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Resumen

Este trabajo se basa en la creacion de un concepto innovador que propone un servicio
online de alquiler y compraventa de bolsos de lujo de segunda mano, denominado
Cadaqués. Enlaza marcas de lujo y consumidores de manera eficiente y dinamica. Un
proyecto determinado por el cambio tecnolégico y los nuevos paradigmas, tendencias y

comportamientos de los consumidores y las industrias.

El analisis de la industria muestra que existe una oportunidad de mercado optimista,
debido a la creciente demanda en la industria de alquiler de moda online, que proporciona

una vida util mas larga para la ropa y reduce el consumo de moda.

Factores como la sostenibilidad jugaran un papel clave en el desarrollo de nuestro
negocio, ademas de cambiar el comportamiento de los consumidores actuales y futuros
cada vez maés intolerantes con los disefiadores y empresas de articulos de lujo que no
basan su negocio en estas preocupaciones y toman decisiones de compra en base a ellos.
Por lo tanto, la industria de la moda debe avanzar hacia un futuro mas sostenible. La clave
es cambiar el modelo “take-make-waste” y adoptar los principios de la economia circular

y el alquiler de moda para crear una industria mas sostenible.

Es aqui donde Cadaques entra en el sector con un proyecto innovador que combinara
estas caracteristicas y, junto con la digitalizacion, desarrollara una plataforma online que
actlle como intermediario para el intercambio de estos bienes de lujo entre compradores,

vendedores y rentistas.

Palabras clave:
Moda
Lujo

Bolsos
Cadaqués
Online
Alquiler
Segunda mano



Abstract:

This paper is based on the creation of an innovative concept that proposes an online
service for renting and buying and selling second-hand luxury handbags, called
Cadaqués. It links luxury brands and consumers in an efficient and dynamic way. A
project determined by technological change and new paradigms, trends and behaviors of

consumers and industries.

Industry analysis shows that there is an optimistic market opportunity, due to the growing
demand in the online fashion rental industry, which provides a longer shelf life for

clothing and reduces fashion consumption.

Factors such as sustainability will play a key role in the development of our business, in
addition to changing the behavior of current and future consumers, who are increasingly
intolerant of designers and luxury goods companies that do not base their business on
these concerns and make purchasing decisions based on them.

Therefore, the fashion industry needs to move towards a more sustainable future. The
key is to change the take-make-waste model and embrace the principles of a circular

economy and fashion leasing to create a more sustainable industry.

This is where Cadaqueés enters the sector with an innovative project that will combine
these characteristics and, together with digitalization, develop an online platform that will
act as an intermediary for the exchange of these luxury goods between buyers, sellers and

renters.
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1. Analisis del mercado

1.1. Andlisis del mercado mundial

La COVID-19 supuso un cambio en el mundo de la moda durante el afio 2020. Los
fabricantes de articulos de lujo se han visto afectados por el descenso del turismo
causando notables descensos en sus figuras de ventas. Segun el State of the Consumer
Tracker realizado por Deloitte, “Los consumidores se han visto profundamente afectados
por el COVID-19. Mientras los paises luchan por controlar la pandemia, la preocupacion
por la salud sigue siendo universal (...) La preocupacion de los consumidores por su
bienestar tiene implicaciones evidentes para los minoristas y las marcas de lujo. Por
término medio, en todos los paises de la encuesta, el 30% de los encuestados expreso su
preocupacion por la realizacion de los proximos pagos (...) Una proporcion significativa
de consumidores en la mayoria de las principales economias del mundo sigue estando
intranquila por el futuro de la economia, un elemento que influye en las intenciones de

gasto neto de los consumidores” (Arienti. P, 2022).

A pesar de este hecho empirico, las empresas de lujo han tratado de buscar formas de
conectar con sus clientes. La sostenibilidad en este punto jugard un papel fundamental.
La inversion en “tecnologia verde” y diversas medidas centradas en reducir las emisiones
procedentes de sus fabricas han encabezado sus futuras estrategias. Si bien, la innovacion
no se limita Unicamente a tomar medidas en la cadena de suministro, sino a integrar
nuevos valores y perspectivas en las respuestas a los clientes. Las necesidades se han
mostrado cambiantes, y presentan una oportunidad para nuevos modelos de negocio que
optan por la reutilizacion, alargando la vida util de los productos, como el que se viene a

presentar a continuacion.

El estudio realizado por Bain & Company del mercado global de segunda mano de lujo,
reafirma que “prolongar la vida util de los productos de lujo es una forma poderosa de
que las marcas, las plataformas de moda y los inversores muestren su compromiso con la
sostenibilidad. Ademas, las ventas de segunda mano ofrecen un canal de distribucion
adicional que esta ganando cuota dentro del ecosistema general del lujo. La naturaleza de

las ventas de lujo de segunda mano, basada en la web (y su capacidad para ofrecer a las



marcas un conocimiento mas rico y basado en datos del comportamiento de los

consumidores jovenes), es otra ventaja” (D’Arpizio. C. & Levato. F., 2022).

Figura 1: Crecimiento del mercado mundial de segunda mano de lujo
The global secondhand luxury goods market grew to €33 billion in 2021,
according to our closing estimate for the year—up 65% from 2017

Secondhand vs. new luxury goods market (indexed to 100 in 2017)
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Fuente: Bain & Company (D 'Arpizio. C. & Levato. F., 2022).

Otra de las oportunidades crecientes en el sector viene de la mano de la digitalizacion.
Segun el estudio global de productos de lujo realizado por Deloitte, las marcas de lujo
han desarrollado sistemas de inteligencia artificial (IA) y realidad aumentada (RA) con
el fin de comprender al consumidor y optimizar sus respuestas. Esta tendencia ha venido
impulsada por un aumento del uso de canales online para la compra de productos (Arienti.
P, 2022).

No obstante, aun quedan cuestiones por resolver, que presentan una nueva oportunidad
para la elaboracion de propuestas de valor tnicas. Bain & Company menciona “resolver
la complejidad operativa (por ejemplo, la autentificacion, el stock inicial y los margenes),
definir una estrategia de marca ganadora (o de rebranding), maximizar el alcance de los
clientes y garantizar que los articulos revendidos se valoren y tengan un precio adecuado”

como los pertinentes puntos a considerar (D’ Arpizio. C. & Levato. F., 2022).

1.2. Anélisis del mercado local

El mercado del lujo en Espafia crecié en 2021 un 15,5% con respecto al afio anterior,
segun el analisis elaborado por EAE Business School. (Solé. R.,2022).



En cambio, este incremento se muestra débil para recuperar la caida del -26,6% sufrida
en 2020 con la pandemia.

El sector de complementos tuvo un descenso del 27% en Espafia, mientras que a nivel
global fue del 20%. Tal y como se explica en el andlisis del EAE Business School, “Los
mercados de USA y China destacaron al compensar en sus mercados domésticos el
consumo que hubieran hecho en vacaciones. Por este motivo, en Espafa el impacto en
2020 fue mayor que el promedio mundial, como en la totalidad de los mercados europeos”

(Solé. R., 2022).

De nuevo, el mercado local ha experimentado un cambio notable adoptando la
omnicanalidad, “las ventas online a nivel nacional alcanzaron el 12%, en 2020. En 2021
han seguido creciendo, aungue a menor velocidad, alcanzando a final de 2021 el 15% de

las ventas sobre el total del mercado” (Solé. R., 2022).

2. Modelo de negocio

2.1. Producto y servicio

2.1.1. Introduccion a la idea de negocio

El mercado de la moda de lujo de segunda mano se ha mostrado como una tendencia
creciente en los ultimos afios. La compra y alquiler de moda online supone el incremento
de la vida atil de prendas y complementos reduciendo el consumismo.

Como se comentaba en el anélisis de mercado, los clientes han optado por nuevas formas
de consumo que posicionan la sostenibilidad en la cabecera. Un creciente debate sitda la
clave del futuro de la industria en un cambio del modelo de negocio. ElI denominado
“take-make-waste” y los principios de la economia circular seran las principales

metodologias demandadas por los consumidores actuales y futuros.

Segun GlobalData, “Se espera que el sector de la reventa crezca 11 veces mas rapido que
el sector de la venta de ropa al por menor en general hasta 2025, impulsado también por
la creciente concienciacion sobre el coste medioambiental de la moda rapida.

Esto podria convertir al sector en un iman para los acuerdos, ya que las empresas buscan

crecer rapidamente para capitalizar un boom que, segun las estimaciones del sector,



podria duplicar el tamafio del mercado de la ropa de segunda mano en Estados Unidos

hasta alcanzar los 76.400 millones de ddlares en 2025”. (Sampath Kumar. U., 2021).

Figura 2: Crecimiento del mercado de lujo de segunda mano en U.S.
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Fuente: Reuters (Sampath Kumar. U., 2021).

Ademas, la oportunidad del sector de moda y complementos de lujo también reside en
ofrecer la opcion de comprar a un precio mas asequible. Como se indica en la revista The
Luxonomist, “La moda a un precio mas asequible no supone ofrecer mas de lo mismo,
hecho en el que la fast fashion estaria quizas errando en el concepto. Y es que el mercado
de lamoda y los habitos del cliente necesitan de vez en cuando ampliar miras, conceptos
y estrategias en un escenario sobresaturado. Los consumidores desean ver algin producto

inaccesible a buen precio de mercado, véase el vintage” (Mosteiro. M., 2021).

La venta de bolsos de lujo de segunda mano ha destacado entre todos los productos. Segun
un articulo publicado por El Economista, “De entre todas las tendencias a la hora de
comprar, los bolsos de lujo ya tienen un lugar destacado dentro de las ventas online. De
esta forma se han convertido a mucho mas accesibles a clientes premium de cualquier
lugar del planeta” (Sempere. M., 2018).

A esta tendencia se le une la revolucion del comercio electronico. “En Espaiia,
aproximadamente el 23% de las compras totales se realizaron a través de Internet en

2020. De hecho, en el dltimo trimestre de ese mismo afio, la facturacion procedente del


https://es.statista.com/estadisticas/479921/porcentaje-de-compras-y-ventas-via-comercio-electronico-espana/
https://es.statista.com/estadisticas/496407/ingresos-por-ventas-en-el-comercio-electronico-en-espana/

comercio online alcanz6 un maximo histérico al superar los 14,5 millones de euros dentro

del territorio nacional” (Orus. A., 2022).

Tras el andlisis de mercado global y local y las evidencias expuestas anteriormente, parece
evidente afirmar que la ventay alquiler de bolsos de lujo de segunda mano online suponen
una oportunidad de negocio exclusiva ain no cubierta en el mercado. Los consumidores
se muestran interesados por esta oferta innovadora que solucionaremos con el servicio

CADAQUES expuesto en el presente trabajo.

2.1.2. Servicio CADAQUES

Cadaqués es un servicio de compraventa y alquiler de bolsos de lujo de segunda mano
online que proporciona acceso a los bolsos mas deseados del momento en una fraccién
del precio. El cliente podré vender o comprar sus bolsos de marca de segunda mano, y
alquilar bolsos de lujo a través de la web durante un periodo de tiempo determinado,

elegido por el cliente a su conveniencia.

Comprar

Ofrecemos a nuestros clientes la opcién de comprar articulos. Accederan a la coleccién
de compras a través de la plataforma web y los clientes podran ver todos los productos
disponibles y comprarlos de manera facil y segura. Tendran la posibilidad de buscar entre
todos los bolsos y marcas y seguro que encuentran uno de los estilos mas iconicos, o
quizés el bolso que te encanta a primera vista. El cliente podra guardar y afiadir a su
wishlist todos sus bolsos favoritos. Esto también ayudara a Cadaqués a comprender las

preferencias de nuestros clientes.

Cada articulo pasara por un riguroso proceso de aprobacién de autenticidad, calidad y
condicién con los mas altos estandares. Los compradores también recibiran un certificado
de autenticidad del producto. Ademas, para que el cliente pueda hacerse una idea del
estado del producto, aparte de proporcionar imagenes del mismo, Cadaqués afiadira
mediante una breve descripcion como se encuentra dicho bolso. Por otro lado, el cliente
tendra la opcidn de devolver el producto en los primeros dias (2 dias) de su recepcion si

no se ajusta a las expectativas.
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https://es.statista.com/estadisticas/496407/ingresos-por-ventas-en-el-comercio-electronico-en-espana/

Vender
Si los clientes estan interesados en vender sus bolsos, Cadaqués ofrece una forma rapida

y sencilla de vender bolsos de lujo de segunda mano.

Esta oferta incluye servicio completo hasta la venta del bolso. Los clientes simplemente
completan el formulario de venta inicial, adjuntan una imagen del producto que desean
vender y eligen un método de pago. Una vez que el equipo de Cadaqués haya evaluado
el producto, se pondré en contacto con ellos y se les enviara el precio de venta final del
producto. Si se acepta la cotizacion, el cliente enviard el producto y el bolso estard
disponible para la venta después de la inspeccion final y la aprobacion del producto por
parte del equipo de Autenticidad y Calidad. Como modalidad de consignacion, el pago

se realiza en cuanto se vende el producto.

Alquilar

Los clientes podran elegir cualquiera de los bolsos de Cadaques disponibles desde la
plataforma, con un minimo de 4 dias y un maximo de 1 mes. Los clientes podran cotillear
y navegar sobre diferentes bolsos online y agregarlos a su lista de deseos para futuros
alquileres. Si ha encontrado un bolso que le gusta, pero actualmente esta alquilado, puede

optar por hacérnoslo saber y le avisaremos cuando esté disponible.

Una vez que haya seleccionado un bolso para alquilar, debera reservarlo a través de la
pagina web. El cliente recibira el bolso en la fecha indicada, y una vez recibido, podra
utilizarlo ilimitadamente durante el tiempo indicado. El dia de la devolucion, el cliente
deberéa devolver el articulo por correo utilizando la etiqueta de franqueo pagada recibida

previamente con el envio.

En el caso de que el cliente desee prorrogar su alquiler, la prorroga deberé solicitarse a
través de la pagina web y estara limitada a la disponibilidad del bolso durante el tiempo
adicional. No habra opcién de compra para dichos bolsos de alquiler. El tiempo de
devolucion no deberia ser un problema para los clientes, ya que Cadaqués enviara

recordatorios cuando se acerque la fecha de devolucién o renovacion.

Ademas, el cliente podra rentabilizar los bolsos que tiene en casa que no quiere

deshacerse. Por ello, Cadaqués ofrece la posibilidad de alquilar peer-to-peer (P2P). Se
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trata de consignar un producto, pero en lugar de venderlo, alquilarlo a otros clientes.
Como resultado, la mayoria de los articulos de lujo que se exhibiran en el area de alquiler
no nos perteneceran a nosotros, sino que perteneceran al cliente. Por tanto, se quedara
con un porcentaje del alquiler para compensar el servicio, mientras que Cadaqués se
quedara con otra parte de la gestion del servicio desde la presentacion visual del producto,
la limpieza, el alquiler y el envio. Para esta alternativa, el cliente firmara un contrato de
6 meses renovables en el que otorgara el uso exclusivo del bolso de alquiler a Cadaqués.
Cada articulo pasara por un riguroso proceso de aprobacién para garantizar la autenticidad

y el estado que cumplan con los mas altos estandares.

Para ampliar nuestra penetracion en el mercado, la plataforma también operara en el
mercado de empresa a empresa (B2B), asociandose con otras empresas, cOmo agencias
de medios, agencias de comunicaciones de marketing y fotografos que necesitan alquilar
articulos de moda para sus eventos, como publicidad, video, sesién de fotos, etc. En este
caso particular, la plataforma digital representara el principal canal de conexion con los
socios de empresa a empresa, lo que permitird a Cadaqués ampliar su alcance. Esta opcion
tendrd una seccion especial disefiada solo para ellos, con caracteristicas Unicas como

alquileres a corto plazo, como menos de 4 dias.

2.2. Operaciones necesarias

I. Compra de productos

La adquisicion de las colecciones se basara inicialmente en la compra de bolsos de las
nuevas temporadas (actuales en el mercado), asi como bolsos vintage y piezas exclusivas
que seran elegidas por nuestro equipo de expertos que inspeccionaran y garantizaran su
calidad y autenticidad. Y, por otro lado, los bolsos que los clientes nos consignaran en
alquiler con un contrato previo de seis meses prorrogables o nos venderan o consignaran

para revender.

Por otro lado, como intermediarios, queremos contar con nuevos disefiadores y marcas
que cumplan con los mismos estandares de calidad y disefio que las marcas de lujo ya
consolidadas. Para estos disefiadores seremos un escaparate donde podran darse a conocer

y, por tanto, crearemos alianzas para construir su reputacion proporcionandonos sus

12



bolsos de forma gratuita (disefiadores a Cadaqués). De esta manera los clientes podran
conocer nuevas marcas de lujo, los disefiadores seran conocidos y nosotros podremos

alquilar esos bolsos.

Una vez que la plataforma coja ritmo queremos buscar acuerdos con las empresas de lujo
méas demandadas por nuestros clientes para que vendan el stock sobrante y/o los
complementos que han sido utilizados para los rodajes y que son semi-nuevos. Estas
empresas se llamaran colaboradoras y Cadaqués buscara conseguir sinergias en cuanto a

precios y traspasar clientes de un lado a otro para un beneficio comun.

ii. Envios

- Envios:

Cadaqués tendra que externalizar los servicios de envio a todos sus clientes. En el
apartado del plan de marketing (marketing mix) se analizaran las diferentes opciones de
mensajeria, asi como quién asumira el coste, si la empresa, reduciendo el margen de
Cadaqués y por tanto sin coste para el cliente, o si el coste serd a cargo del cliente. La
empresa empezara con envios a nivel nacional en todo el pais.

La entrega se realizard en mano en la direccion que el cliente nos facilite. EI paquete
deberéa entregarse siempre a la persona que lo encarga o en su caso al contacto ofrecido

por el cliente en la web.

- Devolucion de los bolsos:

La devolucidn de los bolsos debe ser un proceso extremadamente sencillo y comodo para
el consumidor. El éxito de cualquier plataforma de alquiler es ofrecer al consumidor una
experiencia de calidad de principio a fin, reduciendo al maximo cualquier friccién que
pueda llevarle a cancelar el servicio en el futuro.

La incomodidad de tener que devolver el articulo es uno de los principales motivos que
pueden hacer que los clientes cancelen el servicio. Por lo tanto, serd necesario reducir el

esfuerzo que requiere el cliente para preparar el envio y entregarlo a laempresa de reparto:

Preparacion del pedido de devolucion:
Para minimizar los inconvenientes de la proteccién de los bolsos al devolverlos, cada

bolso estara equipado con una bolsa de tela Cadaqués en la que se colocaré el bolso dentro

13



de una caja rigida también de Cadaqués y finalmente una etiqueta prepagada con la

direccion de envio de la empresa.

Entrega del bolso a devolver
La devolucion del bolso sera gratuita para el cliente, que so6lo tendra que elegir la hora 'y

la direccidn en la que el mensajero vendra a recogerlo.

- Envio del bolso a la reventa:

Una vez que el cliente ha enviado el formulario, ha subido las fotos y ha recibido la oferta
de nuestro equipo, lo Unico que debe hacer es enviarnos el articulo. Deberd empaquetar
cuidadosamente el bolso y enviarlo a Cadaqués para que podamos hacer la comprobacion

final antes de afiadirlo a la tienda online del mercado de segunda mano de Cadaqués.

ii. Mantenimiento, limpieza y sustitucion de los bolsos

Dado que los bolsos seran alquilados y, por tanto, seran utilizados por varios clientes,

sera necesario limpiar, sustituir y mantener algunos de los productos.

Al recibir el bolso en nuestras oficinas, es decir, después de cada alquiler, sera
inspeccionado meticulosamente por el equipo, con el fin de evitar falsificaciones, gracias
a las etiquetas RFID que se colocarén en los bolsos. Se limpiard en himedo o en seco con
productos especificos segln el tipo de bolso y segun los materiales, y, por ultimo, se
repararan o sustituiran si es necesario.

Del mismo modo, las bolsas de Cadaqués que protegen los bolsos también seran
limpiadas y desinfectadas después de cada devolucién.

Cadaqués ofrece un seguro de dafios, en caso de rotura o dafios mayores o robo. En caso
de dafos, tenemos un seguro que cubre los dafios menores y en caso de robo, es muy
importante que el cliente notifique a las autoridades pertinentes la sospecha de robo o
pérdida y presente formalmente una denuncia. Este es un requisito previo para gestionar
la reclamacion con la compaiiia de seguros.

En ambos casos, los bolsos estan asegurados hasta un maximo de 1.000 euros con una
franquicia de 100 euros a cargo del cliente si el precio de venta al publico es inferior a
2.000 euros. Si es superior a este precio de venta al publico se ofrecera un seguro a todo

riesgo. Cadaqués procedera a contratar un servicio de seguro de franquicia total, esto
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significa que el seguro cubrira la totalidad del importe del bolso y el cliente s6lo asumira
250 euros de la franquicia, en lugar de 100 més el resto a partir de 1.000 euros y hasta el

valor de mercado, como en el caso anterior de la franquicia parcial.

Ejemplos de dafios excesivos o abusivos son las manchas de tinta en el interior, los
derrames de magquillaje o las manchas de tinta o agua en el exterior y las roturas en el

exterior del bolso.

Ademas, si se observan multiples casos de dafios excesivos en el alquiler por parte del
mismo cliente, o si hay una tendencia de casos sucesivos de robo o pérdida del bolso,

Cadaqués se reserva el derecho de cerrar la cuenta del cliente en cualquier momento.

iv. Andlisis de datos

La recopilacion de informacién y el uso de ella seran uno de los pilares fundamentales de
Cadaqués. La empresa aspira a conocer a la perfeccion los gustos y habitos de sus clientes,
con el fin de maximizar los ingresos comprando segun estos gustos. El éxito de cualquier
plataforma online radica en ofrecer una experiencia integral y de calidad, por lo que
conocer las preferencias y habitos de compra de los clientes sera fundamental para

mantener el nivel de clientes.

V. Pagina web

Cadaqués necesitara una pagina web para iniciar su funcionamiento ya que es el portal a

través del cual se realiza la contratacion, seguimiento y evaluacion del servicio.

2.3. Cliente objetivo

En Cadaques, hay dos grupos de clientes bien diferenciados. El primero es el llamado
consumidor final, que es alguien que quiere alquilar, comprar o vender bienes de lujo, es
decir una persona. Por otro lado, se encuentran las empresas o nuevos disefiadores. Estos
Gltimos son pequefios empresarios y disefiadores en etapa inicial que buscan aumentar su
base de clientes y hacerse un nombre. Es cierto que en parte también son nuestros

proveedores, pero centrandonos en las estrategias de marketing no solo se enfoca al
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cliente final que va a comprar/vender/alquilar los productos sino también iran enfocadas

a ellos.

Como plataforma, seremos los encargados de brindar los servicios necesarios para los dos
segmentos, compraventa y alquiler, sin necesidad de comunicacién y relacion entre
ambos. En otras palabras, trabajamos como un intermediario. A continuacién, se detallan

los dos apartados que aplican en este caso:

Definicion de publico objetivo: Los servicios que ofrece Cadaqués estan dirigidos a un

publico objetivo con las siguientes caracteristicas.

El principal publico objetivo de la plataforma son las mujeres, que son las principales
consumidoras de bolsos, entre 25 y 55 afios, con unos ingresos anuales moderadamente
altos, a partir de una media de 30.000 euros anuales, al tratarse de un servicio consumible
0 considerado "caprichoso™ que requiere un gasto periddico y buscan articulos de lujo

disefiados por estilistas famosos, novedad, o consumo de moda sostenible.

En definitiva, son mujeres a las que no les importa salir de su zona de confort a la hora
de elegir accesorios y disfrutan experimentando. Gastan dinero en articulos de moda y/o
estética de forma recurrente. Son afines y estdn acostumbradas al uso de las nuevas
tecnologias y redes sociales, ya que la interaccion con la web o aplicacion sera
fundamental para completar el perfil de gustos de cada usuaria. Ademas de tener cuentas
en las principales redes sociales como Instagram o Facebook, lo que facilitara la tarea de

darse a conocer y enviar ofertas y contenidos.

A su vez, las empresas forman parte de este publico objetivo. En este caso, se trata de
marcas de moda y complementos de lujo, tanto las ya conocidas por el pablico como los
disefiadores emergentes que se encuentran en sus primeras etapas de desarrollo. Estas
empresas y disefiadores utilizaran la plataforma bien para vender sus excedentes de stock
o0 bien para dar a conocer sus productos de calidad y lujo, que deben estar en linea con

los productos que demanda nuestro cliente “persona”.

2.4. Definicion de la propuesta de valor

Esta seccion describe la propuesta de valor que Cadaqués ofrece a ambos segmentos,

nuestro cliente final “persona” y la empresa.
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Propuesta de valor al cliente final “persona”

El objetivo de la empresa Cadaqueés es que el cliente final alquile un bolso o compre o
venda el producto en la web. La Unica manera de conseguirlo y evitar que comparen
precios o encuentren el producto que desean en otro sitio es ofrecer algo mas que el resto
de las fuentes. No hay que olvidar que, en el sector de la moda, las iniciativas
empresariales que adaptan el concepto de compartir y el consumo colaborativo al
contexto de la moda han aumentado rapidamente ante la aparicién de Covid-19 debido a

la difusion de las plataformas digitales.

La propuesta de valor clave de las plataformas de alquiler de bolsos de lujo esta
relacionada con la oportunidad que tienen los clientes de alquilar, a través de la
plataforma digital de la empresa, una o varias piezas de lujo durante un periodo de tiempo
de cuatro dias o mas, pagando una tarifa que equivale aproximadamente al 5-10% del
precio de venta al publico (incluyendo el servicio de limpieza, el alquiler y la entrega y

el envio de vuelta).

Ademas, nuestro valor afiadido no sélo surge del alquiler de los bolsos, sino también del
hecho de que la plataforma también pone a disposicion de los consumidores un mercado
de segunda mano, donde pueden comprar o vender estos accesorios con un descuento de
hasta el 70% del precio original de mercado. La plataforma actda como intermediaria,
facilitando asi todo el servicio a los clientes y ofreciendo esa seguridad y confianza como

empresa que una persona fisica desconocida no puede generar a primera vista.

Oferta agregada de bolsos de marcas de lujo: La facilidad de encontrar productos de las
marcas de lujo habituales con nuevas marcas de lujo es uno de los principales puntos de
interés para el cliente final. Se ofrece el alquiler de las nuevas colecciones lanzadas por
las marcas y la compra de piezas mas vintage o iconicas, que irdn creciendo y
renovandose periddicamente, aumentando asi la frecuencia con la que el cliente visita la
web para estar informado de las novedades. Se espera que este enfoque aumente el

alquiler y la compra por cliente.
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Los consumidores buscan experiencias, por lo que nuestro papel como plataforma sera
ofrecer un servicio que enganche al cliente ofreciendo los més altos estdndares de calidad

y atencion que cualquier marca de lujo podria ofrecer.

Uno de los principales problemas de las plataformas de compraventa de segunda mano
es la falta de confianza. EI comprador quiere saber quién es la persona, quién esta al otro
lado y quien va a comprar el producto. Y mas en el caso de un articulo de lujo como un
bolso, donde el comprador necesita tener confianza y saber que el bolso es real. Nosotros
como plataforma intermediaria que se encarga exclusivamente de todo el servicio desde
la verificacion de todos los productos, limpieza, envio, etc. ofreceremos esa confianza
que todo cliente necesita. La ausencia de confianza en este tipo de servicios impide la

transaccion y por tanto el funcionamiento de la empresa.

También ofreceremos una atencion personalizada. La plataforma se dedica a servir a los
clientes, no s6lo mediante el envio o la recepcion de los productos que alquilan, compran
0 venden, sino que también cuenta con recursos que ofreceran la maxima calidad,

seguridad, transparencia y confianza a los clientes.

Y contenido extra. Uno de los métodos mas utilizados en el marketing online es la
creacion de contenidos para atraer a los consumidores a la web y, una vez dentro,
venderles el producto. En Cadaqués pretendemos ofrecer contenidos con esta intencion.
Sera un contenido de calidad, ofreciendo informacion extra sobre marcas, inspiraciones,
materiales, sostenibilidad, llegada de nuevos productos, ofertas, entrevistas a nuevos

disefiadores. Siempre manteniendo nuestros valores como marca.

Propuesta de valor para empresas (partners)

Para las marcas de moda y accesorios de lujo y los nuevos disefiadores, la propuesta de
valor es diferente. Por un lado, lo que le interesa a la marca de lujo es poder deshacerse
de su excedente de stock y crear un vinculo con los usuarios de la plataforma. Por otro
lado, a los nuevos disefiadores les interesard aumentar la exposicion al publico y el
numero de ventas de sus productos. Para satisfacer sus necesidades, se propone lo

siguiente:
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- Marcas de lujo reconocidas:

Compraran el stock sobrante de sus colecciones pasadas a precios reducidos para que, en
lugar de quemarse como se hacia hasta ahora, tengan una segunda vida. De esta manera,
los clientes veran la accion de dicha empresa como un nuevo comportamiento mas
sostenible. Esta estrategia ayudara a las marcas a seguir vendiendo sus nuevas temporadas
en las tiendas y a no perder a los consumidores actuales y futuros que empiezan a tener
mMAs en cuenta estas acciones a la hora de tomar una decision de compra. Asi captan mas

cuota de mercado, a la vez que mejoran su imagen de marca.

Por otro lado, para que la marca se beneficie de estos clientes, se ofreceran recompensas
a los clientes que puedan ser utilizadas en las propias marcas. Este tipo de estrategias se
pueden ver por ejemplo con Stella McCartney, que lanz6 en 2017 una colaboracién con
el minorista de segunda mano The RealReal, ofreciendo un crédito de 100 ddlares en sus
productos a aquellos consumidores que enviaran sus articulos a la plataforma. (Santy. E.,
2018).

- Nuevas marcas:

La propuesta de valor que se ofrece a los nuevos disefladores es dar a conocer sus
creaciones a través de nuestra plataforma estando al mismo nivel de las marcas ya muy
reconocidas por los consumidores. Nuestra plataforma abre una gran ventana de
exposicion que puede catapultar la marca a grandes alturas. Para que sea un win-win tanto
para la plataforma como para los disefiadores, una parte de su coleccion de bolsos de lujo
se ofrecera de forma gratuita y se pondré en la web en la parte de alquiler, ofreciendo
Cadaqués, todos los servicios que se ofrecen a las otras marcas, desde la fotografia y la
limpieza hasta el envio.

Cadaqués quiere pasar de ser un "significante” y un "simbolo™ a ser un "amigo" y una
"inspiracion”, garantizando la excelencia en lo basico. Si queremos que los consumidores
nos elijan y confien en nosotros como plataforma donde alquilar, comprar o vender sus

piezas de lujo, tendremos que recorrer este camino y ofrecerles:

Plataforma
Excelencia en el producto

Experiencia funcional

M w0 D P

Experiencia emocional
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5. Inspiracion e impacto social

6. Identidad y autoexpresion

3. Estructuray procesos de la empresa

3.1. Misidn, vision y valores

Mision
La misidn es la razon por la que has creado la empresa. Es la respuesta a por qué existes
y qué haces. Es el camino que vas a seguir para hacer realidad tu visién, es decir, para

lograr nuestras aspiraciones futuras.

Por lo tanto, nuestra declaracion de mision podria resumirse de la siguiente manera:

Permitir a la gente ir a la ultima moda y poder llevar los bolsos mas codiciados del
mundo a una fraccion del precio en cualquier momento y sin necesidad de tener la
propiedad sobre ellos o comprarlos de segunda mano. Dar a estos accesorios la vida que
su anterior propietario ya no les dio, todo ello a un precio asequible para todos los
bolsillos y sin tener que renunciar a muchas otras cosas. Nos centramos en el servicio y

la gestion de cada intercambio ocupandonos de todos los pasos.

Vision
La vision es la imagen de su empresa a largo plazo. Con ella describes hacia dénde vas y
en qué quieres que se convierta. Tiene que ser realista pero ambiciosa y sofiadora. Su

funcidn es guiar y motivar a todo el equipo de trabajo.

Nuestra declaracion de aspiraciones puede resumirse como sigue:

Cadaqués aspira a ser reconocida como la principal plataforma de alquiler y
compraventa de segunda mano de bolsos de lujo. Ofreceremos un servicio en el que
nuestros clientes compren mas inteligentemente, desperdicien menos y alquilen mas.
Sumergiéndolos en la economia colaborativa, sostenible y asequible sin perder de vista
las nuevas tendencias y con la seguridad de ser una empresa que presta un servicio de

calidad y garantia que contribuye a un futuro de la moda mas sostenible.
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Valores

Son las prioridades, los principios, los limites y los criterios éticos y morales que regiran
el dia a dia de tu empresa y de tu equipo, destacando cOmo se espera que se comporten
los empleados. Regulan el cédigo ético de la empresa y determinan lo que estamos
dispuestos a hacer y lo que no para alcanzar nuestros objetivos. Los valores en los que se

basa la empresa son los siguientes:

i. Pasion

Disfruta y emocionate con tu trabajo. Transmitelo al equipo y a nuestros clientes.
Conectar a nuestros clientes con nuestro conocimiento de las tltimas tendencias y nuevos
estilos.

ii. Transparencia

Somos una parte vital de la sociedad y, por tanto, debemos mostrar nuestras actividades
y nuestros objetivos de forma clara y honesta a todas las partes interesadas. Realice una
compra informada en la que se sienta seguro.

iii. Sostenibilidad

Garantizar y promover que el medio ambiente se convierta en una parte integral de la
responsabilidad social corporativa de la empresa. Minimizar y equilibrar nuestro impacto
social, econémico y medioambiental para lograr los principios de sostenibilidad.
Demostrar el compromiso social con los clientes y los empleados.

iv. Centrado en el cliente

Ponemos al cliente en primer lugar y en el centro de nuestro negocio para ofrecer una
experiencia positiva al cliente y construir relaciones a largo plazo. Contar con este modelo
es esencial y nos ayudara a conseguir una experiencia positiva y personalizada del cliente
que solo se vera recompensada con una mayor fidelidad y una ventaja competitiva sobre
nuestros competidores.

V. Calidad genuina, excelencia y lujo

Ser capaces de ofrecer la mejor calidad para nuestro servicio, al igual que las marcas que
producen nuestros bolsos. Debemos estar alineados con sus valores de calidad y respeto
al producto, cuidandolos tanto o mas que ellos. Nuestro objetivo es aportar el maximo
valor a nuestros productos y servicios, garantizando estandares de excelencia y lujo.

Vi. Colaboracion y comunicacion abierta

Crear un entorno positivo animando a los demas a compartir ideas en el lugar de trabajo,

fomentando la creatividad. Si esto se consigue, la plataforma creara una base solida de
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confianza donde se puedan aportar ideas y colaborar al crecimiento de la empresa hacia
la sostenibilidad.

vii. ~ Trabajo en equipo

El éxito de la empresa detrds de una buena idea es, sin duda, el trabajo colectivo de los
empleados que hace que las cosas nuevas sucedan. La colaboracion con los demas
conduce a mejores resultados de productividad... Motivacion y respeto entre todos los
empleados, directivos y clientes para mantener la armonia. Garantizar la participacion de
todos los socios y centrarse en la inclusion, la transparencia y la comunicacion

colaborativa.

3.2. Estructura de la empresa

Externo
Tecnologia

Legal

CEO

I [ | l

Resursos Humanos

Operaciones:
Marketing ) p Finanzas (departamgnto no
Logistica y producto necesario al

principio)

La plantilla sera al principio de 2 personas, que se encargardn de las diferentes

actividades. Esta estructura se adaptara a medida que la empresa crezca.

Marketing:

- Contenido y merchandising digital: creacién y seguimiento del contenido de las redes
sociales. Otras tareas esenciales son el disefio de graficos para el uso de los medios
sociales, la redaccion de textos publicitarios, la definicion de KPI importantes, el uso de
herramientas de marketing en medios sociales, la programacion de publicaciones
mensuales, la medicion del éxito de las publicaciones y las campafias mediante el analisis
de los KPI.

- Gestion de la promocién y el posicionamiento de la marca y los productos. Gestién de
la pagina web, andlisis de datos, investigacion de las tendencias del mercado y de la
competencia, direccién y supervision de las campafias de marketing, gestion del

presupuesto, seguimiento y mejora del SEO, desarrollo de nuevas formas de promocion.
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- Funciones de relaciones publicas: acercamiento a la marca, estilistas, influencers y
publicaciones de moda.

- Programacion y supervision de sesiones fotograficas, redaccién de comunicados de
prensa, planificacion de eventos y cultivo de relaciones sdlidas con los medios de
comunicacion y las personas influyentes para garantizar una excelente comunicacion y

colaboracion.

Operaciones: logistica y producto:

- Negociar y gestionar con posibles proveedores-clientes para obtener bolsos buenos y
rentables para minimizar los costes de los insumos.

- Negociar y gestionar con las empresas de entrega para reducir los costes.

- Seguimiento de los pedidos.

- Controles de producto.

- Actividades de atencion al cliente.

- A largo plazo sera construir una red de proveedores que puedan proveernos de producto.
Ademas, es esencial establecer relaciones estrechas basadas en la confianza y la lealtad

para negociar los mejores precios y garantizar relaciones duraderas.

Finanzas:

Inicialmente s6lo sera necesario tener un control de las ventas y los gastos durante los
gjercicios. Los impuestos se presentaran con la ayuda de un asesor contable/legal externo
y seran auditados por una empresa local para garantizar que los estados financieros son
correctos y no inducen a error. Otras actividades a tener en cuenta son la gestion del flujo
de caja, la proyeccion de los costes y la discusion sobre el momento de la inyeccién de

capital para satisfacer las necesidades de liquidez a corto plazo.

Recursos humanos:

Las funciones de recursos humanos no seran necesarias debido al tamafio inicial de la
empresa. A medida que crezca el volumen de pedidos y aumente el nimero de empleados,
habra que considerar en este &ambito funciones especificas, como las néminas, la dotacién
de personal y la creacion y actualizacion de politicas y procedimientos para los

empleados.

23



Legal y tecnolégico:

Tanto las actividades de apoyo tecnoldgico como las correspondientes y necesarias
funciones juridicas se externalizaran, ya que los conocimientos técnicos no estan a
nuestro alcance y seran funciones y tareas muy especificas.

Ademas, al tratarse inicialmente de una empresa pequefia, el nivel de carga de estas
actividades no serd muy elevado y por tanto se podran externalizar ocasionalmente y

cuando sea necesario.

En cuanto a las funciones legales, al tratarse de un ecommerce y como mencionaremos
més adelante, habrd que estar muy pendiente de todos los cambios normativos para

cumplir con la normativa en todo momento.

En cuanto a las funciones tecnoldgicas, se centraran en el buen funcionamiento y el
rendimiento efectivo de la web. Como se ha mencionado a lo largo del analisis, el tamafio
inicial de la empresa permitira a los propios socios gestionarla y, en ocasiones puntuales,
subcontratar a un agente externo para actividades clave. Sin embargo, debemos estar muy
atentos a este ambito, ya que sin él la empresa no funcionaria y los servicios no podrian
prestarse. También hay que tener en cuenta la posibilidad de ciberataques y fallos en la
plataforma. Por Gltimo, cuando la empresa crezca, sera necesario mejorar la plataforma,

lo que implicara la contratacion de un equipo para gestionarla.

4. Plan estratégico

4.1. Analisis de los competidores

Cadaqués ofrece un servicio pionero de alquiler de bolsos de lujo. Sin embargo, como
también ofrece bolsos de segunda mano para su venta, compite con las empresas

tradicionales de segunda y primera mano.
Cabe destacar que, a nivel nacional, se han encontrado pocas marcas que se dediquen al

alquiler de bolsos de lujo; sin embargo, el modelo de alquiler se ha empezado a ver, sobre

todo, en el alquiler de ropa para eventos o el alquiler de complementos. Ademas, como
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veremos mas adelante, estas marcas tienen una pagina web a través de la cual se pueden

adquirir estos articulos.

Competidores nacionales:

I. Stylease

Nueva plataforma de alquiler de bolsos de lujo. Nace en Barcelona en 2021. Se dedica al
alquiler de bolsos de lujo. También ofrece la posibilidad de monetizar tus bolsos,
alquilando tu propio bolso. Stylease alquila por periodos de tres dias 0 mas, y por un
méaximo de dos meses exclusivamente en la ciudad de Barcelona. Como plataforma,
Stylease promociona los bolsos, se encarga de las camparias para alquilarlos, los envia 'y
gestiona el alquiler. Cada vez que se alquila un bolso, la clienta-propietaria del mismo
recibe el pago del alquiler o genera un crédito que da derecho a utilizar los bolsos

disponibles en el club Stylease.

Ofrece las siguientes marcas: Bvlgari, Bottega Veneta, Chanel, Chloé, Christian Dior,
Fendi, Gucci, Jacquemus, Loewe, Louis Vuitton, Saint Laurent, Roger Vivier. Aunque
todavia no tiene una gran seleccion de productos. De hecho, no llega a 30. Tienen una

franquicia de cobertura contra robos y dafios.

En cuanto a las redes sociales, tienen aproximadamente 2850 seguidores en Instagram y

300 seguidores en Facebook.

La principal diferencia con Cadaqués es que nuestra plataforma ofrecera el marketplace
de segunda mano donde los clientes tendrén la opcion de comprar o vender bolsos de lujo
de segunda mano. En términos de alquiler, esta plataforma es muy similar al modelo de
negocio de Cadaqués, por lo que tendremos que prestar especial atencién a este
competidor.

Ademas, del andlisis de su pagina web, la plataforma no promete que las imagenes sean
iguales al bolso. Esto sera un elemento diferenciador con Cadaqués, ya que haremos fotos

de cada articulo para que el cliente pueda apreciar el estado del bolso.
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ii. Second chance luxury and vintage

Es una tienda de compra y venta de segunda mano. Son la tercera generacion de una
familia de anticuarios que en los afios 80 empez0 a desviar su actividad hacia la joyeria,
la relojeria antigua y otros complementos. Hace cinco afios se dedicaron a la compra y
venta de bolsos, complementos y todo lo relacionado con la moda de lujo. Actualmente
poseen cuatro tiendas abiertas al publico en Madrid. Se estan iniciando en Internet y han

creado una pagina web desde la que se puede comprar.

Competidores internacionales:

iii. Designer Exchange

Se cred en 2013 en Knightsbridge, convirtiéndose en una de las primeras tiendas de
accesorios de disefio de segunda mano. Actualmente posee cinco tiendas en Reino Unido
y Madrid es su primer paso hacia la internacionalizacion en la que dirige una tienda.
Segun la marca, Designer Exchange nace con la admiracion por los bolsos de disefio y la
pasion por la sostenibilidad y el disefio para revolucionar el sector de la segunda mano.
También cuenta con una pagina web en la que se pueden encontrar mas de 5000 articulos
de disefio exclusivos y auténticos de mas de 100 marcas diferentes. En cuanto a la venta,

la marca no consigna, hace una oferta por el accesorio y pagara por adelantado.

iv. The Vintage Bar

Nacida en Copenhague en 2017, es una marca danesa de bolsos, accesorios y ropa vintage
que cuenta con productos de lujo en buen estado y certificados. The Vintage Bar es el
principal destino en linea de piezas de lujo pre-amuebladas para el comprador consciente
de la moda, ofreciendo una coleccidn inigualable de bolsos y accesorios auténticos con
nuevas llegadas diarias. Con cerca de 620K seguidores en Instagram y algunas de las
mejores piezas vintage del sector, la tienda se ha convertido en una de las favoritas tanto

para coleccionistas como para aquellos que buscan comprar su primer bolso de disefio.

V. Vestiaire Collective

Vestiaire Collective es una plataforma que permite comprar y vender productos de moda
de lujo de segunda mano. Se cred en Paris en 2009, pero actualmente tiene oficinas en
Londres, Nueva York, Milan, Berlin y Hong Kong. Selecciona y pone en contacto los

armarios mas deseados y ofrece una forma nueva, fiable y sostenible de comprar y vender
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articulos de segunda mano. La plataforma es Unica gracias a su comunidad de activistas
altamente comprometida y a su inventario de 3 millones de articulos raros y deseables
que incluye 140.000 nuevos listados cada semana. Cuenta con mas de 7,5 millones de
miembros expertos en moda en 50 paises de todo el mundo. Cada semana, su comunidad
de vendedores presenta mas de 30.000 articulos nuevos, lo que permite a los compradores

acceder a mas de 3.500 piezas de moda codiciadas e imprescindibles al dia.

Vi. The RealReal:

Fue fundada en 2011 en San Francisco, California. Cotiza en el mercado de valores
Nasdag. Es el mayor mercado online del mundo de articulos de lujo autentificados y de
reventa, con mas de 20 millones de miembros. Cuenta con un riguroso proceso de
autentificacion supervisado por expertos, lo que la convierte en una plataforma segura 'y
fiable para que los consumidores compren y vendan sus articulos de lujo... Como empresa
sostenible, da nueva vida a las piezas de miles de marcas de numerosas categorias -
incluida la moda femenina y masculina, la alta joyeriay la relojeria, el arte y el hogar- en
apoyo de la economia circular. Hace que la venta no suponga ningun esfuerzo con citas
virtuales gratuitas, recogida a domicilio, entrega y envio directo. Hace todo el trabajo para
los transportistas, incluida la autenticacion, utilizando la 1A y el aprendizaje automatico
para determinar el precio 6ptimo, fotografiando y poniendo en la lista sus articulos, asi

como gestionando el envio y el servicio al cliente.

Gucci acaba de asociarse con The RealReal:

El lujo se pasa a la segunda mano. En este caso Gucci acaba de firmar una alianza The
Real Real, que creara una plataforma de ecommerce para distribuir los productos de
segunda mano de la firma de lujo, desde accesorios hasta ropa. Gucci se suma asi al
mercado de segunda mano, convirtiéndose en la Gltima marca de lujo, tras Burberry y
Stella McCartney, en trabajar con la plataforma de reventa de lujo, ya que el mercado
de segunda mano online sigue creciendo.

La asociacion con The RealReal, en lugar de que los particulares pongan a la venta sus
propios productos de Gucci, implicara que la marca de lujo suministre directamente
articulos de sus divisiones de mujer, hombre, joyas y relojes, hogar y nifios para su

reventa.

27



La entrada de Gucci en el mercado de segunda mano era s6lo cuestion de tiempo, ya que
se ha posicionado continuamente como una de las marcas méas populares entre los
consumidores jovenes. De hecho, tal y como inform6 anteriormente Business Insider, el
60% de los ingresos de Gucci en 2019 fueron generados por millennials, y s6lo Gucci y
Louis Vuitton se encontraban entre las marcas méas valiosas del mundo desde el afio
2000, algo que otros gigantes del lujo como Fendi, Prada e incluso Cartier no han podido
igualar.

Los datos muestran que Gucci ya era una de las principales marcas en la plataforma
antes de la asociacion y sigue siendo muy demandada, con una tasa de crecimiento
interanual del 19% y un valor de reventa 2,3 veces superior a la media de la plataforma.
A medida que mas consumidores jovenes se interesan por la reventa, el mercado de
segunda mano se ha convertido en una puerta de entrada para los compradores que luego
acaban en el mercado primario. Al principio, las marcas de lujo consideraban que el
mercado de segunda mano era perjudicial, pero esa actitud esta empezando a cambiar,
informo Deeley.

Guia Ricci, directora del Boston Consulting Group, afirmd que muchas marcas estan
empezando a darse cuenta del potencial de puerta de entrada del mercado de segunda
mano, y han empezado a explorar formas de coexistir con él.

"Gucci esta subiendo el liston no sélo para la industria de la moda, sino para todas las
empresas, al innovar continuamente para hacer su negocio mas sostenible”, afadid
Wainwright. La colaboracion tambien incluye que, por cada pedido de Gucci, The Real

Real plantara un arbol a través de la asociacion One Tree Planted. (Davis, 2020).

vii.  Bag Borrow or Steal

Bag, Borrow or Steal es una empresa norteamericana, fundada en Seattle, Washington,
en 2004. Desde entonces, la empresa es lider en la compra, el préstamo y la venta de
auténticos accesorios de lujo. Alquila bolsos de lujo y compra y vende bolsos de lujo de
segunda mano. Esta plataforma solo permite el alquiler de bolsos en Estados Unidos; sin
embargo, permite la opcién de comprar un bolso de segunda mano. Ofrece la opcién de
venta y consignacion de bolsos de segunda mano para su venta. Las principales
caracteristicas del servicio de alquiler es que cada bolso se alquila por un periodo estandar
de un mes y los precios son bastante asequibles en comparacién con otras plataformas.
La posibilidad de compra esta permitida fuera de Estados Unidos, pero es el cliente quien
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debe pagar el envio que asciende a 200 euros en el mejor de los casos ademas de pagar

los impuestos con un valor aproximado de 300 euros.

4.2. Las 5 Fuerzas de Porter

Competencia en el sector

Baja

Como se ha mencionado en el apartado anterior, actualmente no existe ninguna empresa
o plataforma que ofrezca los mismos servicios que Cadaqués a nivel nacional. Sin
embargo, a nivel internacional, existen varias empresas que ofrecen este servicio y
proponen la internacionalizacion en el centro de sus futuras estrategias. Esta situacion
supone un riesgo para Cadaqués, puesto que el comercio electrénico facilita la entrada a
otros mercados geograficos sin necesidad de establecer una estructura previa. Ante esta
ofensiva de otros competidores con experiencia en el sector, consideramos que ahora seria

el momento ideal para lanzar la plataforma.

Amenaza de productos sustitutivos

Alto

Los servicios sustitutivos se definen como aquellos que ofrecen un beneficio similar a lo
que nuestra empresa estd ofreciendo, es decir, tratan de satisfacer la misma necesidad
final, pero a través de un proceso diferente.

Considerando el punto de vista del cliente, comprar en nuestra plataforma supondria
renunciar a comprar otro tipo de producto de lujo, o, en lo que al canal de distribucion se
refiere, supondria renunciar a comparar en tiendas fisicas o a través de otras plataformas
que ofrezcan un servicio de compra de segunda mano de productos méas diversos. Por
ello, no debemos obviar los cambios en la demanda del consumidor y centrarnos en
mejorar nuestra oferta. Optar por estrategias de retencion y emplear la analitica de datos
e inteligencia artificial serian estrategias que permitirian personificar la oferta y optimizar

la plataforma. Asi, evitariamos la desviacion de la demanda hacia servicios sustitutivos.

Amenaza de nuevos entrantes
Alto
El mundo de las plataformas digitales se ha posicionado como el ecosistema Optimo para

el emprendimiento. Las barreras de entradas son minimas, lo cual supone una ventaja
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para nosotros, asi como para nuestros competidores. Se trata de una plataforma facilmente
imitable y con gran atractivo en cuanto a rentabilidad que posiciona a futuros
competidores como una fuerte amenaza. Ademas, nuestro posicionamiento en la cadena
de valor como intermediadores, entre el vendedor y el comprador o el interesado en
alquilar y el cliente que alquila, debilita nuestro poder de negociacion y nos sitla como
facilitador de un servicio. De esta manera, debemos ser capaces de realzar el atractivo,
facilidad y fiabilidad de nuestra plataforma frente a otras futuras que puedan aparecer. De
nuevo, optar por la retencion de nuestros clientes y lograr generar una ventaja competitiva

tomando provecho de nuestra entrada pionera en el pais.

Poder de negociacion de los compradores

Alto

Debido a los avances tecnoldgicos, los compradores tienen acceso a la informacion de
forma rapida y a bajo coste. Tienen la posibilidad de buscar entre diferentes opciones y
decidir cuél de ellas les interesa o beneficia mas. Por tanto, se considera que el poder de
negociacion de los clientes es alto. A pesar de que nuestra oferta presente bolsos iconicos,
semi-nuevos Y, en ocasiones, de edicién limitada, el cliente seguira disponiendo de otros
canales a través de los cuales adquirir este producto.

Sin embargo, esto no exime a Cadaqués de ofrecer un servicio de calidad y diferencial
centrado en el cliente. Asi, empleando estrategias de retencién, para aquellos clientes
adquiridos durante el trascurso de la operacion, y estrategias de atraccion de nuevos
clientes, empleando la analitica, lograremos relajar su poder situandonos como servicio

preferencial frente a otras opciones.

Poder de negociacion de los proveedores

Alto

Como intermediarios de bienes, los proveedores son un elemento esencial para el
funcionamiento de la empresa. Por lo tanto, el poder de negociacion de éstos sera alto. Su
decisién de venta es fundamental para el funcionamiento de nuestro negocio. Entre
nuestros principales proveedores contamos con marcas de lujo, nuevos disefiadores,
vendedores del mercado de segunda mano y clientes finales individuales.

La relacion que debemos tener con nuestros proveedores debe ser estrecha ya que nuestra
colaboracion sera la que nos permita ofrecer a nuestros clientes un servicio de calidad,

donde encuentren lo que buscan. Con la fidelidad y colaboracion de éstos, se espera poder
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crear alianzas que generen beneficios por ambas partes y ofrecer un servicio excepcional

al consumidor final.

El andlisis de las 5 fuerzas de Porter deja al descubierto el atractivo y la rentabilidad
presente en el sector. Concluimos que, a pesar de que el poder de negociacién no suponga
una ventaja para Cadaqueés, y la competencia pueda suponer una futura amenaza, las
oportunidades de lanzar el negocio como empresa pionera son considerables. Para
potenciar la rentabilidad y tomar provecho de las oportunidades presentes en la industria
incrementando las barreras de entrada seran fundamentales estrategias de retencion y la
constante optimizacién de la plataforma con el uso de técnicas de analitica de datos.
Ademas, un constante estudio de mercado y del consumidor seran fundamentales para
mantenerlos un paso por delante de la competencia en un mercado que se ha analizado

desafiante.

4.3. Analisis DAFO

Fortalezas

- Amplia seleccion de bolsos de moda de lujo a precios asequibles.

- Facilidad de entrega y devolucion.

- Proceso directo e instantaneo de pedido de productos para los clientes.

- Alianzas y colaboraciones con las mas importantes marcas de lujo y disefiadores
independientes.

- Relacion de confianza con nuestros clientes para crear un sélido servicio de atencion al

cliente.

Debilidades

- Falta de conocimiento por parte del cliente tipo

- Los clientes deben esperar a que llegue el producto o esperar a un producto que puede
no llegar a la web.

- Los clientes no tienen la oportunidad de probar el bolso antes de alquilarlo o comprarlo.

- Empresa nueva en el mercado sin experiencia ni reputacion en el sector.
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Oportunidades

- Presentar las nuevas tendencias de la moda. Ofrecer las ultimas tendencias con el
modelo de alquiler.

- Mayor énfasis en la sostenibilidad entre la poblacion.

- Aumento del uso de diferentes tipos de propiedad: alquiler, segunda mano, etc.

- Expansidn a otras categorias de lujo.

- Expansion internacional a otros paises y continentes.

- Uso de embajadores de marca famosos como una nueva tactica innovadora para ganar

la confianza de nuestros consumidores.

Amenazas

- Mercado muy sujeto a las fluctuaciones econémicas. El poder adquisitivo de la gente
puede disminuir drasticamente debido a los cambios econémicos del pais.

- Pueden surgir nuevos competidores tras la creacion de la empresa, hay pocas barreras
de entrada.

- Cambio constante de las tendencias y necesidades de los clientes en el sector de la moda.
- Cambio en los comportamientos de los clientes.

- La imitacién de los productos de nuestros disefiadores por parte de otros.

- Cambios en la legislacién del comercio electronico.

- Problemas de ciberseguridad.

5. Plan de marketing

Cadaqués ofrece un servicio innovador, pionero en Espafia. En consecuencia, nuestro
servicio se encuentra en la fase inicial de su ciclo de vida: la fase de introduccion. En esta
fase, es fundamental centrarse en comunicar y promocionar la funcionalidad y las

ventajas de este nuevo servicio.

Ademas, Cadaqués debe ser capaz de atraer no sélo a particulares, sino también a marcas
y disefiadores de lujo que estén dispuestos a colaborar en el negocio a cambio de la
visibilidad de la marca y la responsabilidad social corporativa, sin olvidar la
remuneracion por cada bolso ofrecido. Para ello, debe ofrecer una propuesta de valor

atractiva que demuestre que es una solucién en la que todos ganan.
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5.1. Marketing mix

5.1.1. Producto

El servicio que ofrece Cadaqués tiene dos componentes:

El alquiler, que como se explica en la introduccion de la idea, Cadaqués ofrece un servicio
de alquiler de bolsos de lujo a través de un modelo de alquiler online. Ofrecemos acceso
a los bolsos més codiciados del mundo a una fraccidn del precio en nuestra coleccion de
préstamo. El cliente podra elegir cualquiera de nuestros bolsos en préstamo desde la
plataforma por un periodo minimo de 4 dias hasta un periodo maximo de un mes. Una
vez recibido, el cliente podré hacer uso ilimitado del mismo durante el periodo de tiempo
establecido y el dia de la devolucion el cliente tendra que devolver el articulo por correo,

utilizando la etiqueta prepagada.

Mercado de lujo de segunda mano: Compra-venta

Cadaqués también ofrece la posibilidad de adquirir cualquiera de los bolsos més icénicos
de la web o vintage que se encuentran en la coleccidén de compras. Ademas, si un cliente
esta interesado en vender su bolso, ofrecemos una posibilidad facil y rapida de vender
accesorios de lujo de segunda mano.

Marcas:

Alexander McQueen, Alexander Wang, Anya Hindmarch, Balenciaga, Bottega Veneta,
Burberry, Cartier, Celine, Chanel, Chloe,Dior, Fendi, Givenchy, Goyard, Gucci, Hermes,
Jacquemus, Jimmy Choo, Loewe,Louis Vuitton, Marc Jacobs, Miu Miu, Moschino,
Mulberry, Prada, Saint Laurent, Salvatore Ferragamo, Stella McCartney, Tod's, Tory

Burch, Valentino, VVersace, Victoria Beckham.

La propuesta de valor de Cadaqués no esta en el servicio en si, sino en la experiencia de
compra del cliente. Cadaqués pretende ofrecer una experiencia superior que estimule y
sorprenda al cliente cada vez que utilice nuestros servicios. El éxito de la plataforma

vendra de la creacion de una experiencia integral que convenza al cliente para seguir

33



comprando y alquilando bolsos. Cadaqués se apoyara en varios pilares para generar esta

experiencia inolvidable:

- Personalizacion

Es fundamental para la satisfaccion del cliente que cuando entre en la web encuentre
piezas que se adapten a sus gustos o que le animen a innovar y probar nuevos estilos.
Deben sentir y saber que cada vez que entran, van a descubrir algo nuevo, un disefiador,
un modelo, una coleccion y de la misma manera deben sentir que pueden encontrar entre
la coleccion de compras también algo que pocos podran tener y por lo tanto es exclusivo

y Unico.

- Packaging

El cuidado del empaquetado es también una de nuestras actividades clave en la
experiencia del cliente. Las cajas en las que Cadaqués enviara los bolsos serviran para
protegerlos durante el envio y cumpliran una funcion estética que contribuya a la
experiencia del cliente.

Los disefios contaran con el color y el logotipo corporativos, lo que dard lugar a un
embalaje "iconico” que identificara nuestros envios. Ademas, el embalaje tendra otras
funciones adicionales: dar visibilidad a los disefiadores de bolsos y reforzar la
personalizacion del envio.

Por un lado, para dar visibilidad a los disefiadores, se incluiran varios elementos dentro
de la caja. En primer lugar, cada bolso ird envuelto en una bolsa de tela de Cadaqués con
nuestro nombre y/o logotipo. Ademas, en el caso de un nuevo disefiador, cada envio
incluird un codigo QR donde el cliente podra acceder a la presentacion del disefiador, al
bolso que ha alquilado, asi como a sus colecciones y a la promocién de su propia tienda.
Por otro lado, para reforzar la sensacion del cliente de recibir un pedido especialmente
disefiado para él, se incluira una pequefa tarjeta de felicitacién con su nombre o con un
mensaje o cita personalizada para él. El objetivo es que los bolsos se presenten con un
elemento puramente estético que agrade al cliente y le recuerde el grado de detalle con el
que se ha disefiado su pedido.

Por altimo, dentro de cada caja que acompafie al bolso ira el correspondiente certificado
de autenticidad. Este elemento sera uno de los mas importantes y nos ayudara a generar

la confianza necesaria para que el cliente siga utilizando nuestros servicios.
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- Calidad del servicio

Ofrecer un servicio de calidad es esencial para reducir la tasa de abandono, especialmente
cuando nuestro producto es un producto de lujo y esta inevitablemente asociado a niveles
de calidad que deben estar a la altura de la calidad de nuestro servicio.

Aunque somos una plataforma, prestamos un servicio con un componente fisico, y nuestra
capacidad depende del nimero de piezas que tengamos disponibles para enviar y del
personal disponible para gestionar la preparacion y el envio de los paquetes. Ante el
crecimiento de la demanda, Cadaqués tendré que aumentar su capacidad tanto en términos
de abastecimiento como de recursos.

Sin embargo, es posible que se produzcan pequefios desajustes debido al répido
crecimiento de la demanda, lo que podria suponer una amenaza para nuestros elevados
estandares de calidad. Por ello, estableceremos un sistema de lista de espera que nos
permita controlar la demanda y garantizar la calidad de nuestro servicio
independientemente del nimero de clientes. Ademas, tendremos la capacidad de analizar
los gustos de nuestros clientes y poder acotar y orientar la adquisicion de nuevos

suministros.

- Servicio de atencion al cliente

El servicio de atencién al cliente de Cadaqués también serd un elemento indispensable
para ofrecer una experiencia superior a nuestros clientes. Cadaqués buscara ser una
empresa cercana y de facil contacto e intentara resolver de forma individualizada
cualquier problema o duda que pueda surgir.

Para garantizar un servicio de atencion al cliente de calidad, distinguiremos entre las
preguntas de los antiguos clientes y las de los posibles clientes nuevos.

Para clientes nuevos, dispondremos de una amplia seccion de FAQ (Preguntas
Frecuentes) que tratara de cubrir todas aquellas preguntas sobre nuestro servicio y
posibles complicaciones. Para resolver las dudas de nuestros clientes ‘“antiguos”,
dispondremos de un formulario de contacto al que intentaremos responder en un plazo
inferior a 48 horas de forma totalmente personalizada, ademaés de la atencion telefonica.
Ademas de la seccion de preguntas frecuentes, la atencion telefonica y el formulario de
contacto para clientes, Cadaqués tendra una presencia activa en las redes sociales, donde
respondera a los comentarios y mensajes con frecuencia. Asi, contribuira a su imagen de

empresa joven y cercana que presta especial atencion a los detalles.
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5.1.2. Distribucién

Cadaqués entrara en la cadena de valor del alquiler y la compraventa de accesorios de
lujo y se posicionara como agente intermediario entre los vendedores de bolsos de lujo
nuevos o de segunda mano (marcas de lujo, nuevos disefiadores, vendedores individuales)
y el consumidor final. La oferta de Cadaqués tiene un componente intangible (el servicio
y la experiencia de compra) y otro tangible (el bolso de lujo que recibe el cliente). Por lo
tanto, diferenciaremos los canales de venta de servicios de los canales de distribucion de

bolsos.

- Oferta de servicios: Canal directo

Nuestro servicio se ofrecera exclusivamente a través de nuestra pagina web. Por tanto,
Cadaqués utilizara un canal directo y no recurrira a ningun intermediario. Al ser un
negocio online, nuestra oferta no se ve afectada por las limitaciones tradicionales de las
tiendas fisicas, y no tenemos que plantearnos la eleccion de una estrategia de distribucion
intensiva, selectiva o exclusiva. Nuestra pagina web sera accesible a todo el mundo,

independientemente de su ubicacion geografica.

- Distribucion de bolsos: Canal indirecto

Una vez que el cliente se haya suscrito y reservado o comprado su bolso, recibira su caja
Cadaqués con el bolso. Para entregar todos los pedidos a nuestros clientes, Cadaqués
contara con un intermediario que se encargara de ejecutar la logistica de envio.

Lo mismo se haré para la devolucion de los bolsos o el envio del bolso por parte del
cliente para su reventa. Nos apoyaremos en los mismos intermediarios para recoger el
paquete del consumidor final y llevarlo a Cadaqués.

Cadaqués se limitara al envio de piezas dentro de las fronteras de cada pais en el que
opera. Para ello, contara con un almacén base desde el que se enviaran los bolsos a los
clientes del pais.

Al ser una empresa nueva, el volumen de envios de Cadaqués no va a ser muy grande. En
consecuencia, Cadaques ha encontrado una opcidn que se ajusta perfectamente. Esta
opcidn es una plataforma llamada Packlink Pro. Ofrece diferentes empresas de reparto en
funcion de las caracteristicas de su envio.

Packlink Pro le dara un soporte completo sin coste alguno. Ademas, estara conectada
directamente con la tienda, nos permitira gestionar todo desde un mismo lugar e importar

automaticamente los envios.
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Ademas, existe otra opcion posible para las entregas en Madrid. Entregamos
personalmente los bolsos, acordamos un lugar, el que elija el cliente, se lo llevamos y lo
recogemos en la fecha establecida de la misma manera. Una vez aprobado el pedido, la
entrega podria realizarse en el mismo dia para la ciudad de Madrid. Al igual que en los
envios con empresa de mensajeria, a partir de un segundo intento de entrega fallido, se le

cobraré al cliente los gastos de envio.

5.1.3. Precio

Es importante esta cuestion, ya que sera un elemento decisivo en la contratacion del
servicio o en la compra o venta del bolso. En cuanto al alquiler, al no existir por el
momento competidores fuertes, sera mas facil fijar los precios segun los criterios que
Cadaqués considere mas correctos. En cuanto a la compraventa, los precios tendran que
ser competitivos para poder competir con nuestros rivales.

Aunque buscamos precios competitivos, nuestra estrategia sera la diferenciacion. La
excelencia y la calidad serdn claves y asi podremos justificar nuestros precios.
Inicialmente podremos hacerlo ya que no tenemos competidores y una vez que estos
surjan, tendremos que reevaluar y tomar decisiones para posicionarnos frente a los
competidores.

Precios respaldados por nuestro servicio de calidad, lujo y atencion al cliente, ademas de

nuestros bolsos, el elemento principal.

Por otro lado, es necesario indicar que los precios pueden diferir ain siendo el mismo
modelo de bolso ya que cada bolso tendrd un estado/condicién diferente. Esto ocurrira
sobre todo en la venta y no tanto en el alquiler, aunque podria ser posible si el articulo
que se alquila es vintage.

Para poder hacer una estimacion econémica Cadaqués ha establecido tres categorias de
productos con precios medios. De esta manera podremos estimar los costes, los precios y

los beneficios.

37



Bolso 1: (precio de venta al publico hasta 1.000 euros) El alquiler de este tipo de bolsos
partira de 50 euros hasta 100 euros en la primera semana, e ira aumentando dependiendo

del periodo de tiempo alquilado.

1 semana €80

2 semanas €135
3 semanas €190
4 semanas € 240

Bolso 2: (hasta 2.000 euros, precio de venta al publico) El alquiler de esta linea parte de
100 a 140 euros en la primera semana, e ird aumentando, dependiendo del periodo de

tiempo alquilado.

1 semana €120
2 semanas €220
3 semanas €300
4 semanas € 360

Bolso 3: (més de 2.000 euros, precio de venta al publico) Esta linea de bolsos tendra un
precio a partir de 150 euros en la primera semana, e ira aumentando, dependiendo del
periodo de tiempo alquilado. Encontraremos bolsos de uso diario con un precio de venta

al publico més elevado o piezas mas especiales, dificiles de encontrar o que son Unicas.

1 semana €150
2 semanas €270
3 semanas € 360
4 semanas € 450

Como se puede ver Cadaqués jugara con los precios segun el numero de semanas que se

alquile un bolso. Sera méas barato alquilar un bolso durante 1 mes que 4 semanas por
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separado. Estas estrategias de precios pueden cambiar en funcion de la aceptacion de la
marca en el mercado, asi como de los costes y margenes que obtengan.

Como parte de los bolsos seran consignados por nuestros clientes, por lo tanto, Cadaqueés
por el servicio que presta se quedara con el 35% del precio del alquiler y el 65% restante
sera enviado al cliente que consigno el bolso. La forma de recibir el dinero sera la que
prefiera el cliente:

- Transferencia a la cuenta bancaria

- Cheque para gastar en la marca y por el que recibiran un crédito extra

5.1.4. Promocion

Teniendo en cuenta la fase del ciclo de vida en la que se encuentra el servicio de Cadaqués
y el publico al que se dirigird en esta primera etapa (innovadores), el objetivo de la
estrategia de comunicacion de Cadaqués sera crear demanda para su servicio, ya que
actualmente es un servicio desconocido. La creacién de demanda se compondra de dos

objetivos fundamentales.

- Hacer comprender al publico objetivo el funcionamiento y las ventajas que ofrece el

servicio de alquiler y compraventa de segunda mano.

- Dar visibilidad a la marca y al servicio: Dar a conocer la marca.

Para su primera campafia de comunicacion, Cadaqués se apoyarad en una estrategia de
marketing digital para dar a conocer la marca y el servicio. Esto significa que nuestra
campafia de promocidn inicial se desarrollara a través de las redes sociales. Las razones

para optar por una camparia de marketing digital son:

- Limitacion del presupuesto disponible.

- Importancia del componente online en el servicio ofrecido por Cadaqués (ecommerce).
- El pablico objetivo de la campafia esta familiarizado con el uso de las nuevas tecnologias
y las redes sociales.

- Precision en la segmentacion de los usuarios de las plataformas digitales gracias a la
gran cantidad de informacion recogida. Este enfoque permitird un uso Optimo del

presupuesto al llegar exclusivamente al pablico objetivo de la campafia.
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En el futuro, cuando el presupuesto y el objetivo de la campafia sean mayores, Cadaqués

se planteara combinar el marketing digital con el marketing tradicional.

Dentro de esta propuesta de marketing, se deberan desarrollar los siguientes contenidos:

I. Pagina web

La pagina web de Cadaqués serd un elemento fundamental que determinard si el usuario
finalmente decide alquilar, comprar o vender un bolso o no. Su objetivo no es sélo dar
visibilidad al servicio, sino también explicar su funcionamiento y beneficios para
convencer al usuario. Para ello, la web debe incluir una serie de secciones claras, concisas

y, sobre todo, atractivas.

- Explicacioén clara y visual del funcionamiento del servicio, haciendo hincapié en la
calidad de la experiencia del servicio.

- Catalogo de bolsos y disefiadores disponibles. Servira para que el cliente se haga una
idea del estado de las piezas que recibiria y asi alinear sus expectativas con la realidad.

- Nuevos disefiadores. Se acercaran los nuevos disefiadores a los clientes, para que los
conozcan y se animen a probarlos. Sera un elemento muy importante que queremos que

aporte valor a nuestra marca.

En general, la funcion del sitio web seria reducir la incertidumbre asociada a un servicio
tan nuevo y recopilar informacion sobre los usuarios para adaptar los esfuerzos de

marketing y conseguir que se suscriban.

ii. Redes sociales
Cadaqués se creard perfiles en las principales redes sociales en las que pasan sus
potenciales suscriptores. Estas redes seran, inicialmente, Instagram, Facebook, Twitter y

Tiktok. Gracias a su presencia en las redes sociales, Cadaqués podré:
- Transmitir confianza a los usuarios. Hoy en dia, si una marca no tiene un perfil en las

redes sociales, los usuarios pueden desconfiar de su autenticidad.

- Interactuar con sus clientes y transmitir una imagen moderna, joven y cercana.
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- Dar visibilidad al catalogo, a los disefiadores con los que colabora y, potencialmente, a
la pagina web, ya que el enlace se incluira en la biografia del perfil.
- Dar visibilidad a los nuevos productos introducidos en el servicio
- Realizar acciones de marketing frecuentes en las redes sociales para aumentar el nimero
de seguidores (mayor visibilidad de la marca) y/o aumentar las ventas. Algunas de estas
acciones pueden ser sorteos, concursos, promocion de codigos de descuento y ofertas

exclusivas, etc.

iii. Influenciadores

Cadaques utilizara inicialmente "influencers" de Instagram para dar a conocer el servicio.
Los influencers son personas con grandes seguidores en las redes sociales y, como su
nombre indica, con una gran capacidad de influencia. En los Gltimos afios, los influencers
se han convertido en una de las herramientas mas potentes del marketing digital ya que,
en muchas ocasiones, son capaces de anunciar productos y servicios en sus posts diarios
sin que sus seguidores lo perciban como publicidad intrusiva, sino como una

recomendacion de una persona por la que sienten admiracion.

Recientemente, ha surgido el concepto de "microinfluencers”. Estos influencers son
personas que, aunque tienen un ndmero mucho menor de seguidores que los
macroinfluencers, tienen una audiencia lo suficientemente grande y comprometida como

para generar impacto, es decir, tienen un alto engagement.

Cadaqués se apoyara en microinfluencers para promocionar su servicio. De este modo,
podra repartir su presupuesto entre varios con comunidades de seguidores
suficientemente grandes y con mayor probabilidad de convertir en compra que los

grandes influencers.

Para garantizar el éxito de una campafa a través de influencers organicos, es necesario
un perfecto alineamiento entre la marcay la personalidad, imagen o gustos del influencer.
Ejemplos de influencers que encajarian con Cadaqués (alrededor de 100k seguidores o

menos):

@camilacisnerosg 29.6k
@galamoix 71.4k
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@blancacaffa 55.5k
@gemmpinto 44.3k
@alenavbas 50.2k
@begimeno 60.8k
@juuliapuig 33.1k
@marianadiezmoliner 55.3k
@miregarde 25.7 k

5.2. Identidad visual corporativa

5.2.1. Naming

El nombre elegido para la empresa es Cadaqués por las siguientes razones:

Cadaqués es un municipio de la provincia de Gerona. Personalmente me lleva a un
lugar de paz, tranquilidad e inspiracion, seguramente sea porque lo asocio a vacaciones
y momentos de desconexion. Se trata de un pueblo caracteristico por sus calles y casas
blancas que desprenden luz y lujo. Esta empresa busca presentar una imagen moderna,
joven y al mismo tiempo lujosa, centrada en la experiencia del cliente es por ello por

lo que considero que Cadaqués encaja con la esencia de esta empresa.

5.2.2. Logotipo

Figura 3: Logotipo Cadaqués

LU CADAQUES

LUXURY BAGS [ UXURY BAGS

Fuente: Elaboracion propia
El disefio refleja elegancia, es simple y minimalista. El color asociado al logotipo seré el

blanco y el azul. Este Gltimo es un color muy representativo y se utilizara como color

corporativo.
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Ha sido creada Unicamente una paleta de colores compuesta por los colores del logotipo:
Azul, un color suave que refleja el mar de la localidad de Cadaqués y por otro lado el

blanco representando el color principal del pueblo, el cual refleja belleza y elegancia.
El cédigo hexadecimal del azul es #5271FF y del color blanco es #FFFFFF.

Por otro lado, se ha presentado una alternativa del logotipo en negativo.

Figura 4: Logotipo negativo

CADAQUES.

LUXURY BAGS

Fuente: Elaboracion propia

6. Analisis financiero

A continuacion, se detallan las previsiones de recursos y costes necesarios para el
funcionamiento de Cadaqués durante sus primeros 5 afios de vida. Los resultados del

conjunto de supuestos descritos en esta seccion se detallaran en el siguiente apartado.

6.1. Recursos necesarios para el funcionamiento de Cadaqués

I. Bolsos

Como hemos explicado detalladamente en la seccidon de adquisiciones, Cadaqués se
abastecera de los bolsos que alquilara o vendera a sus clientes, a partir de la consignacion
de sus clientes, o de la compra a las propias marcas de lujo, de acuerdos con nuevos
disefiadores, o de otros mercados de segunda mano.

Queremos que la mayor parte de nuestros bolsos sean consignados para su alquiler, donde
el cliente recibird una comision por ellos, o consignados para su venta. Sin embargo,
pretendemos ofrecer también productos de las ultimas colecciones que probablemente no
sean consignados por los clientes. Ademas, como ya hemos comentado, conseguiremos
bolsos preutilizados de marcas de lujo gracias a nuestras colaboraciones. Por otro lado,
para aumentar el stock acudiremos al mercado de segunda mano en busca de piezas

especiales y aclamadas por nuestros clientes.
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Cabe destacar también que los colaboradores (socios de la empresa) aportaran 32 bolsos
a la marca y que formaran parte del patrimonio de la empresa. Estos bolsos estaran
disponibles para su alquiler. Entre ellos tenemos:

- 16 Stella McCartney

- 3 Louis Vuitton

- 2 Goyard

- 2 Gucci

- 2 Loewe

- 2 Prada

- 2 Chanel

- 1 Dior

- 2 Miu Miu

il Etiquetas RFID

En respuesta a la aparicion de productos falsificados en el mercado, Cadaqués decidio
insertar etiquetas RFID a prueba de manipulaciones en sus bolsos. Estas etiquetas han
desempefiado un papel importante en este ambito y pueden evitar eficazmente la
falsificacion de productos y que los consumidores adquieran productos de calidad
Seguros.

El nimero de identificacion del producto (ID), es decir, el codigo anti-falsificacion, esta
escrito en el chip RFID. El chip se convierte en una etiqueta electrénica, y la etiqueta
electronica se adhiere al producto, convirtiéndolo en una parte integral de los productos.
Cuando se "obliga™ a separar la etiqueta electronica del producto, en este caso el bolso,
se destruye la "integridad" de la mercancia, que se considera "consumida" y, por tanto,

anti-falsificacion.

La identificacion es Unica. Los datos de identificacion de las etiquetas electrénicas RFID
son de sélo lectura y no pueden modificarse. El lector tiene una interfaz fisica que no esta
directamente abierta al usuario final, lo que garantiza su propia seguridad (Chuangxinjia
RFID Company, s.f.).

Para evitar que las etiquetas electronicas sean falsificadas, también se puede escribir en

la seguridad una "clave" de informacion secreta Unica asociada a la identificacion. Por lo
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tanto, el estricto mecanismo de autentificacion por encriptacién puede hacer que la

tecnologia anti-falsificacion sea efectiva durante mucho tiempo.

El precio de cada adhesivo es de 0,60 euros. So6lo sera necesario un adhesivo por bolso y
la duracion de la pegatina es infinita. Las Unicas reposiciones que se haran seran por
intento de retirada del adhesivo que, como ya se ha dicho, desactivara la etiqueta RFID.
Estas etiquetas RFID solo se incorporaran a los articulos de alquiler, los bolsos en venta
no necesitaran etiqueta, sélo una verificacion de autenticidad cuando se reciba en las
oficinas de Cadaqueés.

Por otro lado, se necesitara un lector de etiquetas con un precio de 100 euros que se
utilizara cada vez que el producto salga y entre en el almacen por varias razones:

- Para asegurar y evitar la falsificacion de productos

- Para tener un control adicional de los productos que entran y salen y del tiempo que
estan en alquiler.

En vista del crecimiento de la empresa, se considerara la adquisicion de una impresora

RFID para la creacion de etiquetas en la empresa.

ii. Seguro del bolso
Seguro de franquicia: Nuestros bolsos estaran asegurados hasta un maximo de 1.000
euros con una franquicia de 100 euros para bolsos de hasta 2000 euros de precio de venta
al publico. En caso de robo, el cliente asumira los 100 euros de franquicia mas el resto a
partir de los 1.000 euros y hasta el valor de mercado.
De esta manera Cadaqués asegura que no asumird ningun gasto por robo o dafio. Este
importe se destinara a la reposicion del bolso. Suponemos que el coste del seguro sera

aproximadamente el 10% del precio del alquiler.

En el caso de un bolso con un precio de venta al publico superior a 2.000 euros,
procederemos a contratar un servicio de seguro de franquicia total, esto significa que el
seguro cubrird la totalidad del importe del bolso y el cliente s6lo asumira 250 euros de la
franquicia, en lugar de 100 més el resto a partir de 1.000 euros y hasta el valor de mercado,
como en el caso anterior de la franquicia parcial. En este caso suponemos que el coste

del seguro sera aproximadamente el 20% del precio del alquiler.
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Todos estos elementos estaran bien definidos en nuestra pagina web en las condiciones
de uso para que no surgiera ningun problema. El cliente al crear la cuenta firmara para

aceptar las condiciones de uso.

iv. Marketing
El gasto en marketing sera un elemento clave para dar visibilidad al servicio ofrecido por
Cadaqués y ampliar la base de abonados. Para definir un gasto de marketing progresivo
pero manejable, hemos presupuestado que representard el 10% de los ingresos totales
mensuales.
Ademaés, en el primer mes se invertirdn 1000 euros para promocionar la marca y crear
conciencia de marca. Esta cantidad se destinara principalmente a darnos a conocer en las

redes sociales y a contratar influencers.

V. Packaging
El packaging sera un elemento fundamental y forma parte indirecta de la estrategia de
marketing. El pack completo de packaging incluye los siguientes elementos: La caja
Cadaqués, la cual es reutilizable, acompafiada de la bolsa protectora, una carta
personalizada en agradecimiento por confiar en nuestros servicios, El certificado de
autenticidad, y finalmente, en el caso de un nuevo disefiador, cada envio incluird un

cddigo QR donde el cliente podra acceder a la presentacion del disefiador.

Vi. Sistemas de envio (Packlink Pro)

Después de investigar las tarifas de envio de diferentes distribuidores, llegamos a la
conclusion de que hay opciones muy competitivas en Espafia con tarifas y ofertas
similares.

Al ser un negocio nuevo, nuestro volumen de envios no va a ser muy grande. Y por esta
razon, sera dificil poder reducir las tarifas o tener precios especiales. En consecuencia,
Cadaqués ha encontrado una opcion que encaja perfectamente. Esta opcién es una
plataforma llamada Packlink Pro. Ofrece diferentes empresas de reparto en funcion de las
caracteristicas de su envio.

Packlink Pro le dara un soporte completo sin coste alguno. Ademas, estara conectado
directamente con la tienda, podremos gestionar todo desde un mismo lugar e importar
automaticamente los envios. Los gastos de envio ofrecidos en Packlink son mas que

competitivos, en muchas ocasiones mejores que los ofrecidos desde la web de envios.
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Dependiendo del servicio que queramos, podremos elegir entre varias opciones. Ademas,
Cadaqués ha sido informado de que se daran tarifas especiales, rebajas y cupones cuando

el volumen de envios aumente.

Cadaqués incluira la entrega en su tarifa de bolsos. Tras un segundo intento fallido de

entrega, se cobrara al cliente el desplazamiento o el envio.

Tras un analisis realizado con la ayuda de Packlink el precio méas alto que se pagara por
entregar el bolso en cualquier lugar de Espafa y enviarlo de vuelta al almacén de
Cadaqués es de 10,40€ con las caracteristicas de nuestro producto (tamafio y peso).

Aunque los precios pueden variar a partir de 7€ aproximadamente.

Ademas, existe otra opcion posible para las entregas en Madrid. Cadaqués entrega
personalmente los bolsos, acordamos un lugar, el que elija el cliente, se lo llevamos y lo
recogemos en la fecha establecida de la misma manera. Una vez aprobado el pedido, la
entrega podria realizarse en el mismo dia para la ciudad de Madrid. Al igual que en los
envios con empresa de reparto, tras un segundo intento de entrega fallido, se cobraré el

desplazamiento.

Vii. Personal

Inicialmente se ha decidido que los Unicos recursos con los que se contara son los dos
socios que se encargaran de todo el funcionamiento de la plataforma. Ademas, cuando
sea necesario, se externalizaran los servicios juridicos, contables y tecnoldgicos
necesarios, asi como un autentificador de los bolsos de lujo. Este Gltimo se externalizara
durante los dos primeros afios, después se hara internamente gracias a la inversion que
Cadaqués realizara en formacién y desarrollo, para estar al dia y garantizar la calidad.

Los salarios de estos dos socios seran de 0€ inicialmente y en funcion del rendimiento y
crecimiento se creard una politica de retribucién. Del beneficio neto restante, el 60% sera
inicialmente reparto de dividendos para los socios y el 40% se mantendra reinvirtiendo

en el negocio.

viii.  Web
Cadaqués no realizara grandes inversiones en plataformas hasta que valide su modelo de

funcionamiento y la existencia de una demanda lo suficientemente grande como para
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escalar el negocio. Por ello, inicialmente desarrollarad su negocio a través de una web
creada virtualmente con WooCommerce que tiene una estructura completa y asequible,
14€/mes.

iX. Oficina y almacén
Como muchas otras empresas, Cadaqués comenzara su actividad en el domicilio de sus
fundadores. Se ha considerado que cuando el volumen de bolsos crezca hasta unos 300
bolsos en adelante, Cadaqués necesitard un espacio propio para desarrollar su actividad y
almacenar los pedidos. El espacio para este fin sera alquilado, y se estima que el alquiler

ascendera a 800 euros al mes.

X. Otros suministros (5% para gastos imprevistos y extraordinarios)
Ademas de los presupuestos anteriores, Cadaqués debe considerar otros gastos y hacer
provisiones para cada uno de ellos. Estas provisiones son las siguientes:

- Gastos extraordinarios: Para la elaboracion de sus presupuestos, Cadaqués contempla
una provision mensual del 5% de los ingresos para cubrir gastos imprevistos derivados

de la inexperiencia y propios del periodo de aprendizaje de cualquier empresa.

6.2. Plan financiero

Para poner en marcha el negocio, los socios tendran que realizar una inversion inicial. Al
tratarse de una tienda online que actla principalmente como intermediaria, y que alquila,
consigna y vende productos de terceros, la inversion inicial no sera muy elevada. Sin
embargo, como se ha explicado anteriormente, se propone que, con el tiempo, a medida
que la marca crezca y el nimero de clientes aumente, y con ello la facturacion y el
beneficio, Cadaqués comprara bolsos para ampliar su oferta.

Asimismo, hay que tener en cuenta que los socios aportaran 32 bolsos a la marca y que
formaran parte del patrimonio de la empresa. Por tanto, la inversion inicial a desembolsar
sera de 10.000 euros (en efectivo) mas los 32 bolsos que calculamos que tienen un valor

medio de mercado actual de 1.500 euros*32 lo que da como resultado 48.000 euros.
Dicho esto, la inversion inicial se destinara en primer lugar a cubrir todos aquellos costes

que afectan directamente a la venta o al generador de beneficios del negocio, es decir,

cuando un cliente alquila o compra un bolso a través de la plataforma online, los costes
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directamente relacionados son el disefio web de la plataforma, el e-marketing a través de
medios sociales como Instagram, y el uso de influencers o medios de comunicacién de
pago. A ello se suma el coste del seguro anual de los bolsos y los gastos de envio
asociados a la entrega y devolucion de los productos adquiridos, asi como el embalaje de

los mismos.

La aportacion en metélico no se utilizara en su totalidad para la puesta en marcha de la
empresa y se guardara para futuras compras de bolsos, mejoras de los elementos
generadores de beneficios o futuros imprevistos.

La imagen del Balance en el momento de la creacion sera entonces la siguiente:

Figura 5: Balance Cadaqués afio 0

Afio 0

Efectivo 10.000 €
Inventario 48.000
Activo Corriente 58.000 €
Total Activos 58.000 €
Total Pasivos -

Patrimonio 58.000 €
Total Patrimonio 58.000 €
Total Pasivos + Patrimonio 58.000 €

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, inicialmente no habra deuda, ya que la inversidn para poner en
marcha el negocio no la requiere.

Una vez que tenemos todos los costes cuantificados, hemos realizado un desglose de los
precios por semana del alquiler y de los bolsos a la venta con los beneficios tanto para el
cliente consignatario como para Cadaqués, asi como el porcentaje que se espera alquilar

de cada tipo de bolso.

Figura 6: Desglose precios alquiler y venta de bolsos

Precio medio alquiler por semana

%alq precio cliente Comision CQ benef Cliente

beneficio bruto

Bolso 1 0,2 80 35% 52 28
Bolso 2 04 120 35% 78 42
Bolso 3 04 150 35% 97.5 52,5
Vender Bolso 1 0,4 450 35% 2925 157.,5
Vender Bolso 2 04 750 35% 487.,5 262,5
Vender Bolso 3 0,2 1000 35% 650 350

Fuente: Elaboracidon propia
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Con toda esta informacion, se procede al analisis de la cuenta de resultados:

Figura 7: Cuenta de resultados Cadaqués 5 afios

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos totales 111.278,55€ 171.971,49€ 267.192,22€ 407.354,14€ 611.145,22 €
COGS 41.671,39€ 68.472,15€ 116.421,07€ 185.152,13€ 277.728,20 €
Comisién cliente (alquilar) 3.898,70€ 11.993,28€  26.984,88€  47.223,54€  70.83531¢€
Comisién cliente (vender) 33.668,89€ 47.178,87€  75.486,19€ 117.003,59€ 175.505,39 €
Packaging 565,00 € 744,00€  1.11600€  1.67400€  2.511,00€
FRID 452,00 € 595,20 € 892,80 €  1.339,20€  2.008,80 €
Envio 2.93800€  7.737,60€ 11.606,40€  17.409,60 €  26.114,40 €
Mantenimiento 148,80 € 223,20 € 334,80 € 502,20 € 753,30 €
Beneficio bruto 69.607,16 € 103.499,34 € 150.771,15€ 222.202,01€ 333.417,02 €
Otras operaciones 18.687,12€ 34.931,30€ 68.501,28€ 91.418,70€ 144.054,75 €
Marketing 4841,76 € 10.349,93€  15.077,12€  22.220,20€ 33.341,70€
Seguro 8.997,00€ 13.838,40€ 20.757,60€ 31.136,40€  46.704,60 €
Otros suministros 3.480,36€  5.17497€  7.53856€ 11.110,10€ 16.670,85 €
Web 168,00 € 168,00 € 168,00 € 168,00 € 168,00 €
Oficina o - € 9.60000€ 10.080,00€  10.584,00€
Salarios s 15€ - € 12.00000€ 12.000,00€  30.000,00 €
Salarios externos 1.200,00€  5.400,00€  3.360,00€  4.70400€  6.585,60€
EBITDA 50.920,04€ 68.568,04 € 82.269,87 € 130.783,31€ 189.362,27 €
Amortizacién 4.800,00€  4.800,00€  4.800,00€  4.800,00€  4.800,00 €
EBIT 46.120,04€ 63.768,04€  77.469,87 € 125.983,31€ 184.562,27 €
Impuesto de sociedades (0,25) ¥ 11530,01€ 7 15942,01€ 7 19367,47€ 7 31.49583€ 7 46.140,57 €
Beneficio neto 34.590,03€ 47.826,03€ 58.102,40€ 94.487,48€ 138.421,70 €

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, el negocio tendra un alto margen de beneficio bruto. Estas cifras
dan como resultado un margen bruto medio del 47,95%. EIl beneficio neto previsto para
los proximos cinco afios serd de 34.490 euros, 47.826 euros, 58.102 euros, 94.487 euros
y 138.421 euros respectivamente. Esto representa unos margenes de crecimiento de
alrededor del 40%, lo que es significativamente superior. Estos margenes resultan muy
positivos y atractivos para la empresa, lo que esta en consonancia con las expectativas de

una empresa emergente en linea.
Con el crecimiento y desarrollo sostenible que se espera, la empresa obtendra una ventaja

competitiva en Espafia. El seguimiento y la evaluacién de la dinamica econdémicay de los

clientes sera vital para determinar las mejores estrategias para mejorar la rentabilidad.
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7. Conclusiones

Cadaqués es una empresa con una buena proyeccion de crecimiento organico a corto
plazo. Ademas, presenta una solucion atractiva tanto para el consumidor individual como

para las empresas de lujo que buscan opciones mas sostenibles.

La empresa podra obtener no sélo una ventaja competitiva sobre sus rivales al ser pionera
en Espafa, sino también gracias a la singularidad del servicio y al uso del marketing
online. Los millennials y la generacion Z contribuirdn en gran medida al crecimiento y
desarrollo de la empresa debido al alto crecimiento del consumo que se espera (segun los
diferentes estudios analizados). Las estrategias agresivas de marketing online ayudaran a
la empresa a aumentar el tamafio del mercado y le permitiran disfrutar de un crecimiento
sostenible. Aunque se espera que la empresa siga siendo rentable en el futuro, es
imprescindible que la direccion mejore el seguimiento y la evaluacién, especialmente de

la situacion econdémica en Espafia.

Asi, Cadagués cuenta con muchos factores a su favor derivados de la viabilidad financiera
y operativa de la propia idea, su ventaja competitiva en Espafay el favorable entorno del
sector. Aungue como pioneros en este ambito en Espafia habra riesgos, también existe la

oportunidad de hacerse con una gran parte del mercado inicial.

El presente estudio ha corroborado la validez de la propuesta de proyecto de Cadaqués.
Demuestra que es una idea de negocio viable, que puede introducirse en el mercado y que
es el momento ideal para hacerlo. La sostenibilidad es un elemento que jugaréd un papel
clave en el desarrollo de nuestro negocio, a pesar de ser una tendencia que ya existia,
Covid-19 ha sido un catalizador para una mayor concienciacion para reducir los efectos
negativos de lamoda en el medio ambiente y los consumidores han demostrado que tienen
mas iniciativas sostenibles para el futuro, asi como un cambio hacia las experiencias.
Ante estos cambios de los consumidores, las empresas deben transformar sus estructuras
empresariales actuales para aprovechar las tendencias que se estan produciendo.
Aumentar la personalizacion del consumidor en las plataformas de comercio electrdnico,
tener plataformas online faciles de usar y preparadas para una conversion éptima, asi

como ofrecer un servicio personalizado donde el cliente se sienta en el centro y pueda
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seguir interactuando como antes en las tiendas fisicas. Sin perder y asegurando la

transparencia y calidad de toda la cadena de valor.
Desde Cadaqués nos esforzaremos por maximizar nuestros puntos fuertes actuales y las

oportunidades identificadas para hacer de la empresa una marca fuerte y reconocida que

ademas tenga un impacto positivo en la sociedad.
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