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RESUMEN

En el auge del e-commerce y de la compra de regalos on-line, seguimos encontrando el
mismo problema. ;Qué regalo? Fenomeno que se traduce en la moda del regifting, pues
seguimos recibiendo regalos a los que no encontramos utilidad, poco originales, que no
vamos a usar y que se acaban vendiendo por menor valor del que fueron comprados. En

Giftide hemos decidido atacar este pain.

Giftide es una solucion innovadora para la organizacion de regalos principalmente en
grupo, dado su publico objetivo, sin embargo, también individuales, pues se adapta a las
preferencias y gustos personales del receptor a través de tecnologia, inteligencia artificial
y unos filtros dispuestos con el fin de ofrecer el mejor servicio de recomendacion de

regalos.

Los filtros atenderdn a las caracteristicas escogidas por el cliente. En funcion del
presupuesto, gustos, edad y sexo entre otros, se ofrecerd un catdlogo de regalos, para
encontrar siempre el regalo ideal para esa persona especial. Ahorrando tiempo y estrés,

con una propuesta de valor que radica en el eficiencia y simplicidad.

Somos la solucidn ideal dada nuestra comodidad y servicio centrado en el cliente, con el
fin de mejorar la experiencia de usuario, se podran repartir los gastos del regalo entre
aquellos que participan del mismo. El publico objetivo son jovenes de entre 18 y 27 afios
que se encuentran este pain cuando organizan la compra de regalos, la startup combina
un modelo de dropshipping y stock, ofreciendo su servicio a través de web app y

aplicacion movil.

En este trabajo de fin de grado, se desarrollara el plan de negocio y andlisis estratégico de

la startup Giftide.

Palabras clave: recomendador, regalos, Giftide, web app, aplicacion moévil, analisis

estratégico, Business Model Canvas, startup, modelo de negocio.



ABSTRACT

In the rise of e-commerce and the purchase of gifts online, we continue to encounter the
same problem. What gift? Phenomenon that translates into the fashion of regifting, as we
continue to receive gifts that we do not find useful, unoriginal and that we will not use,
ending up by being sold for less than they were purchased for. In Giftide we have decided
to attack this pain.

Giftide is an innovative solution for the organization of gifts mainly in groups, given its
target audience, however, also individual, as it adapts to the preferences and personal
tastes of the recipient through technology, artificial intelligence and filters arranged in

order to offer the best gift recommendation service.

The filters will attend to the characteristics chosen by the client. Depending on the budget,
tastes, age and gender among others, a catalog of gifts will be offered, to always find the
ideal gift for that special person. Saving time and stress, with a value proposition that lies

in efficiency and simplicity.

We are the ideal solution given our convenience and customer-centric service, in order to
enhance the user experience, the cost of the gift can be shared among those who
participate in the gift. The target audience are young people between 18 and 27 years old
who encounter this pain when organizing the purchase of gifts, the startup combines a
dropshipping model and stock, offering its service through web app and mobile

application.

In this undergraduate thesis, the business plan and strategic analysis of the startup Giftide

will be developed.

Keywords: gift recommender, gifts, Giftide, web app, mobile application, strategic

analysis, Business Model Canvas, startup, business model.
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1. Introduccién

En este trabajo se aborda el modelo de negocio y el andlisis estratégico de la startup
Giftide, la cual se dedica a simplificar el proceso de compra, envio de regalos y reparto
de gastos, mediante el uso de la tecnologia. La idea de negocio surge tras malas
experiencias y problemas que nos encontrabamos al organizar regalos en grupo, esto nos
impuls6 a mejorar la experiencia de los usuarios en la busqueda, seleccion y envio de

regalos de manera rapida y efectiva, sin comprometer la calidad de los mismos.

El equipo de Giftide esta conformado por emprendedores entusiastas y comprometidos
que buscan innovar en el mercado de los regalos y satisfacer las necesidades de sus
clientes de manera eficiente y personalizada. La empresa se enfoca en ofrecer una
experiencia de usuario excepcional a través de su plataforma on-/ine y aplicacion moévil,
con el objetivo de mejorar la eficiencia y la satisfaccion del cliente en cada paso del

proceso de compra de regalos.

1.1. Interés de la cuestion

La compra de regalos on-line ha experimentado un gran crecimiento en los ultimos afios
debido al aumento de la demanda por parte de los consumidores que buscan sorprender a
sus seres queridos con regalos perfectos. Sin embargo, para muchos usuarios, el proceso
de compra puede resultar complicado y estresante, ya que a menudo no disponen del

tiempo necesario para encontrar el regalo perfecto.

Por esta razon, Giftide ha desarrollado una plataforma on-line que simplifica el proceso
de compra y envio de regalos, ofreciendo una amplia variedad de opciones para todos los
gustos y presupuestos. Gracias al uso de la tecnologia, los usuarios pueden personalizar
su regalo y realizar todo el proceso de manera on-line, desde la seleccion del producto
hasta la entrega en el destino final. De esta forma, se elimina el estrés y la incertidumbre
asociados a la compra de regalos, ofreciendo una experiencia de usuario cémoda y
satisfactoria. Giftide ademas se diferencia de sus competidores por su enfoque holistico
en lo que se refiere a servicio de recomendacién de regalos como se expondra en el

capitulo cuatro en las cinco fuerzas de Porter.

Como equipo de emprendedores, estamos comprometidos con la innovacién y la mejora

constante de nuestros servicios. Nuestro objetivo es convertirnos en lideres en el mercado



de los regalos, ofreciendo soluciones innovadoras y de calidad que satisfagan las

necesidades y expectativas de nuestros clientes.

1.2. Objetivos del trabajo

El proposito de este trabajo es crear una startup con caracteristicas definidas y orientacion
online, ya que el acceso al publico objetivo es mayor y los costes se reducen al maximo
para alcanzar el break-even con la mayor brevedad posible. Ademas, la visibilidad, el
alcance y las analiticas disponibles son inmensamente mayores que en un negocio que no

se valga de la tecnologia. Los objetivos especificos de este trabajo son los siguientes:

1. Estudiar el mercado de regalos on-line, asi como la oferta y la demanda de un
servicio que proporcione informacion sobre regalos y recomendaciones.

2. Explicar el modelo de negocio de Giftide.

3. Evaluar la viabilidad econémica del proyecto y analizar diferentes escenarios.

4. Establecer un plan estratégico para alcanzar los objetivos de Giftide.

1.3. Metodologia

El desarrollo de este proyecto y la idea de negocio ha sido posible gracias a la mentoria y
participacion en el concurso de emprendimiento Comillas Emprende. Este programa
ofrece una oportunidad para desarrollar ideas y participar en mentorias que permiten
preparar de manera efectiva el progreso y presentacion de la idea de negocio. Ademas, se
ofrecen sesiones de mentoring con expertos en el mundo de las startups y el
emprendimiento para ofrecer una vision amplia sobre la idea de negocio. También se
observan casos de éxito entre los participantes de ediciones anteriores y se otorgan
diferentes premios econdmicos, contactos y oportunidades de hacer networking, siempre

con la idea de validar y reflexionar sobre una idea de negocio.

En el concurso, se utiliza la plataforma Adventurees como referencia para el desarrollo
de la idea. Dentro de la plataforma, encontramos diferentes herramientas organizadas de
manera estratégica que permiten a los emprendedores abordar todos los puntos

necesarios.



Figura 1: Panel Goldsmith
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En el desarrollo de la startup, se explora el modelo Lean Startup, que consta de tres
elementos: crear, medir y aprender, los cuales forman un circulo que se repite de manera
constante. Crear se refiere a la construccion de un producto minimo viable, medir implica
poner el producto en el mercado para probarlo y, posteriormente, aprender introduciendo
cambios y actualizando el producto, para luego probarlo de nuevo en el mercado. Ries
(2011) expone el método Lean Startup, la herramienta esta disefiada para ayudar a las
empresas a entrar en un ciclo de retroalimentacion, desarrollando sus productos o

servicios para satisfacer las necesidades de sus clientes de la manera mas efectiva.



Figura 2: Modelo Lean Startup
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Ries, 2011

En este trabajo se llevaré a cabo un analisis detallado del sector de los regalos, evaluando
la situacion actual del mercado y las opciones viables, asi como los principales
competidores y las posibilidades y diferencias que ofrece Giftide. Para realizar este
estudio se utilizardn fuentes como Google Scholar y Dialnet, asi como libros
especializados en emprendimiento, como el ya mencionado Lean Startup, y otras

herramientas de emprendimiento.

Para profundizar en el analisis, se utilizaran dos métodos: el cuantitativo y el cualitativo.
El método cuantitativo se llevara a cabo a través de una encuesta online, que permitira
obtener datos sobre el mercado y analizar si el problema en el que se centra Giftide esta
validado. En cuanto al método cualitativo, ademés de contar con la opinion de nuestra
mentora Ana Duro, se realizd una entrevista a Luis Fernandez, un freelance de
emprendimiento que se dedica a ensefiar herramientas y metodologias de emprendimiento
en universidades y empresas. Durante la entrevista se recogio informacion valiosa sobre
el modelo de negocio, los posibles problemas que podrian surgir y las oportunidades que

presenta el mercado.

También se elaborard un plan de negocio utilizando la herramienta Business Model
Canvas, que permitira capturar como la idea de Giftide busca desarrollarse y generar

valor. Esta herramienta visual facilita la comprension de los componentes del modelo de
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negocio, fomenta la creatividad e innovacion, y permite experimentar escenarios de
manera rapida y eficiente. Ademas, el Business Model Canvas también ayuda a identificar

y controlar los posibles riesgos y oportunidades del negocio.

A través de la combinacion de métodos cuantitativos y cualitativos, y la utilizacion de
herramientas como el Business Model Canvas, se espera obtener una vision clara y
detallada del sector de los regalos, y de como Giftide puede posicionarse en el mercado

y generar valor para sus clientes.

Figura 3: Plantilla Business Model Canvas

Key Partners \gﬂ; Key Activities %3 Value Propositions !_"‘”'3 Cuxrumcrm'lurionship.( ) Customer Segments Fr“,
-— )/;.&‘ \ 57
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) Gy
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Fuente: Elaboracion propia a parte de Oterwalder y Pigneur (2010)

Con el propésito de determinar la posicion estratégica de Giftide en el mercado y definir
sus objetivos y plan de ruta, se llevé a cabo un andlisis DAFO para el analisis del entorno

especifico, y las cinco fuerzas de Porter para evaluar el entorno competitivo.

El analisis DAFO es una herramienta de analisis estratégico y diagnoéstico, utilizado para
evaluar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de una empresa, producto
o proyecto. Ayuda a comprender el entorno en el que se desarrolla el negocio e identifica
las posibles ventajas o desventajas competitivas. Entre las ventajas del analisis DAFO se
encuentran la posibilidad de detectar problemas internos y externos que puedan afectar al
negocio, ayudar en la toma de decisiones al identificar las posibles oportunidades o

amenazas que se presentan en el mercado, permitir la identificacion de los recursos
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disponibles y determinar como aprovecharlos para alcanzar los objetivos de la empresa,

ademas de la vision global que brinda sobre la startup Giftide.

El analisis DAFO fue inventado en la década de 1970 por Albert Humphrey, quien
trabajaba en la empresa de consultoria de negocios Stanford Research Institute (citado
por Sarsby, 2016). Analisis que posteriormente fue popularizado en la década de 1980 por

la consultora de negocios McKinsey & Company.

Figura 4: Analisis DAFO
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E NEGATIVO NEGATIVO
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=z
— I I
S
= POSITIVO
=
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o

Fuente: Elaboracion propia a partir de Humphrey, 1970 (citado por Sarsby, 2016)

Por otro lado, las cinco fuerzas de Porter son una herramienta de analisis de negocios que
se utiliza para evaluar la intensidad de la competencia en un mercado determinado. Fue
desarrollada por Michael Porter, profesor de la Escuela de Negocios de Harvard. (Porter,

1979)

Las cinco fuerzas de Porter se emplean para identificar los factores fundamentales que
pueden influir en la rentabilidad y la competitividad de una compaiiia en un mercado
especifico. Estas fuerzas comprenden: la rivalidad entre competidores ya establecidos, la
amenaza de entrada de nuevos competidores, la amenaza de productos sustitutivos, el
poder de negociacion de los proveedores y el poder de negociacion de los clientes. Entre
las ventajas que aporta el andlisis de las cinco fuerzas de Porter, se encuentra la evaluacion
de la posicion competitiva de Giftide, la identificacion de las diferentes oportunidades y

amenazas, asi como de las areas de mejora, evaluacion de la rentabilidad que tiene el
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sector de regalos y recomendadores, ademas de la informacién que aporta para el

desarrollo de estrategias competitivas acordes a la situacion.

Figura 5: Analisis de las cinco fuerzas de Porter
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Fuente: Elaboracion propia a partir de Porter, 1979

A modo de recapitulacion y previo al analisis en profundidad de la startup Giftide, es
pertinente resumir la metodologia, asi como los instrumentos y herramientas que seran

utilizadas a lo largo del estudio.

Figura 6: Metodologia Analisis Giftide
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Fuente: Elaboracion propia
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2. Contextualizacion de la idea de negocio: E-commerce y
mercado de regalos en Espafia

En este capitulo se analizara el auge del e-commerce en Espana, asi como el mercado
espaiol de recomendadores de regalos, en el que se lanzara el producto. Se estudiara el
interés por los regalos en los ultimos afios y los métodos utilizados para su adquisicion,
con el fin de comprender las necesidades y preocupaciones de los potenciales clientes. De

este modo, se podran validar los pains identificados de los consumidores en el mercado.

2.1. E-commerce

En los ultimos afios, el mercado del e-commerce en Espaia ha experimentado un aumento
significativo, seglin el informe emitido por la Comision Nacional de los Mercados y la
Competencia (CNMC). En el segundo trimestre de 2022, el comercio electrénico en
Espana supero6 los 18.190 millones de euros, lo que representa un aumento porcentual del
33% en comparacion con el afio anterior. Los sectores con mayor nimero de transacciones
e ingresos son los relacionados con el motor econdémico de nuestro pais, el turismo, que
representa mas del 10% de la facturacion, seguido del transporte aéreo y la moda, ambos

con mas del 6%.

Figura 7: Evolucion trimestral del volumen de negocio del e-commerce y variacion
interanual
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Figura 8: Sectores con mayor volumen de negocio en porcentaje en el segundo
trimestre de 2022
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Fuente: CNMC, 2023

A la luz de estos datos, se comprende que el e-commerce es la opcion mas viable y
escalable para Giftide. La audiencia a la que se puede llegar es notablemente mayor que
con una tienda fisica, mientras que los costos también disminuyen. Ademas, el e-
commerce ofrece ventajas como la comodidad, la personalizacion, la agilidad y la

competitividad en un mercado cada vez mas duro y exigente, caracteristicas que se

estudiaran en mayor profundidad a lo largo de este trabajo.

Es esencial conocer el mercado y el publico objetivo al que se podria acceder. Para ello,

a continuacion, se mostrara la forma en la que el e-commerce estd segmentado

geograficamente, lo que permitira conocer el porcentaje de publico objetivo.

Figura 9: Volumen de negocio e-commerce geograficamente en el segundo trimestre

de 2022
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15



2.2.Mercado de regalos

El sector de la compra de regalos por via on-line se encuentra en auge frente a la compra
en tiendas fisicas, al igual que el comercio electronico en diferentes sectores. Gran parte
de los regalos se reciben durante la Navidad, y el volumen de negocio del e-commerce en
cuanto a regalos suele concentrarse en el primer y tltimo trimestre del afio, reduciéndose
ligeramente en el segundo y tercer trimestre. Historicamente, el mercado se recupera en
el cuarto trimestre, principalmente debido a las compras navidefias, momento en el que

se registra el mayor volumen de transacciones en el mercado de regalos.

Figura 10: Volumen e-commerce de regalos en Espaiia desde 2014 a 2021
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Fuente: Statista, 2021
Kantar (2019) llevo a cabo un estudio europeo sobre las tendencias de consumo en
Navidad de eBay con el objetivo de analizar los habitos de compra de los consumidores
y clientes en Espana durante las festividades navidenas, asi como el gasto en regalos, que
alcanz6 los 268€ por persona, ligeramente superior al del afio anterior. Es importante
destacar la relevancia de los descuentos que se ofrecen en noviembre, asi como el Black
Friday, momento ideal en el que los espafioles realizan las compras navidefias. No
obstante, es en diciembre cuando la mayoria de los regalos son adquiridos, concretamente

el 37% de los espafioles no compran sus regalos navidefios hasta diciembre.

De acuerdo con las tendencias navideias en eBay en 2019, se estima que los espafioles
compraron una media de 9 regalos para 6 personas, siendo en las familias con nifios donde

se destina mas dinero a regalos, llegando a 11 regalos de media. En concreto, los nifios y
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adolescentes son los que reciben un mayor presupuesto para los regalos, con un promedio

de casi 160€, mientras que las parejas reciben alrededor de 95€ y los padres cerca de 70€.

Cabe destacar que la compra de regalos on-line esta en aumento, en detrimento del
método habitual de compra de regalos, que son las grandes superficies o tiendas fisicas,
ya que es mas sencilla, personalizable y no requiere desplazarse. En 2019, el 34% de los
espafoles comprd mas regalos por internet que en tiendas fisicas, mientras que el 29%
haria una combinacién equitativa entre ambas opciones. Los jovenes lideran en porcentaje
las compras online, con un 42%, mientras que el 47% de los adultos entre 50 y 64 afios
consideran que las compras en tiendas fisicas son la mejor opcion para estas fechas.

(Kantar, 2019)

Segun el informe “Las Navidades de arriba abajo: usos y gastos en los hogares espafnoles”
de OBS, Leodn Ciliotta explica que el 57% de los espafioles compraran por internet sus
regalos navidefios, asegura ademas que la principal fuente de inspiracion para elegir los
regalos serd a través de vias on-line ya sean redes sociales o paginas web, en lugar de

tiendas fisicas. (Leon, 2020)

Como se puede observar, el comercio electronico estd en auge y cada vez mas
espaioles optan por hacer sus compras navidefias on-/ine, lo que les permite ahorrar
tiempo y tener acceso a una mayor personalizacion y opciones. Ademas, evitan el gasto

de gasolina o energia al no tener que desplazarse a las tiendas fisicas.

Tras la pandemia del COVID-19, el temor a una nueva ola y un nuevo confinamiento
limito la intencion de gasto. Sin embargo, en 2022, con la disminucion de este temor,
la intencion de regalar en Navidad aument6 un 12,4%, segun el informe sobre consumo

navidefio de Deloitte.
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Figura 11: Gastos navidefios 2021-2022
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Segun el estudio Deloitte (2022) el 29% de las personas aumentard no solo el nimero de
regalos, también el nimero de personas a las que regalaran en comparacion con el afio
anterior, ya que han experimentado una mejora en su situacion econdmica en el ultimo
ano. Ademas, la categoria de bienestar ha subido en la lista de los regalos mas deseados
por los espafioles, ya que después de la pandemia del COVID-19, los habitos de compra,
comportamiento y elecciones de los consumidores han cambiado ligeramente, en la

direccion del comfort y bienestar y salud.

Figura 12: Regalos mas deseados Figura 13: Regalos mas comprados
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* Comparativa en el ranking respecto al 2021 * Comparativa en el ranking respecto al 2021
* Comparativa en el ranking respecto al 2021
Fuente: Deloitte, 2022 Fuente: Deloitte, 2022

18



Con este analisis y ranking, se observan las diferencias entre los regalos deseados y los
regalos mas comprados. Estos datos son importantes ya que el mercado de regifting en
Espana ha aumentado en los ultimos afios, 1 de cada 10 espafioles han admitido haber
recibido regalos no deseados durante la Navidad, ante esta situacion naci6 el término
regifting. Los regalos que consideran que no van a utilizar o necesitan, son vendidos en
la antigua plataforma de segundamano.es, ahora denominada Vibbo, siendo la ropa el
regalo que mas se revende, segin el 44% de los usuarios de esta plataforma. Los usuarios
consideran el regifting como una manera de ganar dinero en articulos que no utilizarian,
asi como poder comprar otros articulos que si les gustan. Ademads, el 86% de los
encuestados estan a favor de la reventa de sus regalos, en los que se pierde entre un 10%
y un 15% del valor inicial (Confidencial Digital, 2016). Este fendémeno, que se ha
mantenido a lo largo de los afios, podria ser un punto en el que Giftide podria enfocarse,
ya que los regalos son completamente personalizados, asegurandose de que sean ideales

para la persona especial.

Ademas, es importante analizar donde se compran los regalos, si es en los sitios web de
las marcas, en redes sociales, en sitios web retailers o en puros Marketplaces, algo que

Giftide podria considerar en su modelo de negocio.

Figura 14: Compra de regalos por comercio 2021-2022
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Figura 15: Compra de regalos en canales on-line
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Se observa que, debido a las circunstancias a las que Espafia se vio sometida durante la
pandemia, la compra de regalos en tiendas fisicas ha superado a la modalidad online
durante la Navidad. Sin embargo, no se espera que esta tendencia se mantenga en el
tiempo, ya que es una medida adoptada por los ciudadanos que han optado por hacer
compras en persona después del confinamiento. En los préximos afios, y debido a la
personalizacion, facilidad de compra y otros beneficios que ofrece la compra de regalos

on-line, se prevé que la modalidad online se vuelva cada vez mas popular.
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3. Modelo de negocio de Giftide

Giftide es una startup que tiene como objetivo simplificar la compra de regalos en grupo,
para que estos sean personalizados e ideales para cada persona. Para lograr esto, Giftide
ofrece filtros como gustos, presupuesto y aficiones, tras los cuales se mostrara un catalogo
de productos y servicios para regalar. Giftide emplea tecnologia, innovacion e inteligencia
artificial para hacer de la compra de regalos una experiencia agradable, en lugar de un
proceso doloroso o molesto, especialmente para su publico objetivo, que son jovenes de

entre 18 y 27 afios.

Giftide ofrece dos vias para brindar su servicio: una web app para aquellos que utilizan
el servicio por primera vez y tienen reticencia a descargarse una aplicacion en su movil,
y una aplicacién mévil para aquellos clientes que ya hemos conseguido fidelizar y que se
valgan de nuestros servicios recurrentemente. Las ventajas son bidireccionales, tanto para
el usuario, siendo este el principal foco de la startup, como para las empresas cuyos
productos se afiaden en la plataforma. En cuanto a estas empresas, se busca que sean
pequeiias o medianas, lo que aumentara su visibilidad y les permitird obtener mejores
precios que aumenten su margen de ganancia. No obstante, se ofreceran todo tipo de

productos y empresas.

La rentabilidad de Giftide se basa en una mezcla entre dropshipping y stock. El
dropshipping involucra tanto al minorista, que es la persona o entidad que maneja la orden
de envio, como a la entidad proveedora del producto que proporciona el servicio de envio
directo. En definitiva, el dropshipping es una funcion de marketing en la que el
intermediario no posee la propiedad de los bienes y productos que se venden (Scheel,
1990). Giftide actia como intermediario en este caso, y no posee los productos, sino que
los ofrece en su web app y su aplicacion mévil a través de la cual son comprados. De esta
manera, Giftide realiza la transaccion con la empresa proveedora de ese producto, lo que
reduce los gastos de almacén. Sin embargo, también se dispondran de productos en stock,
los cuales seran los mas vendidos en la plataforma. El sfock tiene la finalidad de poder

enviar esos productos con la mayor celeridad posible.

Por otro lado, Giftide ofrece un servicio de pago a través de su web app y su aplicacion
movil. En caso de estar realizando un regalo en grupo, la persona que compra el regalo

podré anadir a los demas individuos que participan, pagando solo su parte y permitiendo
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que el resto pague la suya de manera independiente. De esta forma, se evitan situaciones
que se dan constantemente en estas ocasiones, como el uso de Bizum o la solicitud de

dinero, mejorando la experiencia del consumidor y fidelizando al cliente.

Figura 16: Logo de Giftide

Fuente: Elaboracion propia

3.1. Business Model Canvas

La herramienta Business Model Canvas se utilizara para explorar en detalle el modelo de
negocio de la startup Giftide, estudiando la viabilidad del negocio. El canvas esta dividido
en 9 bloques diferenciados: Segmentacion de los clientes, propuesta de valor, canales,
relacion con los clientes, fuentes de ingreso, actividades clave, recursos clave, socios
clave y estructura de costes. Para el estudio del canvas, se desarrollaran los bloques de la

manera en la que se han dispuesto en este parrafo.

3.1.1. Segmentacion de los clientes

Estamos generando valor para todos los usuarios de la aplicacion y la web app de Giftide,
asi como para los receptores de los regalos, ya que estaran disefiados acorde a sus gustos
y preferencias. Nuestro publico objetivo principal son jovenes nativos digitales o aquellos
que tienen facilidad de uso de internet, asi como personas que posean dispositivos
electronicos, en otras palabras, adultos entre las edades de 18 y 27 afios. Ademas, para
segmentar a nuestros clientes dentro de la plataforma de Giftide, la edad es una variable
fundamental, ya que los usuarios de diferentes edades entre 18 y 27 afios pueden estar
interesados en regalos muy diversos, incluso para nifios, adolescentes, adultos jovenes o

mayores, dado que los destinatarios de los regalos pueden tener una edad distinta al
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publico objetivo al que dirigimos nuestra idea. Por otro lado, el género también es un
factor clave que influye en la eleccion del regalo. La ocasion es otro aspecto destacable,
ya que los clientes pueden estar buscando regalos para Navidad, cumpleafios,
aniversarios, bodas u otras ocasiones, y nuestro catdlogo se ajustara a la intencion de
compra. El presupuesto es otro factor crucial que segmentara a los clientes de manera
muy clara. Por supuesto, los gustos e intereses se reflejaran mediante unos filtros, asi
como la localizacion del cliente, ya que esta puede ser relevante no solo para los regalos,
sino también para el envio. Giftide busca crear una relacion de confianza, cercania y
personalizacion con nuestros clientes, para que puedan disfrutar de una experiencia inica

al encontrar siempre el regalo perfecto para cada ocasion.

3.1.2. Propuesta de valor

Para ofrecer una explicacion precisa de la propuesta de valor, responderemos las
siguientes preguntas: ;Qué valor aporta Giftide a sus clientes? ;Qué problema o pain
resuelve nuestro servicio? ;Qué productos o conjunto de productos se ofrecen a cada
segmento de clientes? ;Qué necesidad satisface Giftide? Ademas, exploraremos las

caracteristicas clave de nuestra propuesta de valor.
(Qué valor aporta Giftide a sus clientes?

En Giftide, brindamos un valioso ahorro de tiempo y esfuerzo a nuestros clientes, ya que
les permitimos elegir entre una amplia variedad de productos personalizados mediante
los filtros disponibles en nuestra aplicacion movil o sitio web. De esta manera,
eliminamos la necesidad de realizar largas y frustrantes busquedas para encontrar el
regalo perfecto, lo que reduce el riesgo de regalar algo no deseado o repetido, una

situacion cada vez mas comun.
(Qué problema resuelve nuestro servicio?

Giftide ofrece una optimizacion de la decision de compra de regalos, tanto para grupos
como para individuos, al proporcionar herramientas y recursos para encontrar el regalo
ideal de manera eficiente y agil. Estas caracteristicas son fundamentales para garantizar
la satisfaccion del cliente y proporcionar una excelente experiencia de usuario, lo que

contribuye a la fidelizacion del cliente hacia Giftide.

(Qué productos o conjunto de productos se ofrecen a cada segmento de clientes?
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La amplia variedad de productos que ofrecemos se determina mediante un analisis de los
gustos del receptor del regalo, incluyendo su género, edad, aficiones y otros filtros.
Nuestro catdlogo se personaliza para cada usuario mediante la inteligencia artificial,
ofreciendo opciones adaptadas a las preferencias de los usuarios, en lugar de un catalogo

predeterminado.
(Qué necesidad satisface Giftide?

Giftide satisface la necesidad de tomar decisiones rapidas y efectivas al ofrecer una
amplia variedad de ofertas personalizadas en un solo sitio, asi como la posibilidad de
compartir los gastos de los regalos. Nuestra propuesta de valor se centra en reducir costos
mediante el ahorro de tiempo y dinero, la accesibilidad y la facilidad de uso de nuestra

aplicacion, lo que la convierte en la opcion mas conveniente para hacer regalos.

Las principales caracteristicas de nuestro servicio incluyen la reducciéon de costos
mediante el ahorro de tiempo y dinero, la accesibilidad y facilidad de uso de nuestra
aplicacion, y la personalizacion de la experiencia del usuario para ofrecer la mejor
experiencia posible. En resumen, Giftide busca proporcionar a sus clientes una relacion
de confianza, cercania y personalizacion que les permita disfrutar de una experiencia

unica y encontrar siempre el regalo perfecto para cada ocasion.

3.1.3. Canales
Los dos canales a través de los cuales Giftide ofrecera su servicio son una web app y una
aplicacion movil muy intuitivas y faciles de usar.

Figura 17: Pantallas Producto Minimo Viable

Fuente: Elaboracion propia
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Sin embargo, los canales a través de los que se va a promocionar es la publicidad on-
line, las redes sociales y el posicionamiento SEM en Google. Todas estas integran el

plan de marketing expuesto a continuacion.
Marketing Mix
Precio:

El precio de nuestro servicio depende del valor del pedido realizado, y tanto la web app
como la aplicacion mévil son de uso gratuito para el cliente. Como ya se ha mencionado,
el precio que cobramos se basa en un porcentaje del precio del regalo adquirido, que se
estima en un 20%, porcentaje indicado por los mentores de Comillas Emprende, con

nuestro modelo de negocio combinado de dropshipping y stock.
Distribucion:

La eleccion del canal de distribucion se ha realizado utilizando los conocimientos
extraidos del Business Model Canvas, asi como de la encuesta cuantitativa llevada a cabo
entre potenciales clientes. Giftide estard presente en las principales tiendas de sistemas
operativos y en Internet, asumiendo el precio de 99€ en la Apple Store y de 29,99€ en
Google Play anualmente, lo que permitira a los clientes utilizar nuestro servicio de manera

sencilla desde sus smartphones.

Para aquellos usuarios nuevos que desconozcan nuestro servicio, y para aquellos que se
muestren reticentes a descargarse una aplicacion, ofreceremos la opcion de utilizar
nuestra web app. Con una interfaz sencilla, intuitiva y atractiva, junto a un servicio
enfocado en la satisfaccion del cliente, esperamos fidelizar a los usuarios e invitarlos a

formar parte de nuestra comunidad en la aplicacion moévil.
Producto:

Giftide es una web app y aplicacion moévil disenada para el publico de entre 18 y 27 afios,
que busca facilitar y hacer mas agradable la experiencia de compra de regalos. Nuestra
plataforma se enfoca en ofrecer la mejor solucion para este problema, a través de una
interfaz sencilla y unos filtros personalizables que permiten filtrar por sexo del receptor,

edad, presupuesto, gustos, entre otros, para generar un catalogo de regalos posibles.

Este filtro esta respaldado por inteligencia artificial, por supuesto, alineado con uno de

nuestros valores, la innovacion. Los beneficios directos que obtiene el cliente son el
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ahorro de tiempo y dinero, y también apoyamos a aquellas empresas que deseen dar mas
visibilidad a sus productos. Ademas, en el caso de regalos en grupo, ofrecemos un servicio
de reparto de gastos en la misma plataforma para que una sola persona no tenga que pagar
todo el importe. En caso de que algtn participante no pague su parte, se cobrara el resto

del regalo a la persona que pagd primero, para que Giftide no pierda dinero por impagos.

Promocién v Publicidad:

El punto mas critico dentro del anélisis del plan de marketing es la forma en que vamos
a promocionar el recomendador de regalos Giftide. Desde publicidad en redes sociales
hasta paginas web o posicionamiento SEM en Google. Dado que somos una startup, es
fundamental que la promocién sea eficaz y efectiva para rentabilizar la inversion en la

misma.

- Redes Sociales: El esfuerzo econdmico se centrara en la red social Instagram, la
cual es la red social preferida de los jovenes. Para nuestra primera fase y sin
publicidad molesta, se destinaran alrededor de 10.000€ el primer afo, lo que se
traduce en 833€ al mes. Esto nos permitiria contar con unas 100.000 interacciones
en nuestro primer aflo. Si tenemos éxito en Instagram, realizariamos un esfuerzo
mayor para el segundo periodo, invirtiendo 15.000€ para contar con unas 150.000
interacciones y un pago de 1.250€ mensuales. En el tercer afio, destinariamos
20.000€ para contar con 200.000 interacciones, lo que corresponderia a un pago
mensual de 1.666,7€. Si fuera necesario, se destinarian fondos para colaborar con
influencers que tengan un publico similar al objetivo, sin que esto genere gastos
que afecten economicamente a Giftide.

- Posicionamiento en Google: Las tarifas de posicionamiento por palabras clave
de Google varian dependiendo del afio y la naturaleza de la pagina web, entre otros
factores. Estimamos que durante los primeros 3 afios, el gasto se elevaria a
15.000€, es decir, 5.000€ al afio, centrandonos en un posicionamiento local en
lugar de global.

- Publicidad en paginas web: Una de las fuentes de promocion son los anuncios
en paginas webs. El costo por click es de 50 céntimos. Durante los 3 afios

estimamos un gasto de 10.000€ con un total de 100.000 interacciones.
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Figura 18: Publico objetivo
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica, 2023

3.1.4. Relacidn con los clientes

En la actualidad, las marcas que se orientan hacia un publico joven mantienen una fuerte
conexion con su clientela mediante las redes sociales. La realizacion de marketing viral
y la presencia en plataformas digitales son formas efectivas de crear fidelidad con el

cliente y de demostrar que somos una marca transparente.

La relacion con el cliente y su atencion seran gestionadas mediante demanda directa. En
caso de surgir situaciones problematicas o incidencias relacionadas con el pago, los
productos o los envios, proporcionamos un numero de teléfono directo, haciendo asi
sentir al cliente la importancia que para nosotros tiene. En caso de que los problemas

estén relacionados con la aplicacion, nuestro CTO se encargara de solucionarlos.

El coste asociado a estas incidencias y su resolucion sera nulo para el cliente. Nuestro
equipo llevard a cabo las acciones necesarias y pertinentes para resolver los problemas en
el menor tiempo posible. Los tnicos costes asociados podrian ser los de tiempo y, quiza,

de oportunidad de venta.

3.1.5. Fuentes de ingresos

Nuestra estrategia de monetizacion se basa en una combinacion de dropshipping y stock.
El dropshipping implica la colaboracion entre el minorista, que gestiona el pedido, y la
entidad proveedora del producto, que realiza el envio directamente al cliente. En este
caso, Giftide actia como intermediario y no es duefio de los productos que se venden en
su plataforma. Los productos se ofrecen a través de la web app y la aplicacion movil de

Giftide, y se realizan transacciones con los proveedores para enviar directamente los
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productos a los clientes. Esta estrategia reduce los costos de almacenamiento y facilita el
proceso de venta. Como intermediario, cobraremos una comision por cada producto que
se venda, alrededor del 20%. Este porcentaje ha sido establecido por indicacion de los

mentores de Comillas Emprende en las mentorias durante el desarrollo del proyecto.

Ademas, también dispondremos de productos en sfock. Estos productos estaran
determinados por aquellos que sean los mas populares en nuestra plataforma y se
almacenaran para enviarlos con rapidez a los clientes. De esta forma, podremos ofrecer

un servicio mas rapido y eficiente para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

En el marco de la estrategia comercial y como fuente de ingresos, se contempla la
posibilidad de establecer acuerdos comerciales con otras empresas, con el objetivo de
mejorar la posicion de sus productos dentro de nuestra aplicacion. Esto nos permitiria
entablar relaciones de colaboracion que puedan beneficiar a ambas partes. De este modo,
ofrecemos a nuestros usuarios una amplia variedad de productos de alta calidad y, al
mismo tiempo, damos a las marcas la oportunidad de expandir su alcance. Es importante
destacar que estos acuerdos seran establecidos inicamente con empresas que compartan
nuestros valores y visidon empresarial, y cuyos productos se ajusten a los estandares de
calidad que exigimos para nuestra plataforma. Los acuerdos comerciales que
establezcamos con las empresas podran contribuir a mejorar el posicionamiento de sus
productos, al proporcionarles mayor visibilidad dentro de nuestra plataforma, siempre

con la etiqueta "Promocionado", manteniendo la claridad y verdad ante los clientes.

A continuacion, se expondran las principales cifras para los primeros anos de Giftide. Se
ha de tener en cuenta que disponemos de 50.000€, cuya procedencia se explicara en este
capitulo en la estructura de costes, aportados por los fundadores y Family, Friends &

Fools a cambio de equity.

Facturacion Afo 1:

Para realizar las predicciones de facturacion del afio 1, se han establecido tres escenarios:
pesimista, normal y optimista. Los tres factores que influirdn en la facturacion seran el
numero de pedidos, el precio medio por pedido y la comision que Giftide obtendria. El
precio por pedido y la comision han sido analizados y comparados con otros e-commerce.
El precio medio por regalo y, por tanto, por pedido, es de 50€, mientras que la comision
por dropshipping y productos de stock es del 20%, que como ya se ha mencionado, ha

sido establecido por los mentores del concurso Comillas Emprende. En el caso de las
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marcas con las que tengamos acuerdos comerciales, se estudiara si el acuerdo implica un

pago mensual o un mayor descuento en sus productos, lo que se traduciria en una mayor

comision para Giftide.

Figura 19: Facturacion Afio 1 Giftide

Facturacion ANO 1 Pesimista Normal Optimista
N° Pedidos 350 600 850
Precio por pedido 50.00 € 50.00 € 50.00 €
Comision 20% 20% 20%
Total 3.500,00 € 6.000,00 € 8.500,00 €

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar en la tabla anterior, en el escenario pesimista la facturacion es de
3.500€, en el escenario normal de 6.000€ y en el optimista de 8.500€, lo que nos situa
4.359,48€ por debajo del escenario esperado, que es el normal. Es normal que en el primer
ano las startups no alcancen el punto de equilibrio (Break-even), y en los afios siguientes
se espera que se alcance sin problema, y que en el tercer o cuarto afio se registre

rentabilidad, aunque esta sea minima.

Facturacion Ao 2:

En el afio 2, se mantendrian el precio por pedido y la comision en 50€ y 20%,
respectivamente. Sin embargo, la comision podria aumentar debido a los acuerdos
comerciales con marcas mencionados previamente. Al igual que en el afio 1, se han

establecido 3 escenarios para la prediccion de facturacion: pesimista, normal y optimista.

Figura 20: Facturacion Afio 2 Giftide

Facturacion ANO 2 Pesimista Normal Optimista
N° Pedidos 900 1.500 2.000
Precio por pedido 50.00 € 50.00 € 50.00 €
Comision 20% 20% 20%
Total 9.000,00 € 15.000,00 € 20.000,00 €

Fuente: Elaboracion propia

En el escenario pesimista, la facturacion seria de 9.000€, mientras que en el escenario
esperado se estima una facturacion de 15.000€ y en el optimista de 20.000€. Este aumento
en los pedidos se debe al asentamiento de la marca como un buen recomendador de

regalos en el afio 1 y al haber logrado darnos a conocer a través de los diferentes medios
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de comunicacion, que se detallaran en el plan de marketing a continuacion. Si logramos
cumplir con nuestras expectativas y alcanzar el escenario normal, habremos logrado uno

de los objetivos principales de toda startup: que los ingresos igualen a los gastos.

Facturacion Afio 3:

En el tercer periodo desde el inicio de las actividades comerciales de Giftide, estimamos
que se registraran mas pedidos que el afio anterior, incluso en el escenario pesimista, pues
entendemos que con las acciones de promocion, asi como el servicio proporcionado los

afos anteriores, atraemos clientes y fidelizamos otros.

Figura 21: Facturacion Afio 3 Giftide

Facturacion ANO 3 Pesimista Normal Optimista
N° Pedidos 2.100 3.500 5.000
Precio por pedido 50.00 € 50.00 € 50.00 €
Comision 20% 20% 20%
Total 21.000,00 € 35.000,00 € 50.000,00 €

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar en el cuadro anterior, en el escenario pesimista se estima un total
de 2.100 pedidos, con un precio unitario de 50€ y una comision del 20%, lo que se traduce
en una facturacion de 21.000€. En el escenario normal, se mantiene el mismo precio y
comision, pero se prevé un aumento de 1.400 unidades en los pedidos, lo que aumentaria
la facturacion en 14.000€, alcanzando los 35.000€. Finalmente, en el escenario optimista,
se espera un crecimiento sustancial, llegando a una facturacion de 50.000€ en tan solo 3

afos y sin necesidad de recurrir a rondas de financiacion.

En cuanto a los afios venideros, se prevé la entrada en rondas de financiacién con el
objetivo de ofrecer un producto cada vez mas personalizado, incrementar las campanas
de marketing y proporcionar un salario comedido a los fundadores, permitiéndoles
continuar con el proyecto con una remuneracion adecuada, la cual hasta ahora habia sido

minima, gracias a la inversion de Friends, Family & Fools.

Facturacion Ao 4:

En el cuarto afio de operaciones, impulsados por el excelente desempefio y volumen de
pedidos obtenidos en el afio anterior, asi como por la gran inversion en marketing y

publicidad realizada por Giftide, se prevé que nuestra empresa alcance cifras sin
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precedentes. Segin nuestras proyecciones para el escenario esperado, se espera que la

facturacion alcance los 75.000€ en este afio.

Figura 22: Facturacion Afio 4 Giftide

Facturacion ANO 4 Pesimista Normal Optimista
N° Pedidos 5.500,00 7.500,00 10.000,00
Precio por pedido 50.00 € 50.00 € 50.00 €
Comision 20% 20% 20%

Total 55.000,00 € 75.000,00 € 100.000,00 €

Fuente: Elaboracion propia

Minimo rentable Afio 1:

Para alcanzar el punto de equilibrio en el primer afio, Giftide debe lograr 2.366 pedidos a
un precio unitario de 50€ y una comision del 20%. Esto corresponderia a casi 7 pedidos
diarios y una facturacion diaria de alrededor de 65€. Si se alcanza esta situacion en el
primer afio, se podra ingresar a las rondas de financiacion antes, permitiendo escalar el

negocio de manera mas efectiva y rapida.

3.1.6. Actividades principales

Dentro de los servicios que ofrece Giftide, destaca la plataforma web y aplicacion movil
que funciona como buscador y recomendador de regalos personalizados, ofreciendo una
excelente experiencia de usuario a través de filtros. Esta herramienta es especialmente
adecuada tanto para regalos individuales como en grupo, aunque nuestro principal

objetivo es el mercado de regalos en grupo.

Otro servicio fundamental que ofrecemos es la intermediacion en el proceso de compra y
envio de productos, utilizando el método de dropshipping. Asimismo, ofrecemos a las
marcas la oportunidad de promocionarse en nuestra plataforma manteniendo nuestra
cultura y valores. Por altimo, nuestra plataforma facilita el reparto de costes, ahorrando
tiempo y esfuerzo en la organizacion y solicitud de pagos por parte de los compradores

en regalos en grupo.

En definitiva, Giftide ofrece una plataforma integral para realizar regalos personalizados
e ideales, ademas de ser un intermediario en el proceso de compra y envio de productos

mediante dropshipping. También brindamos a las marcas la posibilidad de promocionarse
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en nuestra plataforma y simplificamos el proceso de reparto de costes en regalos en grupo

a través de nuestra aplicacion.

3.1.7. Recursos clave

Estan divididos en 3 grupos, en primer lugar, el factor humano, es decir el equipo, en
segundo lugar, el tecnoldgico, los ordenadores, el hardaware, software, servidores, etc.
Por ultimo, el factor financiero, de donde vendrd la financiacion para el proyecto,
comenzara con una posible ronda de Friends, Family & Fools, con el fin de no registrar

pérdidas ningtn afio y costear parte de los gastos de los fundadores.
En cuanto al factor humano, somos los 3 fundadores mas el CTO.

El factor tecnologico, es clave en un proyecto como Giftide, ya que nuestra plataforma
web y aplicacion movil son la base de nuestro modelo de negocio. Se debe contar con una
infraestructura tecnoldgica solida y eficiente, que nos permita ofrecer una experiencia de

usuario Optima y una gestion de pedidos y pagos efectiva y segura.

En cuanto al factor financiero, comenzaremos con una inversion inicial de los fundadores
y sus FFF, no obstante, eventualmente, puede ser necesario acudir a rondas de
financiacion para impulsar el crecimiento de la empresa. Es importante tener una
estrategia financiera clara y bien definida para asegurar la viabilidad del proyecto a largo
plazo, es por eso por lo que se comenzara con la inversion presentada hasta la consecucion
de los objetivos financieros impuestos, que nos otorguen legitimidad en las rondas de

financiacion.

3.1.8. Socios clave

Los fundadores de la startup actuaran como cofundadores de la misma. En mi caso, seré
el CFO y estaré¢ encargado de los asuntos financieros. Por otro lado, Jaime Pedruelo sera
el CMO, responsable del marketing de Giftide, mientras que Jaime Prado sera el COO y
se encargard de las operaciones, creando y supervisando el sistema de operaciones de
Giftide. Aunque atn no disponemos de un CTO, es un socio clave para un e-commerce.
Dado que somos una startup, tener una persona en némina es inviable econémicamente
hablando. Por tanto, sumaremos al equipo a un ingeniero industrial llamado Marcos
Ventosa Pontes, licenciado en ICAI con doble méster. Marcos serd el CTO y se unira al

proyecto de forma parcial, proporcionando supervision y mantenimiento de los sistemas
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tecnologicos, en este caso, la web app y la aplicacion movil. A pesar de contar con un
CTO en el equipo, la puesta en funcionamiento y el desarrollo de la web App y la
aplicacion movil se realizardn a través de una subcontrata, sobre la cual hablaremos

posteriormente.

Figura 23: Fundadores de Giftide

T4 A

Jaime edruelo: CMO Jaime Prado: COO Raul Ventosa: CFO

Fuente: Elaboracion propia

Desde Giftide, pretendemos realizar alianzas con marcas que quieran promocionarse
dentro de nuestra plataforma. Por supuesto, sin perder la esencia de Giftide, que es
encontrar el regalo ideal para esa persona especial, buscamos poder realizar acuerdos en
los que tanto la marca como nosotros salgamos beneficiados. Estas marcas y productos
apareceran en los primeros lugares de los catdlogos y se indicaran con una etiqueta que
indica que esos productos estdn siendo promocionados, siendo completamente

transparentes con el cliente.

Las entidades bancarias también son socios clave, ya que una de las caracteristicas
diferenciadoras de Giftide es que el pago se podra realizar en nuestra web de forma
dividida. De esta manera, si se estd realizando un regalo en grupo, la persona que lo
compra no tendrd que disponer de todo el dinero del regalo, sino que podra afiadir a las
personas que van a regalar conjuntamente y realizaran el pago individualmente. De esta

manera, se mejora la experiencia del usuario.

Por ultimo, el gestor fiscal es otro socio clave, que ayuda a Giftide a cumplimentar la
documentacion necesaria y atender a las obligaciones fiscales aplicables a una startup.
Ademas, tener conocimiento de las leyes nos ayuda a evitar errores por desconocimiento

y, por supuesto, a realizar las declaraciones necesarias.
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En definitiva, los socios clave de Giftide son el CTO que se unira al proyecto, las
empresas que quieran estar promocionadas y salir mas arriba en los catdlogos, las

entidades bancarias y el gestor fiscal.

3.1.9. Estructura de costes

Para llevar a cabo el proyecto de Giftide, es necesario tener en cuenta una serie de costes
que conforman la estructura de la empresa. Estos incluyen desde aquellos indispensables
para el correcto funcionamiento de la compaiia hasta los gastos en marketing y
promocion. En primer lugar, los servidores y su mantenimiento representan un coste
importante y recurrente. Asimismo, el disefio de la pagina web y la aplicacion moévil
también conllevan un coste, aunque no es recurrente. Ademas, es fundamental mantener
la empresa como una entidad legal, obteniendo las licencias necesarias y cumpliendo con
el pago de impuestos correspondientes, lo que estaria a cargo del gestor fiscal de la
empresa. En cuanto a los recursos humanos, en principio no se prevé la contratacion de
personal hasta que la empresa alcance el punto de equilibrio o reciba financiacién en una

ronda de inversion.

Finalmente, los costes de marketing y promocion son esenciales para el éxito de Giftide,
ya que el publico objetivo es joven y muy conectado a internet, por lo que es necesario
entablar relaciones con ellos a través de campafias publicitarias en redes sociales y otros
medios digitales. Estos costes pueden ser cada vez mayores a medida que las campaiias

publicitarias sean de mayor tamafio y volumen.
A continuacion, se desglosaran las principales cifras relativas a los costes.
Costes Afio 1:

La puesta en funcionamiento de Giftide conlleva costes recurrentes en los primeros afios
y otros que solo se pagan cada 10 afios. A continuacion, se describen los principales costes
asociados a la puesta en marcha de la marca. En primer lugar, para obtener el
reconocimiento legal como empresa o marca, es necesario registrarla y pagar las patentes
correspondientes, cuyos costes ascienden a 165 € y 875 €, respectivamente, cada 10 afios.
El desarrollo del software de la web app y la aplicacion movil conlleva un coste de 4.000€,
y se subcontratard esta actividad ya que nuestro CTO solo se dedicara a la pagina web y

a la resolucidn de incidencias de manera reducida.
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Figura 24: Costes Ao 1 Giftide

_ Pago cada
ANO 1 Coste anual X afios TOTAL
Software (web & aplicacion) 4.000,00 € 4.000,00 €
Mantenimiento paginas web 80.00 € 80.00 €
Registro de marca 165.00 € 165.00 €
Marketing y Publicidad 18.300,00 € 18.300,00 €
Instagram 10.000,00 €
Google 5.000,00 €
Anuncios en web 3.300,00 €
Patentes 875.00 € 875.00 €
Apple Store 99.00 € 99.00 €
Play Store 29.99 € 29.99 €
Extension y dominio 10.49 € 10.49 €
Gestor Fiscal 100.00 € 100.00 €
Coste envios por productos en stock 300.00 € 300.00 €
Beneficios ANO 1 (NORMAL) - 6.000,00 € - 6.000,00 €
TOTAL 16.919,48 € | 1.040,00 € 17.959,48 €

Fuente: Elaboracion propia

Con el fin de tener la pagina web on-line y en funcionamiento, se contratard un servicio
por valor de 80 € que proporcionara informacion sobre las estadisticas y un asesoramiento
leve. Este servicio ayudard al CTO y al equipo a comprender las areas de mejora e
implementar cambios en las plataformas. Ademas, subir y mantener la aplicacion movil
en la Apple Store tiene un coste anual de 99 €, mientras que en la Play Store el coste es
de 29,99 €. Para profesionalizar Giftide con correos corporativos, se adquirird un dominio
por 10,49 € al mes. El coste de marketing y promocion sera de 18.300 €, repartido entre
Instagram, Google y otros anuncios en paginas web. Por ltimo, se encuentran los costes
del gestor fiscal es de 100€ con pago anual y el coste de envios por productos de stock,
estos productos son los mas populares y es por eso por lo que deseamos poder entregarlos
con la mayor celeridad posible. El stock seria alrededor de un 10%, con un coste unitario
por envio de 5€, con el escenario esperado, los costes de envio por productos en stock son

de 300€.
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Costes Ao 2:

Dado que la mayoria de los costes del primer afio son recurrentes, el monto total de los
costes sera similar en afios posteriores. Incluyendo el coste de desarrollo del software de
€4.000, el mantenimiento de la pagina web por €80, el coste de Apple Store y Play Store
combinados por €128.99, el gestor fiscal por €100, y la extension y dominio por €10.49,
se llega a un total de €4.319,48 en costes recurrentes anuales. El stock seria de nuevo
cercano al 10%, con el mismo coste unitario por envio de 5€, con el escenario esperado,
los costes de envio por productos en stock son de 750€. Sumado al coste de marketing y

promocion por valor de 28.300€, el costo total asciende a 33.369,48€.

Figura 25: Costes Aifio 2 Giftide

Costes ANO 2

Software 4.000,00 €
Mantenimiento paginas web 80.00 €
Marketing y Publicidad 28.300,00 €
Apple Store 99.00 €
Play Store 29.99 €
Gestor Fiscal 100.00 €
Extension y dominio 10.49 €
Coste envios por productos stock 750.00 €

TOTAL 33.369,48 €

Fuente: Elaboracion propia
Costes Afio 3:

Los costes del afo 3, son exactamente iguales a los del afio 2, a excepcion del gasto en
marketing, y el de stock, que seria de nuevo cercano al 10%, con el mismo coste
unitario por envio de 5€, con el escenario esperado, los costes de envio por productos en

stock son de 1.750€. que asciende a 39.369,48¢€.
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Figura 26: Costes Ao 3 Giftide

Costes ANO 3

Software 4.000,00 €
Mantenimiento paginas web 80.00 €
Marketing y Publicidad 33.300,00 €
Apple Store 99.00 €
Play Store 29.99 €
Gestor Fiscal 100.00 €
Extension y dominio 10.49 €
Coste envios por productos stock 1.75000 €

TOTAL 39.369,48 €

Fuente: Elaboracion propia

Costes Ao 4:

Los costes del afio 4 se mantienen iguales a aquellos del periodo anterior, exceptuando el
gasto en marketing y publicidad, aumentando este en 5.000€, y el stock manteniéndose

en un 10% y coste unitario de 5€ por envio, los gastos ascienden hasta los 46.369,48€.

Figura 27: Costes Ao 4 Giftide

Costes ANO 4

Software 4.000,00 €
Mantenimiento paginas web 80,00 €
Marketing y Publicidad 38.300,00 €
Apple Store 99,00 €
Play Store 29,99 €
Gestor Fiscal 100,00 €
Extension (.com) y dominio 10,49 €
Coste envios por productos stock 3.750,00 €

TOTAL 46.369,48 €

Fuente: Elaboracion propia
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Alcance Break-even en escenario esperado (con inversion Friends, Family & Fools):

Figura 28: Break-even con inversion FFF

Proyeccion
Financiera
Resultado Afio 1 Resultado Afio 2 Resultado Ao 3 Resultado Afo 4
Inversion FFF 50.000,00 € 32.040,52 € 13.671,04 € 9.301,56 €
Gastos -23.959,48 € -33.369,48 € -39.369,48 € -46.369,48 €
Facturacion 6.000,00 € 15.000,00 € 35.000,00 € 75.000,00 €
Excedente 32.040,52 € 13.671,04€ |  9301,56€ | 37.932,08€ |

Fuente: Elaboracion propia

Con una inversion de 50.000€ por parte de los fundadores de Giftide y sus Friends,
Family & Fools, los resultados de Giftide mejoran significativamente, sin registrar
pérdidas en ningin afio. Como contraparte a esta inversion, se les otorgaran
participaciones en Giftide. Cada 15.000€ equivale a un 5% de la empresa, y de los
50.000€ invertidos, 40.000€ son de FFF y los otros 10.000€ son de los fundadores, lo que
significa que solo se perderia el 13,3% de las participaciones de Giftide. En consecuencia,

el reparto entre los cuatro fundadores seria del 22% para cada uno.
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Model Canvas Giftide
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4. Plan estratégico de Giftide

4.1. Visioén, mision, valores

Vision:

Ser la plataforma lider en recomendaciones de regalos on-/ine, ofreciendo una amplia

gama de productos y servicios para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.
Mision:

Ayudar a nuestros clientes a escoger siempre el regalo ideal para esa persona especial, a

través de personalizacion, innovacion y una plataforma intuitiva.

Trabajamos para ofrecer una experiencia de compra sencilla y satisfactoria, garantizando

al mismo tiempo una amplia seleccion de productos para cualquier ocasion.
Valores:
Excelencia, personalizacion, innovacion, responsabilidad y trabajo en equipo.

Buscamos la excelencia en nuestro servicio para poder ofrecer a nuestros clientes las
mejores recomendaciones. Valoramos la innovacion como una forma de mejorar
constantemente nuestro servicio y mantenernos a la vanguardia del mercado. Tomamos
responsabilidad por nuestros errores y trabajamos con transparencia y cercania con
nuestros proveedores y clientes para crear relaciones duraderas y mutuamente
beneficiosas. Finalmente, fomentamos un ambiente de colaboracién y trabajo en equipo
en el que todos los miembros de nuestro puedan desarrollarse profesionalmente y asi

alcanzar nuestros objetivos.

4.2. Analisis externo

4.2.1. Especifico: Las cinco fuerzas de Porter

Rivalidad entre competidores:

La rivalidad entre competidores en el mercado espanol de regalos es alta. Existe una gran
variedad de tiendas tanto fisicas como on-line que venden productos muy similares y que
luchan por una cuota de mercado muy repartida, que es acaparada en numerosas ocasiones
por Amazon, pues el servicio premium tiene entrega en 1 dia o menos, lo que simplifica
el proceso de compra y la experiencia de usuario. Cuando la oferta es alta y la demanda

se mantiene, los precios sufren una bajada para poder ser mas competitivos, traduciéndose
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en un margen de beneficio reducido. Sin embargo, el servicio que ofrece Giftide no es
como aquel que ofrece una tienda fisica o una tienda online inicamente focalizados en la
venta de existencias, en este caso, regalos. Donde Giftide ostenta la diferenciacion es en
la personalizacion y recomendacion de regalos, si bien son regalos que podrian ser
adquiridos en estas tiendas fisicas y on-line que se han mencionado anteriormente, el

valor afiadido es alto.

4.2.1.1.  Analisis de competidores

Uno de los principales competidores de Giftide es Pyrene 365. Si bien ofrece un servicio
que es util para orientar a las personas, su nivel de personalizacion es escaso y no cuenta
con filtros para refinar las opciones de busqueda. Ademas, su funcionamiento se basa en
pantallas previamente establecidas, en las que, al pulsar en una opcion, aparecen
subopciones, y asi sucesivamente. En definitiva, el usuario se encuentra con un total de
dos pantallas adicionales a la inicial. En la primera pantalla, solo se pueden seleccionar

las preferencias que se muestran en la imagen adjunta.

Figura 30: Pantallazo de 1a web Pyrene 365

Es bastante aventurera Le encanta el senderismo y la Naturaleza Modo bienestar y cultural on

Fuente: Pyrene365, 2023

Otro competidor de Giftide es Inspira Regalos, que trabaja mediante filtros similares a
los de Giftide. Sin embargo, los regalos que ofrece son genéricos y no estan relacionados
con las preferencias indicadas en los filtros. Por otro lado, el sitio web no parece generar
confianza en la marca, lo que puede resultar en una experiencia poco agradable para el
usuario. Como resultado, Inspira Regalos no logra captar la atencion de los consumidores

ni fidelizar a los clientes.
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Por ejemplo, si se especifican los filtros: "novio, joven, hombre, amante del futbol,
estudiante, ciclista y curioso", la seleccion de regalos recomendados por Inspira Regalos

no cumpliria con las preferencias indicadas en los filtros.

Figura 31: Pantallazo de l1a web Inspiraregalos

Ducha con LED sensible a la temperatura l fesde 7 ‘ﬁ" Reloj despertador e Agua ‘ ‘ JIMI WALLET - 1a cartera de los deportistas ‘ 9798

Ldmpara USB { y ‘
Laboratorio jardin Plantarium desde 3096

La clave Mendes

Fuente: Inspiraregalos, 2023
Atendiendo poco o nada a los filtros, lo cual evidencia la falta de veracidad del servicio,
que, por otro lado, no permite comprar los productos en la pagina web, sino que te redirige
a la tienda on-line que vende el producto. En definitiva, una pagina web que cuenta con
filtros pero que ahi se queda en cuanto a similitudes con Giftide, ya que no cumple con

lo que en un principio promete.

Famosa es otro competidor, con una pagina web facil de usar con filtros desde la pagina
uno, sencilla, intuitiva y que invita a continuar con el proceso de regalar. El problema
surge cuando los regalos ofrecidos son solo para nifios de hasta ocho afios, pero los filtros
son escasos pero precisos si deseas regalar a un nifio, ofreciéndote una serie de regalos
que atienden a lo que los padres buscan para el mismo. Sin embargo, existen dos
diferencias claras: este recomendador es solo para nifios pequefios y no existe la
posibilidad de adquirir los productos dentro de la pagina web, por lo que el modelo de

rentabilidad y financiero de Famosa es difuso.
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Figura 32: Pantallazo de la web FAMOSA

Marcas .
{Buscas alguna marca en concreto? Valor de juego
8 Qué valores quieres fomentar con tu regalo?
Edad 0P o Piyeon @ ez O D .
Elije el Rango de Edad del destinatario del regalo O omy Ea D Imaginacién y Creatividad D Desarrollo del equilibrio

2 Reproduccion de roles adultos @ Interactivo
O3S O gy @l gressr O
@ Socializacion @ Coordinacién de movimientos

1 2 3 4 5 6 7 8
[ m—m—— -
O éiis & waes

ER o0 COEm oo c2E coe

Los regalos ideales

De acuerdo con tus criterios, estos son los regalos con los que seguro que no fallaras:

MY LOVELY UNICORN

: _' Feber My Lovely Unicorn es el primer Unicornio a
Ay bateria que tu nifia o nifio podra disfrutar mientras
R cabalga dentro o fuera de casa. jUn suefio hecho
} o realidad! Tomaran sus riendas y creardn un monton
:,\} - de looks en su larga melena rosa jSorpréndete y

acaricia su cuerno magico!
Interés para los padres: coordinacion de

movimientos

Pinypon Action. Trampas en la comisaria

Con Trampas en la comisaria Pinypon podras tener
un sinfin de aventuras de policias, ladrones y
superhéroes.

Interés para los padres: desarrolla imaginacion y
representacion de historias.

Motorbike cross 400F 6V

iCon la FEBER Motorbike Cross tus pequefios
podran divertirse esquivando los obstaculos mas
dificiles de los circuitos mas extremos! Motorbike
Cross eléctrico, que alcanza los 3 KM/H y marcha
adelante, jque les permite poner su adrenalina a
tope!

Interés para los padres: coordinacion de

movimientos.

Fuente: FAMOSA, 2023

Figura 33: Competidores de Giftide

FAMOSA.cs o8 365 adpira @

regalos

Recomienda regalos

Tiene filtros avanzados

Se puede comprar el
producto desde su web

Permite el reparto de
gastos

Resuelve
holisticamente la
pregunta ;Qué regalo?

Fuente: Elaboracion propia.

En conclusién, ningun competidor ofrece una experiencia de usuario similar a la que
ofrece Giftide. Si bien algunos competidores tienen caracteristicas similares a las de

Giftide, al combinarlas no logran ofrecer un servicio tan unificado como Giftide.
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Amenaza de entrada de nuevos competidores:

La amenaza de entrada de nuevos competidores en el mercado espafiol de regalos es
moderada debido a la saturacion del mercado. Aunque existen oportunidades para la
entrada de nuevas empresas que ofrezcan productos innovadores y una mejor experiencia
de usuario, es poco probable que fructifiquen. Giftide, se aprovecha de esta saturacion a
través de su modelo de negocio de dropshipping y stock, lo que le permite negociar
precios con mayor facilidad debido a la existencia de otras marcas o tiendas que ofrecen

el mismo producto o similares.

La estrategia de Giftide es fidelizar a sus clientes para aumentar el volumen de pedidos y
tener mayor credibilidad para negociar mejores precios con proveedores y empresas que
deseen promocionarse en su plataforma. Si logra esto, las barreras de entrada para

productos o servicios similares serian mayores.

Amenaza de productos sustitutivos:

Cada vez aparecen mas productos sustitutivos en el mercado de regalos, como tarjetas de
regalo y experiencias, en lugar de productos fisicos especificos. En el caso del mercado
especifico que Giftide pretende explotar, podria surgir una empresa que ofrezca un
servicio sustitutivo en el que encuentre el regalo perfecto a través de filtros, pero que, en
lugar de utilizar inteligencia artificial, tenga un equipo humano encargado de buscar los
productos manualmente. Sin embargo, en Giftide utilizamos inteligencia artificial
supervisada por nuestro equipo, en concreto, nuestro CTO, para ajustarnos a los criterios
de los filtros y proporcionar un catdlogo de regalos personalizado que cumpla con las

preferencias y presupuesto del cliente.

Sundar Pichai, CEO de Google, asegura que la inteligencia artificial tendrd un efecto
mayor o similar al del fuego o la electricidad, ofreciendo una nueva gama completa de
soluciones. En definitiva, la inteligencia artificial es el futuro y es efectiva y eficaz, (BBC,
2021) como lo es Giftide. Nuestro sistema no tarda en proporcionar un catdlogo de regalos
ajustados a las preferencias y presupuesto del cliente, apoyado por la inteligencia
artificial. La personalizacion es una de las principales ventajas que ofrece la inteligencia
artificial en los e-commerce. La inteligencia artificial es compleja y costosa, accesible
solo para los lideres del e-commerce, ofrece la posibilidad de entender mediante el estudio

los comportamientos de los consumidores y como adaptarse a ellos. Las tiendas on-line
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deben aprovecharse de esta herramienta con el fin de ofrecer un servicio mas

personalizado. (idealo, 2019)

Poder de negociacidn de los proveedores:

Los proveedores tienen un poder de negociacion limitado, ya que existe una amplia
variedad de proveedores que ofrecen productos similares o iguales, como se ha
comentado anteriormente en este analisis. Giftide goza de muchas opciones para elegir a
sus proveedores en funcion de la calidad, confianza y margen de beneficios que se
obtengan. Desde Giftide, pretendemos establecer alianzas estratégicas con los
proveedores para mejorar nuestra oferta, obtener descuentos y acceder a productos

exclusivos que nos diferencien ain mas de servicios similares.

Poder de negociacion de los clientes:

En la mayoria de los mercados, el poder de negociacion de los clientes es alto, salvo en
el caso de los monopolios. En este contexto, los clientes tienen una amplia gama de
productos para elegir entre las diferentes marcas que los ofrecen. Por lo tanto, Giftide
debe ofrecer una experiencia de usuario unica con productos excepcionales para destacar
entre la competencia y mantener todo el proceso de compra dentro de la pagina web o

aplicacion movil.

En el caso especifico de Giftide, los clientes pueden adquirir los productos recomendados
en su catalogo de regalos en plataformas como Amazon o Alibaba, dependiendo del
producto. Por tanto, el trabajo de fidelizacion de los clientes, junto con la experiencia de
usuario y la unificacion del proceso de compra, debe ser muy importante. Si los clientes
estan satisfechos y el volumen de pedidos aumenta, se lograra la legitimidad necesaria
como recomendador de regalos, reduciendo el poder de negociacion de los clientes. Al
menos hasta la entrada de un servicio que ofrezca lo mismo que Giftide. Sin embargo,
para ese momento, Giftide estard consolidado en el mercado y la fidelizacion y lealtad de

sus clientes sera alta.

4.3. Diagnostico
4.3.1. Analisis DAFO

Fortalezas:
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- Personalizacion: Giftide ofrece un servicio centrado en la personalizacioén para
elegir siempre el regalo perfecto, ademdas de hacer el proceso algo sencillo y
placentero, siendo atractivo para los consumidores. A través de los filtros, los
usuarios podran ajustar las preferencias y gustos del futuro receptor del regalo,
con una experiencia personal y sencilla. En definitiva, Giftide resuelve la
situacion de qué regalar y lo hace con una plataforma intuitiva y sencilla, con una
experiencia de usuario Unica.

- Costes bajos: El modelo para rentabilizar Giftide es uno mixto, de dropshipping
y stock para aquellos productos mas solicitados, lo que permite mantener los
costes bajos. En caso de ser modelo de todo stock, dada la personalizacion y
amplia gama de productos que se ofrecen, se deberia tener un gran almacén con
productos que no se puedan vender, entre otros problemas. Giftide atrae a una
audiencia tan amplia como su variedad de productos.

- Flexibilidad en la oferta: Como se ha comentado anteriormente, en un modelo
de solo stock, se deberian tener grandes cantidades de diferentes productos. Con
el dropshipping, esto no es necesario, aunque se pierde ligeramente la celeridad
en la entrega de los productos. Sin embargo, esto es muy atractivo para los
compradores que desean comprar regalos originales. Competitividad en el
mercado de regalos: Giftide puede conseguir mejores margenes, ya que tiene
poder en las negociaciones con los proveedores, dado que el numero de estos es

alto, aumentando entonces nuestro margen de beneficio.
Debilidades:

- Dependencia de los tiempos de entrega de los proveedores: Giftide confia en
el dropshipping para la mayoria de sus productos. Con este modelo, existe un
riesgo causado por el incumplimiento en los plazos de entrega de los productos a
nuestros clientes, asi como la calidad de los mismos. Atendiendo a esta situacion,
Giftide pretende establecer relaciones con ciertos proveedores en los que
confiamos cumpliran las condiciones. Si ocurren estas situaciones, la reputacion,
satisfaccion y confianza de nuestros clientes pueden ser danadas.

- Dificultad para atraer clientes: Nuestro publico objetivo recibe informaciéon
diariamente sobre nuevos y novedosos servicios, hasta el punto de que no prestan
atencion a la mayor parte de los mismos. Por eso, cabe la posibilidad de que se

complique darnos a conocer. Para ello, hemos creado un plan de promocién y
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publicidad que esperamos atienda a las expectativas establecidas por los

fundadores y resuelva esta materia.

Amenazas:

Crisis economicas: El mercado de regalos en Espafia sufre cuando la economia
del mismo lo hace. Si bien es dificil que se deje de regalar a pesar de la situacion
economica, podria llegar una situacion en la que el volumen de pedidos no sea
suficiente para hacer frente a los costes de Giftide, a pesar de ser reducidos.

Cambio en la demanda: En el mundo globalizado e interconectado en el que nos
encontramos, las tendencias sus suceden unas a otras. Es por eso por lo que el
catalogo de regalos ofrecidos debe estar siempre acorde a las tendencias, incluso

mas, pues uno de nuestros valores es la innovacion.

Oportunidades:

Auge del e-commerce: El mercado de regalos online en Espafa ha crecido
exponencialmente en los Gltimos afos, especialmente en el contexto actual de la
pandemia. Esto presenta una gran oportunidad para Giftide, ya que puede
aprovechar este aumento en la demanda de compras on-line para expandir su
alcance y aumentar su base de clientes.

Ser los unicos: Ser la tnica marca que ofrezca un servicio tan personalizado,
sencillo, unico y con una experiencia de usuario especial. Fidelizar a nuestros
clientes para que cuando lleguen servicios similares, podamos confiar en la red de
clientes fieles que hemos formado a lo largo de nuestro tiempo ofreciéndoles
nuestros servicios.

Internacionalizacion: Giftide puede considerar la posibilidad de expandirse a
otros mercados internacionales, ya que el comercio electronico y las compras on-
line estan creciendo en todo el mundo. Esto permitiria a Giftide aprovechar nuevas

oportunidades de mercado y diversificar sus fuentes de ingresos.
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Figura 34: Analisis DAFO Giftide
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4.4. Producto Minimo Viable

En el proceso de puesta en marcha del proyecto, y en la elaboracioén de herramientas como
el Business Model Canvas, el plan financiero y el plan de marketing, hemos desarrollado
un Producto Minimo Viable (PMV) en forma de una beta tester. Al crear un PMV, nos
permite validar nuestra idea de negocio y servicio en el mercado, comprendiendo los
fallos y problemas que experimenta el usuario al utilizar nuestra plataforma y las areas de
mejora que podrian haber pasado desapercibidas anteriormente. Entre las principales
ventajas de un Producto Minimo Viable se encuentran la reduccion de la inversion que
permite una disminuciodn del riesgo, asi como la recopilacion de informacion esencial para
los fundadores de Giftide. Ademas, permite la identificacion de problemas o limitaciones

y el contacto directo con los clientes.

En su libro, Eric Ries explica cémo el PMV es un elemento indispensable que permite a
los emprendedores recopilar informacién que se convierte en aprendizaje sobre el

mercado y los clientes con el menor esfuerzo y riesgo posible (Ries, 2011).
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El Producto Minimo Viable es un prototipo interactivo que nos permite testear su utilidad,
validar las hipdtesis del emprendedor y determinar si la solucion es suficiente (Blank y

Dorf, 2020).

Figura 35: Pantalla 1 PMV

Esta pantalla es la de inicio. La hemos disefiado con una opcion de clave

Giftide

para la primera vez que se inicia la sesion, pero esta opcion puede ser

desactivada en los ajustes para permitir un acceso mas rapido a la aplicacion

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 36: Pantalla 2 PMV

En esta pantalla, hemos decidido ofrecer accesos rapidos a los regalos mas
comprados mediante las opciones: “Para €1”, “Para ella”, “Experiencias”,
“Mar”, “Montana”, “Gourmet”, “Internacional”, “Cultural” y “Electrénica”.
Permitiendo a los usuarios acceder rapidamente a ideas de regalo populares
si desean una experiencia de compra mas agil o simplemente buscan explorar
las tendencias del mercado en estos sectores. Ademas, ofrecemos la opcion
de personalizar los resultados a través de un mensaje emergente en la parte

inferior de la pantalla, que se activa al pinchar en el recuadro que indica

L9

“Vamos alla”. Al hacerlo, los usuarios seran llevados a la siguiente pantalla.

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 37: Pantalla 3 PMV

En esta pantalla se muestran los resultados obtenidos al seleccionar una de las
opciones rapidas disponibles en la pantalla anterior, en este caso se selecciond
la opcion "Experiencias". Se presentan opciones populares como una
"Escapada en los Pirineos", "Wellness & Spa", "Circuito en Ferrari" o "Vuelo
en parapente". Estos regalos son atractivos, especiales y es poco probable que

resulten equivocados.

Fuente: Elaboracion propia

Figura 38: Pantalla 4 PMV

En la primera pantalla de personalizacion, se solicita la edad y género del
receptor del regalo, y se ofrecen varias categorias amplias que pueden ser
seleccionadas de forma individual o colectiva para ajustar el perfil del
destinatario. Estas categorias incluyen Musica, Deportes, Cine, Juegos, Arte,
entre otras. Para la explicacion del PMV, se marcan las casillas

correspondientes a "Deporte", "Fiesta" y "Cine".

Fuente: Elaboracion propia

Figura 39: Pantalla S PMV

En esta pantalla se completan las caracteristicas y preferencias del
destinatario del regalo. Para ello, se debe indicar un rango de presupuesto
para ofrecer una variedad de opciones. Ademas, se podran seleccionar uno
o mas productos o categorias de interés para el receptor, tales como
"Futbol", "Baloncesto", "Eventos", "Tenis", "Gimnasio", "Vida saludable",

"Aventura", entre otros. Si el cliente lo desea, podré cargar mas opciones.

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 40: Pantalla 6 PMV

Esta es la pantalla de carga en el que nuestro modelo y con ayuda de la
inteligencia artificial, sugerira un catalogo de productos afines a los gustos y

preferencias indicadas.

Fuente: Elaboracion propia

Figura 41: Pantalla 7 PMV

En esta ultima pantalla se muestra el objetivo de Giftide: la personalizacion.
Una vez que se ha creado un perfil, se ofrecen opciones que se ajustan a ¢€l,
permitiendo encontrar el regalo perfecto para esa persona especial. Entre las
opciones se incluyen: "Andorra (Hotel + Forfait)" por 290€, "Bono Fever
Conciertos" por 200€, "Cine para 2 en 4D" por 29,99€ e incluso "Paris
(Vuelo + Hotel)" por 450€. Como se puede observar, no solo ofrecemos
personalizacion, sino también precios muy competitivos en Giftide. Por eso,

Giftide es la solucion perfecta para encontrar el regalo ideal.

Feunte: Elaboracion propia
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5. Conclusiones

Este trabajo de fin de grado aborda uno de los grandes desafios y pains que observamos
en el mercado de regalos online desde Giftide: convertir la compra de regalos en una
experiencia placentera y encontrar siempre el regalo perfecto. Con esta idea, validada por
una encuesta realizada a potenciales clientes, hemos creado una solucion innovadora y
eficiente. Se trata de un servicio de recomendacion de regalos que utiliza filtros apoyados
por inteligencia artificial para ofrecer un catdlogo de regalos afines a los gustos y

preferencias del futuro receptor del regalo.

Con el proposito de evaluar la validez del estudio realizado, nos atendremos a los

objetivos dispuestos para el mismo:

1. Estudiar el mercado de regalos on-line, asi como la oferta y la demanda de

un servicio que proporcione informacion sobre regalos y recomendaciones.

Este objetivo es transversal al trabajo y se ha abordado a lo largo de todo el proyecto, en
lugar de en un capitulo especifico. Para ello, se ha realizado un estudio de informes
académicos y profesionales, asi como una encuesta a potenciales clientes. Durante el
estudio, se ha analizado el mercado de regalos online en Espafia, en particular, la falta de
personalizacion y recomendaciones precisas para hacer de la experiencia de compra una
tarea facil y agradable para los clientes. Con su servicio, Giftide, a diferencia de sus
competidores, ofrece una solucidn a este problema: un catalogo de regalos personalizado
que tiene en cuenta las preferencias del usuario y utiliza filtros para responder

rapidamente a la pregunta "; Qué regalo deberia comprar?”
p preg I g p

En la encuesta realizada a potenciales clientes, se observa que un 80% del publico
objetivo prefiere hacer regalos en grupo antes que regalar de manera individual, ya que
en este ultimo caso se enfrentarian al mismo problema que intentamos solucionar. Mas
del 92% cree que se podria mejorar el proceso de hacer regalos en grupo, mientras que el
8% no sabria qué responder. Cuando se les preguntd si un recomendador de regalos
funcionaria o si lo utilizarian en caso de existir, el 86% contestod que si, el 12% que tal
vez y solo el 2% que no, considerando tanto la version web como la aplicacion movil

factibles para proporcionar este servicio, incluso con la aplicacion mévil por encima.

Al realizar la pregunta de qué soluciones propondrian los encuestados para el pain

encontrado, se han registrado respuesta tales como ‘“una app que lo organizase y
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gestionase todo”, “Una aplicacion que de ideas de regalos en base a un presupuesto”,
“Una aplicaciéon que me recomiende los regalos de manera sencilla”, “Una app que ya
tenga ideas de regalo dependiendo del perfil de la persona y el presupuesto”, “plataforma
de recomendacion de regalos en base a x filtros (sexo, edad, presupuesto, gustos, etc)”.

Como se puede observar, todas en una misma direccion, la direccion de Giftide.

Atendiendo a las tendencias de consumo y al gasto de los espafioles en ocasiones como
la Navidad, se observa que el mercado de regalos es estacional, pero no sufre
estancamiento en ninguna época del afio. El informe emitido por la Comision Nacional
de los Mercados y la Competencia resalta que el comercio electronico supero los 18.190
millones de euros en el segundo trimestre de 2022, registrando un aumento del 33% con
respecto a 2021. Ademas de que un 57% de los espafioles, como se ha indicado en el

texto, obtienen inspiracion para sus regalos via on-line.

Entonces, se entiende que cada vez son mas los espafioles que optan por hacer sus
compras de regalos on-line debido a que les permite ahorrar tiempo, tener mas opciones
y personalizar sus regalos, a pesar del repunte en la compra de regalos en tiendas fisicas
tras la pandemia de COVID-19. Por lo tanto, el e-commerce y el mercado de regalos son
sectores que presentan un gran potencial, especialmente considerando las caracteristicas

que ofrece Giftide.
2. Explicar el modelo de negocio de Giftide.

Para el desarrollo del modelo de negocio de Giftide se ha utilizado la herramienta
Business Model Canvas. Giftide se enfoca en jovenes nativos digitales y personas que
posean dispositivos electronicos, con edades entre 18 y 27 afios. La segmentacion de los
clientes dentro de la plataforma se basa en factores clave como la edad, género, ocasion
y presupuesto, ademas, de los gustos e intereses. Giftide busca crear una relacion de
confianza y personalizacion con los clientes, para que encuentren siempre el regalo
perfecto para cada ocasion. En definitiva, Giftide ofrece una experiencia Unica y
personalizada para la eleccion de regalos, adaptada a las necesidades y preferencias de

sus usuarios, ahorrando tiempo y esfuerzo.

Desde Giftide, ofrecemos las herramientas necesarias para una toma de decisiones rapida
y efectiva al ofrecer una amplia variedad de ofertas personalizadas en un solo sitio, asi
como la posibilidad de compartir los gastos de los regalos. La propuesta de valor se centra

en reducir costos mediante el ahorro de tiempo y dinero, la accesibilidad y la facilidad de
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uso de la aplicacién, y el reparto de costes final en aquellos regalos realizados

conjuntamente, lo que la convierte en la opcidon mas conveniente para hacer regalos.

Para la promocion de Giftide, realizaremos acciones en 3 sentidos, redes sociales,
posicionamiento SEM en Google y publicidad en paginas web. Las redes sociales seran
un elemento fundamental para Giftide, a través de las misma tendremos un contacto
directo con nuestros clientes, ademdas podremos atraer a nuestro publico objetivo de una
manera mas sencilla y accesible para una startup. Ante incidencias relacionadas con el
servicio que ofrecemos, Giftide actuara con total transparencia y celeridad, nuestro CTO
estara al mando de las incidencias relacionadas con la pagina web o la aplicacién movil.

El coste de la resolucion de las incidencias sera nulo para el cliente.

Para lograr el proyecto, Giftide cuenta con un equipo de cofundadores altamente
cualificados y comprometidos con el proyecto. En primer lugar, esta el COO, Jaime

Prado, el CMO, Jaime Pedruelo y el CFO, yo, Raul Ventosa Pontes.

Los socios clave no se limitan al equipo fundador, buscamos establecer alianzas con
marcas que quieran promocionarse dentro de la plataforma. Estos productos apareceran
mejor posicionados, siempre con el distintivo “Promocionado” manteniendo la claridad
y transparencia con nuestros clientes. Otro socio clave son las entidades bancarias, pues
nos ofreceran la posibilidad de dividir el pago en los regalos que se realicen en grupo,
mejorando la experiencia del usuario. Como ultimo socio clave, se encuentra el gestor
fiscal, con el fin de recibir un asesoramiento en aquellos &mbitos legales, ademas para

poder cumplimentar las obligaciones como entidad.

3. Evaluar la viabilidad econémica del proyecto y analizar diferentes

escenarios.

El plan financiero es un elemento crucial para cualquier startup, pese a tratarse de
estimaciones, ya que permite evaluar su viabilidad econémica. En este plan se analizan
los costes recurrentes y no recurrentes, la facturacion esperada y se realiza una estimacion

de las principales cifras en los primeros periodos de Giftide.

En el primer afio, los costes totales ascienden a 23.959,48€, mientras que la facturacion
esperada en el escenario normal es de 6.000€, lo que da como resultado un beneficio de
16.919,48€. Entre los costes se incluyen los gastos legales, el desarrollo del software

necesario para ofrecer el servicio, los costes de marketing, publicidad y promocion, asi
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como el coste de estar presentes en las principales tiendas de los sistemas operativos y el
registro de patente, entre otros. Los costes de marketing son los més elevados, con un
total de 18.300€ repartidos entre Instagram, Google y anuncios en paginas web. En los
afos siguientes, los costes se mantienen estables, excepto aquellos relativos al marketing,
y a los relativos al envio de productos que disponemos en stock, ambos aumentan
progresivamente. En el segundo periodo, los costes totales se establecen en 33.369,48€,

en el tercero en 39.369,48€ y en el cuarto afio en 46.369,48€.

En cuanto a la facturacion, el primer afio, se han establecido tres escenarios: pesimista,
normal y optimista, basados en el nimero de pedidos, el precio medio por pedido y la
comision que la empresa obtendria. El precio medio por pedido es de 50€, y la comision
por dropshipping y productos en stock es del 20%, porcentaje indicado por los mentores
de Comillas Emprende. En el caso de las marcas con las que Giftide tenga acuerdos
comerciales, se estudiara si el acuerdo implica un pago mensual o un mayor descuento en

sus productos, lo que se traduciria en una mayor comision para Giftide.

En el escenario normal se espera una facturacion de 6.000€. En el segundo afio, se
mantendrian el precio por pedido y la comision en 50€ y 20%, respectivamente, aunque
la comision podria aumentar debido a los acuerdos comerciales con marcas, en el
escenario normal se estima una facturacion de 15.000€. Para el tercer afio, se espera un
aumento en los pedidos, debido a las acciones de promocidn y el servicio proporcionado
en afios anteriores, en el escenario esperado, la facturacion alcanza los 35.000€. Por
ultimo, en el cuarto periodo, estimamos que el aumento en el volumen de los pedidos nos
ayudara a crecer ostensiblemente, en el escenario normal, se entiende que la facturacion

sea de 75.000¢€.

Por ultimo, es fundamental tener en cuenta que estos costos son solo una estimacion y
pueden variar dependiendo de diversos factores, como el éxito en el mercado, cambios en
las politicas fiscales o fluctuaciones econdmicas. Por ello, es importante realizar un
seguimiento y actualizacion constante del Plan Financiero para garantizar la

sostenibilidad y rentabilidad del negocio.
4. Establecer un plan estratégico para alcanzar los objetivos de Giftide.

Con el fin de establecer un plan estratégico para el crecimiento de la startup Giftide, se
ha llevado a cabo un estudio pormenorizado de las 5 fuerzas de Porter, un analisis DAFO,

asi como el establecimiento de una vision, mision y valores.
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Vision, mision y valores:

En Giftide, tenemos una vision, mision y valores claros y especificos, que provean una
situacion coherente y una direccion clara, ayudando asi en la toma de decisiones y

atraccion de clientes y socios.

La vision de la plataforma es convertirse en lider en recomendaciones de regalos online.
La mision es ayudar a los clientes a elegir siempre el regalo ideal a través de la
personalizacion, la innovacion y una plataforma intuitiva, ofreciendo una experiencia de
compra sencilla y satisfactoria. Los valores de la empresa incluyen la excelencia en el
servicio, la personalizacion de las recomendaciones de regalos, la innovacion constante
para mantenerse a la vanguardia del mercado, la responsabilidad en la toma de decisiones,

la transparencia y el trabajo en equipo.
Las 5 fuerzas de Porter:

Nos hemos encontrado con un mercado espafiol de regalos altamente competitivo, con
una amplia variedad de tiendas fisicas y on-line que luchan por una cuota de mercado
cada vez mas disputada. Cuando la oferta es alta y la demanda se mantiene, los precios
sufren una bajada para poder ser mas competitivos, lo que se traduce en un margen de

beneficio reducido para los minoristas.

Mientras que otros competidores ofrecen algunas caracteristicas similares a las de Giftide,
nuestra plataforma de recomendacion de regalos se diferencia de sus competidores por la
personalizacion a través de filtros, asi como una experiencia de usuario unificada,
realizacion de recomendaciones, asi como la compra y reparto de gastos, todo dentro de

la aplicacion. Resultando en una experiencia nueva y holistica en la compra de regalos en
grupo.

En el mercado espafiol de regalos, se presenta una moderada amenaza de entrada de
nuevos competidores debido a la saturacion existente. En este contexto, Giftide aprovecha
la saturacion a través de su modelo de negocio de dropshipping y stock, lo que le permite
negociar precios con mayor facilidad debido a la existencia de proveedores que ofrecen
el mismo o un producto similar, de ahi el escaso poder de negociacion de los mismos. La
aparicion de productos sustitutivos es escasa. Por otro lado, el poder de negociacién de

los clientes es alto, por lo que Giftide debe ofrecer una experiencia de usuario unica con
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productos excepcionales para destacar entre la competencia y mantener todo el proceso

de compra dentro de la pagina web o aplicacion movil.
Analisis DAFO:

Una de las principales fortalezas de Giftide es su capacidad de personalizacion a través
de filtros. Su modelo de negocio mixto de dropshipping y stock ayuda a mantener los
costos bajos sin renunciar a cuota de mercado, en el caso de que Giftide fuera un modelo
de todo stock, deberia tener un gran almacén con productos que pueden no llegar a

venderse.

Otra ventaja competitiva de Giftide es su capacidad para atraer a una audiencia amplia.
La plataforma cuenta con una amplia variedad de productos, lo que le permite llegar a un
publico diverso. Ademas, al tener poder en las negociaciones con los proveedores, Giftide

puede conseguir mejores precios, lo que aumenta su margen de beneficio.

A pesar de sus fortalezas, Giftide también enfrenta desafios y debilidades que deben ser
tenidas en cuenta. Una de ellas es su dependencia de los tiempos de entrega de los
proveedores, existe un riesgo causado por el incumplimiento en los plazos de entrega de
los productos a nuestros clientes. Si bien Giftide pretende establecer relaciones con
proveedores en los que confiamos para cumplir con las condiciones, las situaciones
imprevistas y ajenas a la plataforma pueden causar problemas en la satisfaccion del
usuario. En este sentido, la reputacidn, satisfaccion y confianza de nuestros clientes

pueden verse afectadas.

Otra debilidad de Giftide es la dificultad para atraer clientes en un mercado saturado. En
un mercado en el que los consumidores reciben informacion diariamente sobre nuevos y
novedosos productos y servicios, puede resultar complicado darse a conocer. Sin
embargo, Giftide ha creado un plan de promocion y publicidad que espera atender a las
expectativas establecidas por los fundadores y resolver esta materia. Ademads, la
plataforma ha enfocado sus esfuerzos en la experiencia del usuario, lo que puede

contribuir a la lealtad del usuario y la recomendacion a otros potenciales usuarios.

Ademas de estos desafios, Giftide también debe estar atento a las amenazas del mercado.
Una de ellas es la posibilidad de crisis econdmicas, que pueden afectar el mercado de

regalos en Espafia y, por tanto, la demanda de productos.
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ANEXOS

¢Cuantos anos tienes?
50 respuestas

@ Menos de 18

® 18-30

® 31-45

@ Mas de 45
¢ Prefieres hacer regalos en grupo o individualmente?
50 respuestas

@ En grupo

@ Individualmente

Cuando haces regalos en grupo, ;cémo sueles buscar ideas de regalo?
50 respuestas

@ Tiendas fisicas

@ sitios Web

@ Aplicaciones moéviles
@ Anuncios
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¢Cudles de los siguientes problemas te encuentras a la hora de hacer regalos en grupo?
50 respuestas

No saber qué regalar —37 (74 %)

Determinar presupuesto —16 (32 %)

Acordar quién se encarga del

—33 (66 %)
regalo
Pagar a la persona encargada de 7(14 %)
buscar el regalo
Otro(—0 (0 %)
0 10 20 30 40

Basandote en tu experiencia, ;dirias que se puede mejorar el proceso de hacer regalos en grupo?
50 respuestas

® si
® No
@ No sabria decir

¢Qué solucioén se te ocurre que podria ayudar a la hora de hacer regalos en grupo? (Responde en 1
linea aproximadamente)

22 respuestas

Una app

Alguna manera de pagar eficientemente todos a la vez

Una app que lo organizase y gestionase todo

Algo q recopile ideas de todos y de sugerencias

Aconsejar regalos en funcién de perfil

Una aplicacion que de ideas de regalos en base a un presupuesto
Una app que me permita pagar

Que siempre me encargo yo de regalar

Que la persona a la que regalas te diga que quiere
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¢Qué solucion se te ocurre que podria ayudar a la hora de hacer regalos en grupo? (Responde en 1
linea aproximadamente)

22 respuestas

plataforma de recomendacién de regalos en base a x filtros (sexo, edad, presupuesto, gustos, etc)

Una app que ya tenga ideas de regalo dependiendo del perfil de la persona y el presupuesto
Recomendaciones de regalos

App

Tener el regalo ya pensado y entregar el dinero en mano o bizum a la persona encargada de comprarlo.
Establecer un presupuesto

Que cada vez se encargara una persona distinta.

En general que la gente fuera un poco mas generosa y menos “rata” a la hora de hacer regalos

algun tipo de aplicacién que permita, a través de respuestas anénimas, determinar la media del precio que
la gente esta dispuesta a pagar

que todos paguen antes d comprar el regalo

Una aplicaciéon que me recomiende los regalos de manera sencilla

¢Considerarias el uso de plataformas que asistan al usuario a la hora de hacer regalos en grupo?

(Por ejemplo a la hora de recomendar regalos, presupuestos...)
50 respuestas

® si
® No
@ Tal vez
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En tu opinion, estas plataformas serian mas utiles:
50 respuestas

@ En aplicacion movil
@ En formato web
@ Ambas
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