y en las
camparias de marketing, su implementacion real se enfrenta a importantes barreras, tanto
desde el lado de la oferta como de la demanda. Entre los principales obstaculos, Blas Riesgo
(2024) destaca el escaso conocimiento que aln tienen muchos consumidores sobre opciones
como la moda circular o la ropa de segunda mano. A esto se suma cierta desconfianza en la

calidad de estos productos, que a menudo no se perciben como alineados con las expectativas
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estéticas de los compradores. Factores como el tiempo que requiere buscar prendas
especificas, la resistencia a modificar habitos de consumo ya arraigados o las dudas sobre la
higiene también dificultan su adopcion. Ademas, el estigma social que ain pesa sobre la ropa
de segunda mano, especialmente en mercados como el espafiol, representa un freno afiadido

para la consolidacion de una cultura de consumo sostenible.

Al mismo tiempo, el predominio de las marcas de fast fashion en el mercado espafiol
refleja una clara preferencia por un modelo basado en la accesibilidad y la capacidad de
respuesta rapida a las tendencias. Estas marcas, que ocupan las primeras 15 posiciones entre
los principales minoristas, siguen siendo las favoritas del consumidor. Sin embargo, como
advierten Yoon et al. (2020), el fast fashion esta cada vez mas cuestionado debido a sus
impactos negativos: explotacion laboral en las cadenas de suministro, enormes volimenes de
residuos textiles y elevados niveles de emisiones contaminantes. Aunque su popularidad
sigue siendo elevada, estos problemas han provocado una creciente critica social,
especialmente en determinados nichos, sobre la sostenibilidad de este modelo.

En este escenario, la moda sostenible no solo se plantea como una alternativa ética,
sino también como una oportunidad estratégica, especialmente para pequefias y medianas
empresas. En un contexto donde la sensibilidad ambiental crece, aquellas marcas que
apuesten por esta transicion estaran mejor posicionadas para captar a un consumidor cada

vez mas informado y comprometido con el medio ambiente.

4.4. Conclusion: necesidad de LookBack.

A lo largo de este analisis hemos identificado los principales desafios del sector de la
moda en Espafia: el fast-fashion, la creciente digitalizacion, el cambio en el perfil del
consumidor y la necesidad de adoptar nuevos modelos de negocio més sostenibles. Las
pequerias empresas se enfrentan a dificultades para competir en un entorno dominado por las
grandes marcas, mientras deben gestionar problemas como la gestion de excedentes de stock,
el coste de digitalizarse y la creciente demanda de practicas responsables por parte de los

consumidores.
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En este contexto, la startup de LookBack se presenta como una solucidn necesaria.
Al abordar la redistribucién de excedentes mediante una plataforma digital que conecta
sostenibilidad, eficiencia y accesibilidad, LookBack responde directamente a las necesidades

del sector y del mercado actual.

A continuacion, explicaremos detalladamente qué es LookBack, como funciona y de

qué manera puede transformar la industria de la moda en Espafia.

5. Business Model Canvas (BMC)

El Business Model Canvas (BMC) es una herramienta estratégica que permite
visualizar y analizar modelos de negocio mediante nueve bloques esenciales: segmentos de
clientes, propuesta de valor, canales, relaciones con clientes, fuentes de ingresos, recursos

clave, actividades clave, socios clave y estructura de costes (Joyce & Paquin, 2016).

5.1. Propuesta de valor.

La propuesta de valor es el conjunto de beneficios que una empresa ofrece para cubrir
las necesidades concretas de sus clientes y diferenciarse de la competencia (Osterwalder &
Pigneur, 2010). En el caso de LookBack, la propuesta responde a dos necesidades
identificadas en los apartados anteriores: la gestion del excedente de inventario por parte de
los pequefios comercios y el abastecimiento de una nueva demanda de moda sostenible y

accesible.

5.1.1. Problemas del mercado.

Tal y como se ha analizado en el marco tedrico, el sector de la moda en Espafia afronta
determinados retos. Por un lado, los pequefios comercios, al no disponer de recursos
suficientes para digitalizarse o gestionar de manera eficiente sus inventarios, suelen recurrir
a descuentos agresivos o incurren en elevados costes de almacenamiento, lo que menoscaba
tanto su rentabilidad como su posicionamiento (Lorenzana Iglesias, 2018; Boada-Collado &

Martinez-de-Albeniz, 2019). Por otro lado, los consumidores que buscan alternativas
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sostenibles y accesibles se enfrentan a una oferta limitada, precios escasamente competitivos

y canales poco comodos.

De esta brecha entre oferta y demanda surge LookBack, con la finalidad de conectar

estos dos segmentos del mercado.

5.1.2. Solucién de LookBack.

Como se ha explicado previamente, LookBack es un marketplace digital disefiado
para conectar pequefios comercios de moda con consumidores que buscan prendas Unicas,
accesibles y sostenibles. Bajo el lema "Conecta con la moda que importa”, la plataforma
busca facilitar la venta de excedentes de stock. Su objetivo es optimizar la gestion del

inventario de estos negocios, dandoles acceso a un mercado mas amplio.

Figura 3. Disefio de la imagen de marca: logotipo y eslogan.

INKB 2.

Conectar cow lar moda Gue l/mpo%w

Fuente: Elaboracion propia.

Desde un punto de vista operativo, LookBack proporcionara una plataforma sencilla
tanto para comercios como para consumidores. Los comercios podran crear su tienda digital
facilmente, gestionar su inventario, automatizar pedidos y analizar datos de ventas. Por otro
lado, los consumidores accederan de forma sencilla a una gran variedad de tiendas, utilizando

filtros personalizados y recomendaciones adaptadas a sus gustos.
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Figura 4. Disefio de la plataforma online: pagina principal.

ANKB

Inicio Categorias Explorar Tiendas Sobre Nosotros Iniciar Sesién

(Eres una tienda? info@lookback.es
Unete y conecta con mas clientes Moda unica y sostenible +91615 89 21
SIGUENOS

Apoya tiendas locales en toda Espafia
REGISTRA TU TIENDA —
TEammEsn ®v

‘Compra de forma facil y segura
Polftica cookies + Configurar cookies - Avisolegal - Polfticade privacidad - Canal ético

Fuente: Elaboracion propia.

5.1.3. Ventaja competitiva: elementos diferenciadores

La ventaja competitiva de LookBack se basa en tres pilares fundamentales:
digitalizacidn, sostenibilidad y accesibilidad, cuya combinacién diferencia a la plataforma de

otras opciones existentes en el mercado.

Figura 5. Propuesta de valor de LookBack segun sus tres pilares.

Fuente: Elaboracion propia.
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1. Digitalizacion y accesibilidad.

Como se expuso en el Marco Teorico, uno de los principales desafios para los
pequefios comercios es la dificultad de competir con las grandes cadenas que comercializan
sus productos digitalmente. En este contexto, LookBack nace en la interseccion entre
digitalizacion y accesibilidad, buscando captar a su publico a través de la fidelizacion digital.
Por una parte, ofrece a los clientes la posibilidad de descubrir nuevas tiendas y acceder a una
amplia variedad de marcas de forma online, lo que facilita una mayor recurrencia en las
compras gracias a su rapidez. Por otro lado, permite a las empresas digitalizarse y adquirir

nuevos clientes de manera accesible, tanto econémica como operativamente.

2. Sostenibilidad y digitalizacion.

En la confluencia entre digitalizacion y sostenibilidad, LookBack ofrece una solucion
tecnoldgica efectiva para disminuir el desperdicio textil generado por los pequefios
comercios. La plataforma posibilitara que estos establecimientos redistribuyan su excedente
sin necesidad de recurrir a fuertes descuentos o canales fisicos adicionales, como outlets,
otorgando asi una segunda vida a los productos mediante un marketplace especializado. A
diferencia de las grandes marcas, que suelen recurrir al greenwashing, LookBack apuesta por

un modelo transparente, comprometido con un impacto medioambiental real y medible.

3. Accesibilidad y sostenibilidad.

En la actualidad, la moda sostenible enfrenta una barrera de accesibilidad para los
consumidores, ya que muchas pequefias tiendas, a pesar de ofrecer productos responsables y
unicos, tienen dificultades para visibilizar su oferta frente a las grandes cadenas o, en caso de
lograrlo, sus precios resultan poco asequibles. En la confluencia entre sostenibilidad y
accesibilidad, LookBack aparece como una solucién que permite a estos pequefios comercios
ganar visibilidad y atraer clientes interesados en productos sostenibles, facilitando su acceso

a una oferta mas justa y competitiva.

En definitiva, el valor diferencial de LookBack consiste en ofrecer una solucion
innovadora a varios problemas del sector moda. Al combinar sostenibilidad, digitalizacion y
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accesibilidad, la plataforma facilita que los pequefios comercios reduzcan su excedente de

inventario, minimicen su impacto ambiental y lleguen a mas clientes interesados.

5.2. Segmento de clientes: caracterizacion y volumen.

LookBack tiene dos tipos principales de clientes: pequefios comercios de moda y

consumidores interesados en moda sostenible.

Para dimensionar el potencial de LookBack, se aplicara la metodologia TAM, SAM
y SOM. Segun Blank y Dorf (2012), el TAM (Total Addressable Market) representa el
tamafio total del mercado posible, el SAM (Serviceable Available Market) es la porcion del
mercado a la que una empresa puede dirigirse con su propuesta especifica y el SOM
(Serviceable Obtainable Market) corresponde al segmento del mercado que se espera captar
realmente. En los siguientes apartados se detallaran las caracteristicas de cada segmento
objetivo y se estimara el volumen que LookBack podria captar durante sus primeros afios de

operacion.

5.2.1. Pequefios y medianos comercios de textil.

El primer segmento objetivo de LookBack esta formado por pequefios comercios de
moda, principalmente tiendas independientes o locales, caracterizadas por ofrecer prendas
exclusivas, con tiradas limitadas y una produccion mas artesanal frente al fast fashion. Suelen
ubicarse en ciudades medianas, operan con margenes ajustados, tienen dificultades para
competir digitalmente debido a sus limitados recursos tecnologicos y disponen de
presupuestos reducidos para publicidad. El precio medio de los productos en estos comercios

se sitlia en torno a 30€ por prenda.

Estos negocios se enfrentan generalmente a retos operativos como, por ejemplo, la
acumulacién de inventario no vendido debido a los cambios estacionales, lo que limita sus
beneficios. LookBack les ofrece una alternativa para ampliar su base de clientes y, al mismo

tiempo, reducir costes operativos.
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Para evaluar el mercado potencial, en términos economicos, se empleara la
metodologia TAM, SAM y SOM (Blank & Dorf, 2012):

e EI TAM (Total Addressable Market) representa el mercado total posible, que en
Espafia alcanza las 43.879 tiendas de moda (El Periddico, 2023), con una facturacion
media anual aproximada de 200.000€. Su stock excedente suele ser cercano al 15%,
lo que deja un TAM de 1.316 millones de euros.

e De estas, el SAM (Serviceable Available Market) corresponde al 85%, es decir,
37.297 comercios. Este porcentaje se obtiene al considerar exclusivamente las tiendas
pequefias (Lorenzana Iglesias, 2018), generando una oportunidad de negocio anual
estimada en 1.118 millones de euros sobre su excedente.

e Finalmente, el SOM (Serviceable Obtainable Market) indica la cuota realista que
LookBack aspira captar en los primeros afios, aproximadamente un 0,15% del SAM.

Esto corresponde a 1,7 millones de euros.

Tabla 1. TAM, SAM y SOM en funcion del volumen de comercios y excedente de

stock.
| Métrca | Procedimiento | Resultado (millones de <)
TAM (Total Addresable Market) 43.879 tiendas x 200.000€ x 15%

SAM (Serviceable Available Market) 37.297 tiendas x 200.000€ x 15%
SOM (Serviceable Obtainable Market) SAM x 0,15%

Fuente: Elaboracion propia segun datos de El Periddico (2023) y Lorenzana Iglesias
(2018).

5.2.2. Consumidores

LookBack se dirige a consumidores jovenes adultos (18-35 afios) interesados en moda
sostenible y habituados a comprar online. Principalmente concentrados en zonas urbanas,
estos consumidores valoran la accesibilidad, la comodidad y el precio en su compra. Aunque
este grupo esta compuesto por hombres y mujeres, destaca una mayor participacion
femenina, dada su mayor inclinacion hacia la moda responsable (Blas Riesgo, 2024).
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Desde un punto de vista comportamental, estos usuarios prefieren prendas Unicas
frente al modelo fast fashion y son receptivos a estrategias digitales basadas en interacciones

personalizadas y recomendaciones a través de redes sociales.

Para estimar el volumen de este mercado, en este caso también se ha utilizado la
metodologia TAM, SAM y SOM (Blank & Dorf, 2012):

e EITAM (Total Addressable Market) corresponde a todos los consumidores espafioles
que adquieren moda online, estimados en 26,5 millones de personas en 2023 (Statista,
2024). Suponiendo 4 compras anuales por usuario y un ticket medio de 30€, el
resultado es 3.180 millones de euros.

e EI SAM (Serviceable Available Market) es el segmento especifico de consumidores
de 18 a 35 afios (aproximadamente el 35% del TAM), alcanzando asi 9,3 millones de
personas alineadas con la propuesta de LookBack (INE, 2024). Si tomamos como
referencia el mismo volumen de compras por persona, el SAM total es de 1.113
millones de euros.

e EI SOM (Serviceable Obtainable Market) refleja el nimero de consumidores activos
que LookBack aspira a captar durante los primeros tres afios, estimado en torno a
14.000 usuarios (0,15% del SAM). Considerando la misma frecuencia y cuantia en la
compra, nuestro SOM es de 1,7 millones de euros, coincidiendo con el resultado a

nivel de tiendas.

Tabla 2. TAM, SAM y SOM en funcién del volumen de compradores.

| Mética | Procedimiento | Resultado (millones de ¢)

TAM (Total Addresable Market) 26.500.000 personas x 30€ x 4 compras 3.180,0
SAM (Serviceable Available Market) 9.300.000 personas x 30€ x 4 compras 1.113,0
SOM (Serviceable Obtainable Market) SAM X 0,15% 1.7

Fuente: Elaboracion propia segun datos de Statista (2024) e INE (2024).
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5.3. Canales y vias de relacién con los clientes.

LookBack gestionara sus relaciones con tiendas y consumidores mediante tres etapas
clave: adquisicion, retencion y fidelizacion. Cada fase incorpora estrategias adaptadas a cada

cliente.

e Adquisicion de clientes.

En la fase de adquisicion, la captacion de comercios se realizard principalmente
mediante contacto directo, visitando tiendas o participando en eventos del sector, ademas de
Ilevar a cabo camparias digitales mediante posicionamiento en buscadores (SEO) y anuncios
en redes sociales, especialmente Instagram y TikTok. Por su parte, para adquirir
consumidores, la plataforma apostara por anuncios digitales y colaboraciones con influencers

conocidos por su compromiso con la moda sostenible.

e Retencidn de clientes.

Durante la fase de retencidn, LookBack ofrecera soporte personalizado continuo a los
comercios, para resolver incidencias técnicas o dudas relacionadas con la gestion del sistema.
También pondré a su disposicion distintas herramientas analiticas sencillas que les permitiran
identificar facilmente los productos mas vendidos o las tendencias de compra, pudiendo
adaptar mejor su oferta. En cuanto a los consumidores, LookBack incrementara la recurrencia
mediante descuentos personalizados, sugerencias basadas en el historial de compras y

comunicaciones via email marketing.

e Fidelizacion de clientes.
En esta fase, LookBack ofrecera a los comercios mas activos beneficios tales como
una mayor visibilidad, descuentos en comisiones y participacion en campafas de marketing
exclusivas. Para los consumidores, utilizara técnicas como la acumulacion de puntos

canjeables por descuentos.
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Tabla 3. Fases de interaccion y politicas implementadas para comercios Yy

consumidores.

Adquisicion Contacto directo Publicidad en redes

Campaiias digitales-SEO sociales-influencers
Boca a boca

Retencion Soporte personalizado Personalizacion
Herramientas analiticas Descuentos

Fidelizacion Descuento en comisiones Programas de recompensa
Participacion en campafas
exclusivas para comercios
“fieles”

Fuente: Elaboracion propia.

5.4. Actividades clave.

Las actividades clave de LookBack seran aquellas necesarias para el funcionamiento
de la plataforma. Estas se dividen en cuatro areas principales: gestion tecnoldgica, captacion

de comercios, marketing digital y servicio al cliente.

e Gestion tecnoldgica de la plataforma.

La gestidn tecnoldgica seré clave para LookBack, ya que la plataforma web constituira
el canal principal para comercios y consumidores. Este hecho implicara tareas especificas,
como el desarrollo de la interfaz de usuario (UX/UI) y las actualizaciones para asegurar la
compatibilidad con dispositivos mdviles. Ademas, serd preciso llevar a cabo revisiones

continuas de la misma para garantizar la correcta gestion de pedidos.

e Captacion de comercios.
La incorporacion continua de nuevas tiendas serd necesaria para mantener una oferta
variada en LookBack. Esta actividad abarcara desde el contacto directo (identificacion de

potenciales comercios a través de ferias o redes sociales) hasta camparias digitales
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especificas. Una vez captadas, se ofrecera soporte mediante formacion inicial sobre el
correcto uso de la plataforma y sobre como ayudara en la gestion eficiente del inventario.
Adicionalmente, LookBack proporcionara insights basadas en analitica de ventas,

recomendando a las tiendas estrategias de precios y promociones que impulsen sus ventas.

e Marketing para incrementar el nimero de clientes.

Para la captacion y retencion de consumidores, como hemos explicado en el apartado
previo, LookBack implementard diversas actividades de marketing digital. Entre estas se
encuentran camparias en redes sociales como Instagram y TikTok, anuncios patrocinados en
Google Ads y técnicas avanzadas de posicionamiento organico (SEO). También
colaboraciones con influencers especializados en sostenibilidad, que ayudaran a potenciar la
visibilidad de la plataforma. Asimismo, LookBack generara contenido relevante en las
distintas redes sociales, concedera entrevistas de prensa en diferentes medios econémicos y

asistira a eventos relacionados con la sostenibilidad.

e Atencion y servicio al cliente.

Quizas el aspecto mas relevante sea la atencién y el soporte al cliente, clave para
garantizar la satisfaccion tanto de los comercios como de los consumidores en LookBack.
Para ello, la plataforma pondra a su disposicion diversos canales de atencion directa,
incluyendo asistencia inmediata por WhatsApp, correo electrénico y una seccién detallada de

preguntas frecuentes (FAQS).

Es esencial que esta actividad se mantenga y se fortalezca no solo en los momentos
iniciales, sino de manera continuada a lo largo del tiempo. Para LookBack, su valor radica
en la construccion del denominado efecto red, el cual permitira atraer tanto a clientes como
a comercios, generando una plataforma que se volvera cada vez mas atractiva gracias a una

oferta en crecimiento.
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5.5. Recursos clave.

Para que LookBack funcione y pueda cumplir con su propuesta de valor, sera
necesario contar con ciertos recursos clave. Estos se dividen en tres categorias principales:

tecnoldgicos, humanos y financieros.

e Recursos tecnologicos.

Como plataforma online, LookBack dependera de una infraestructura tecnologica que
garantizara una experiencia satisfactoria para sus usuarios. Para ello, sera fundamental contar
con bases de datos consolidadas que puedan asegurar la proteccion de la informacion.
Ademas, la implementacion de algoritmos avanzados de analisis de datos posibilitara tanto
optimizar la experiencia de compra como ofrecer publicidad méas enfocada en los deseos de

cada cliente.

Asimismo, para facilitar las transacciones y garantizar pagos seguros, LookBack
debera integrar su sistema con diversas plataformas bancarias y pasarelas de pago, como se
estudiara en el siguiente apartado. Estas integraciones técnicas no solo permitiran a los
comercios recibir pagos de manera rapida y eficiente, sino que también ofreceran a los
clientes una variedad de métodos de pago adaptados a sus necesidades, desde Bizum hasta
transferencia bancaria, asegurando asi una experiencia de compra accesible para todos los

usuarios.

e Recursos humanos.

Para poder coordinar las actividades clave, sera necesario contar con un equipo
técnico en las diferentes areas del negocio. Durante los primeros afios de LookBack, las
fundadoras asumiran multiples funciones, con la finalidad de optimizar los costes operativos
de la startup. Sin embargo, a medida que la empresa crezca y alcance su tercer afio de
funcionamiento, se habran incorporado tres personas externas al equipo: una dedicada al

marketing y dos a la atencion al cliente.
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Como se muestra en la siguiente imagen, la estructura organizativa contara con cinco
departamentos principales: marketing, estrategia, IT, atencién al cliente y finanzas. Esta
distribucion permitira gestionar las operaciones de LookBack y sostener su crecimiento en el

medio plazo.

Figura 6. Estructura organizativa de LookBack en su tercer afio de funcionamiento.
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[ [ | |
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[ ]
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marketing E: falista de s A oo
al cliente al cliente

Gréfico: Elaboracion propia.

e Recursos financieros.

La puesta en marcha y el crecimiento de LookBack requeriran recursos financieros
especificos para cubrir inversiones tecnoldgicas iniciales, costes operativos y gastos
comerciales. Estos recursos pueden dividirse en dos categorias: los generados internamente

por la plataforma y los obtenidos a través de fuentes externas.

Por un lado, LookBack generara ingresos propios mediante comisiones por cada
transaccion realizada en la plataforma, lo que garantizara un flujo constante de recursos
econdmicos. Este modelo permitira, en el medio plazo, sostener la operativa y reinvertir en

estrategias de crecimiento.

Por otro lado, se contempla la posibilidad de recurrir a financiacion externa para
acelerar la expansion. Entre las opciones consideradas se encuentran las rondas de inversion,

que proporcionarian capital para el desarrollo y mantenimiento de la plataforma, la ejecucion
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de campafias de adquisicion de clientes y la cobertura de costes operativos hasta alcanzar el

punto de equilibrio.

Todos estos aspectos financieros se desarrollaran en profundidad en el apartado del

plan financiero de este trabajo.

5.6. Socios clave.

Para ejecutar las estrategias expuestas previamente, serd imprescindible contar con
socios externos que aporten los recursos y los conocimientos necesarios en distintas areas del
negocio. Por tanto, se puede afirmar que el éxito de LookBack dependera de la colaboracion
con distintos socios estratégicos, que contribuyan en &mbitos como la tecnologia, el

marketing y la financiacion.

Entre estos socios, se encuentran los proveedores tecnoldgicos, encargados del
funcionamiento de la plataforma: alojamiento en la nube, seguridad del sistema y las
plataformas de pago. Dado que la startup es un marketplace, esta colaboracion resultara
fundamental para garantizar las transacciones seguras y evitar, asi, posibles dafios a la imagen

de la marca.

Por otro lado, para potenciar la captacion de consumidores, LookBack establecera
alianzas en el ambito del marketing digital, destacando la colaboracion con influencers
especializados en sostenibilidad. Estas colaboraciones buscaran posicionar a LookBack
como un referente en moda responsable, aumentando la efectividad de sus estrategias de

marketing, aspectos fundamentales en cualquier marketplace.

Finalmente, en el ambito financiero, la plataforma necesitara en el futuro el apoyo de
socios como inversores privados, fondos de capital riesgo o programas de aceleracion de
startups, que aporten el capital necesario para escalar el modelo de negocio. Estas alianzas
financieras, que se detallaran mas adelante en el plan econémico-financiero, seran clave para

garantizar la viabilidad y sostenibilidad economica del proyecto a largo plazo.
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5.7. Estructura de costes.

La estructura de costes de LookBack abarcara los gastos relacionados con el
desarrollo, la operacion y el crecimiento de la plataforma web. Las principales categorias
incluyen los costes tecnoldgicos, derivados del mantenimiento y la mejora continua del
marketplace; los costes operativos, asociados a la gestion interna y la atencion al cliente; asi
como los gastos destinados a la captacion de usuarios, tanto comercios como consumidores,
a través de campafias de marketing y acciones comerciales especificas. Estos costes se

analizarén con mayor detalle en el Plan Financiero,

5.8. Estructura de ingresos.

Al igual que en la estructura de costes, la descripcion detallada de los ingresos se
desarrollara a continuacion en el Plan Financiero. De forma general, LookBack generara sus
ingresos principalmente a través de comisiones aplicadas a cada transaccion realizada dentro
del marketplace. Ademas, ofrecera servicios adicionales, como programas de visibilidad
premium para aquellos comercios que deseen aumentar su exposicion dentro de la

plataforma.

5.9. Resumen.

Figura 7. Business Model Canvas de LookBack.

Socios clave Actividades clave Propuesta de valor Relacion con cliente Segmento de clientes
= Proveedores tecnoldgicos: * Desarrollo y mantenimiento de * Plataforma digital para + Comercios: soporte técnico, = Pequefos comercios de moda,
pasarelas de pago, hosting.... la plataforma pequefios comercios de moda asesorfa en ventas y visibilidad sin excesiva presencia digital y
* Aliados en marketing: « Captacién y gestion de + Facilita la venta de stock en el marketplace con problemas de excedente
influencers, agencias de comercios excedente sin necesidad de + Consumidores: experiencia = Consumidores jévenes (18-35
publicidad.... * Atencién al cliente grandes descuentos personalizada y programas de afos) interesados en moda
= Inversores y entidades » Fidelizacién de usuarios + Alternativa sostenible y fidelizacién unica, sostenible y accesible
financieras accesible para consumidores
Recursos clave Canales de relacion
* Infraestructura tecnoldgica: * Pagina web
pégina web, sistemas de pago... * Redes sociales (Instagram,
* Equipo humano: atencién al TikTok..)
cliente y marketing + Blogs de mosa sostenible
* Financiacidn inicial
Estructura de costes Flujo de ingresos

« Costes operativos: salarios y atencion al cliente

* Costes de marketing y publicidad: colaboraciones con influencers, descuentos

promocionales...

« Costes tecnoldgicos y de mantenimiento de IT

Fuente: Elaboracion propia.
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En resumen, todo lo expuesto anteriormente se traduce en un modelo de negocio
basado en la digitalizacion de pequefios comercios y la promocién del consumo sostenible.
LookBack permitird a las tiendas gestionar excedentes de manera eficiente y a los
consumidores acceder con facilidad a moda responsable, apoyandose en su propia plataforma

digital, camparias en redes sociales y colaboraciones con influencers del sector.

La relacion con los clientes se estructura en tres fases: adquisicion, mediante
campafas digitales e influencers; retencion, a través del analisis de datos y soporte
personalizado; y fidelizacion, con programas especificos para clientes habituales. Los
ingresos de LookBack provendran fundamentalmente de comisiones del 15 % por

transaccion y de servicios premium dirigidos a los comercios.

Los recursos clave incluyen la infraestructura tecnoldgica, un equipo especializado en
distintas areas, el capital inicial y financiacidn externa adicional. Asimismo, LookBack se
apoyara en socios estratégicos como proveedores tecnologicos, influencers, agencias

digitales y entidades financieras e inversores, que contribuiran a su crecimiento.

En cuanto a los costes, estos se dividen en cuatro categorias principales:

mantenimiento tecnoldgico, captacion de usuarios, personal y funcionamiento diario.

Una vez expuesto el modelo de negocio, en el siguiente apartado se desarrollara el
Plan Financiero, donde se analizara en detalle la viabilidad econémica del proyecto, con

previsiones sobre ingresos, costes y la estrategia para garantizar un crecimiento sostenible.

6. Plan financiero.

Tras haber presentado una descripcion general del modelo de negocio de LookBack,
en este apartado se llevara a cabo un analisis detallado del plan financiero de la startup, con
el proposito de demostrar la viabilidad financiera del proyecto. Este plan recoge la estimacion
de la inversion inicial requerida para poner en marcha LookBack, las fuentes de financiacion
que se utilizaran para cubrir dicha inversion, la estructura de ingresos y gastos de la empresa,
asi como las proyecciones financieras para los primeros afios de actividad. Estas
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proyecciones se representaran a través de los principales estados financieros: balance de

situacion, cuenta de resultados y estado de flujos de efectivo (cashflows).

El afio inicial, o afio base (2025), comprende los primeros seis meses de actividad,
durante los cuales se desarrollard la plataforma, se validard el Producto Minimo Viable
(PMV) con un grupo reducido de pequefios comercios, y se destinaran la mayor parte de los

recursos a atraer tanto tiendas como potenciales clientes a la plataforma. Por consiguiente,

los datos correspondientes al afio base estaran ajustados para reflejar inicamente seis meses
de actividad. Las proyecciones financieras completas comenzaran a partir del primer afio de

actividad formal, siendo el afio 1 equivalente a 2026, el afio 2 a 2027, y el afio 3 a 2028.
6.1. Inversion inicial.

Tabla 4. Inversién inicial.

Inversioén inicial

Desarrollo tecnolégico

Creacién de la plataforma online
Licencias operativas

Equipo técnico

Ordenadores

Teléfono mévil

Inversiodn Inicial Total

Fuente: Elaboracion propia.

La inversion inicial abarca los recursos necesarios para el lanzamiento de LookBack.
Esta inversion incluye el desarrollo tecnologico de la app movil y web y la adquisicion de

equipos técnicos. El total estimado asciende a 6.484¢€.

En cuanto al desarrollo tecnoldgico, esta es una de las partidas fundamentales para
LookBack, ya que posibilitara la creacion de la plataforma digital que conecte a los
consumidores con los pequefios comercios. Este apartado contempla los siguientes elementos

clave:
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En primer lugar, se incluye la creacion de la plataforma online, que abarca el disefio
y desarrollo de un marketplace. En este caso, es importante considerar que deben generarse
dos interfaces: por el lado del cliente (incluyendo un algoritmo personalizado) y por el lado
de las pequefas tiendas (programa sencillo para recibir y enviar pedidos). Tras estudiar
diversas opciones, se ha determinado que el coste de subcontratar su creacion rondara los
4.000€ (Pakke, 2022.).

En segundo lugar, se considera un coste derivado de las suscripciones necesarias para
el funcionamiento de la plataforma. Esto incluye las requeridas para poder ser descargada en

los méviles de los usuarios:

e Licencia de Google Play Store (unica): 25 € (Google, s.f.)
e Licencia anual de Apple Developer Program (anual): 99 €. (Apple, s.f.)

Respecto a la adquisiciéon de equipos técnicos, se ha planificado la compra de los
equipos necesarios que permitan gestionar las actividades de desarrollo, marketing y

administracion. Este apartado comprende dos componentes principales:

En primer lugar, se contempla la compra de ordenadores que servirdn como
herramienta para tareas técnicas y administrativas. Se ha optado por el modelo HP ProBook
450 G9, una opcion economica y funcional. Se adquirirdn tres unidades, con un precio

unitario de 665 € (HP, s.f.), lo que supone un coste total de 1.995 €.

En segundo lugar, se incluye la adquisicion de un teléfono movil de alta gama para la
gestion de marketing y atencion al cliente. Se ha seleccionado el modelo Samsung Galaxy
A54 5G, con un coste unitario, de 365 € (MediaMarkt, s.f.). Consideramos que este modelo

ofrece una relacion calidad-precio adecuada para cubrir las necesidades operativas.

La amortizacion se ha calculado mediante el método lineal, considerando una vida
uatil de 5 afios para los activos intangibles (plataforma online) y materiales (ordenadores y
teléfonos moviles). Esto implica que cada afio se amortizara un 20% del coste de adquisicion,

asegurando, por tanto, que los activos reflejen la imagen fiel en los estados financieros.
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Tabla 5. Amortizacion del inmovilizado segun método lineal.

Amortizacion: método lineal

Activo Aino1 Aifo2 Ano3 Ahno4 Anfo5 Valor Total
Plataforma online 800€ B00€ B800€ 800€ B800€ 4.000 €
Ordenadores 399€ 399€ 399€ 399€ 399¢€ 1.995 €
Teléfono mévil 73€ T73€ T3€ T3€ T3¢ 365 €

Fuente: Elaboracion propia.

e Plataforma online: Con un coste inicial de 4.000 €, se amortizaran 800 € anuales.
e Ordenadores: Con un coste total de 1.995 €, la amortizacion anual serd de 399 €.

e Teléfono movil: Con un coste de 365 €, se amortizaran 73€ anuales.
El total de amortizacion anual asciende a 1.272 €.

6.2. Fuentes de financiacion.

El equipo fundador de LookBack, compuesto por cinco socias, aportara una parte del
capital necesario para poner en marcha la empresa. Este compromiso financiero refleja la

confianza del equipo en la viabilidad del proyecto, lo que refuerza la credibilidad ante
terceros.

Cada socia fundadora contribuira con un aporte individual de 2.000 €, alcanzando un
total de 10.000 €. Este importe representa el 14% del capital requerido para cubrir la inversion
inicial y los primeros meses de funcionamiento.

Tabla 6. Estructura del capital social de LookBack.

Estructura del capital social

Nimero de acciones 1.000
Valor nominal 10€
Porcentaje controlado por cada fundador 20%
Ndmero de acciones por fundador 200
Valor de las acciones por fundador 2.000 €
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Fuente: Elaboracion propia.

De este modo, el patrimonio neto inicial estara compuesto por las aportaciones de los
socios, distribuido equitativamente entre las cinco fundadoras, cada una de ellas con un 20%
de participacion en el capital social, asi se refuerza la igualdad de compromisos y
responsabilidades en esta etapa critica del proyecto. En primer lugar, se emitiran un total de
1.000 acciones, con un valor nominal unitario de 10,00 €. Este valor nominal ha sido
establecido con el objetivo de facilitar la gestion inicial del capital social y garantizar una

representacion clara de las aportaciones de las socias fundadoras.

La distribucion de las acciones se realizard de manera equitativa, asignando 200
acciones a cada fundadora. Esta distribucién asegura que cada una controle un 20% del

capital social total.

En conclusion, el valor de las acciones correspondientes a cada fundadora ascendera
a un total de 2.000,00 €, correspondiente a su aportacion inicial de capital. Esto significa que

las 200 acciones asignadas a cada socia representan la totalidad de su inversién en LookBack

6.2.1. Financiacién externa;: 3Fs.

Para cubrir otra parte de la liquidez necesaria, tanto para la inversion inicial como para
los costes del afio 1 (2025), se recurrird a las conocidas como 3Fs (Family, Friends, and
Fools). Este modelo, utilizado principalmente en startups, consiste en atraer a personas
cercanas a los fundadores de la empresa que estén dispuestas a realizar inversiones, dada la
confianza que tienen hacia los emprendedores. Este método es principalmente usado en las
primeras rondas de financiacién, donde acceder a otro tipo de financiacién ajena puede

resultar dificil y costoso (Franklin et al., 2012).

En el caso de LookBack, las aportaciones externas se gestionardn mediante notas
convertibles, que son instrumentos de deuda que pueden transformarse en acciones de la
empresa en el futuro, generalmente durante una ronda de financiacion. La ronda “Serie A”,

donde los VVC adquieren acciones preferentes convertibles, incluye derechos disefiados para
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proteger su inversion minoritaria (20-35%), como preferencia en liquidacion, asegurando el

equilibrio entre control y seguridad (Coyle, 2014).

Dado que LookBack es un proyecto con un marcado impacto social y medioambiental,
se posiciona estratégicamente como una empresa atractiva para inversores futuros que
busquen apoyar iniciativas sostenibles. En el contexto actual, en el que la sostenibilidad es
clave para numerosos fondos de inversion, existen diversas oportunidades para acceder a
financiacion externa en rondas futuras. Por ejemplo, fondos especializados en proyectos de
impacto o sostenibilidad, como Climate Tech Funds o Impact Investing Ventures, suelen

destinar recursos a startups que promueven modelos de negocio sostenibles.

6.2.2. Financiacion externa: Deudas a largo plazo con entidades de crédito.

Para completar la financiacion necesaria para el desarrollo de LookBack, se ha optado
por recurrir al programa de apoyo financiero de Enisa, especificamente a la linea de
financiacion denominada “Emprendedoras Digitales” (Empresa Nacional de Innovacion
[ENISA], s.f.). A través de este programa, se ha conseguido un préstamo de 30.000€ con un
periodo de carencia de cinco afios. Sin embargo, es importante sefialar que dicha carencia no
es total, lo que significa que, aunque no se exigird la devolucion del capital durante ese

periodo, si serd necesario abonar anualmente los intereses pactados (2% sobre el capital).

Este tipo de financiacién resulta atractiva para startups, ya que permite disponer de
capital inicial sin la presion de reembolsarlo a corto plazo. No obstante, una vez concluido el
periodo de carencia, el tipo de interés aplicable estara vinculado a la rentabilidad de la
empresa, pudiendo alcanzar hasta un 5% sobre esta. Esta caracteristica introduce
incertidumbre, ya que el coste del préstamo puede aumentar significativamente en funcion
del éxito del negocio. Por esto, se considera clave para el éxito amortizar la deuda de manera

anticipada en la medida en que la situacion financiera de la empresa lo permita.
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Tabla 7. Principales fuentes de financiacion.

Fuentes de financiacién

Porcentaje de Cantidad
participacion  aportada
Aportaciones de socios fundadores 14% 10.000 €
3Fs (Family, Friends and Fools) 43% 30.000 €

Deudas a largo plazo con entidades de crédito 43% 30.000 €
Total 100% 70.000 €

Fuente: Elaboracion propia.

Fuente de financiacién

6.3. Estructura de costes.

Tabla 8. Estructura de costes-escenario esperado.

Proyeccion estructura de costes L
Costes fijos 26.477 € 55.328 € 79.957 € 81.827 €

Gastos de personal 24473 € 50.160 € 74798 € 76.668 €
Sueldos y salarios 19800 € 40590 € 60516 € 62029 €
Atencion al cliente 9.000 € 18.450 € 37.823 € 38.768 €
Marketing 10.800 € 22 140 € 22694 € 23.261 €
Sequridad Social a cargo de la empresa 4673 € 9579 € 14282 € 14639 €
Otros costes filos operativos 2.004 € 5.159 € 5159 € 5.159 €
Seguros 900 € 1.100 € 1.100 € 1.100 €
Costes legales 500 € 3.000 € 3.000€ 3.000 €
Suministros 480 € 960 € 960 € 960 €
Licencias operativas: Play Store 25 € - € - € - €
Licencias operativas: Apple Store 99 € 99 € 99 € 99 €
Pasarelas de pago 1.206 € 11.256 € 19.296 € 38.592 €
Programas de incentivos 12.600 € 15.120 € 18.144 € 21.773 €
Costes totales (CF + CV 40.283 € 81.704 € 117.397 € 142.192 €

Fuente: Elaboracion propia.

6.3.1. Costes fijos.

6.3.1.1. Gastos de personal.

En esta etapa inicial, el equipo estara compuesto por dos trabajadores contratados
externamente que llevaran a cabo la funcion de atencién al cliente y marketing, mientras que
las fundadoras asumiran responsabilidades sin un coste salarial directo durante los primeros

afios, como medida para optimizar los recursos financieros.
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El puesto de atencién al cliente es uno de los pilares fundamentales del negocio, ya
que el éxito del marketplace depende de la capacidad para captar y retener a los comercios
que forman parte de la plataforma. Estas tiendas son imprescindibles para LookBack, y es

importante establecer relaciones sélidas con ellas, para garantizar su fidelidad a largo plazo.

El profesional contratado para este puesto trabajara a tiempo completo, 37,5 horas
semanales, asumiendo responsabilidades como la gestion de consultas y dudas de los
comercios sobre el uso de la plataforma, el soporte técnico y logistico ante incidencias y el
fortalecimiento de relaciones con las tiendas. El salario bruto mensual sera de 1.500 €,
equivalente a 9.000 € anuales para los ultimos seis meses de 2025. A esto debemos afiadirle
un 23,6% de contingencias comunes a cargo de la empresa. Como hemos explicado, este rol
es imprescindible para el crecimiento del marketplace, lo que requerira al menos un nuevo

contrato en 2027.

La funcién de marketing constituye el otro pilar fundamental para el éxito de
LookBack, ya que atrae tanto a consumidores como a pequefios comercios, posicionando la
marca en un entorno digital competitivo. El especialista en marketing trabajara a tiempo
completo, con una jornada de 37,5 horas semanales. Sus principales responsabilidades
incluirdn la gestion de campafias publicitarias en plataformas como Google Ads, Meta
(Facebook e Instagram) y TikTok, la creacion de contenido atractivo y el desarrollo de una
identidad de marca alineada con los valores de LookBack, como son la sostenibilidad y el
apoyo al comercio local. Tendra un salario bruto mensual de 1.800 €, equivalente a 10.800 €
anuales para la segunda mitad de 2025. A ello debemos afiadirle un 23,6% de contingencias

comunes a cargo de la empresa.

En la fase inicial, las cinco fundadoras asumiran las tareas de gestion administrativa
y financiera sin percibir una retribucion salarial. Sus responsabilidades incluiran la gestion
contable vy fiscal, la supervisién operativa y la toma de decisiones estratégicas relacionadas
con el crecimiento. Aunque estas tareas no se consideran un coste fijo directo, el valor del
tiempo invertido por las fundadoras es significativo y podra ser imputado en futuros planes
financieros, una vez que la empresa alcance la estabilidad econémica y pueda proporcionar

una retribucion adecuada para el equipo directivo.
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Todas las proyecciones salariales consideran un aumento anual del 2.5%, en linea con

el indice de Precios al Consumo (IPC).
6.3.1.2. Otros costes fijos operativos.

Como parte de sus obligaciones empresariales, LookBack contratara un seguro de
responsabilidad civil para cubrir posibles incidencias relacionadas con la actividad de la
plataforma, asi como la proteccidn de los datos personales de los usuarios y comerciantes.
Este seguro garantiza un respaldo ante riesgos imprevistos. ElI importe estimado para este

concepto es de 1.100 € anuales.

Para asegurar el cumplimiento normativo, LookBack contara ademas con servicios
externos de asesoria legal. Estas prestaciones incluyen la revision de contratos, la proteccién
de derechos de propiedad intelectual y el soporte en la elaboracion de acuerdos con
proveedores y clientes. Durante el afio 2025, el coste legal se estima en 500 €, cifra que
aumentara a partir de 2026 con la incorporacion de servicios adicionales, alcanzando un coste

recurrente de 3.000 € anuales.

Otro de los costes previstos son los suministros, que incluyen el gasto asociado a los
teléfonos moviles utilizados para la gestion operativa y la atencion al cliente. Se ha optado
por una tarifa similar a Contrato Infinito de Movistar, que ofrece minutos y datos ilimitados

sin permanencia.

e En 2025, el coste sera de 480 €, equivalente a la tarifa mensual de 80 € para un
teléfono movil utilizado por el especialista en marketing y atencién al cliente.
e A partir de 2026, se afiadira una segunda linea para el personal de atencion al cliente,

lo que incrementaré el gasto total a 960 € anuales.

Como hemos expuesto previamente, para garantizar la operatividad de la plataforma
en dispositivos i0S, LookBack adquirira la licencia de Apple Developer Program, cuyo coste
es de 99 €anuales. Este gasto es recurrente y esencial para el mantenimiento de la aplicacion
movil en la App Store. En 2025, como se ha explicado en el apartado de inversion inicial, se

requerird ademas el pago de Google Play Store, por valor de 25€.
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6.3.2. Costes variables.

Los costes variables de LookBack son aquellos que flucttan en funcion del volumen
de transacciones realizadas en la plataforma. A medida que aumente el uso del marketplace,
tanto por parte de consumidores como de comercios, estos gastos creceran

proporcionalmente.

Uno de los costes variables mas significativos de LookBack esti asociado a las
pasarelas de pago utilizadas para procesar las transacciones en la plataforma. Estas pasarelas
cobran comisiones por cada operacion realizada. Para realizar la estimacion de coste, se ha
utilizado como ejemplo la plataforma Stripe, la cual presenta una comision de 1.4% + 0.25 €
por cada transaccion. Se estima, por tanto, un coste inicial de 1.206 € en 2025, aumentando

en funcidn de las ventas en afios posteriores.

En la etapa inicial, los incentivos econdmicos se consideran una herramienta clave
para captar nuevos usuarios. Durante el afio 2025, se prevé destinar un total de 12.600 € a
cupones promocionales dirigidos a consumidores que realicen su primera compra en la
plataforma. Esta estimacién se basa en el objetivo de alcanzar 1.800 ventas en el primer
semestre, derivadas de la actividad de 30 comercios activos, con una media de 60 ventas por
tienda en ese periodo. Se espera que aproximadamente el 70 % de estas transacciones
correspondan a usuarios nuevos, lo que representa 1.260 clientes. Considerando un incentivo
medio de 10 € por usuario nuevo, se obtiene el coste total proyectado en esta partida para el
ejercicio 2025. Para los afios 2026, 2027 y 2028, se prevé un incremento del 20 % en este
programa de incentivos, ya que, aunque el volumen total de clientes aumente, un porcentaje

relevante de estos sera recurrente.
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6.4. Estructura de ingresos.

Tabla 9. Proyecciones de ingresos-escenario esperado.

Proyeccion de fuentes de ingresos Aiio 0 (2025) Ano 1 (2026) Aiio 2 (2027) Ao 3 (2028)
Ingresos por comisiones 8.100 € 75.600 € 129.600 € 259.200 €
Numero de comercios 30 140 240 480
Namero de pedidos por comercio 60 120 120 120
Valor medio del pedido 30€ 30¢€ 30¢€ 30¢€
Total de ventas 54.000€  504.000€ 864.000€ 1.728.000 €
Comisién LookBack (15%) 8.100 € 75.600 € 129.600 € 259.200 €
Ingresos por posicionamiento interno 270 € 3.240 € 8.640 € 17.280 €
Numero de comercios 30 120 240 480
Namero de pedidos por comercio 60 120 120 120
Valor medio del pedido 30€ 30¢€ 30¢€ 30¢€
Total de ventas 54.000€  432.000€  864.000€ 1.728.000 €
Porcentaje de negocios que usan ventas

promocionadas 10% 15% 20% 20%
Comision (5%) 270 € 3.240 € 8.640 € 17.280 €
TOTAL INGRESOS 8.370 € 78.840 € 138.240 € 276.480 €

Fuente: Elaboracion propia.

LookBack generaréa ingresos a partir de dos fuentes principales: las comisiones sobre
las ventas realizadas en la plataforma y los servicios de posicionamiento interno ofrecidos a

los comercios interesados en destacar sus productos.

Por el lado de las comisiones sobre ventas, por cada transaccion realizada en la
plataforma, LookBack cobrara a las tiendas una comision del 15% sobre el valor de la venta.
Esta comision es estdndar en marketplaces similares, como Vinted o Etsy, que cobran
comisiones entre el 13% Yy el 20%. La eleccion del 15% busca ser competitiva y atractiva
para los pequefios comercios, incentivandolos a usar la plataforma como un canal de venta

mas.

En el primer afio de operacion, se proyecta la incorporacion de 30 comercios activos
en la plataforma. A traves del estudio de los datos de mercado y el comportamiento de
marketplaces similares, se espera que cada comercio genere 10 ventas mensuales, con un

precio promedio por prenda de 30 €.

30comercios % 1 Oventas/comercio x30€/venta=9.000€ mensuales.
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El crecimiento durante los siguientes afos esperamos que sea exponencial ya que, tras
calcular el Total Addressable Market (TAM) y el Serviceable Available Market (SAM),
observamos que nuestra capacidad de crecimiento es considerable.

Respecto al posicionamiento interno, los comercios que deseen destacar sus productos
podran acceder a estos “servicios premium’ que recogen acciones como: la aparicion en la
pagina principal, banners promocionales o resultados destacados en busquedas. Este servicio
tendré un coste adicional del 5% sobre las ventas de los productos promocionados. De este

modo se asegura que los comercios solo paguen en funcion de los resultados obtenidos.

Se estima que, en el primer afio, el 10% de los comercios activos utilizaran este
servicio. Este porcentaje aumentarad progresivamente a medida que LookBack consolide su

base de usuarios.

6.5. Proyecciones financieras.

6.5.1. Cuenta de pérdidas y ganancias.

La cuenta de pérdidas y ganancias presenta el desglose de los distintos ingresos y
gastos en los que incurrira LookBack, permitiendo determinar el resultado del ejercicio de

cada afio. La estructura de esta cuenta para LookBack incluye las siguientes partidas:

e Margen bruto (EBITDA): EI margen bruto se calcula restando del total de ingresos
generados por las comisiones sobre ventas realizadas en la plataforma y los servicios
de posicionamiento interno, los gastos asociados a personal y otros gastos de
explotacion. Este indicador refleja la rentabilidad operativa antes de incluir las
amortizaciones y otros gastos no operativos.

e Resultado de explotacion (EBIT): A partir del margen bruto, se deduce el importe
correspondiente a la amortizacion del inmovilizado, que incluye la plataforma online
y los equipos técnicos. Aunque esta partida no representa una salida fisica de dinero,
si reduce el beneficio final de la empresa. El resultado de esta operacién constituye
el resultado de explotacion.
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e Resultado financiero: Esta partida recoge el saldo neto entre los ingresos y los gastos
financieros de la empresa. En el caso de LookBack, se preve un resultado financiero
negativo de -600 € anuales durante los primeros ejercicios, derivado del pago de
intereses correspondientes al préstamo concedido por Enisa.

e Resultado antes de impuestos (EBT): El resultado antes de impuestos se obtiene al
sumar el resultado financiero y el resultado de explotacion.

e Resultado del ejercicio: Finalmente, se deduce del resultado antes de impuestos el
porcentaje correspondiente al impuesto de sociedades. Al tratarse de una empresa de
nueva creacion, LookBack aplicara un tipo impositivo reducido del 15% durante los
dos primeros ejercicios econdémicos con beneficios positivos, conforme a la

normativa fiscal vigente.

Tabla 10. Cuenta de pérdidas y ganancias-escenario esperado.

Cuenta de Pérdidas y Ganancias

1. Ingresos de la explotacién 8.370 € 78.840 € 138.240 € 276.480 €
Comisiones por ventas 8100€ 75600 € 129 600 € 258 200 €
Herramienta de posicionamiento interno 270 € 3240€ 8640€ 17280 €
6. Gastos de personal 24473 € 50.169 € 74.798 € 76.668 €
7. Otros gastos de explotacion 15.810 € 31.535€ 42.599 € 65.524 €
MARGEN BRUTO (EBITDA) (A) - 31913 € - 2.864 € 20.843 € 134.288 €
8. Amortizacion del inmovilizado 636 € 1272 € 1.272 € 1.272 €
Amortizacién del inmovilizado intangible 400 € 800 € 800 € 800 €
Amortizacién del inmovillizade material 236 € 472 € 472 € 472 €
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT) - 32549 € - 4136 € 19.571 € 133.016 €
RESULTADO FINANCIERO (B) - 300€ - 600 € - 600 € - 600 €
Gastos financieros - 300€ - 600 € - 600 € - 600 €
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS - 32849 € - 4736 € 18.971 € 132.416 €
17. Impuesto sobhre beneficios - € - € 2.846 € 19.862 €

Fuente: Elaboracién propia.

La cuenta de pérdidas y ganancias de LookBack refleja un crecimiento progresivo en
sus ingresos operativos, que pasan de 8.370 € en 2025 a 276.480 € en 2028. A pesar de las
pérdidas iniciales en 2025, con un resultado del ejercicio de -32.849 €, la empresa lograra
revertir esta situacion en 2027, alcanzando un beneficio neto de 16.126 €, que crece
significativamente hasta 112.554 € en 2028. Este resultado inicial se considera habitual,

debido al inicio de la operacion y al periodo de busqueda de clientes.
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6.5.2. Balance de situacion.

Segun el Plan General de Contabilidad, publicado en el Boletin Oficial del Estado

(BOE, 2007), el balance de situacion se organiza en tres conceptos fundamentales: activos,

pasivos y patrimonio neto, definidos de la siguiente manera:
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Activos: Los activos son recursos controlados por la empresa como resultado de
sucesos pasados, de los cuales se espera obtener beneficios o rendimientos
econdmicos en el futuro. En el caso de LookBack, los activos incluyen la plataforma
tecnoldgica (inmovilizado intangible) y los equipos técnicos adquiridos
(inmovilizado material).

Pasivos: Los pasivos representan las obligaciones actuales surgidas a raiz de sucesos
pasados, cuya extincion requerira que la empresa se desprenda de recursos que
puedan generar beneficios econdmicos en el futuro. En LookBack, los pasivos
incluyen las deudas derivadas de las notas convertibles obtenidas mediante
financiacion externa (3Fs) y el préstamo con Enisa.

Patrimonio Neto: El patrimonio neto constituye la parte residual de los activos de la
empresa, una vez deducidos todos sus pasivos. Este concepto engloba las
aportaciones realizadas por los socios 0 propietarios, ya sea al momento de la
constitucion de la empresa 0 en etapas posteriores, asi como los resultados
acumulados y otras variaciones que lo afecten. En LookBack, el patrimonio neto
estard compuesto por las aportaciones iniciales de los socios fundadores y los

beneficios generados por la actividad empresarial.



Tabla 11. Balance de situacion-escenario esperado.

Balance de situacién

Inmovilizado intangible 3. 600 € 2. 800 € 2. 000 € 1 200 €
Aplicaciones informaticas 4.000 € 4.000 € 4.000 € 4.000 €
Amortizacién acumulada inmovilizado - 400€ - 1.200€ - 2.000€ - 2.800€
Inmovilizado material 2124 € 1.652 € 1.180 € 708 €
Equipo para procesos de informacion 2.360 € 2.360 € 2.360 € 2.360 €
Amortizacion acumulada inmovilizado 236 € - 708 € - 1.180 € - 1.652 €
ACTIVO CORRIENTE 31.427 € 27.963 € 48.206 € 179.049 €
Tesoreria 31.427 € 27.963 € 48.206 € 179.049 €
TOTAL ACTIVO 37151 € 32.415€ 51.386 € 180.957 €
PATRIMONIO NETO - 22.849€ - 27.585€ - 11.459 € 101.095 €
Capital social 10.000 € 10.000 € 10.000 € 10.000 €
Reservas - € - 32.849€ - 37.585€ - 21.458 €
Resultado del ejercicio - 32.849€ - 4736 € 16.126 € 112.554 €
PASIVO NO CORRIENTE 60.000 € 60.000 € 60.000 € 60.000 €
Deuclas a largo plazo (3Fs) 30.000 € 30.000 € 30.000 € 30.000 €
Deudas a largo plazo con entidades de 30.000 € 30.000 € 30.000 € 30.000 €
PASIVO CORRIENTE - € - € 2.846 € 19.862 €
Hacienda Publica Acreedora por I/S - € - € 2.846 € 19.862 €

TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 37.151 € 32.415 € 51.386 € 180.957 €

Fuente: Elaboracion propia.

El balance de situacion de LookBack refleja una evolucion positiva en la estructura
financiera durante los primeros afios de operacion. En la etapa inicial, en 2025, los activos
no corrientes, compuestos por la plataforma tecnolégica y los equipos técnicos, tienen un
valor de 5.724 €, disminuyendo hasta 1.908 € en 2028, debido a la amortizacion acumulada.
La tesoreria, por su parte, comienza en 31.427 € en 2025 y crecerd hasta 179.049 € en 2028,
impulsada por los ingresos.

En cuanto al patrimonio neto, se observa un saldo negativo inicial de -22.849 € en
2025, debido a las pérdidas del primer afio, pero a partir de 2028, se revertira esta tendencia
gracias a los resultados positivos acumulados, alcanzando 101.095 €. Es importante
considerar que durante los primeros afios se reinvertiran los beneficios, en partidas ain por
definir.

El pasivo no corriente, representado por las notas convertibles de financiacion externa
y por la deuda a largo plazo, se mantendra constante en 60.000 € durante todo el periodo,
esperando a nuevas rondas de financiacion.
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6.5.3. Analisis de flujos de efectivo.

Tabla 12. Flujos de efectivo escenario esperado.

Flujo de caja de explotacién Afo 0(2025) Afio 1(2026) Afio 2(2027) Afo 3 (2028)

Caobros (EBITDA) 8.370€ 78.840 € 138.240 € 276.480 €
Pagos - 40283 € - 81.704€ - 117397€ - 145037€
Total - 31913 € - 2.864 € 20843 € 131443 €

Flujo de cajade inversion  Afio 0(2025) Afio1(2026) Afio 2(2027) Ao 3 (2028)

Caobros - € - £ £ - £
Pagos 6.360 € - £ £ - £
Total = 6.360 £ - £ - £ - £

Flujo de caja de financiacién Afo 0(2025) Afio 1(2026) Afio 2(2027) Ao 3 (2028)

Cobros 70.000 € . € . € . €
Pagos - 300€ - 600 E - B00E - 600 £
Total £0.700€ - 800 € - BO0E - 600 €
| Flujo de caja neto 31.427€ - 3.464 € 20243 € 130.843 € |
|saldo de Tesoreria 31427 € 27.963€ 48206 € 179.049 € |

Fuente: Elaboracion propia.

El anélisis de los flujos de tesoreria permite entender la evolucion de los cobros y
pagos a lo largo del tiempo, asi como garantizar que la empresa contard con liquidez
suficiente para hacer frente a sus obligaciones. Por este motivo, es esencial que el flujo de
caja neto permanezca positivo a lo largo del horizonte temporal considerado. Este se calcula

a partir de la combinacion de los flujos de explotacidn, inversién y financiacion.

o Flujo de caja de explotacidn: recoge los ingresos y pagos derivados de la actividad
habitual de la empresa. En el caso de LookBack, este flujo es negativo en 2025 debido
a la falta de volumen de negocio, pero mejora a medida que aumentan las ventas,

alcanzando un saldo neto positivo a partir de 2027.

« Flujo de caja de inversidn: representa las salidas relacionadas con la adquisicion de
recursos necesarios para el desarrollo del negocio. En el primer afio (2025), se
produce un pago asociado a la inversion en activos iniciales. A partir de 2026, no se

contemplan nuevas inversiones, por lo que el flujo neto es cero.
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« Flujo de cajade financiacion: recoge los fondos recibidos a traves de fuentes externas,
asi como los pagos vinculados a estos instrumentos. En 2025, LookBack recibe
70.000 €, mientras que los afios siguientes Unicamente registran pagos de intereses

asociados al préstamo de Enisa, lo que genera un flujo negativo pero controlado.

« Flujo de caja neto: resulta positivo en casi todos los afios proyectados, lo que refleja
la capacidad de generacion de fondos a medio plazo. En especial, destaca el
crecimiento del saldo de tesoreria a partir de 2027, lo que permitird a LookBack

afrontar futuras inversiones.

7. Escenarios alternativos: optimista y pesimista.

Para concluir el andlisis financiero de la startup LookBack, se ha realizado un estudio
de sensibilidad ante distintos escenarios. Aunque el enfoque de este andlisis se centra en la
gestién empresarial, es fundamental considerar que factores externos, como las politicas

sociales o las variaciones en los tipos de interés, podran influir en la viabilidad del proyecto.
7.1. Escenario optimista.

Este escenario evalla el potencial de crecimiento de LookBack en un entorno
socioecondémico favorable, donde la rapida adopcion de la plataforma por parte de pequefios
comercios y consumidores impulsa su expansion. Factores externos, como la digitalizacién
del sector y el aumento de la concienciacion sobre el consumo responsable, podran contribuir

a una mayor demanda.
e Ingresos.

En este contexto optimista, LookBack experimentara un crecimiento exponencial, con
unatasa de expansion de x6 anual lo que, gracias al efecto de red caracteristico de este modelo
de negocio, generara una oferta cada vez mas atractiva para los consumidores. EI aumento
en el nimero de tiendas activas dentro de la plataforma se traducird en un incremento del

volumen de transacciones.
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Ademas, el numero de pedidos por comercio crecerd a un ritmo del 15% anual,
reflejando una mayor confianza de los consumidores en la plataforma frente a alternativas
tradicionales. Del mismo modo, el valor medio del pedido aumentara un 10% anual,
impulsado por la incorporacion de nuevas categorias de productos con un ticket medio mas

elevado y una percepcion de mayor valor por parte de los clientes.

Tabla 13. Proyecciones de ingresos-escenario optimista.

Proyeccion de fuentes de ingresos Ao 0(2025) Ano 1(2026) Ano 2(2027) Ano 3 (2028)
Ingresos por comisiones 8.100 € 122.958 € 933.251 € 7.083.377 €
Nimero de comercios 30 180 1080 6480
Numero de pedidos por comercio 60 138 159 183
Valor medio del pedido 30€ 33€ 36 € 40€
Total de ventas 54.000 € B19.720€ 6221675€ 47.222512€
Comisidon LookBack (15%) 8.100€ 122958 € 933251 € 7.083377€
Ingresos por posicionamiento interno 6.148 € 62.217 € 472.225€
Nimero de comercios 30 180 1080 6480
Numero de pedidos por comercio 60 138 159 183
Valor medio del pedido 30€ 33€ 36 € 40€
Total de ventas 54.000 € B19.720€ 6221675€ 47.222512€
Porcentaje de negocios que usan ventas

promocionadas 10% 15% 20% 20%
Comision {5%) 270€ 6148 € 62217 € 472225 €
TOTAL INGRESOS 8.370€ 129.106 € 995.468 € 7.555.602 €

Fuente: Elaboracién propia.
o Costes.

Aunque en este escenario optimista los ingresos aumentaran significativamente, los
costes también creceran en proporcion. Esta subida se reflejara en los costes variables, ya
que las comisiones de pago evolucionaran al mismo ritmo que los ingresos, manteniendo su

impacto en la estructura financiera.

Asimismo, los costes fijos experimentaran un incremento a partir de 2027, cuando se
hara necesario ampliar el equipo a 8 empleados en atencion al cliente y 2 en marketing para
garantizar una correcta gestion del nuevo volumen de negocio. Ademas, los costes legales se
duplicaran debido a la mayor complejidad del negocio, que exigird mayores recursos para la

proteccidn juridica y la formalizacion de acuerdos comerciales.
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Tabla 14. Estructura de costes-escenario optimista.

Proyeccion estructura de costes Aro 0(2025) Aiho1(2026) Ano 2(2027) Ao 3 (2028)

Gastos de personal 24473 € 50.169 € 243093 € 249170 €
Sueldos y salarios 19.800 € 40590 € 196.677 € 201.594 €
Atencién al cliente 9.000€ 18450 € 151.290 € 155.072 €
Marketing 10.800 € 22140 € 45387 € 46.522 €
Seguridad Social a cargo de la empresa 4673€ 9579€ 46416 € 47576 €
Otros costes fijos operativos 2004 € 5159 € 8.159€ 8159 €
Seguros 900 € 1.100 € 1100 € 1100 €
Costes legales 500 € 3.000€ 6.000€ 6.000 €
Suministros 480 € 960 € 960 € 960 €
Licencias operativas: Play Store 25€ - £ - E - €
Licencias operativas: Apple Store 99 € 99 € 99 € 99 €
Pasarelas de pago 1.206 € 17.686 € 129952 € 956.773 €
Programas de incentivos 12600 € 15120 € 18144 € 21773 €
Costes totales (CF + CV) 40.283 € 88.134 € 399.348 € 1.235.875 €

Fuente: Elaboracion propia.

« Estados financieros: Cuenta de Pérdidas y Ganancias, Balance de Situacién y Flujos
de Efectivo.

Los efectos de este crecimiento se reflejaran directamente en los estados financieros.
En términos de rentabilidad, la empresa alcanzara un beneficio neto de 4,9 millones de euros

en 2028, consolidando su sostenibilidad financiera.

Como se observa en el Balance de Situacion, LookBack mantendra una tesoreria
elevada en este escenario optimista, lo que proporcionard margen para explorar nuevas

estrategias de expansion. Entre las posibles alternativas se destacan:

1. Ampliacion de la base de tiendas, adoptando estrategias de marketing mas agresivas
y promociones especiales para acelerar la captacion de comercios.

2. Diversificacion hacia nuevos sectores, incorporando comercios de mobiliario,
decoracion y tiendas de barrio, que también enfrentan problemas de stock excedente

y digitalizacién limitada, replicando el modelo de LookBack en moda.

Tabla 15. Cuenta de pérdidas y ganancias-escenario optimista.
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Ao 2 (2027)

Afio 3 (2028)

Ao 0 (2025) Ao 1 (2026)

Cuenta de Pérdidas y Ganancias

1. Ingresos de la explotacion 8.370€ 129.106 € 995.468 €
Comisiones por ventas 8100€ 122958 € 933251 €
Herramienta de posicionamiento internoa 270 € 6148 € 62217 €
6. Gastos de personal 24 4T3 € 50169 € 243093 €
7. Otros gastos de explotacion 15810 € 37965 € 156.255 €
MARGEN BRUTO (EBITDA) (A) - 31913 € 40972 € 596120 €
8. Amortizacion del inmovilizado 636 € 1272 € 1.272€
Amortizacion del inmovilizado intangible 400 € 800 € 800 €
Amortizacion del inmovillizado material 236 € 472 € 472 €
RESULTADOQ DE EXPLOTACION (EBIT) - 32549 € 39.700 € 594 848 €
RESULTADO FINANCIERO (B) - 300€ - 600 € - 600 € -
Gastos financieros - JO0€ - GO0 € - BO0 € -
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (C) - 32849 € 39.100 € 594 248 €
17. Impuesto sobre beneficios - £ H865 € 89137 €
RESULTADO DEL EJERCICIO - 32.849 € 33.235 € 505.111 €

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 16. Balance de situacidén-escenario optimista.

Ao 0 (2025)

Ao 1 (2026)

Balance de situacion Ano 2 (2027)

7.555.602 €
7.083.377 €

472225 €
249170 €
986.705 €

6.319.727 €

1272 €
800 €
472 €

6.318.455 €

600 €
600 €

6.317.855 €
1.326.749 €
4.991.105 €

Afio 3 (2028)

1.908 €

ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado intangible 3600€ 2800€ 2000 €
Aplicaciones informaticas 4000€ 4000 € 4 000 €
Amortizacion acumulada inmovilizado intangible - 400 € - 1.200€ - 2000€ -
Inmovilizado material 2124 € 1652 € 1180 €
Equipo para procesos de informacién 2360€ 2360 € 2360 €

Amortizacion acumulada inmovilizado material

ACTIVO CORRIENTE 661.454 €
Tesoreria

TOTAL ACTIVO 664.634 €
PATRIMONIO NETO . 515496 €
Capital social 10.000 € 10.000 € 10.000 €
Reservas - € - 32849 € 386 €

505.111 €
60.000 €

33.235 €
60.000 €

Resultado del gjercicio
PASIVO NO CORRIENTE

60.000 €

1.200 €
4.000 €
2.800 €

708 €
2360 €

6.801.443 €
6.891.443 €
6.893.391 €
5.506.602 €
10.000 €
505.496 €
4.991.105 €
60.000 €

30.000 €
30.000 €
89.137 €
89.137 €
664.634 €

30.000 €
30.000 €

30.000 €
30.000 €
PASIVO CORRIENTE - £
Hacienda Publica Acreedora por I/S

Deudas a largo plazo (3Fs)
Deudas a largo plazo con entidades de crédito

5.865 €

37.151 € 76.251 €

TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO

30.000 €
30.000 €
1.326.749 €
1.326.740 €
6.893.351 €

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 17. Flujos de efectivo-escenario optimista.

Flujo de caja de ex

Cobros (EBITDA) 8.370€ 129.106 € 985468 €  7.555.602 €
Pagos - 40.283 € - 88.134€ - 405.213€ - 1.325.012€
Total = 31.913 € 40.972 € 580.255€ 6.230.590 €

Flujo de caja de inversion Ano 0

Cobros - £ - £ - £ - £
Pagos 6.360 € - € - £ - £
Total - 6.360 € - £ - £ - £

Cobros 70.000 €

Pagos - 300€ - 600 € - 600 € - 600 €
Total 69.700 € - 600 € - 600€ - 600 €
|Flujo de caja neto 31427 € 40372 € 589.655€ 6.229.990€ |
|Saldo de Tesoreria 31427 € 71.799 € 661.454€ 6891443 € |

Fuente: Elaboracion propia.

7.2. Escenario pesimista.

En este escenario, LookBack experimentara un crecimiento mas lento de lo previsto,

debido a la reticencia de los pequefios comercios a adoptar alternativas digitales.
e Ingresos.

La captacion de tiendas avanzaré a un ritmo moderado del 30% anual, ya que muchos
negocios mostraran desconfianza hacia la plataforma. Esta menor oferta limitara el atractivo
del marketplace, lo que impedira un aumento en el gasto medio por cliente, manteniendo el

ticket promedio en 30 euros.

No obstante, las tiendas que se incorporaran a LookBack mantendran un volumen de
pedidos estable, ya que encontraran valor en la propuesta y se fidelizaran al modelo de

negocio, asegurando cierta estabilidad en las transacciones.
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Tabla 18. Proyecciones de ingresos-escenario pesimista.

Proyeccion de fuentes de ingresos

Ingresos por comisiones 8.100 € 21.060 € 27.378 € 35.591 €
Nimero de comercios 30 39 51 66
Nimero de pedideos por comercio 60 120 120 120
Valor medio del pedido 30€ 30€ 30€ 30€
Total de ventas 54.000€  140.400€  182.520€ 237.276 €
Comisién LookBack (15%) 8.100 € 21.060 € 27.378 € 35.591 €
Ingresos por posicionamiento interno 270 € 1.053 € 1.825€ 2373 €
Nimero de comercios 30 39 51 66
Ndmero de pedidos por comercio 60 120 120 120
Valor medio del pedido 30€ 30 € 30€ 30€
Total de ventas 54.000€ 140.400€  182.520€ 237.276 €
Porcentaje de negocios que usan ventas

promocionadas 10% 15% 20% 20%
Comision (5%) 270 € 1.053 € 1.825 € 2373 €
TOTAL INGRESOS 8.370 € 22113 € 29.203 € 37.964 €

Fuente: Elaboracion propia.
o Costes.

En este escenario pesimista, el crecimiento limitado de la plataforma permitira operar
con una estructura de personal més reducida. Se mantendra un Unico trabajador en atencion

al cliente, ya que el volumen de actividad no justificara nuevas contrataciones en esta area.

Tras el primer trimestre del afio inicial, la insuficiencia de ingresos impedira sostener
el salario del empleado de marketing, lo que obligara a prescindir de este puesto. Para mitigar
el impacto, una de las fundadoras asumiréa estas funciones, garantizando la continuidad de las

estrategias propuestas en el plan estratégico.

Asimismo, el menor volumen de operaciones reducira la necesidad de asesoramiento
legal, lo que se traducira en una disminucion de los costes legales respecto a las previsiones

iniciales.

Finalmente, el presupuesto destinado al programa de incentivos se mantendra sin
cambios, no teniendo margen para ampliaciones. Esta restriccion limitara la capacidad de la
empresa para atraer nuevos clientes mediante estrategias promocionales, afectando, a su vez,

a la tasa de crecimiento de la plataforma.
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Tabla 19. Estructura de costes-escenario pesimista.

Proyeccion estructura de costes

Costes fijos 26.477 € 35.585 € 27.033 € 27.618 €
Gastos de personal 24473 € 31926 € 23.374 € 23959 €
Sueldos y salarios 19.800 € 25830 € 18.911 € 19.384 €
Atencién al cliente 9.000 € 18.450 € 18.911 € 19.384 €
Marketing 10.800 € 7.380 € - € €
Seguridad Social a cargo de la empresa 4673 € 6.096 € 4463 € 4575 €
Otros costes fijos operativos 2.004 € 3.659 € 3.659€ 3.659€
Seguros 900 € 1.100 € 1.100 € 1.100 €
Costes legales 500 € 1.500 € 1.500 € 1.500 €
Suministros 480 € 960 € 960 € 960 €
Licencias operativas: Play Store 25€ - £ - € €
Licencias operativas: Apple Store 99 € 99 € 99 € 99 €
Costes variables 13.806 € 15.736 € 16.676 € 17.899 €
Pasarelas de pago 1.206 € 3.136 € 4.076 € 5.299 €
Programas de incentivos 12.600 € 12.600 € 12.600 € 12.600 €
Costes totales (CF + CV 40.283 € 51.320 € 43.710 € 45.517 €

Fuente: Elaboracion propia.

» Estados financieros: Cuenta de Pérdidas y Ganancias, Balance de Situacién y Flujos
de Efectivo.

En este escenario pesimista, la cuenta de pérdidas y ganancias reflejara la dificil
situacion financiera de la empresa. A lo largo de los afios analizados, LookBack no lograra
alcanzar beneficios, aunque las pérdidas se reduciran de manera progresiva. En particular, el
escenario proyecta un resultado negativo de 10.025 euros para 2028, lo que evidencia la falta
de rentabilidad en este contexto.

A diferencia de otros escenarios analizados, en este caso la empresa se veria en la
necesidad de duplicar el importe de la financiacion externa mediante la obtencion de crédito
adicional, elevando el total a 60.000€. Esta situacion generaria un nivel de incertidumbre
mayor, ya que incrementaria tanto la carga financiera como el riesgo asociado al
endeudamiento. No obstante, en una situacion real, la empresa adoptaria una estrategia para
mitigar estas pérdidas, evaluando alternativas como ajustes en el modelo de negocio,
estrategias mas agresivas de captacion de clientes o, en el peor de los casos, la salida del

mercado.
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Sin embargo, pesar de los resultados negativos, el balance de situacion se mantendria
estable gracias al pasivo no corriente proveniente de las 3Fs y de la financiacion con
entidades de crédito, lo que permitiria sostener la operativa y evitar un colapso inmediato.
Sin embargo, esta dependencia de financiacién externa, sumada a los resultados negativos
que dificultarian la atraccion de nuevos inversores, resalta la importancia de ajustarse al plan

estratégico para garantizar el éxito del proyecto.

Tabla 20. Cuenta de pérdidas y ganancias-escenario pesimista.

Ganancias

Cuenta de Pérdidas

1. Ingresos de |a explotacion 8.370€ 22113 € 29.203 € 37.964 €
Comisiones por ventas B8100€ 21.060 € 27.378€ 35591 €
Herramienta de posicionamiento interno 270 € 1053 € 1825€ 23713€
6. Gastos de personal 24473 € 31926 € 23374 € 23.959€
7. Otros gastos de explotacion 15.810 € 19.395 € 20.335€ 21558 €
MARGEN BRUTO (EBITDA) (A) - 31913 € - 28207 € 14.506 € 7.553 €
8. Amortizacion del inmovilizado 636 € 1.272¢€ 1.272¢€ 1.272¢€
Amortizacion del inmovilizado intangible 400 € 800 € 800 € 800 €
Amortizacion del inmovillizado material 236 € 472 € 472 € 472 €
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT) - 32.549€ - 30479 € 15.778 € 8.825 €
RESULTADO FINANCIERO (B) - 300€ - 1.200 € 1.200 € 1.200 €
Gastos financieros - 300€ - 1.200 € 1.200 € 1.200 €
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (C) - 32.849€ - 31679 € 16.978 € 10.025 €
17. Impuesto sobre heneficios - £ - £ - £ - £

32.849 €

31.679 €

16.978 €

10.025 €

RESULTADO DEL EJERCICIO

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 21. Balance de situacion escenario-pesimista.

Balance de situacion

ACTIVO NO CORRIENTE

5.724 €

4.452 €

3.180 €

1.908 €

Inmovilizado intangible 3.600€ 2.800¢€ 2.000€ 1.200€
Aplicaciones informaticas 4.000€ 4.000€ 4.000€ 4.000 €
Amortizacion acumulada inmovilizado - 400€ - 1.200€ - 2000¢€ - 2.800€
Inmovilizado material 2124 € 1.652 € 1.180 € 708 €
Equipo para procesos de informacion 2.360€ 2.360¢€ 2.360¢€ 2.360€
Amortizacién acumulada inmovilizado - 236 € - 708 € - 1.180€ - 1.652 €
ACTIVO CORRIENTE 31.427 € 31.020 € 15.313 € 6.561 €
Tescreria 31.427 € 31.020 € 15.313 € 6.561 €
TOTAL ACTIVO 37.151 € 35.472 € 18.493 € 8.469 €
PATRIMONIO NETO 22.849€ - 54.528 € - 71.507 € - 81.531 €
Capital social 10.000 € 10.000 € 10.000 € 10.000 €
Reservas - € - 32.849€ - 64.528 € - 81.507 €
Resultado del ejercicio - 32.849€ - 31.679€ - 16.978 € - 10.025 €
PASIVO NO CORRIENTE 60.000 € 90.000 € 90.000 € 90.000 €
Deudas a largo plazo (3Fs) 30.000€ 30.000€ 30.000 € 30.000 €
Deudas a largo plazo con entidades de 30.000 € 60.000 € 60.000 € 60.000 €

PASIVO CORRIENTE
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 22. Flujos de efectivo-escenario pesimista.

Flujo de caja de explotacion Ao 0(2026) Afio 1 (2026) Afio 2 (2027) Afio 3 (2028)

Cobros (EBITDA) 8370€ 22113 € 29203¢ 37964 €
Pagos - 40283€ - 51320€ - 43710€ - 45517 €
Tatal - 31013€ - 29207€ - 14506 € - 7553 €
Flujo de caja de inversion Afio 0(2025) Afo1(2026) Afo 2(2027) Afo 3(2028)

Cobros - € - € - £ - €
Pagos 6.360 € - € - € - €
Total - 6.360 £ - £ - £ - €

Flujo de caja de financiacion  ARo 0(2025) Afo 1(2026)

Caobros 70.000 € 30.000€ - € - €
Pagos - 300€ - 1.200€ - 1.200€ - 1.200€
Total 69.700 € 28.800€ - 1200€ - 1.200€
‘ Flujo de caja neto 31.427 € - 407 € - 15.706 € - 8.193 €
‘Estado de Tesoreria 31.427 € 31.020€ 15.313 € 6.561¢€

Fuente: Elaboracion propia.



8. Conclusiones

En el presente trabajo se han cumplido los objetivos establecidos al inicio de la
investigacion, proporcionando un andlisis detallado de la situacion actual del sector de los
pequefios comercios de moda en Espafia, las tendencias en el comportamiento del
consumidor, asi como el desarrollo del modelo de negocio de la startup LookBack. A
continuacidn, se expone cémo cada uno de estos objetivos ha sido abordado a lo largo del
estudio.

En primer lugar, se ha analizado la situacion actual de los pequefios comercios de
moda en nuestro pais, identificando los principales desafios derivados de la competencia con
las grandes cadenas de fast fashion y la falta de visibilidad en el entorno digital. Se ha
constatado que, a pesar del crecimiento del mercado de moda en Esparfia (con un incremento
en el gasto por habitante del 3,5% (ACOTEX, 2023)), el numero de establecimientos
independientes ha disminuido, lo que refleja la presién competitiva a la que estan sometidos.
Ademas, se ha identificado que la gestion del excedente de stock representa un problema

clave que afecta directamente a la rentabilidad de estos negocios.

En segundo lugar, se han estudiado las tendencias en el comportamiento del
consumidor, detectando que el auge del fast fashion y el comercio digital han transformado
la manera en que los clientes acceden a la moda. No obstante, se ha observado que esta
surgiendo una nueva corriente de consumidores mas conscientes del impacto ambiental de
sus decisiones de compra, lo que abre oportunidades para modelos de negocio centrados en
la sostenibilidad y la reutilizacion de prendas.

En tercer lugar, se han presentado y explicado los elementos del Business Model
Canvas (BMC) de LookBack, destacando su propuesta de valor y las estrategias disefiadas
para mejorar la visibilidad y competitividad de los pequefios comercios. Se ha cuantificado
el mercado potencial de la plataforma y se ha desarrollado un disefio preliminar de su web,
estableciendo las bases para su futura implementacion. LookBack se plantea como una
solucidn digital que facilita la comercializacion del stock sobrante de las tiendas y conecta

con una audiencia alineada con la moda sostenible.
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Por ultimo, se ha detallado un plan financiero para evaluar la viabilidad econémicay
financiera de LookBack. Se han proyectado diferentes escenarios de ingresos y costes,
destacando que, aunque el escenario pesimista refleja una situacion critica, el potencial del
modelo de negocio y el tamafio del mercado identificado minimizan este riesgo. Ademas, se
ha resaltado que el proyecto tiene un fuerte atractivo para obtener financiacion externa debido
a su impacto social, digital y su alineacidn con iniciativas de inversion en empresas lideradas

por mujeres.

La principal limitacion de este estudio reside en que el analisis financiero y estratégico
se ha construido sobre hipoétesis internas y escenarios previsibles, sin incorporar en
profundidad variables externas que podrian afectar al desarrollo real del proyecto. En
concreto, no se han considerado posibles alteraciones del entorno macroeconémico —como
fluctuaciones en los tipos de interés, inflacion o crisis econdmicas— ni cambios en el marco
regulatorio que puedan incidir en la actividad de plataformas digitales o en la normativa fiscal
aplicable a startups. Estos elementos, aungue inciertos, pueden tener un impacto significativo
en la evolucion de LookBack y, por tanto, deben ser tenidos en cuenta en futuros analisis mas

avanzados o en fases posteriores de planificacion.

De cara a investigaciones futuras, se sugiere realizar un anélisis méas detallado sobre
las posibles fuentes de financiacion externa en fases posteriores, especialmente aquellas
vinculadas a fondos de inversion, venture capital o programas publicos centrados en
sostenibilidad, digitalizacion y emprendimiento femenino. Estas lineas de estudio permitirian
reforzar la solidez del plan financiero y anticipar los retos a los que podria enfrentarse la

startup en su proceso de crecimiento y escalado.
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9. Anexos

9.1. Declaracion de uso de herramientas de inteligencia artificial

Declaracion de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en Trabajos Fin de
Grado

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras herramientas
similares son herramientas muy Utiles en la vida académica, aunque su uso queda siempre
bajo la responsabilidad del alumno, puesto que las respuestas que proporciona pueden no ser
veraces. En este sentido, NO esta permitido su uso en la elaboracion del Trabajo fin de Grado
para generar codigo porque estas herramientas no son fiables en esa tarea. Aungue el codigo
funcione, no hay garantias de que metodolégicamente sea correcto, y es altamente probable
que no lo sea.

Por la presente, yo, Maria del Carmen Gea Berruezo, estudiante de ADE + Business
Analytics de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado
"Plan de negocio de una startup. LookBack: digitalizacion y visibilidad para la moda local”,
declaro gque he utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras
similares de IAG de codigo solo en el contexto de las actividades descritas a continuacion:

1. Brainstorming de ideas de investigacion: Utilizado para idear y esbozar posibles areas
de investigacion.

2. Metodo6logo: Para descubrir métodos aplicables a problemas especificos de
investigacion.

3. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad linglistica y
estilistica del texto.

4. Revisor: Para recibir sugerencias sobre como mejorar y perfeccionar el trabajo con
diferentes niveles de exigencia.

5. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

Afirmo que toda la informacién y contenido presentados en este trabajo son producto de mi
investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han dado
los creditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he
explicitado para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente
de las implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las
consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.

Fecha: 25/03/2025

Firma: Maria del Carmen Gea Berruezo
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