5 e
&I
COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

o

Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales
ICADE

PLAN DE NEGOCIO Y ANALISIS DE
LA VIABILIDAD DE MYCLOSET

Autor: Cristina Hott Orbegozo
Director: Jorge Aracil Jorda

MADRID | Junio, 2025



RESUMEN

Este Trabajo de Fin de Grado presenta un plan de negocio para MyCloset, una aplicacion
digital que permite a mujeres jovenes alquilar y poner en alquiler vestidos de invitada
para eventos especiales, como bodas, graduaciones o celebraciones similares. El proyecto
surge como respuesta a una necesidad real detectada en el entorno cercano de la autora:
disponer de opciones de vestuario variadas, asequibles y sostenibles sin tener que recurrir

continuamente a la compra de prendas nuevas.

A lo largo del trabajo se analiza el contexto econdmico, social y tecnoldgico que rodea al
sector de la moda colaborativa y circular en Espafia, validando el modelo de negocio
mediante herramientas como el analisis PESTEL, las cinco fuerzas de Porter o el Business
Model Canvas. Asimismo, se estudia la demanda a través de encuestas dirigidas al piiblico
objetivo y se plantean estrategias detalladas en areas clave como marketing, operaciones,

recursos humanos y finanzas.

Las proyecciones financieras muestran un modelo rentable, escalable y resiliente, con
capacidad para generar beneficios desde el primer afio y una valoracién atractiva para
potenciales inversores. MyCloset se posiciona asi como una alternativa digital alineada
con los valores de una nueva generacion de consumidoras que priorizan la autenticidad,

la economia circular y la sostenibilidad.

Palabras clave: emprendimiento, moda circular, economia colaborativa, startup, alquiler
de vestidos, sostenibilidad, digitalizacion, modelo de negocio, MyCloset, mujeres

jovenes.



ABSTRACT

This Final Degree Project presents a business plan for MyCloset, a digital application that
allows young women to rent and rent out guest dresses for special events, such as
weddings, graduations, or similar celebrations. The project arose in response to a real
need detected in the author's immediate environment: to have varied, affordable, and
sustainable clothing options without having to continuously resort to buying new

garments.

Throughout the thesis, the economic, social, and technological context surrounding the
collaborative and circular fashion sector in Spain is analyzed, validating the business
model using tools such as PESTEL analysis, Porter's five forces, and the Business Model
Canvas. Likewise, demands are studied through surveys aimed at the target audience, and
detailed strategies are proposed in key areas such as marketing, operations, human

resources, and finance.

The financial projections show a profitable, scalable, and resilient model, with the
capacity to generate profits from the first year and an attractive valuation for potential
investors. MyCloset is thus positioned as a digital alternative aligned with the values of a
new generation of consumers who prioritize authenticity, the circular economy, and

sustainability.

Keywords: entrepreneurship, circular fashion, collaborative economy, startup, dress

rental, sustainability, digitalization, business model, MyCloset, young women.
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1. INTRODUCCION

1.1 Motivacion v contextualizacion del proyecto

La idea de MyCloset surge de una necesidad personal y una observacion cercana de mi
entorno. A mi edad, cada vez es mayor el nimero de eventos especiales a los que asisto:
bodas, graduaciones, bautizos y otras celebraciones que marcan momentos especiales en
mi vida y en la de mis seres queridos. Este tipo de eventos requieren una vestimenta
adecuada, y pronto me di cuenta de que encontrar el atuendo perfecto para cada ocasion

no solo es un desafio de estilo, sino también de presupuesto.

En Espafia, las marcas de moda del momento como Vanderwilde, The IQ Collection o
Sophie and Lucie, segun un articulo de Elle Espafia, ofrecen vestidos de alta calidad por
un precio que ronda entre los 150 y 300 euros. Cierto es que estos precios reflejan la
exclusividad de los materiales, disefios y detalles de cada conjunto, pero no siempre es
viable gastar esta cantidad para cada evento. Por ejemplo, el vestido elegi con carifio para
la boda de mi hermana ahora cuelga en mi armario, casi olvidado, mientras que nuevos
eventos, como mi esperada graduacion, aparecen en el calendario. Tampoco quisiera

repetir el look, ya que no me parece el apropiado para esta nueva ocasion.

Entonces, surge un dilema: ;como afrontar el gasto de multiples eventos en una sola
temporada? Y, al mismo tiempo, ;,coOmo dar uso a los vestidos que ya tengo y que rara vez
volveré a ponerme? Es necesaria una alternativa mas econdmica y sostenible para abordar

esta situacion.

Asi nace MyCloset, una aplicacion diseiiada para conectar a mujeres jovenes que alguna
vez se han visto en la misma situacion. La app permite alquilar vestidos y conjuntos para
eventos especiales, y también ofrecer los propios en alquiler. De esta forma, se crea una
comunidad que comparte armario, haciendo més accesible la moda para este tipo de

ocasiones y dando una segunda vida a las prendas que ya no se usan con frecuencia.

1.2 Objetivos del trabajo

El objetivo de este Trabajo de Fin de Grado es estudiar la viabilidad y sostenibilidad del
desarrollo de un plan de negocio para una aplicacion digital que facilite el alquiler y la
compraventa de vestidos de invitada para eventos especiales, poniendo en practica los

conocimientos adquiridos durante la carrera de Administracién y Direccion de Empresas.



La plataforma permitird a las usuarias alquilar directamente vestidos de otras personas,
eliminando intermediarios comerciales y promoviendo un mayor aprovechamiento de

prendas que suelen tener un uso Unico o esporadico.

Este negocio surge como respuesta a un problema comun: encontrar un vestido adecuado
para una ocasion especial sin asumir el alto costo de uno nuevo. La aplicacion facilitara
tanto el alquiler de vestidos como la posibilidad de ofrecer en alquiler aquellos que ya no
se usan, optimizando asi su ciclo de vida. El proyecto busca ofrecer una alternativa
accesible y sostenible en el mercado de la moda para eventos, integrando el creciente
interés por el alquiler de ropa de segunda mano y el rechazo al "fast fashion" con los
beneficios de una plataforma peer-to-peer que fomente un consumo mas responsable y

asequible, en un entorno donde la exclusividad y la variedad son fundamentales.

Para alcanzar el objetivo principal de este trabajo se plantean los siguientes subobjetivos

especificos, que guian el analisis y desarrollo del modelo de negocio de MyCloset:

e Analizar en profundidad el entorno competitivo y el contexto socioeconémico
actual, haciendo uso de herramientas como el anélisis PESTEL y las cinco fuerzas
de Porter. Este subobjetivo busca identificar tanto las oportunidades que
favorezcan el desarrollo de la aplicacion, como las amenazas y riesgos que deben
ser enfrentados de manera estratégica.

e A raiz de este analisis externo, serd imprescindible disefiar una propuesta de
valor sélida y diferenciadora, que sea capaz de responder a las necesidades
reales del publico objetivo combinando accesibilidad, exclusividad vy
sostenibilidad.

e De forma coherente con la propuesta de valor, otro subobjetivo de este trabajo es
desarrollar una estrategia de marketing digital eficaz para posicionar a
MyCloset como la app referente en el mercado de alquiler de moda para eventos
especiales.

e Asimismo, se establece como subobjetivo garantizar una experiencia de
usuaria fluida, funcional y cercana mediante un disefio intuitivo de la app, una
atencion al cliente efectiva y mecanismos que favorezcan la confianza e
interaccion entre usuarias.

e Por ultimo y en linea con el objetivo principal de este TFG sera clave estimar

costes, ingresos y necesidades de financiacion para el lanzamiento de la



aplicacion, desarrollando un plan financiero que permita validar la rentabilidad a

futuro del proyecto.

1.3 Metodologia

La metodologia del proyecto incluird un analisis exhaustivo de la viabilidad del modelo

de negocio a través de la investigacion de mercado, evaluando la demanda, el perfil del

usuario y la competencia existente. Ademds, se desarrollardn estrategias de

posicionamiento para asegurar que la aplicacion se establezca como una opcion

competitiva y atractiva, considerando factores como el andlisis financiero y las tendencias

del sector. A través de estos enfoques, se busca fundamentar que el plan de negocio no

solo sea viable, sino que también responda a las necesidades del mercado.

Investigacion de Mercado: Para entender las preferencias y necesidades de los
usuarios potenciales, se llevara a cabo un analisis exhaustivo de la demanda
mediante encuestas y entrevistas. Ademads, se investigara sobre la demanda actual
de servicios de alquiler de moda y la tendencia de las personas a participar en una
plataforma de intercambio. En el marco de este estudio, se llevara a cabo una
segmentacion del mercado, reconociendo y estableciendo los distintos segmentos
que podrian hacer uso de la aplicacion, como las mujeres jovenes y frecuentes
asistentes a este tipo de eventos.

Analisis de Competencia: Se estudiaran empresas y plataformas actuales de renta
y compraventa de ropa, tales como "Rental Mode" y "Vinted", para comprender
sus esquemas de negocio, ademas de sus puntos fuertes y débiles. Ademas,
se contrastaran caracteristicas, gastos y experiencias de usuario de los
competidores, para asi detectar oportunidades de diferenciacion para la nueva
aplicacion.

Desarrollo del Modelo de Negocio: En esta fase, se establecera de forma precisa
la propuesta de valor de la aplicacion, detallando como solucionard de forma
singular el problema detectado. Ademas, se definird una estrategia de
monetizacion que precise como la plataforma producird ingresos, tomando en
cuenta alternativas como comisiones, precios de suscripcion o publicidad.

También se ideara una estrategia de marketing eficaz que contemplara acciones



en redes sociales, alianzas con “influencers” y campafias de publicidad para crear

expectativa antes del lanzamiento.
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2. MODELO DE NEGOCIO

2.1 Razon de ser de MyCloset

La compra de vestidos y demds atuendos para eventos especiales supone un gasto
considerable, en especial para mujeres jovenes incorporandose al mundo laboral y con un
poder adquisitivo limitado. Ademas, la mayoria de estas prendas solo se usan en una inica
ocasion y luego quedan olvidadas en el fondo del armario. Al mismo tiempo, crece la
preocupacion por el impacto medioambiental de la moda rapida o fast fashion, que
muchas veces se usa como alternativa accesible frente a marcas reconocidas entre
invitadas, lo que ha impulsado un cambio en los habitos de consumo hacia alternativas

mas sostenibles y conscientes.

En este contexto, MyCloset surge como una solucion innovadora que combina
economia, sostenibilidad y estilo. Su propuesta de valor se basa en facilitar el alquiler
de vestidos de invitada entre usuarias particulares, aprovechando el potencial de la
economia colaborativa para fomentar una comunidad en la que las prendas circulen y se
reutilicen. La plataforma busca transformar la manera en la que se consume moda para
eventos, ofreciendo una experiencia digital, accesible y centrada en los principios de

consumo responsable.

2.2 Descripcion general del modelo

MyCloset es una app movil que permite alquilar y poner en alquiler vestidos de invitada
para eventos especiales entre usuarias particulares. El modelo se apoya en la economia
colaborativa y en la moda circular, ofreciendo una alternativa accesible, practica y

consciente frente a la compra tradicional de vestidos para celebraciones puntuales.

Cada usuaria puede actuar como arrendadora o arrendataria, sin que MyCloset intervenga
como intermediario directo en la propiedad del producto. Las prendas permanecen en los
armarios de sus propietarias hasta el momento del alquiler, lo que elimina la necesidad de
contar con stock propio o almacenes fisicos. Esta caracteristica permite reducir costes

logisticos y operativos, facilitando un crecimiento mas agil y escalable.

La app, disponible para dispositivos iOS y Android, permite crear un perfil, subir vestidos
con fotos y descripciones, o buscar opciones disponibles utilizando filtros como talla,

estilo, rango de precio, ubicacion, tipo de evento o marca. Ademas, se incluyen funciones
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sociales como valoraciones de usuarias, sistema de mensajeria y verificacion de perfiles

para fomentar la confianza y la transparencia.

La monetizacion se basa en la aplicacion de una comision fija sobre el alquiler, asumida
unicamente por la persona que alquila la prenda. La propietaria del vestido no paga
comisiones, lo que incentiva su participacion en la plataforma. Esta estructura genera

ingresos para MyCloset sin alterar el equilibrio de la negociacién entre usuarias.

MyCloset se posiciona como una alternativa digital, sostenible y asequible para un
segmento de consumidoras que buscan variedad, estilo y responsabilidad en su forma de
consumir moda, en concreto para este tipo de celebraciones (bodas, graduaciones, etc.).
La promocién se concentra en canales digitales, especialmente redes sociales como
Instagram y TikTok, mediante campafias organicas y colaboraciones con microinfluencers

afines al publico objetivo.

En definitiva, MyCloset propone un modelo que combina tecnologia, sostenibilidad y

comunidad para transformar la experiencia de vestirse para ocasiones especiales.

Esta descripcion general del modelo se desarrollard con mayor profundidad en el apartado
del analisis interno de la empresa, a través de la herramienta “Business Model Canvas”,

donde se detallaran los principales bloques operativos de MyCloset.

Figura 1: Logo provisional de MyCloset

MYCLOSET

UN EVENTO, MIL VESTIDOS

Fuente: Elaboracion propia
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3. ANALISIS Y CONTEXTO

Si bien el mercado de la moda de alquiler esta en pleno crecimiento y, segun diversos
informes, se estima que alcanzard aproximadamente 2,2 mil millones de euros (USD 2,47

B), esta claro que MyCloset entraria en un mercado altamente competitivo.

Este apartado presenta un estudio detallado del entorno externo e interno de MyCloset,

con el objetivo de desarrollar el plan estratégico del negocio.

Por un lado, se estudiara el entorno general y especifico de la empresa mediante el uso de
herramientas como el analisis PESTEL, que permitirda evaluar los factores
macroeconoémicos que influyen en el sector, y el modelo de las cinco fuerzas de Porter,
utilizado para analizar el entorno competitivo y las dindmicas del mercado a nivel

microeconomico.

Por otro lado, se realizara un analisis interno de MyCloset, identificando sus fortalezas y
debilidades, y en consecuencia, las oportunidades y amenazas del mercado a través del
analisis DAFO. Esta evaluacion ayudara a entender la posicion estratégica de la empresa

y definir las ventajas competitivas necesarias para su desarrollo.

3.1 Analisis externo

3.1.1 PESTEL

El andlisis PESTEL se encarga de estudiar los fatores Politicos, Economicos, Sociales,
Tecnologicos y Legales de la industria, también conocidos como factores
macroeconomicos que afectan el funcionamiento tanto de MyCloset como de sus
competidores en el mercado. Este andlisis nos permitird adaptarnos a los cambios y
determinar la evolucion de la aplicacion, tanto en términos econdmicos como de

reputacion.
FACTORES POLITICOS

Los factores politicos ejercen una influencia significativa en la industria de la moda. El
éxito de las empresas de este sector depende, en gran medida, de la estabilidad
gubernamental y del marco regulatorio vigente, los cuales pueden impactar directamente

en las condiciones operativas y comerciales de negocios como MyCloset.
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En el ambito europeo, como parte del Nuevo Plan de Accion para la Economia Circular
(Comision Europea, 2020), la Union Europea ha definido un patron para la transiciéon
del sector textil hacia un modelo mas sostenible. Con esta estrategia, se proponen
acciones para promover el aprovechamiento de productos textiles y nuevos modelos de
negocio circulares, como es el del alquiler de la ropa. A su vez, segun expresa la Estrategia
Espaiola de Economia Circular (EEEC) en si plan de accion para una “Espaiia Circular
2030, se espera para este aio un “incremento en la reutilizacion y preparacion para la

reutilizacion hasta llegar al 10% de los residuos municipales generados”.

En este contexto, MyCloset se encuentra en linea con los objetivos regulatorios de la UE
y de Espaia, lo que podria presentar una ventaja en términos de apoyo institucional y

respaldo normativo.

En Espafa, el comercio electronico se encuentra respaldado por varias iniciativas
gubernamentales destinadas a potenciar la digitalizaciéon de las pequeias y medianas
empresas (PYMES) y promover su competitividad en el mercado digital. Uno de estos
proyectos es el “Programa de Asesoramiento a PYMEs en Comercio Electronico
B2C”, que ofrece orientacion especializada y financiacion a este tipo de negocios

involucrados en el comercio electronico.

Para MyCloset, este programa constituye una oportunidad importante, dado que su
modelo de negocio fundamentado en una plataforma digital de renta de moda se ajusta a
la economia digital B2C. La oportunidad de obtener consultoria especializada y acceder
a subvenciones facilitaria a la compaiiia el avance tecnoldgico y su consolidaciéon en un

ambiente digital cada vez mas competitivo.
FACTORES ECONOMICOS

Segun las expectativas del Gobierno de Moncloa, las proyecciones econdmicas indican
un crecimiento sostenido y equilibrado para los proximos afios. Segin el Ministro de
Economia, Carlos Cuerpo, la economia espaiiola ha superado sus niveles pre-COVID
y espera un crecimiento del 2,4% en 2025 y un 2,2% en 2026. Este crecimiento se ve
impulsado por la fortaleza de las exportaciones, el aumento del consumo privado. Este
ultimo se dice aumentar debido a la creacion de empleo y la subida de los salarios superior
a la inflacion, que fomenta la demanda de productos y servicios de consumo. Ahora bien,
el salario medio aproximado de las mujeres en Espafia se mantiene en los 1.400 €

mensuales, como se ha estudiado previamente en apartados anteriores.
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Por su parte, en el contexto econdmico actual, las startups y PYMEs en Espafna cuentan
con diversas oportunidades de financiacion publica y apoyo a la innovacion. Segun la
Comision Europea, uno de los principales programas de apoyo es el Acelerador del CEI,
que ofrece subvenciones de hasta 2,5 millones de euros para proyectos con un alto
potencial de crecimiento, pero que impliquen cierto nivel de riesgo. Este programa no
solo facilita la financiacion directa, sino también el acceso a inversion de capital para
actividades comerciales y para mejorar la presencia internacional de las empresas.
Ademas, los participantes tienen acceso a tutores, mentores y expertos, asi como

oportunidades para formar alianzas estratégicas con empresas € inversores

En términos de resultados, Espafia ha sido uno de los paises con mayor éxito en la
obtencion de estas ayudas, con 1.046 proyectos financiados entre 2014 y 2023, lo que

representa una inversion superior a los 350 millones de euros.

Por otro lado, el programa LIFE+ apoya proyectos relacionados con el medio ambiente
y la accién por el clima, con una financiacion de hasta el 60 % del presupuesto total. Este
programa ha impulsado casi 1.000 proyectos en Espafia con una contribucion de mas de
973 millones de euros, lo que resalta el apoyo institucional a iniciativas sostenibles, como

las que promueve MyCloset en el sector de la moda circular (Comision Europea, 2024).
FACTORES SOCIALES

El crecimiento del comercio electronico, también conocido como e-commerce, en la
Uniodn Europea ha transformado los hébitos de consumo, facilitando la digitalizacion del
sector de la moda y aumentando la aceptacion de plataformas de alquiler de ropa. Segun
Eurostat (2023), el 92% de la poblacion europea utiliza internet para navegar por

distintas paginas web de tiendas de moda y el 70% acaba realizando compras en linea.

Los principales grupos de edad que impulsan el comercio electronico son los
consumidores de 25 a 34 aiios (87%) lo que coincide con una parte importante del
publico objetivo de MyCloset. Ademas, el 44% de los participantes que admitieron ser
compradores electronicos adquirieron ropa, calzado y accesorios, siendo esta la
categoria mas demandada en compras digitales. Esto evidencia un cambio en las
preferencias de consumo dentro del segmento demografico de interés, particularmente en
la Generacion Z 'y los millennials, quienes buscan nuevas formas de acceder a la moda de

manera mas flexible y digitalizada.

15



A su vez, la creciente preocupacion de la poblacion joven por la sostenibilidad ha
impulsado la expansion de negocios basados en la economia circular. La Generacion Z,
altamente digitalizada y activa en redes sociales como TikTok e Instagram, muestra una
mayor preocupacion por el medio ambiente y esto se ve reflejado en sus decisiones de
compra. Segun un estudio de GlobalData y ThredUp, 2 de cada 5 consumidores de ropa
de segunda mano han comenzado un proceso de cambio de habitos, dejando de comprar

en tiendas fast fashion y optando por la moda de segunda mano.

Dado el impacto ambiental del sector textil, este cambio de mentalidad sera abordado con

mas detalle en la seccion “Factores Ecologicos”.
FACTORES TECNOLOGICOS

Los avances en cuanto a la inteligencia artificial (IA) estan revolucionando el comercio
electronico, permitiendo a las empresas ofrecer experiencias personalizadas en tiempo
real. La A generativa ha mejorado las practicas de marketing al crear experiencias fluidas
y adaptadas a cada usuario en distintas plataformas digitales. Esto queda definido por
IBM en su articulo sobre la personalizacifion de la IA como la “hiperpersonalizacion

omnicanal”.

Segun un informe del IBM Institute for Business Value, tres de cada cinco consumidores
estarian interesados en utilizar aplicaciones de IA mientras compran, y un estudio de
McKinsey apunta que el 71% de los consumidores espera que las empresas ofrezcan
contenido personalizado. Ademds, queda probado por dicho estudio que aquellas
empresas que han implementado este tipo de estrategias de personalizacion generan un

40% mas de ingresos que aquellas con un crecimiento mas lento.

Segun un estudio de Statista (2024), en 2023, aproximadamente 2.000 millones de
personas realizaron compras on-line relacionadas con el sector de la moda, un 10% mas
en comparacion con el ano anterior. Ademas, las proyecciones indican que esta tendencia
seguird en aumento, alcanzando cerca de 3.000 millones de compradores para el afio

2029.
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Figura 2: Numero de usuarios que realizé compras online relacionadas con la moda a
nivel mundial entre 2017 y 2029

Numero de usuarios que realizé compras online relacionadas con la moda a nivel
mundial entre 2017 y 2029 (en millones)
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Este crecimiento viene acompanado de mayores exigencias en temas de privacidad y
seguridad digital. Segun un informe de CybersecurityNews (2025), el 79% de los
compradores en linea exige una mayor proteccion de sus datos personales, mientras que
el 72% teme la recopilacion indebida de informacion sensible. A su vez, el aumento del
fraude digital ha provocado que un 60% de los consumidores analice con mas detalle la
autenticidad del contenido digital, y aproximadamente el 38% haya detectado resefias

falsas en plataformas de comercio electronico.
FACTORES ECOLOGICOS

El calentamiento global y la creciente preocupacion por la proteccion del medio ambiente
se han convertido en una cuestiéon fundamental de la vida cotidiana de las personas. Existe
una mayor conciencia sobre el cambio climatico y el impacto de las acciones individuales

en el entorno global. Seglin una encuesta realizada por el Foro Econdmico Mundial, en la
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que participaron 31.000 personas de 180 paises, los jovenes de entre 18 y 35 afios se

conocen como la generacion con mayor conciencia ambiental.

De acuerdo con esta tendencia, el Instituto de Inversion Sostenible de Morgan Stanley
inform6 que el 9% de sus inversores pertenecen a este rango de edad, siendo estos los
primeros en mostrar interés por adquirir carteras sostenibles y productos como los bonos
verdes. Esta evidencia resalta el creciente interés de la juventud en contribuir al cuidado
del medio ambiente, lo que impulsa la demanda de soluciones empresariales que

promuevan la sostenibilidad.

Al analizar los factores macroecondomicos ecoldgicos del mercado, vuelve a ser de alta
relevancia el informe de la Comision Europea sobre la Economia Circular (2020)
mencionado anteriormente. Y es que, segun este plan de accidn, la industria textil es una
de las mas contaminantes, ocupando el cuarto lugar en consumo de recursos y agua, y el
quinto en emisiones de gases de efecto invernadero (GEI). Actualmente, menos del 1%
de los textiles se recicla en nuevos productos textiles, lo que agrava el problema de los

residuos textiles.

El modelo de negocio de MyCloset contribuye directamente a mitigar estos efectos al
promover el alquiler y la reutilizacion de prendas, reduciendo la demanda de produccion
textil y, en consecuencia, su impacto ambiental. Ademads, el impulso de la UE hacia la
moda sostenible fortaleza la demanda de alternativas como esta app, consolidando su

propuesta de valor dentro de un mercado en transicion hacia la economia circular.
FACTORES LEGALES

La Ley Orgénica de Proteccion de Datos y Garantia de los Derechos Digitales
(LOPDGDD) aprobada en 2018, es un aspecto fundamental en el marco regulatorio que
afecta a MyCloset y otras empresas en el mercado, dado que la plataforma gestiona datos
personales de sus usuarias. Esta ley espanola, alineada con el Reglamento General de
Proteccion de Datos (RGPD) de la Union Europea, establece una serie de requisitos y
derechos que toda empresa debe cumplir para garantizar la proteccion de la privacidad y

seguridad de la informacion personal. Destacan dentro de dicha ley los siguientes puntos:

e El consentimiento expreso, explicito, voluntario y claro por parte del usuario
para tratar con sus datos personales, lo que incluye la transparencia en las

condiciones de uso y privacidad
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e Los derechos de los ciudadanos al acceso, rectificacion, supresion y al olvido
garantizados por la plataforma

e La obligacion de informar al usuario sobre la identidad de los responsables del
tratamiento de datos, la finalidad de la recoleccion de informacion, la cesion a
terceros y los plazos de conservacion de los datos.

e En caso de brecha de seguridad, se debera notificar de inmediato a la Agencia
Espafiola de Proteccion de Datos (AEPD) en un plazo maximo de 72 horas.

e La empresa deberd de contar con un Delegado de Proteccion de Datos (DPO)
segun el articulo 34 de la LOPDGDD si el tratamiento de datos es de gran escala,

garantizando la correcta gestion de la privacidad de los usuarios.

3.1.2 Las 5 Fuerzas de Porter

Las 5 Fuerzas de Porter son una herramienta clave para analizar el microentorno de
MyCloset, es decir, los factores externos con los que la empresa interactia directamente
y sobre los que puede influir hasta cierto punto. Este analisis nos permitira evaluar la
competencia dentro de la industria, teniendo en cuenta el poder de los clientes, los
proveedores, los productos sustitutivos, la amenaza de nuevos competidores y la rivalidad

entre los existentes.
EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

El principal segmento de clientes de MyCloset estd compuesto por mujeres de entre 20
y 30 aiios, quienes asisten con mayor frecuencia a eventos que requieren una vestimenta
especial. Este grupo, en su mayoria perteneciente a la Generacion Z'y millennials de la
actualidad, esta altamente familiarizado con las plataformas digitales y las compras on-

line, lo que facilita la adopcion de servicios en linea como el alquiler de moda.

Para evaluar el poder de negociacion de las potenciales MyCloseters, se realizd una
encuesta a una muestra de 57 mujeres dentro del perfil demografico definido. Los
resultados indican que el 70,2% de las encuestadas asiste a eventos especiales al menos

una vez al afio, mientras que un 20% acude a mas de cinco eventos anuales.
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Sin embargo, el alquiler de vestidos atin no esta completamente integrado en los habitos
de consumo de este segmento, aunque quede demostrada la transicion de las preferencias
de los jovenes hacia una moda sostenible y de segunda mano. El 47,4% de las
participantes acostumbra a adquirir vestidos nuevos para cada ocasion y un 33% prefiere
reutilizar prendas que ya posee. Tan solo el 8,8% de las participantes ha probado el

alquiler de vestidos para ocasiones especiales.

Figura 3: Porcentaje de personas que han alquilado alguna vez un vestido frente a las
que no

¢Has alquilado alguna vez un vestido para un evento?

® S @ No

Fuente: Elaboracion Propia

Entre las principales barreras para adoptar el alquiler destacan:

e FEl desconocimiento de plataformas de alquiler disponibles (43,1%)
e [a desconfianza en la calidad o limpieza de los vestidos alquilados (25,5%)

e La preferencia por la compra de vestidos propios (23,5%)

No obstante, la encuesta evidencia también un gran interés en explorar alternativas al
modelo de compra tradicional, dado que el 77,2% de las participantes considera elevado
el coste medio de un vestido para eventos, el cual suele superar los 200€. Para fomentar
la adopcion del modelo de negocio de MyCloset y asegurar su éxito, es fundamental
desarrollar estrategias de marketing efectivas, enfocadas en atraer y educar al publico
sobre las ventajas del alquiler, y establecer un servicio que garantice seguridad y calidad

de las prendas.

Ademas, se identificaron tres factores clave que influyen en la decisiéon de las

consumidoras, segun la muestra encuestada:

e Precio accesible (68,4%).

e Opiniones y valoraciones de otros usuarios (64,9%)
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¢ Garantia de limpieza y calidad (59,6%)

Estos resultados subrayan la importancia de que MyCloset se posicione como una
plataforma confiable, asequible y transparente, ofreciendo una experiencia de usuario

segura y alineada con las expectativas de su publico objetivo.
EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

A diferencia de otros modelos de negocio en el sector de la moda y en concreto la moda
de alquiler, MyCloset no depende de proveedores tradicionales, sino que son las propias
usuarias quienes ponen a disposicion sus vestidos en la plataforma. En su funcionamiento
inicial, no se cuenta con un almacén central o catalogo propio de marcas determinadas,
lo que permite que la oferta sea variada y que cada usuaria tenga la flexibilidad de

establecer su propia disponibilidad de prendas.

Para garantizar un precio de partida justo, se requerira que las propietarias de los vestidos
adjunten un comprobante del valor original antes de publicar un look en su perfil. Este
mecanismo asegura transparencia en la fijacion de precios y contribuye a generar una

mayor confianza en cuanto a calidad y valor entre las usuarias.

Sin embargo, dentro de su estrategia de expansion, MyCloset contempla la posibilidad de
colaborar con marcas especializadas en moda para invitadas, como Matelier, Vanderwilde
y Sophie and Lucie, entre otras tantas marcas favoritas de nuestro publico objetivo. A
través de estos acuerdos, dichas marcas podran promocionar y monetizar vestidos de
temporadas anteriores en nuestra plataforma, sin afectar a la exclusividad de sus nuevas
colecciones, que seguiran estando disponibles Uinicamente para la venta desde la tienda
oficial. Para MyCloset, esto representaria una fuente adicional de ingresos y una mayor

oferta de prendas de alta calidad dentro de nuestro marketplace.

Por otro lado, la app también integrard servicios de tintoreria para asegurar el
mantenimiento y la calidad de los vestidos alquilados. MyCloset ha establecido una
alianza con la franquicia internacional Pressto, la cual cuenta con establecimientos en
diversas ciudades de Espaia, facilitando el acceso a este servicio a todas las usuarias que
escojan la opcion de tintoreria, independientemente de su ubicacion. El coste de este
servicio proporcionado por Pressto varia segun el tipo de prenda y tratamiento requerido,
con precios que oscilan entre los 22 y 25 euros por vestido, incluyendo procesos como

pre-desmanchado, limpieza higiénica, desodorizacion y acabados textiles.
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En definitiva, el poder de negociacion de los proveedores en MyCloset es limitado en
comparacion con otros modelos de negocio tradicionales de la moda, sin embargo, los
costes de proveedores dependeran del establecimiento de colaboraciones estratégicas con
firmas de moda y servicios de tintoreria. Cabe destacar que este coste viene asociado con
una gran oportunidad para diversificar la oferta y mejorar la experiencia del usuario,

favoreciendo el posicionamiento de MyCloset en el mercado.
LA RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

Una de las amenazas mas significativas para MyCloset proviene de las plataformas
alquiler de vestidos ya establecidas en Espafia, las cuales ofrecen servicios similares y

compiten por el mismo mercado objetivo de manera directa e indirecta.
Competidores directos

Entre los principales competidores directos de MyCloset se encuentran plataformas como
Jointy y Lend the Label, entre otras. Estas empresas operan dentro del mismo mercado,
ofreciendo servicios similares de alquiler de vestidos para eventos especiales y
dirigiéndose al mismo publico objetivo. La competencia con estos negocios se basa en
factores clave como el precio, la estrategia de marketing, la calidad del servicio y el

modelo de negocio, aspectos en los que MyCloset busca diferenciarse.
1. Jointy (2019)

Jointy es una plataforma de alquiler de moda premium entre particulares, enfocada en
la reutilizacion de prendas de alta calidad para eventos especiales. Su modelo de
negocio opera de manera similar a Vinted, pero exclusivamente con prendas en
alquiler. Los usuarios pueden poner a disposicion vestidos, zapatos, bolsos y
complementos con un valor minimo de 150 euros, garantizando asi la calidad de los

articulos ofertados.

La aplicacion permite a las usuarias buscar prendas cercanas mediante
geolocalizacion y filtrar resultados por marca, talla, color y precio. Una vez
seleccionada la prenda, la plataforma ofrece un chat integrado para resolver dudas o
solicitar imagenes adicionales. Ademads, permite coordinar citas para pruebas
presenciales antes de formalizar el alquiler, el cual tiene una duracion estandar de

cuatro dias. Para garantizar la seguridad en las transacciones, Jointy retiene una fianza
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en la tarjeta del usuario, que se libera una vez la prenda es devuelta en condiciones

optimas.

Uno de los principales atractivos de Jointy es su enfoque en la sostenibilidad y la
moda circular, permitiendo que las usuarias accedan a prendas de lujo por hasta un 80
% menos de su precio original. Al mismo tiempo, las propietarias de las prendas
pueden monetizar su armario, obteniendo ingresos por piezas que de otro modo
quedarian en desuso. La plataforma también fomenta la confianza entre usuarias a
través de un sistema de comentarios y puntuaciones, similar al de otras aplicaciones

de economia colaborativa.

Actualmente, Jointy opera exclusivamente en Madrid, con un catdlogo de méas de
1.000 productos disponibles y planes de expansion a otras ciudades como Barcelona.
Ademas, la empresa ha comenzado a colaborar con disefiadores espaioles, integrando
en su oferta piezas de firmas como Natalia Rivera, Becomely y Cherry Massia, y
prevé evolucionar hacia un modelo de suscripcion que incluya moda casual y prendas

para el ambito laboral.

2. Lend the Label (2021)

Lend the Label es una web de alquiler de vestidos de alta calidad para eventos
especiales. Su catdlogo incluye una amplia seleccion de prendas de disefiadores
reconocidos, permitiendo a las usuarias acceder a la moda de lujo sin necesidad de

compra.

Los precios de alquiler varian en funcion del vestido y la duracion del servicio, que
puede ser de 4, 6 o 8 dias, con un rango de precios que oscila entre 100 y 200 euros
en la mayoria de las prendas. Ademas, la plataforma ofrece un servicio de tintoreria
gratuito, asegurando que los vestidos se mantengan en condiciones Optimas para su

uso.

Para mejorar la experiencia del usuario, Lend the Label cuenta con una tienda fisica
en Madrid, donde las clientas pueden probarse los vestidos antes de alquilarlos.
También ofrecen la opcion de prueba a domicilio, aunque esta conlleva un coste

adicional no reembolsable.

A diferencia de modelos basados en la negociacion entre usuarias, Lend the Label

establece directamente el precio del alquiler, considerando aspectos como la marca,
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los materiales y la exclusividad del vestido. La plataforma retiene hasta un 60 % del
precio fijado como comision, lo que influye en la rentabilidad para quienes desean

alquilar sus prendas a través de este servicio.
Competidores indirectos

Los competidores indirectos de MyCloset incluyen marcas reconocidas como Matelier
Design o incluso Zara, entre otras. Son en definitiva otros negocios que satisfacen las
mismas necesidades que nosotros, pero de forma distinta. Y es que en lugar de ofrecer un
alquiler, se trata de una adquisicion tradicional de vestidos para eventos especiales. Una

compra.

1. Matelier Design (2019)

Matelier es una marca espanola fundada en 2019 que se especializa en la creacion de
vestidos y conjuntos para ocasiones especiales. Ofrece dos lineas principales:
confeccion a medida y prét-a-porter. En la opcion de confeccion a medida, las clientas
pueden personalizar sus disefios combinando diferentes patrones y tejidos, creando
piezas Unicas y exclusivas. Este proceso se lleva a cabo en su atelier ubicado en
Madrid, donde se atiende personalmente a las clientas para garantizar un resultado

acorde a sus expectativas.

Ademas, Matelier dispone de una pagina web que permite a las usuarias visualizar
combinaciones de prendas de forma virtual antes de acudir al atelier. En cuanto a la
linea prét-a-porter, la marca lanza colecciones de edicion limitada con disefios ya
confeccionados, disponibles tanto en su showroom de Madrid como en su tienda en

linea.

Los precios de estas prendas varian segun el disefio y los materiales utilizados; por
ejemplo, se pueden encontrar vestidos entre 280 y 310 euros, faldas alrededor de 150
euros y blusas en el rango de 125 euros. Sacan una coleccion distinta cada semestre o

temporada del afio.
2. Zara (1974)

Zara, una de las cadenas de moda rapida mas reconocidas a nivel global, forma parte
del grupo Inditex y se caracteriza por su capacidad de adaptar radpidamente las ultimas

tendencias a precios asequibles. Su catalogo incluye una amplia variedad de prendas

24



y accesorios para mujeres, hombres y nifios, abarcando desde ropa casual hasta

opciones mas elegantes.

Si bien no se especializa en moda para eventos, Zara ofrece vestidos que pueden
utilizarse en ocasiones especiales. Los precios de estos productos varian segun el
disefio y la coleccion, situandose generalmente en un rango de 20 a 90 euros, con un
precio medio de 60 euros para los vestidos de fiesta. Esto la convierte en una opcion
accesible para quienes buscan prendas para eventos sin realizar una inversion

significativa.

La compaiia dispone de una aplicacion moévil para iOS y Android, que facilita las
compras en linea y ofrece funcionalidades como la reserva de probadores y la
localizacion de articulos en tienda. En cuanto a la logistica, los clientes pueden optar
por la recogida gratuita en tienda, con un plazo de entrega de tres a cinco dias
laborables, o recibir los pedidos a domicilio en un periodo de dos a cuatro dias, con
un coste aproximado de seis euros. También existe la posibilidad de recibir el pedido

el mismo dia, por un coste de 20 euros, dependiendo de la ubicacion del cliente.

A diferencia de otras plataformas de moda, Zara no ofrece servicios de tintoreria o
limpieza, por lo que la conservacion de las prendas adquiridas queda bajo la

responsabilidad del consumidor.

Figura 4: Tabla de diferenciacion de MyCloset frente a competidores directos e
indirectos

Principales factores diferenciadores

LEND THE
MYCLOSET JOINTY MATELIER LABEL ZARA

App digital

Moda Circular

Servicios de
Limpiezay
Proteccion

Negociacion de
precio

Fuente: Elaboracion propia
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LA AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

El mercado de vestidos de invitada ofrece una amplia variedad de opciones en términos
de precio, calidad y estilo, lo que representa una amenaza significante para el modelo de
negocio de MyCloset. Segin los resultados de la encuesta realizada para evaluar la
viabilidad de la plataforma, las participantes indicaron que, para asistir a eventos

especiales, suelen recurrir a las siguientes alternativas antes del alquiler:

e Comprar vestidos nuevos (47,4%)
e Reutilizar vestidos propios de otros eventos (38,6%)

e Pedir vestidos prestados a familiares o amigas (14%)

La principal amenaza para MyCloset proviene de la compra de vestidos nuevos,
particularmente de marcas de fast fashion como Zara o Mango entre otras, que ofrecen
alternativas asequibles para eventos formales. Estas marcas permiten a las consumidoras
adquirir prendas con un disefio creativo, aunque una confeccion menos sofisticada que
las marcas de lujo, lo que hace que sus precios oscilen entre los 20 y 90 euros. Se trata de

los competidores indirectos de MyCloset.

Sin embargo, las prendas de moda rapida presentan desventajas frente a la propuesta de
MyCloset. En primer lugar, la calidad de estos vestidos es generalmente inferior a la de
las marcas especializadas exclusivamente en moda para eventos. En segundo lugar, su
impacto ambiental es significativamente mayor debido a la producciéon masiva y la corta

vida util de dichas prendas.

El 40,4% de las encuestadas sefialdé que el impacto medioambiental de sus decisiones de
compra es un factor con cierta importancia para ellas, y un 84,2% considera el alquiler
de moda como una solucion sostenible ante esta preocupacién. Esto indica que,
aunque los productos sustitutivos representan una amenaza para MyCloset, existe una
oportunidad de diferenciarse apelando a la sostenibilidad y exclusividad de las prendas

adquiridas.
LA AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

La amenaza de entrada de nuevos competidores para MyCloset en el sector del alquiler
de ropa para eventos especiales puede considerarse moderada, ya que existen ciertas
barreras de entrada relacionadas con la inversion inicial, la diferenciacion del servicio y

la credibilidad ante el publico objetivo.
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Desarrollar una aplicacion desde cero conlleva costes significativos. No se trata
unicamente de crear la plataforma, sino de garantizar una experiencia de usuario fluida,
un sistema de pagos seguro y una gestion eficiente de las interacciones entre usuarias. La
estructura técnica de MyCloset es similar a la de otras apps peer-to-peer como Vinted,
pero adaptada al contexto del alquiler. Segin datos de Apptunix (2025), el coste de
desarrollo y mantenimiento de una app de este tipo se encuentra entre 5.000 y 150.000

dolares, dependiendo de su nivel de complejidad y personalizacion.

A pesar de esta inversion, el interés por el mercado sigue creciendo. Segun un informe de
GlobalData (2024), el mercado global del alquiler de ropa alcanzoé los 6,2 billones de
dolares en 2023, y se espera un CAGR del 11 % entre 2023 y 2027. La rentabilidad y
la asequibilidad del alquiler frente a la compra explican esta expansién. No obstante,
aunque Europa es la region con mayor crecimiento, paises como Francia y Reino Unido
lideran el desarrollo del sector, mientras que Espafia se encuentra en una fase atn
emergente, lo que representa una oportunidad para nuevos entrantes, pero también

anticipa una posible intensificacion de la competencia en el corto o medio plazo.

Una de las barreras mas importantes se encuentra en generar confianza en un modelo
basado en prendas personales. En el caso especifico de vestidos para eventos especiales,
muchas usuarias sienten apego por estas prendas o desconfian del estado en que seran
devueltas. Segun los resultados de la encuesta realizada (ver Anexo I), solo un 48,2 % de
las encuestadas afirmo estar dispuesta a poner en alquiler un vestido propio. Ademas,
entre los elementos mas valorados por las usuarias se encuentran la garantia de limpieza
(34 votos) y la existencia de un seguro contra dafios (23 votos), lo que refleja la necesidad

de crear mecanismos que aseguren calidad, seguridad y confianza.

En conclusion, el mercado de alquiler de moda para eventos especiales en Espafia todavia
ofrece espacio para nuevos actores, pero la entrada efectiva requiere inversion inicial,

diferenciacion clara y un enfoque centrado en la confianza y la comunidad.

En conjunto, el anélisis externo del entorno macroecondémico (PESTEL) y del entorno
microecondmico (las 5 fuerzas de Porter) permite concluir que MyCloset se sitia en un
contexto favorable para su desarrollo. La creciente digitalizacion del consumo, el interés
por alternativas sostenibles y el respaldo institucional a modelos circulares constituyen

una base so6lida para su lanzamiento. No obstante, la plataforma deberé afrontar desafios
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como la necesidad de generar confianza entre usuarias, lograr una masa critica de oferta

y demanda, y diferenciarse en un mercado con actores ya establecidos.

A continuacion, se procedera al analisis interno del negocio, con el fin de evaluar si los
recursos, capacidades y estructura operativa de MyCloset estdn alineados con las

oportunidades del entorno y preparadas para afrontar los retos detectados.

3.2. Analisis interno

3.2.1 Business Model Canvas

Para entender con claridad como funciona MyCloset, se ha utilizado el Business Model
Canvas, una herramienta visual que permite representar los pilares fundamentales del
modelo de negocio. Gracias a este enfoque, es posible identificar de forma sencilla a quién
se dirige la app, qué valor ofrece, como se entrega ese valor y como se generan ingresos,

entre otros aspectos clave.

El modelo se organiza en torno a nueve bloques esenciales que recogen todo lo necesario

para explicar como se crea, entrega y captura valor desde la propuesta de MyCloset.
SEGMENTO DE MERCADO

A lo largo de los ltimos afios, he podido observar de primera mano la creciente demanda
de vestidos para eventos especiales, como bodas, pedidas de mano, bautizos y
graduaciones, entre otros. La eleccion del vestido “ideal” es un aspecto fundamental para
muchas personas que asisten a este tipo de celebraciones, pero encontrar una opcioén que

combine calidad, exclusividad y precios accesibles resulta un desafio.

Ademas, la compra de este tipo de prendas supone una inversioén considerable, y dado
que su uso suele ser limitado a una inica ocasion, nace un problema de rentabilidad. Esta
situacion es especialmente relevante para mujeres jovenes que, si bien participan con
frecuencia en este tipo de eventos, alin no cuentan con una independencia o capacidad
financiera plena. Encontrandose mayoritariamente en los “inicios” de la vida laboral, el
salario de entrada no siempre permite destinar recursos a la adquisicion recurrente de este
tipo de vestimenta, que, aunque pueda considerarse un lujo, se puede convertir en una

necesidad en determinados contextos.

A todo esto se le suma un aspecto social relevante: muchos de estos eventos tienen lugar

dentro de un mismo circulo social, lo que conlleva coincidir con las mismas personas en
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distintas celebraciones. Esto refuerza la necesidad de contar con alternativas economicas
que permitan tener un vestido o atuendo distinto para cada ocasion, sin multiplicar el

gasto ni acumular prendas en el armario.

En este escenario, surge la oportunidad de crear una solucién que permita acceder a
vestidos exclusivos y de calidad sin incurrir en un gasto excesivo ni en la “acumulacion

innecesaria” de prendas en el armario.

MyCloset busca atender las necesidades de este segmento de la poblacion, ofreciendo una

alternativa accesible y eficiente.

Para validar la relevancia del problema identificado, se llevo a cabo una encuesta en la
que participaron 57 mujeres espafiolas de entre 20 y 30 afios de edad, publico objetivo

principal de la app.

La mayoria de las participantes (73,7%) tenian entre 20 y 25 afios y afirmaron asistir a
este tipo de eventos entre una y cinco veces al afio. El cuestionario, compuesto por trece
preguntas, se realizé de manera anonima y sus resultados confirman tanto el interés como
las necesidades insatisfechas de este grupo en relacién con la adquisicion y uso de

vestidos para ocasiones especiales.

Figura 5: Edades de las participantes en la encuesta realizada

Edad de las participantes

® 20-25an0s @ Menos de 20 anos 26-30 anos

Fuente: Elaboracion propia

Segun un estudio del Instituto Nacional de Estadistica (INE), basado en una encuesta
nacional sobre una muestra de entre 100 y 500 individuos, el salario medio anual de las

mujeres de entre 20 y 25 afios en Espafia hasta 2022 se situaba en aproximadamente
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13.200 €. A nivel regional, las Islas Baleares registraban la media mas alta, con 16.670 €,

mientras que la Region de Murcia presentaba el salario mas bajo, con 10.600 € anuales.

En el caso del grupo de mujeres de 25 a 34 aios, entre el que queda representado el 19,3%
de las encuestadas en el estudio propio previamente mencionado, el salario medio
nacional ascendia a 21.000 € en 2022. Esta vez, la Comunidad Foral de Navarra lideraba
este rango con una media de 25.200 €, mientras que la Region de Murcia continuaba con

el ultimo puesto, con alrededor de 16.000 € anuales.

En definitiva, el publico objetivo o segmento del mercado al que se dirige MyCloset
queda compuesto por mujeres de entre 20 y 30 afios, que se estima percibe un salario

promedio de 17.000 € anuales, lo que equivale a aproximadamente 1.400 € mensuales.

A continuacion, se presentan dos graficos que ilustran la distribucion del salario medio
anual de las mujeres en Espafia en 2022. El primer grafico muestra la comparacion a nivel
nacional entre los dos principales grupos de edad que conforman el publico objetivo de
MyCloset: mujeres menores de 25 anos y mujeres de entre 25 y 34 afos. El segundo
grafico desglosa estos datos a nivel autonémico, destacando las diferencias entre
regiones. Cabe destacar que, en algunas comunidades autdnomas, no se dispone de datos
sobre el salario medio anual de las mujeres menores de 25 afios, debido a que la muestra

en esas regiones es inferior a 100 participantes.

Figura 6: Comparativa de salario medio espafol por género
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Figura 7: Salario medio de las mujeres en Espafia por comunidad autdnoma
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PROPUESTA DE VALOR

MyCloset presenta una solucién econémica sin sacrificar la exclusividad de las
prendas de alta calidad. Satisface las necesidades de aquellas mujeres jovenes que
asisten frecuentemente a este tipo de eventos especiales, ademas de darle una segunda

vida a los vestidos que van quedando olvidados en el armario.

De este modo, MyCloset no solo resuelve la necesidad de dichas mujeres, sino que
también contribuye de manera significativa a la lucha contra el fast fashion, fenémeno
impulsado por la produccién y venta masiva de ropa a precios bajos, pero opcion a la que
muchos recurren en el ultimo momento. La reutilizacion de vestidos fomenta una
alternativa mas sostenible, en la que la moda circular reduce la demanda de nuevas
prendas y, por ende, contribuye a la conservacion del medio ambiente. Segiin un estudio
de ThredUp (2021), la compra de ropa de segunda mano reduce la huella de carbono en

un 82%.

Por su parte, al tratarse de un servicio de alquiler y no de compra, MyCloset permite que
sus usuarias accedan a vestidos de alta calidad a precios mas bajos y sacandole provecho
a aquellas prendas que, generalmente, solo se usan una vez en la vida. Este modelo no
solo hace que la opcidon sea mas accesible, sino que tambien minimiza el consumo

innecesario y la acumulacion de ropa.

31



La aplicaciébn conecta directamente a las usuarias, eliminando intermediarios

2
promoviendo una negociacion de precios mas “humana” y “cercana”. Su enfoque se
centra en la creacion de una comunidad activa de usuarias que alquilan y comparten

vestidos entre ellas, contribuyendo a una experiencia mas personalizada.

Y bien, ;como funciona MyCloset? La app, disponible tanto para dispositivos Android
como iPhone, permite a las usuarias crear una cuenta similar a la de cualquier red social.
Una vez registradas, pueden usar su perfil y publicar sus vestidos para alquiler o ponerse
en contacto con otras “MyCloseters” que ofrezcan sus prendas. La aplicacion incluye
distintos filtros para ajustarse a las preferencias del consumidor, como tallas, colores,
precios, materiales e incluso la distancia a la que se encuentran los usuarios del uno al

otro.

A diferencia de otros negocios de alquiler, donde la plataforma establece los precios
basandose en factores como la marca, los materiales y la exclusividad del vestido, y cobra
comisiones que pueden llegar a superar el 50% del precio fijado finalmente, MyCloset
prioriza la interaccion directa entre usuarios. Los precios son negociados entre la persona
interesada en alquilar y la persona que ofrece el vestido, lo que permite una mayor
transparencia y personalizacion. La propietaria del vestido no paga comisiones, lo que
incentiva a mas personas a poner sus prendas para alquiler. MyCloset genera ingresos
cobrando un porcentaje fijo en funcion del precio acordado solo al usuario que alquila la
prenda. Dicho porcentaje tendra un impacto moderado sobre el precio final, haciendo que

el alquiler siga siendo atractivo frente a la compra.

Ademas, MyCloset minimiza los costos operativos al evitar el almacenaje de prendas,
ya que estas permanecen en el armario de sus propietarias originales. Este enfoque no
solo reduce los gastos logisticos, sino que también permite a las propietarias la posibilidad
de reutilizar los vestidos si lo desean, lo que hace que el proceso més practico, accesible

y sostenible para todas las usuarias.

Por ultimo, y como se detallard en mayor profundidad en el plan de operaciones, la
aplicacion incorpora un sistema de categorizacidon que permite a cada usuaria filtrar los
productos segun sus preferencias y necesidades concretas. Entre los filtros disponibles se
encuentran el rango de precios, el tipo de evento, las marcas especificas o el estilo del

vestido, con el objetivo de ofrecer una experiencia mas personalizada, agil y eficiente.

En definitiva, la propuesta de valor MyCloset se basa en tres pilares fundamentales:
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e Moda circular, accesible y sostenible
e Conexion directa entre usuarias

¢ Funcionamiento simple y personalizado
CANALES DE DISTRIBUCION

El canal de distribucion de MyCloset es totalmente digital al tratarse de una aplicacion
movil disponible para descarga gratuita en iOS y Android. Ademas, al tratarse de un
modelo de economia colaborativa, no existe un almacén fisico propio. Se podria decir que
el almacén es el propio armario de las usuarias, ya que cada vestido permanece en su
posicion hasta el momento del alquiler, lo que elimina los costes logisticos de

almacenaje para MyCloset.

La app es el unico medio a través del cual se gestionan todas las transacciones clave como
la busqueda de vestidos, el pago del alquiler, la gestion de envio o la comunicacion entre

usuarias; garantizando una experiencia centralizada, accesible y sencilla.

Para dar a conocer la aplicacion y fomentar su descarga, el plan de marketing se centrara
en canales de distribucion digitales, aprovechando principalmente redes sociales como
Instagram o TikTok. Se explicara en mayor detalle en el apartado 5.1 como la promocién
de MyCloset se basara en una combinacion de campafias organicas con colaboraciones
con microinfluencers afines al perfil objetivo de la empresa: mujeres jovenes de entre 20

y 30 afios que asisten con frecuencia a eventos especiales.

En definitiva, el canal de distribucion de MyCloset estd completamente alineado con las
tendencias del consumo digital actuales y con las preferencias del publico objetivo,

garantizando su eficiencia y escalabilidad en el mercado de la moda de alquiler en Espafia.
RELACION CON EL CLIENTE

Como se desarrollard més adelante en el Plan de Operaciones, la atencion y satisfaccion
del cliente es uno de los pilares fundamentales de My Closet y clara ventaja competitiva
frente a otras plataformas. Desde su inicio, la app estd disefiada para ofrecer una
experiencia de navegacion intuitiva, acompafiada de manuales de uso, consejos y un
asistente virtual para resolver preguntas frecuentes, el componente humano sigue siendo

prioritario en la relacién con nuestras usuarias.
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Por ello, desde el primer momento, MyCloset pondra a disposicion de su comunidad

distintos canales de contacto flexibles, tales como:

e Asistente virtual automatizado (chatbot) integrado en la app
e Soporte via Canal de WhatsApp

e Correo electronico

Ademas, al contar con una presencia activa en redes sociales como Instagram y TikTok,
el equipo MyCloset se encargara de monitorizar los mensajes directos y comentarios
recibidos en dichas plataformas con el objetivo de resolver cualquier duda o consulta de

las seguidoras de la marca.
ACTIVIDADES PRINCIPALES

Dentro de este apartado se definen las distintas actividades que MyCloset llevara a cabo
para desarrollar la propuesta de valor y garantizar el buen funcionamiento de la
plataforma. Una de las principales actividades es el desarrollo y mantenimiento de la
aplicacion movil, que actiia como punto de conexion entre las usuarias, y sobre la cual
gira toda la operativa de MyCloset. Esta actividad incluye tanto el disefio como la mejora
continua de la experiencia de usuaria, ademas de la integracion o actualizacion de nuevas

funcionalidades a medida que el negocio crezca.

Otra actividad clave sera la gestion de los pagos y transacciones seguras, incluyendo la
integracion con plataformas como Stripe y la aplicacion automatizada de fianzas para
proteger tanto a arrendadoras como a clientas. Ademas, se contempla la coordinacion
logistica entre usuarias, desde la emision de etiquetas de envio hasta la colaboracion con

empresas de mensajeria externas para asegurar entregas eficientes.

También seran fundamentales la atencion al cliente a través de multiples canales y el
control de calidad del servicio, mediante acuerdos con tintorerias como Pressto y sistemas

de valoracion y verificacion dentro de la app.

Finalmente, otras actividades esenciales seran la gestion de marketing digital y redes
sociales para dar a conocer la app entre el publico objetivo, asi como el analisis de datos,
que permitird tomar decisiones estratégicas, optimizar procesos y personalizar la
experiencia de las usuarias. Este andlisis serd clave para entender el comportamiento del

publico y ajustar las acciones operativas y comerciales en consecuencia.
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RECURSOS CLAVE

Para el correcto funcionamiento de un modelo de negocio como el de MyCloset requiere
una serie de recursos tanto financieros, tecnoldgicos, humanos y operativos que permitan

desarrollar con éxito la propuesta de valor.

Desde el punto de vista financiero, es necesaria una inversion inicial considerable, que
se detallard mas adelante en el plan estratégico correspondiente. Esta inversion estara
destinada a cubrir los costes de desarrollo tecnologico, marketing digital y otros servicios

como la logistica y el control de calidad.

En cuanto a recursos tecnologicos, el mas relevante es la propia app mévil que constituye
el nacleo del servicio. Esta app debe ofrecer una interfaz intuitiva y sencilla para una
navegacion fluida y satisfactoria. Asimismo, la aplicacion debe contar con un sistema de
pagos seguro, distintos filtros de busqueda personalizada y otras herramientas que se
ajusten a las preferencias de cada usuaria. Por ello, se considera recurso clave la
colaboracion con perfiles independientes especializados en programacion y disefio de

plataformas digitales.

A nivel humano, destaca la implicacion directa de la fundadora en la estrategia,
gestion y coordinacion operativa. Ademas, especialmente durante la fase inicial tras el
lanzamiento de la app, sera ella quien proporcione los primeros vestidos y atuendos
disponibles para alquiler, lo que permitira activar el funcionamiento de la plataforma
mientras se genera traccion y se incorporan las primeras usuarias. A su vez, estas usuarias
constituyen uno de los recursos mas imprescindible para el éxito de la app, a medida que

la comunidad crezca y se multipliquen los vestidos ofertados.

En definitiva, los recursos clave de MyCloset combinan tecnologia, compromiso humano,
comunidad activa y financiacion inicial, todos ellos esenciales para garantizar la

viabilidad y escalabilidad del proyecto.
ESTRUCTURA DE COSTES"

La estructura de costes de MyCloset esta disenada para ser ligera y escablable. Sin
embargo, aunque al tratarse de una plataforma digital basada en un modelo de economia

colaborativa se evitan los costes tradicionales de almacén, stock o plantilla fija, el modelo

Y El andlisis econémico detallado de los costes asumidos se desarrolla en el apartado correspondiente al
plan estratégico financiero.
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de negocio requiere una inversion inicial significativa, especialmente en la fase de
lanzamiento y las primeras etapas operativas. Por ello, esta estructura de costes debe
entenderse como una combinacion de agilidad operativa y alto compromiso financiero
inicial para construir MyCloset como una marca so6lida, captar usuarias y posicionarse en

un mercado emergente.

El principal bloque de costes esta vinculado al desarrollo y mantenimiento de la
aplicacion movil, que incluye programacion, disefio UX/UI (experiencia de usuario y
disefio de la app), filtros personalizados y pasarelas de pago. Aunque se contempla la
colaboracion con perfiles externos para optimizar recursos, la inversion técnica sigue

siendo elevada, sobre todo durante las etapas iniciales.

Otro coste esencial se encuentra en el area de marketing centrado en la captacién de
usuarias y una promocion eficaz de la app. Se contemplan campafias organicas y
colaboraciones con microinfluencers, ademas de estrategias en redes sociales, sorteos de
lanzamiento y creacion continua de contenido visual atractivo; como se detalla mas

adelante en los planes por area de negocio.

En cuanto al nivel operativo, se asumen costes relacionados con la atencion al cliente,
que se ofrecera mediante un asistente virtual integrado en la aplicacién y un canal de
comunicacion directa a través de WhatsApp. Asimismo, se contemplan costes vinculados
al control de calidad, gestionados mediante acuerdos con servicios externos de
tintoreria como Pressto y empresas de mensajeria como Correos o MRW. Estos
elementos representan factores diferenciadores clave para MyCloset frente a sus

competidores.

Cabe destacar que, durante las fases iniciales tras el lanzamiento de la app, la atencion al
cliente sera asumida directamente por la fundadora, como medida estratégica para reducir
costes operativos sin comprometer la calidad del servicio. Esta decision permite
garantizar una gestion agil y cercana de las incidencias, al tiempo que se optimizan los
recursos disponibles en la etapa semilla. No obstante, este servicio se considera desde el
principio parte de la estructura operativa de MyCloset, y estd previsto su progresivo
refuerzo mediante la incorporacién de profesionales externos a medida que crezca la

comunidad de usuarias y aumente el volumen de interacciones.

En definitiva, la estructura de costes se resume en tres principales bloques de inversion:
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e Desarrollo y mantenimiento de la app
e Marketing y captacion
o Costes operativos para la atencion al cliente y servicios extra (ej. servicio

de tintoreria)
FUENTES DE INGRESOS?

El modelo de ingresos de MyCloset contempla varias vias de monetizacion propias del
modelo Consumer to Consumer (C2C), manteniendo pequefias comisiones para fomentar

el uso de la plataforma sin comprometer a sus usuarias a un coste elevado.

La principal fuente de ingresos es el cobro de una comision proporcional sobre el precio
final de alquiler, que se aplica Gnicamente a la usuaria que alquila el vestido. De esta
forma, la propietaria del vestido recibe la cantidad establecida por ella misma, acordada
con la arrendataria previamente en el chat. Esta comision se calcula como un porcentaje
fijo sobre el precio final acordado, lo que permite que el importe varie segun el valor de

alquiler establecido y sera competitivo frente a las alternativas existentes en el mercado.

Segun vaya creciendo el negocio, se contempla el desarrollo de un sistema de perfiles
premium para arrendadoras, que proporcione ventajas como una mayor visibilidad o
beneficios exclusivos como la limpieza gratuita de sus vestidos o envios gratuitos en sus
pedidos. Estos incentivos servirdn para atraer a mas perfiles de arrendadoras, lo que
significa una mayor oferta de vestidos y demas atuendos a través de MyCloset y ademas

servira como otra fuente de ingreso para el modelo de negocio.

A medio-largo plazo se valorara también la posibilidad de establecer acuerdos con marcas
de moda reconocidas en el mercado de la moda para invitadas. Estas marcas podran
utilizar la plataforma My Closet para poner vestidos de temporadas pasadas en alquiler, a
modo “outlet”. Esto permite a las firmas monetizar inventario no vendido mediante un
canal alternativo, mientras que MyCloset amplia su oferta con prendas de alta calidad y
fortalece su posicionamiento como plataforma de referencia en el sector de la moda

circular.

En definitiva, las principales fuentes de ingreso que se contemplan para el modelo de

negocio de MyCloset son:

2 La estimacion cuantitativa de las fuentes de ingreso previstas se recoge también en el apartado 5.4, Plan
estratégico financiero.
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e Comision proporcional fija aplicada a la arrendataria en el momento del
alquiler

e Perfiles premium con ventajas

e Ingresos por usuarias que pagan “extras” (servicio de limpieza o ventajas de
mayor visibilidad)

e A futuro: Acuerdos con marcas reconocidas en el mercado
SOCIOS CLAVE

MyCloset cuenta con una serie de colaboradores estratégicos clave que permiten ejecutar

las actividades principales de forma eficiente, flexible y escalable.

Uno de los socios clave mas importantes son las wpropias usuarias de MyCloset, ya que
son ellas mismas las que actan tanto de proveedoras (arrendadoras) como de
consumidoras finales (arrendatarias). Su papel es fundamenta.l para el funcionamiento
del modelo C2C, al constituir la base de la oferta de productos ademas de contribuir
activamente a la comunidad, generando contenido, valoraciones y opiniones que

fortalecen la credibilidad y seguridad de la plataforma.

También juegan un papel clave para la diferenciacion de MyCloset frente a sus
competidores directos las colaboraciones con servicios complementarios. Se contemplan,

inicialmente, tres socios clave con los que colaborar:

e Pressto: ofrece servicios profesionales de limpieza y tintoreria con presencia en
todo el pais. Seré clave para garantizar la devolucion en perfecto estado de los
vestidos a sus propietarias, siempre y cuando esta opcion sea elegida por la usuaria
o0 esta cuente con un perfil premium. Este servicio no solo asegura la calidad y el
cuidado de las prendas, sino que también responde a una de las principales
preocupaciones del publico objetivo, como se ha identificado en la encuesta
realizada.

e MRW y Correos: facilitan servicios de mensajeria y logistica de las prendas.
Ambas empresas ofrecen distintas opciones de envio y entrega, lo que permitira
adaptarse a las preferencias de cada usuaria y optimizar los plazos de entrega. Al
igual que ocurre con el servicio de limpieza, la gestion de envio sera opcional y

podra ser asumida directamente por las partes, si asi lo prefieren.
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A largo plazo y como se ha mencionado anteriormente, se valoran también alianzas con
marcas reconocidas en el sector de la moda para eventos especiales. Estas colaboraciones
permitiran a las marcas dar salida a prendas de temporadas anteriores y ofrecerlas en
alquiler a través de MyCloset, mientras que la app amplia su oferta y refuerza su

posicionamiento como espacio de referencia en moda circular.

A continuacion, se presenta el esquema general del Business Model Canvas de
MpyCloset, que resume de forma visual los nueve bloques que conforman su modelo de
negocio. Esta herramienta permite sintetizar los elementos clave analizados en los

apartados anteriores y ofrece una vision integrada del funcionamiento de la plataforma:

Figura 8: Business Model Canvas de MyCloset

Socios Clave ¥ Actividades L Propuesta de Valor \) Relacién con el Cliente .0 Segmento do
Principales Mercado

Recursos Clave Canales de
Distribucién

Estructura de Costes Fuentes de Ingresos

Business Model Canvas

Fuente: Elaboracion propia

3.2.2 Analisis DAFO

Tras haber realizado un andlisis externo al negocio de MyCloset mediante el andlisis
PESTEL y el modelo de las cinco fuerzas de Porter; y haber disefiado un modelo de
negocio a través de Business Model Canvas, se ha recogido la informacion necesaria para
detectar las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades de MyCloset a través del
analisis DAFO. Esta herramienta permite sintetizar los aspectos clave del entorno y de la

empresa para asi identificar ventajas competitivas y retos estratégicos.
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El siguiente grafico muestra el resumen del diagnostico estratégico de My Closet

agrupado en factores internos (debilidades y fortalezas) y factores internos (amenazas y

Figura 10: Esquema del anélisis DAFO de MyCloset

oportunidades):
DEBILIDADES
* Alta inversién inicial
« Necesidad de generar confianza en
un modelo poco adoptado en Espafia
« Oferta inicial limitada (dependencia

de primeras usuarias)
Alta inversién en marketing de
captacion

Competidores establecidos como
Jointy

Preferencia dominante por la
compra de ropa nueva

Costes logisticos y de limpieza
condicionados por proveedores
Entrada de nuevos competidores

AMENAZAS

Fuente: Elaboracion propia

Factores internos

DEBILIDADES

FORTALEZAS
Modelo sostenible y circular
alineado a las tendencias
Modelo peer to peer sin almacén
fisico
Costes operativos reducidos

s con colaboradores

externos
Diferenciacién por personalizacion,

cercania y filtros avanzados

Creciente interés por la economia
circular y segunda mano

Apoyo institucional a modelos
digitales y sostenibles
Digitalizacién del consumo entre
mujeres jovenes

Posibilidad de alianzas con marcas

para monetizar su stock

OPORTUNIDADES

Especialmente en los inicios de la app, es inevitable la necesidad de una alta inversion

inicial sin ingresos asegurados durante los primeros meses de vida de MyCloset. El

desarrollo de la aplicacion, las campafias de marketing y otros costes asociados suponen

una carga financiera importante en esta etapa temprana. Ademas, la oferta inicial de

vestidos sera limitada, ya que depende del nimero de usuarias activas que, ademas,

sientan la suficiente confianza como para poner sus prendas en alquiler.

Por ello, serd imprescindible generar credibilidad en un modelo ain poco adoptado en

el mercado espafiol y realizar una inversion significativa en estrategias de captacion para

construir una base solida de usuarias.
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FORTALEZAS

El modelo de negocio de MyCloset se alinea con las tendencias actuales del mercado, ya
que se basa en la economia circular, una propuesta cada vez mas valorada por las
consumidoras jovenes comprometidas con la sostenibilidad. Ademas, al tratarse de una
app en formato peer-to-peer, no es necesario contar con un almacén fisico: el armario
de las propias usuarias es el almacén de MyCloset. Esto permite reducir costes logisticos

y fomentar una experiencia mas cercana y personalizada.

En las primeras fases, la colaboracion con perfiles freelance y autdbnomos permite evitar

la contratacion de personal fijo, optimizando los costes operativos.

Por ultimo, MyCloset presenta claras ventajas diferenciales como la personalizacién, la
cercania y los filtros avanzados en la busqueda. Al valorar especialmente la atencion al
cliente, la app se adapta a las preferencias individuales, mejorando asi la experiencia, la

retencion y la fidelizacion.

Factores externos

AMENAZAS

El mercado del alquiler de vestidos en Espafia ya cuenta con competidores consolidados
como Jointy o Lend the Label, lo que genera una presion directa sobre un ptiblico objetivo
aun reducido. Ademas, la compra de ropa nueva sigue siendo la opcion predominante
entre muchas consumidoras, lo que representa una barrera cultural que debera enfrentarse

a través de educacion, visibilidad y concienciacion.

Aunque MyCloset no asuma costes de almacenaje ni inventario, si puede verse afectado
por una dependencia operativa respecto a proveedores externos como tintorerias o

empresas de mensajeria, que pueden impactar en el control de costes o tiempos de entrega.

Por ultimo, si el mercado sigue creciendo, es probable que aparezcan nuevos
competidores, lo que exigira a MyCloset mantener una propuesta de valor sodlida,

diferencial y coherente con las expectativas de sus usuarias.
OPORTUNIDADES

MyCloset se lanza en un momento de creciente conciencia medioambiental y rechazo
al fast fashion, especialmente entre el publico joven. Este contexto favorece el interés

por alternativas sostenibles, como la economia circular o la moda de segunda mano,
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ofreciendo una oportunidad clara para posicionar la app como una solucidon accesible,

ecoldgica y responsable.

Ademas, el entorno institucional, como se analiza en el PESTEL, favorece modelos de
negocio digitales y sostenibles mediante subvenciones, programas de mentoria o
financiacion. Esto puede suponer un impulso importante para el crecimiento y

consolidacion de MyCloset.

La digitalizacién del consumo, especialmente entre mujeres jovenes habituadas al uso
de redes sociales y apps moviles, facilita la captacion de usuarias y permite que la

propuesta se viralice de forma orgénica.

Por ultimo, a medio o largo plazo, la colaboracién con marcas reconocidas del sector
moda para eventos permite generar acuerdos estratégicos que beneficien a ambas partes:
monetizacion de stock no vendido para las marcas, y acceso a prendas de alta calidad para

las usuarias.

En definitiva, MyCloset presenta una propuesta de valor sélida y diferenciada, que
responde a una necesidad real en un segmento de mercado desatendido. No obstante,
el éxito del modelo dependera en gran parte de una ejecucion eficaz en sus primeros meses
de vida: captar oferta y demanda inicial, generar confianza en la comunidad y consolidar
una experiencia de uso impecable seran los elementos decisivos que marquen la

viabilidad a largo plazo del proyecto.
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4. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

MyCloset nace como una idea sencilla para resolver el problema del alto coste de los
vestidos para eventos especiales. He podido observar a mi alrededor, y en mi propia
experiencia, lo caro que puede ser encontrar el vestido ideal para ocasiones como bodas,
graduaciones y demas celebraciones. A menudo, una no quiere repetir atuendo, pero al
mismo tiempo siente un fuerte apego por esas prendas y no quiere deshacerse de ellas, ya
sea por su valor sentimental o por el alto desembolso que ha supuesto su adquisicion.
Como resultado, muchos de estos vestidos acaban olvidados en el fondo del armario,

esperando una segunda ocasidon que, en muchos casos, nunca llega.

Por todo ello, y como parte del andlisis de la viabilidad del negocio y propdsito de este
trabajo, he decidido elaborar un plan estratégico para el lanzamiento de MyCloset, una
app que ofrece una alternativa sostenible, asequible y funcional para las actuales y

futuras generaciones de “invitadas”.

4.1 Mision, Vision y Valores

Como bien es sabido, uno de los pilares fundamentales a la hora de desarrollar un negocio
es la definicion clara de su mision, vision y valores. Estos elementos guian la estrategia

de la empresa y permiten la creacion de la identidad e imagen de MyCloset.

4.1.1 Mision

La mision hace referencia al propdsito que justifica la razéon de ser de una empresa
(Latam, 2024b). Define su papel en la sociedad y contribuye a su posicionamiento y
reconocimiento entre los consumidores (brand awareness). En el caso de MyCloset, la

mision es la siguiente:

“La mision de MyCloset es conectar a mujeres que acuden frecuentemente a eventos
especiales y buscan una opcion economica para la ocasion. Con el objetivo de satisfacer
sus necesidades y contribuir a una moda de lujo mas sostenible y al alcance de todas, la
app de MyCloset ofrece una alternativa rapida, segura y accesible dentro del mercado

de la moda de alquiler y de segunda mano.”
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4.1.2 Vision

Asi como la mision de MyCloset establece su razdn de ser, la vision tiene como funcion

orientar el camino hacia el futuro del negocio y marcar el rumbo que se desea seguir a

largo plazo. En MyCloset, nuestra vision es la siguiente:

“Ser la plataforma de referencia para mujeres en busca del look ideal, crenado un

armario compartido que ofrezca variedad, sostenibilidad y estilo para cada ocasion

especial”

4.1.3 Valores

Los valores que definen MyCloset reflejan nuestras prioridades, propdsitos y metas a

largo plazo. Reflejan fielmente nuestra mision y vision, el compromiso de la marca con

su comunidad y con una nueva forma de entender la moda.

{

=

ACCESIBILIDAD Y EMPODERAMIENTO

Toda mujer tiene derecho a sentirse elegante y espectacular. No
creemos en el “no me lo puedo permitir”’. Ofrecemos variedad,
tendencia y estilo sin comprometer el bolsillo. Queremos que
cada mujer se sienta guapa, segura y especial en cada evento.
MyCloset es una app hecha por y para mujeres auténticas, con

gustos, cuerpos y necesidades de todo tipo.

SOSTENIBILIDAD

En MpyCloset, creemos en segundas, terceras y cuartas
oportunidades. Nos importa nuestro impacto en el planeta, y por
eso luchamos contra el fast fashion y la moda de un solo uso.
Promovemos un consumo mas consciente, dando una segunda

vida a prendas que merecen volver a brillar.
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COLABORACION Y COMUNIDAD

No

armario.

solo facilitamos un servicio:

4.2 Cuadro de mando estratégico

creamos

un armario
compartido. “Mi armario es tu armario” y de ahi el nombre de
la marca. MyCloset es un espacio donde las mujeres se apoyan

entre si compartiendo estilo, experiencias y, por supuesto, su

Para asegurar coherencia entre la mision, vision y valores de MyCloset y las acciones

concretas que llevard a cabo cada area funcional, se ha disefiado el siguiente cuadro de

mando estratégico. Este recoge de manera resumida los principales objetivos

establecidos para cada departamento, junto con los KPIs o indicadores de rendimiento

que permitiran medir el cumplimiento de dichos objetivos. Ademas, se establecen metas

para escenarios conservadores (Meta 1), medios (Meta 2) y optimistas (Meta 3),

proporcionando una mejor medicion del cumplimiento de los objetivos establecidos.

El cuadro de mando no solo sirve como guia para el seguimiento de resultados, sino que

también permitird la toma de decisiones informadas y agiles para cada fase del proyecto.

Tabla 1: Cuadro de mando estratégico de MyCloset

ID Objetivo Responsable KPIs Meta 1 Meta 2 Meta 3
Dar a conocer
Dpto. N° impresiones /
1. | MyCloset entre el ‘ 30k /2,5k | 50k/5k | 75k/ 10k
Marketing | n° interacciones
publico objetivo
Conseguir
Dpto. N° descargas / %
ii. | descargas de la _ 0,5k /10% | 1k/15% | 2k/25%
Marketing conversion

app
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Alcanzar cuota de

crecimiento del

negocio

Direccion | % del mercado
1il. mercado 0,5% 1% 2%
o ‘ General captado
significativa
Ofrecer un sistema ) )
. Tiempo medio de
de atencion al
‘ ‘ Dpto. respuesta / % de
iv.| cliente eficaz . ‘ 12h/70% | 6h/85% | 3h/95%
Operaciones | resolucion en
desde el ‘
) primer contacto
lanzamiento
Asegurar la
entrega de al Tiempo medio de
Dpto.
v. | menos el 80% de . entrega / % de 65% 80% 90%
Operaciones ‘
envios en un entregas a tiempo
maximo de 72h
Mantener una tasa o )
% de incidencias
| de incidencias < Dpto. _ _
Vi. _ _ valoracion media |10% / 3,5%| 5% /4% [2%/4,5%
5% y valoracién | Operaciones '
. de usuarias
mediade4 05
Establecer
relaciones
vii. laborales % de continuidad
' Dpto. RR.HH. 60 % 80 % 100 %
sostenibles con con colaboradores
colaboradores
externos clave
Ampliar
progresivamente la
‘ N° de nuevas
plantilla para +1en3
Viii. Dpto. RR.HH.| incorporaciones +1 anual |+2 anuales
acompanar el afios
anuales
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Alcanzar el punto

de equilibrio D % Margen Neto
pto.
ix.| financiero en el ' ' en el p&l del >5% >10% >15%
] Financiero o
primer aio gjercicio 1
operativo
Mantener un nivel
de liquidez Caja final al
. Dpto. . .
X. | suficiente para _ _ cierre del primer | > 12.000 € | > 18.000 € | > 25.000 €
Financiero

cubrir 6 meses de

actividad

ano

Fuente: Elaboracion propia
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5. PLANES POR AREA DE NEGOCIO

A continuacion, se describen en detalle los planes estratégicos a seguir para cada una de
las areas clave del negocio: marketing, operaciones, recursos humanos y finanzas.
Para cada una de estas areas, se estableceran metas y objetivos concretos siguiendo el
método SMART (Specific, Measurable, Achievable, Relevant, Time-bound). Este
enfoque permite definir objetivos claros, realistas y medibles, facilitando su
implementacién y seguimiento. Todas las metas planteadas se alinean con los valores y
prioridades de MyCloset, contribuyendo asi a la consolidacion y crecimiento sostenible

del proyecto.

S.1. Plan de Marketing

El marketing juega un papel crucial en el funcionamiento y éxito de todo startup. Segin
un articulo de la Business Magazine de la Universidad de ADEN (2024), el marketing
digital ha adquirido una gran importancia estratégica para las pymes. De hecho, un
estudio de Harvard Business Review indica que este tipo de negocios tienen un 60% mas
de probabilidades de aumentar sus ingresos si implementan estrategias de marketing

digital.

Las tendencias de marketing en la actualidad giran en torno al avance de la tecnologia y
la inteligencia artificial. Gracias a la recopilacion y analisis de datos como el historial
de compras o la actividad en redes sociales, empresas como MyCloset pueden
personalizar sus estrategias de marketing. El uso de la IA permite optimizar presupuestos,
automatizar la segmentacion de audiencias y personalizar anuncios de manera eficiente

(ADEN University, 2024).

El marketing de influencers y creadores de contenido también desempefia un papel
fundamental. A dia de hoy, la tendencia se inclina hacia los conocidos como
“microinfluencers”, es decir, aquellos con entre 50.000 y 200.000 seguidores, ya que son
percibidos como perfiles mas cercanos y auténticos, garantizando una mayor confianza.
A su vez, tienen mayor importancia lo que se conoce como User-Generated Content
(UGC), es decir, contenido generado por las propias usuarias a través del storytelling y

sus experiencias personales con MyCloset.
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5.1.1. Establecimiento de Objetivos y KPIs

Teniendo en cuenta estas tendencias y herramientas, el plan estratégico de marketing para
MyCloset se estructura en base a los siguientes objetivos, tal y como se recoge en el

apartado 4.2 Cuadro de mando estratégico:

Tabla 2: Cuadro de objetivos del plan estratégico de Marketing

ID Objetivos Responsable KPIs
‘ Dar a conocer MyCloset ‘ N° impresiones / n°
1. ‘ o Dpto. Marketing | ‘

entre el publico objetivo interacciones
- Conseguir descargas de la . N° descargas / %
11. Dpto. Marketing )

app conversion

| Alcanzar cuota de Mercado |
. | ‘ Direccion General | % de mercado captado
significativa

Fuente: Elaboracion propia

i. DAR A CONOCER MYCLOSET ENTRE EL PUBLICO OBJETIVO

Uno de los principales retos de cualquier negocio en su lanzamiento es darse a conocer y
generar notoriedad de marca. En el caso de MyCloset, es fundamental captar la atencion
del publico objetivo, que como se ha mencionado anteriormente son aquellas mujeres
jovenes de entre 20 y 30 afios que asisten con frecuencia a eventos especiales, y dar
visibilidad a la propuesta de valor de la app. Para ello, se ha establecido como meta
alcanzar al menos 50.000 impresiones en redes sociales (Instagram y TikTok) durante
los primeros tres meses desde el lanzamiento de la app. Otra meta SMART que se adapta
a este objetivo en especifico es generar un minimo de 5.000 interacciones (me gusta,

comentarios, compartidos o guardados) en las publicaciones relacionadas con MyCloset.

Para conseguir esto, el plan de accidén contempla dos iniciativas principales. Por un lado,
se estableceran colaboraciones con microinfluencers que compartan los valores de
MyCloset y tengan entre 50.000 y 200.000 seguidores en redes sociales, garantizando la

comunicacion cercana y creible de la que hemos hablado antes. El perfil al que apelamos
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es aquel similar al de Sofia Montojo (@sofimontojo) o Lucia Castejon (@luucastee). Se

trata de chicas jovenes, espafiolas y con estilo.

En el Anexo 2 se incluye una entrevista realizada a una microinfluencer, a quien por
motivos de privacidad nos referiremos como “Anita”, cuya experiencia ha sido clave para
estimar el presupuesto destinado a este tipo de acciones promocionales. Durante la
conversacion, Anita aportd una vision practica del funcionamiento de las colaboraciones
con marcas emergentes, especialmente aquellas con un perfil similar al de MyCloset.
Segun su recomendacion, la estrategia mas efectiva consiste en combinar publicaciones
en el feed de Instagram y TikTok con una serie de stories en Instagram que incluyan
un enlace directo a la app o al sitio web, aprovechando la inmediatez y la posibilidad de
redirigir trafico de forma directa.
Anita estableci6 un ranking de formatos en funcidn de su eficacia en términos de alcance,
interacciones, clics y conversiones:
1. Reels de Instagram y videos en TikTok, por su capacidad para alcanzar una
audiencia amplia.
2. Publicaciones tipo carrusel en Instagram, al permanecer visibles de forma
permanente en el perfil.
3. Stories de Instagram, aunque de duracidon limitada (24h), destacan por ser el

formato mas habitual para incluir enlaces clicables.

Por otro lado, se elaborarda una campafia organica en redes sociales centrada en la
generacion de contenido visual envolvente y dinamico, que se alinee con los intereses y
gustos de consumo del publico objetivo. Esta tactica contemplara la publicacion de al
menos tres posts al dia por plataforma en las cuentas oficiales de MyCloset, dando
preferencia al formato de video corto, idealmente de menos de 15 segundos, con el
objetivo de potenciar el alcance y la retencidon de usuarias, en particular en TikTok e
Instagram Reels. Este plan de accion responde a la evolucion en las preferencias de
consumo en redes sociales. Segin un articulo de la revista digital Flat 101 (2023), “el
tiempo es oro” y el consumidor actual busca variedad y entretenimiento en el menor

tiempo posible, teniendo en cuenta que su nivel de atencion es cada vez mas limitado.

Ademéds, se promovera una actividad continua en las historias, empleando encuestas,

cuestionarios y vinculos para promover la interaccion directa con la comunidad. La meta
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de esta campaia sera establecer a MyCloset como una marca joven, proxima y practica,
fortaleciendo la presencia en redes de la app sin tener que utilizar inicialmente medios de
pago.

Presupuesto estimado:: 6.000 € anuales en colaboraciones con microinfluencers +

3.000 € anuales en campaiias organicas en redes sociales.

ii. CONSEGUIR DESCARGAS DE LA APP

Una vez que MyCloset haya captado la atencion del publico objetivo, el siguiente paso
sera convertir ese trafico en redes en descargas efectivas, validando asi el modelo de
negocio y construyendo una base solida de usuarias activas. Para ello, se establecen dos
metas especificas: alcanzar al menos 1.000 descargas en App Store y Google Play
durante los tres primeros meses tras el lanzamiento, y conseguir que al menos un 15% de
estas descargas se traduzcan en nuevas usuarias y suban como minimo una prenda a

su perfil.

Segun un estudio llevado a cabo por Flat 101 (2023), trafico organico constituye el
36,68% de conversiones de los negocios digitales, un 25,42% en el caso del sector de la

moda.

Con el objetivo de incentivar estas acciones, se implementaran dos planes de accidon
principales. En primer lugar, se lanzard un sorteo de bienvenida, en el que las nuevas
usuarias participaran automaticamente al descargar la app y crear un perfil, recibiendo a
cambio crédito inicial para usar dentro de la plataforma. Esta estrategia busca motivar la

descarga inmediata y facilitar la primera interaccion con la aplicacion.

En segundo lugar, se pondra en marcha un sistema de cédigos de invitacion o referidos,
una tactica basada en el marketing de recomendacion. Segiin Howe (2024), este tipo de
codigos incentiva a las usuarias actuales a recomendar el servicio a su entorno, a cambio
de beneficios como descuentos o recompensas. Asi, no solo se estimula el volumen de
descargas, sino que se potencia el crecimiento organico de la comunidad de MyCloset

mediante la confianza entre pares.

Presupuesto estimado: 21.500 € en créditos de bienvenida + 5.160 € en promociones

por codigo referido.
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iii. ALCANZAR UNA CUOTA DE MERCADO SIGNIFICATIVA

Para conseguir una cuota de mercado significativa y posicionar a MyCloset como una
marca de referencia dentro del sector del alquiler de vestidos, se establece como meta
alcanzar una cuota del 1 % en el primer aiio, dentro del segmento de mujeres jovenes

(entre 20 y 30 afios) en Espaia que asisten con frecuencia a eventos especiales.

Para ello, utilizando la metodologia TAM-SAM-SOM, se calculard el tamafio
aproximado del publico objetivo, la cantidad de mujeres que podrian estar dispuestas a
utilizar nuestro servicio y, finalmente, la porcion realista que se pretende captar en el corto

plazo.

El primer paso ha sido utilizar como referencia para determinar el Zotal Addressable
Market (TAM) o mercado total, el nimero de mujeres de entre 20 y 30 afios que residen
en Espana actualmente. De acuerdo con la informacion disponible en el Instituto Nacional
de Estadistica (INE), a enero de 2024 se contabilizaron cerca de 2,8 millones de mujeres

del rango de edad deseado.

Luego, se establece el Serviceable Available Market (SAM) o mercado disponible,
compuesto por aquellas mujeres que asisten con frecuencia a eventos especiales. Segin
la encuesta mencionada previamente en este TFG, un 20 % de las participantes declar6
asistir a al menos cinco eventos al afio. Aplicando este porcentaje al total del TAM, se

obtiene un SAM aproximado de 560.000 mujeres.

Finalmente, para el Serviceable Obtainable Market (SOM) o mercado objetivo, se
considero el porcentaje de mujeres del segmento que mostrarian interés en una aplicacién
para el alquiler de ropa, como MyCloset. Segln estos resultados, un 77% manifesto estar
interesada, lo que nos permite estimar que alrededor de 431.200 mujeres con estas

caracteristicas podrian convertirse en usuarios de MyCloset.

Basandonos en esta estimacion, se propone como meta realista captar el 1% del SOM en
el primer afio tras el lanzamiento de la app, lo que equivaldria que a unas 4.300 usuarias
activas. Ademads, para evaluar la progresion hacia esta meta, se realizaran revisiones
trimestrales que permitirdn analizar el crecimiento, asi como la efectividad de las

estrategias de marketing mencionadas anteriormente.
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Presupuesto estimado: El presupuesto para este objetivo concreto del plan estratégico
de marketing de MyCloset esta indirectamente integrado en las acciones de marketing

anteriores, que fomentan la atraccion y retencion de usuarias.

5.1.2. Marketing Mix: Las 7Ps

Tras definir los objetivos, KPIs, metas y planes de accion del plan de marketing de
MyCloset, es fundamental analizar las siete variables estratégicas que conforman el
marketing mix del negocio: Producto, Precio, Punto de venta, Promocion, Personas,
Presentacion y Proceso. De estas siete variables dependera la fuerza y relevancia de
MyCloset en el mercado. También facilitaran la descripcion de la construccion y
comunicacion de la propuesta de valor del negocio, ademas de su correspondencia con

las necesidades y gustos del publico objetivo.
PRODUCTO

MyCloset ofrece, ante todo, un servicio mas que un producto. Se trata de una app basada
en un modelo de economia colaborativa de tipo Consumer to Consumer (C2C). A
través de la plataforma, las usuarias intercambian productos tangibles como vestidos y
otros atuendos, mediante un sistema de alquiler entre particulares. El valor principal que
ofrece MyCloset es la gestion segura y eficiente de estas transacciones, generando
confianza entre las usuarias y ofreciendo una experiencia cémoda, econdmica y

personalizada.
PRECIO

En cuanto a la estrategia de precios, se ha observado que el rango habitual en plataformas
similares de alquiler de vestidos oscila entre los 60 € y los 130 €, situandose el precio
medio en torno a los 80 €. Este dato sirve como referencia para MyCloset, que busca

posicionarse dentro de un segmento accesible, pero percibido como valioso.

Con el fin de ofrecer una alternativa mas atractiva y competitiva, MyCloset aplica una
comision del 18 % sobre el precio final pactado, que es libremente negociado entre
arrendadora y arrendataria a través del chat de la aplicacion. Esta comision se aplica
unicamente a la arrendadora, quien asume el coste por utilizar la plataforma, mientras que
la arrendataria abona exactamente el precio marcado para el alquiler sin cargos

adicionales.
PUNTO DE VENTA
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En el contexto del marketing mix, la variable “punto de venta” (o place en inglés) hace
referencia al canal de distribucion a través del cual el producto o servicio llega al
consumidor final. Este canal puede adoptar distintas formas, como una tienda fisica, una
pagina web o, como en el caso de MyCloset, una aplicacion digital que centraliza toda la

experiencia de uso (Anderson, 2024).

En una primera fase, se prevé que la mayor parte de las usuarias se concentren en grandes
nucleos urbanos como Madrid, debido a su elevada densidad de poblacion. Segun datos
recientes, la poblacion censada en Espaiia asciende a 49.077.984 habitantes a 1 de enero
de 2025, de los cuales 3.422.416 residen en la Comunidad de Madrid, convirtiéndola en
la region mas poblada del pais (Duarte, 2025). Ademas, de acuerdo con un articulo
publicado por Vozpdpuli (2022), Madrid es la ciudad con mayor numero de bodas

celebradas en Espana, con un total de 12.394 matrimonios durante ese afo.

Por todas estas razones, las campafnas de marketing iniciales se centrardn en esta area
estratégica. No obstante, el objetivo a medio plazo es que MyCloset opere a nivel

nacional, facilitando el alquiler y envio de vestidos en todo el territorio espafiol.
PROMOCION

Para la promocion estratégica de MyCloset sera clave una comunicacion digital enfocada
en la cercania, autenticidad y el aprovechamiento del entorno social de sus usuarias.
Teniendo en cuenta que el perfil objetivo del negocio son las mujeres espanolas de entre
20 y 30 afios, se dara prioridad a una presencia activa y constante en redes sociales
como Instagram y TikTok, plataformas en las que este segmento de la poblacion muestra
un elevado indice de uso e interaccion. Esta eleccion, ademés responde a los
planteamientos abordados anteriormente en el apartado de objetivos y KPIs del plan de

marketing de MyCloset.

Con el objetivo de minimizar costes de promocion en la fase inicial del proyecto, se
estructurard una estrategia siguiendo el enfoque Owned, Earned and Paid Media, que nos
permitird distribuir de manera clara los distintos recursos disponibles para la promociéon

de la app (Campaign Monitor, 2020).
*  Owned Media o Medios Propios

Hace referencia a los medios de comunicacion gestionados por la marca, tales como

el perfil oficial de MyCloset en las redes sociales, asi como la pagina web y la
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aplicacion de la marca. A través de estos canales se publicara contenido visual
dindmico y breve con una frecuencia diaria y con acciones interactivas en sfories con

el objetivo de fidelizar a la comunidad.
e Earned Media o Medios Ganados

Se trata de una publicidad gratuita. Aquella que viene del boca a boca, asi como las
reviews de usuarias activas de la app. Es una promocion organica. El objetivo es
fomentar que MyCloset se expanda de forma natural dentro de circulos de confianza,
reforzando la credibilidad y generando visibilidad sin la necesidad de inversion

directa.
*  Paid Media o Medios Pagados

Este ultimo tipo de medio de promocion hace referencia a aquellos canales que si
requieren una inversion econdémica. En el caso de MyCloset, esto incluiria las
colaboraciones con microinfluencers mencionadas anteriormente. Se trata de una
estrategia pactada y remunerada. A su vez, en una etapa mas avanzada, se contempla
la opcion de implementar campafias publicitarias de pago en redes sociales,
especialmente en periodos de alta demanda como las temporadas de bodas,

graduaciones u otro tipo de eventos.
PERSONAS

En MyCloset, l1as usuarias son el centro de toda la estrategia, ya que estas las propias
actlian tanto como clientas como proveedoras del servicio, pudiendo alquilar sus vestidos
a otras personas a través de la app. Este aspecto convierte a la comunidad de MyCloset en

el principal motor de valor.

La plataforma nace con el objetivo de satisfacer necesidad real y recurrente: encontrar el
vestido ideal para un evento especial sin que esto implique una carga econdémica excesiva,
y al mismo tiempo preservar el valor sentimental y los recuerdos asociados a cada prenda.
Esta comprension empatica del problema guia el cuidado y la atencién que se pondréa en

cada fase de la experiencia de cada usuaria.

Es clave por tanto ofrecer un servicio de atencion al cliente agil, eficiente y accesible.
Es imprescindible proporcional una respuesta rapida y eficaz para generar confianza y
asegurar una experiencia satisfactoria. Como indica Grant (2025), hacer esperar al cliente

puede deteriorar la relacion antes incluso de que esta comience. Por ello, se destinaran
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los recursos necesarios para garantizar que el soporte sea cercano, practico y disponible
a través de los canales preferidos por las usuarias, como el chat integrado en la app, el

correo electronico o via WhatsApp.

Ademéds, se fomentard la cultura del feedback continuo mediante un sistema de
valoraciones y resefias de usuarias. Las opiniones de estas seran fundamentales no solo
para asegurar la calidad de los alquileres, sino también para detectar oportunidades de

mejora y fortalecer la confianza dentro de la comunidad.

MyCloset busca crear una familia de personas alineadas con los valores de la marca: desde
las usuarias hasta el equipo interno y los posibles colaboradores externos. El objetivo final
es crear una comunidad de mujeres auténticas, empoderadas y comprometidas con una
forma de consumo mas sostenible, donde compartir no solo es practico, sino también una

forma de conexion: como si fueran hermanas que comparten un mismo armario.
PRESENTACION

Aunque MyCloset es un servicio digital, la sensacion de profesionalidad y confianza se
construye en gran parte a través de elementos tangibles o visuales que complementan la
experiencia de uso. En este sentido, se prestara especial atencion a la presentacion visual
y funcional de la aplicacion, tanto en términos de disefio grafico como de experiencia de
las usuarias. Una app facil de usar, con una navegacion fluida y una estética cuidada,

ayudara a transmitir una imagen de marca moderna, cercana y fiable.

Por otro lado, el sistema de valoraciones y perfiles publicos en la aplicacion también
jugaréd un papel clave. La reputacion de cada usuaria, ya sea en su papel de “arrendadora”
como de “clienta”, se reflejard en reseflas y puntuaciones que proporcionan otras
consumidoras. Esto que simplificard la toma de decisiones y fomentara relaciones de

confianza dentro de la comunidad.

En definitiva, todos estos elementos ayudan a crear una experiencia memorable,
reforzando la imagen de marca de MyCloset, asi como la satisfaccion y lealtad de sus

usuarias.
PROCESO

El proceso de uso de MyCloset ha sido disefiado para ser claro, rapido e intuitivo. La
simplicidad en la experiencia de usuario es fundamental para garantizar la conversion y

satisfaccion de las usuarias. Segin un informe de Stripe (2023), el abandono del carrito
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representa una de las principales preocupaciones para las empresas que gestionan pagos
electronicos. Estudios recientes indican que mas del 70 % de los carritos de compra en
linea se abandonan antes de finalizar la transaccion, lo que subraya la importancia de

minimizar cualquier friccion durante el proceso.

Por esta razon, MyCloset apuesta por un flujo de accion directo que se puede resumir
en tres pasos: creacion de cuenta, seleccion del vestido y pago con confirmacion de
envio. Cada etapa estard optimizada para ser lo mas agil posible, reduciendo clics
innecesarios y evitando formularios largos o interrupciones que puedan afectar la
experiencia. De cualquier forma, este proceso sera desarrollado con mayor detalle en el
apartado de operaciones, donde se explicaran las funcionalidades clave de la aplicacion y

su operativa interna.

Definitivamente, a través de la identificacion de cada “P” del marketing mix para
MyCloset se fortalece la identidad de marca, mejora la experiencia de las usuarias y se
establece un modelo de negocio sustentable, al alcance de todas y con oportunidad de
crecimiento. La adecuada aplicacion de estas variables resultard esencial para que
MyCloset destaque en el mercado y se establezca como la alternativa favorita dentro del

sector del alquiler de moda para eventos especiales.

5.2. Plan de Operaciones

El Plan de Operaciones tiene como proposito detallar el funcionamiento practico y la
estructura operativa de MyCloset. En ¢l se analizan los recursos, herramientas y
procesos necesarios para garantizar una correcta prestacion del servicio. Al tratarse de
una aplicacion digital basada en un modelo de economia colaborativa, este apartado se
centrara en aspectos clave como el desarrollo y uso de la plataforma, la gestion logistica
entre usuarias, la atencion al cliente y el seguimiento de indicadores operativos. Todo ello
permitird ofrecer una experiencia fluida, eficiente y satisfactoria a las usuarias, ademas

de sentar las bases para un crecimiento sostenible del negocio.

5.2.1 Establecimiento de Objetivos v KPIs

A lo largo de este Plan de Operaciones, se establecen los principales pilares que sostienen
la actividad de MyCloset, como la eficiencia logistica, la atencion al cliente o el control

de calidad. Para asegurar su correcto desarrollo y supervision continua, a continuacion,
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se definen los objetivos y KPIs clave que permitiran optimizar el funcionamiento de cada

area:
Tabla 3: Cuadro de objetivos del plan estratégico de Operaciones
ID Objetivos Responsable KPIs
. Ofrecer un sistema de Tiempo medio de respuesta / %
1v. ) ) Dpto. ) )
atencion al cliente eficaz ‘ de resolucion en primer
) Operaciones
desde el lanzamiento contacto
Asegurar la entrega de al _ .
Dpto. Tiempo medio de entrega / %
v. | menos el 80% de envios . .
. Operaciones de entregas a tiempo
en un maximo de 72h
Mantener una tasa de o ] )
L _ Dpto. % de incidencias / valoracion
vi. | incidencias < 5%y . . .
Operaciones media de usuarias

valoracion mediade 4 0 5

Fuente: Elaboracion propia

iv. SISTEMA DE ATENCION AL CLIENTE EFICAZ DESDE EL
LANZAMIENTO

Desde el momento del lanzamiento de la app de MyCloset, se buscara ofrecer un sistema
de atencion al cliente agil y eficiente. Para ello, se monitorizardn indicadores como el
tiempo medio de respuesta, el porcentaje de resolucion en el primer contacto y la
satisfaccion general mediante breves encuestas realizadas a cada usuaria tras la
interaccion. De esta forma, se garantizarda que cada duda o incidencia sea atendida de
forma rapida y eficaz. El objetivo principal es conseguir dar respuesta en menos de 3

horas y que se resuelva la incidencia en la primera toma de contacto.

Presupuesto estimado: 780 € anuales en externalizacion del servicio de atencion al

cliente (chatbot y soporte).
V. ENTREGA DE AL MENOS EL 80% DE ENViOS EN MAXIMO DE 72H

Otro de los objetivos esenciales para asegurar una experiencia positiva sera garantizar
que al menos el 80% de los envios se entreguen en un plazo maximo de 72 horas, un

margen breve pero realista teniendo en cuenta los plazos habituales de envios nacionales.
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Para evaluar este desempefio logistico, se realizara un seguimiento continuo del tiempo

medio de entrega y del porcentaje de pedidos que cumplan con el plazo previsto.
Presupuesto estimado: 64.500 € anuales en envios (coste medio de 5 €/envio).
vi. TASA DE INCIDENCIAS < 5% Y VALORACION MEDIADE 40 5

Por ultimo, se trabajara para mantener una tasa de incidencias inferior al 5%,
complementada con una valoracion media de usuarias de entre 4 y 5 estrellas. Estos
indicadores permitiran medir tanto la calidad del servicio ofrecido como el nivel de
satisfaccion de la comunidad MyCloset, elementos clave para la fidelizacion de clientas

y el crecimiento sostenido de la app.

Presupuesto estimado: contemplado dentro del servicio de atencion al cliente y logistica

(no requiere inversion adicional especifica)

5.2.2. Descripcion técnica de la aplicacion

La aplicacion de MyCloset, como se ha mencionado anteriormente, conecta a usuarias de
distintas partes de Espafia con un mismo interés: encontrar el vestido perfecto al mejor
precio. Al tratarse de un modelo de negocio C2C (Consumer to Consumer), a través de
la app, las clientas de MyCloset pueden poner en alquiler sus propias prendas o alquilar

las de otras usuarias.

Estara disponible de forma gratuita para IOS y Android en Apple Store y Google Play, y
su lanzamiento inicial se limitard al territorio espafol. El objetivo principal de su
desarrollo es ofrecer una experiencia digital comoda, intuitiva y eficiente. A continuacion,

se detallara la estructura funcional de la app:
* Pantallas de registro, escaparate y busqueda geolocalizada

Las siguientes imagenes muestran las pantallas generales iniciales de la app MyCloset,
reflejando el recorrido de una usuaria desde el momento en que descarga la aplicacion

hasta que comienza a explorar las prendas disponibles:

59



Figura 12: Pantallas de bienvenida, principal y de busqueda de la app MyCloset
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Fuente: Elaboracion propia

PANTALLA DE BIENVENIDA (IZQUIERDA)

Se trata de la primera pantalla que ve la usuaria tras descargar la app, desde la cual se
puede iniciar sesion o registrarse, de forma similar al funcionamiento habitual de otras
plataformas digitales. Esta pantalla mantiene un tono cercano y accesible, reforzado por

un disefio minimalista que busca generar una experiencia de entrada comoda y moderna.
PANTALLA PRINCIPAL O DE ESCAPARATE (CENTRO)

Una vez completado el registro, la usuaria accede a la pantalla principal o escaparate
visual (imagen central). Esta interfaz acttia como el feed dinamico de la app, donde se
muestran publicaciones recientes, colecciones destacadas por marcas, y una seleccion
personalizada de productos. Se contempla la posibilidad de dar mayor visibilidad en esta
seccion a los perfiles de arrendadoras mejor valoradas semanal o mensualmente,
incentivando asi la calidad del servicio. Asimismo, se prevé una funcionalidad premium
mediante la cual, a cambio de una cuota reducida, las usuarias puedan promocionar sus
productos y aumentar su alcance. En la parte superior, un carrusel de destacados ofrecera
accesos directos a guias practicas de uso tanto para arrendadoras como para quienes

buscan alquilar un vestido.
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PANTALLA DE BUSQUEDA GEOLOCALIZADA (DERECHA)

Por ultimo, la tercera imagen, situada a la derecha, representa la funcionalidad de
busqueda geolocalizada. Esta vista, similar a la utilizada en plataformas de alojamiento
vacacional, permite visualizar en un mapa interactivo las prendas disponibles cerca de la
ubicacion de la usuaria. La busqueda podra filtrarse por proximidad, lo cual es
especialmente util para quienes requieren un alquiler de tltima hora o desean minimizar
los tiempos de envio. Ademas, esta funcion permite descubrir prendas en su entorno
inmediato e incluso acordar recogidas en mano con la arrendadora, fortaleciendo asi el

componente de comunidad local de MyCloset.
* Pantallas de interaccion entre usuarias y confirmacion del alquiler

Las siguientes figuras representan otras dos fases clave del recorrido de cada usaria
en la app: la interaccion directa entre usuarias (arrendadora-invitada) para resolver
dudas, consultar precios y prueba de vestido si se requiere, y el proceso de finalizacién

del alquiler a través de la pantalla de checkout.:

Figura 14: Pantallas de chat y checkout de la app MyCloset
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jHazte con tu MyCloset!
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Fuente: Elaboracion propia
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PANTALLA DE CHAT E INTERACCION ENTRE USUARIAS (IZQUIERDA)

A la izquierda, la funcién de mensaje directo, disefiada para generar confianza en el
proceso y resolver preguntas concretas antes de formalizar el alquiler. En este caso, la
usuaria interesada puede consultar disponibilidad, medidas aproximadas o incluso
coordinar detalles como el plazo de entrega y recogida. Este feature de la app responde
directamente a una de las preocupaciones detectadas en la encuesta mencionada
anteriormente: la importancia de las opiniones, detalles y comunicacion fluida entre las

partes.

PANTALLA DE CHECKOUT Y CONFIRMACION DEL ALQUILER
(DERECHA)

La imagen de la derecha muestra el proceso de checkout, donde se resumen los detalles
del alquiler antes de la confirmaciéon del pedido. Como se observa, en esta pantalla se
incluirdn la direccion de envio, el periodo de alquiler, el método de pago y el desglose
final del coste, ademas de nuestra politica de privacidad, envios y demds términos y
condiciones. Se contempla, ademads, la opcion de aplicar comisiones extras segun

servicios asociados como limpieza profesional, que se detallard mas adelante.

El objetivo es que esta seccion resulte agil, clara y segura, evitando fricciones que puedan
derivar en abandono del carrito. Las pantallas y en general toda la app se disefiaran con
un enfoque claro en la experiencia de usuaria (UX), eliminando pasos innecesarios y
asegurando una navegacion fluida hasta la confirmacion del pedido, ya que, como se ha
mencionado en el marketing mix de MyCloset, diversos estudios de disefio digital han
demostrado que una interfaz sencilla y directa puede mejorar considerablemente las tasas

de conversion.

5.2.3. Tecnologia vy Herramientas Necesarias

Es esencial, como parte del plan operativo, garantizar el buen funcionamiento de la app,
ya que es el medio por el cual se realizan todas las transacciones de MyCloset. Para ello,
sera necesario asegurar una serie de aspectos clave como un sistema de pago seguro, un
servicio de atencion al cliente eficiente (Customer Relationship Management), y la

operatividad general de la plataforma.

Dado que la principal fuente de ingresos de MyCloset se encuentra en el cobro de una

comision reducida sobre el precio de alquiler establecido entre usuarias a definir entre el
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18% y el 20%, sera fundamental los costes técnicos especialmente durante las primeras
fases del proyecto. En este apartado se detallan los principales recursos tecnoldgicos y

herramientas clave para garantizar la operatividad y sostenibilidad de la app MyCloset:

Como se ha mencionado anteriormente, el desarrollo de la aplicacion se llevara a cabo
para los sistemas operativos iOS y Android, lo cual permitira llegar a un mayor niimero
de usuarias y facilitar el acceso desde cualquier tipo de smartphone. Por tanto, se tendran
en cuenta desde el inicio los costes asociados a la publicacion de la aplicacion en las
tiendas oficiales. Segun un articulo de La Manzana Mordida (2025), el coste de publicar
en la App Store (i0S) asciende a 87 € anuales, debido a la suscripcion obligatoria al Apple
Developer Program, mientras que en la Google Play Store (Android) se requiere

unicamente un pago inicial de 22 €.

Tanto el disefio de la app como la experiencia de usuaria (UX/UI) serd desarrollado
internamente, colaborando con perfiles freelance con experiencia previa en diseno digital.
Esto permitird personalizar la estética de la app, similar a la mostrada en las imagenes
bajo el apartado “descripcion técnica de la app” y garantizar una navegacion intuitiva

desde el primer momento.

El lanzamiento se estructurard en torno a un Producto Minimo Viable (MVP), que
incluira las funcionalidades esenciales: registro de usuarias, catalogo de vestidos, sistema
de busqueda, chat privado y gestion de pagos. Esta fase piloto permitira validar la
propuesta de valor en el mercado real, recibir feedback directo y adaptar la plataforma

antes de su escalado nacional.

En cuanto al backend de la app, es decir, la ldgica interna, base de datos y
almacenamiento, se contempla el uso de servicios como Firebase. Se trata de una
plataforma de Google que ofrece un plan gratuito (Spark) adecuado al desarrollo de
aplicaciones pequeiias o0 MVP, como es el caso de MyCloset. (Firebase, 2025). Este
sistema permite gestionar el registro de usuarias, el envio de notificaciones push, el
almacenamiento de imagenes y el andlisis del comportamiento dentro de la app, todo de

forma centralizada y escalable.

Para garantizar un sistema de pagos seguro, se integrara Stripe, una de las plataformas
mas usadas a nivel internacional por su seguridad y facilidad de uso. Esta permite
implementar una pagina de checkout predisefiada y optimizada para moviles. Ademas, su

tarifa estdndar en Espana (1,5 % + 0,25 € por transaccion con tarjeta europea) resulta
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atractiva para MyCloset, ya que deja un margen razonable para operar dentro de nuestro

modelo de negocio (Stripe, 2024).

Por tultimo, respecto al sistema de atencion al cliente, que se detallard profundamente en
el siguiente apartado, se propone integrar un asistente virtual automatizado, capaz de
resolver dudas frecuentes directamente en la app. Este recurso estard acompafiado de un
pequeiio manual interactivo para guiar tanto a las usuarias que desean alquilar vestidos
como a aquellas que buscan poner sus prendas en alquiler, incluyendo recomendaciones
de precios o gestion de valoraciones. De cualquier manera, para consultas mas
personalizadas siempre estaran disponibles canales de soporte adicionales como

WhatsApp Business y correo electronico.

5.2.4. Ventajas Competitivas

Como se ha expuesto anteriormente en el analisis de las cinco fuerzas de Porter, MyCloset
cuenta con una serie de ventajas competitivas que permiten diferenciarse tanto de
competidores directos, como Jointy, como de competidores indirectos, como Zara. La
gestion estratégica de estos aspectos diferenciadores queda en manos del equipo de
operaciones, responsable de asegurar que los siguientes servicios se ejecuten de manera
eficiente y asi la propuesta de MyCloset se mantenga relevante y competitiva dentro del

mercado de la moda de alquiler en Espana.
a. Logistica y Gestion de envios

My Closet opera bajo un modelo de economia colaborativa entre particulares y por ello no
se dispone de un almacén fisico propio, ya que los vestidos permanecen en posesion de

sus propietarias hasta el momento de ser alquilados.

Siguiendo métodos de envio similares a los empleados por otras marcas de economia
colaborativa o de segunda mano como es Vinted, una vez que una usuaria pulse el boton
de “alquilar”, MyCloset generara automaticamente una etiqueta de envio que incluira los

datos de direccion previamente facilitados por las partes implicadas.

Para garantizar una entrega eficiente y segura, se contemplara la colaboracién con
servicios de mensajeria reconocidos en el mercado, como Correos o0 MRW, que
ofrecen la posibilidad de recogida de paquetes a domicilio. Asimismo, se analizara la

incorporacion de distintas opciones de envio a eleccion del consumidor, adaptandose a
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las preferencias de cada una y teniendo en cuenta factores como el precio, la localizacion

de oficinas de recogida y los tiempos estimados de entrega.

De manera adicional, MyCloset facilitara que, mediante el uso del chat interno de la app,
las usuarias puedan acordar de forma personalizada las condiciones del alquiler, pudiendo
una de estas ser la prueba de vestido, siempre que ambas estén de acuerdo. Esta

flexibilidad recalca el caracter cercano y personalizado de la app.

En un principio, el coste de los envios podria ser asumido directamente por las
usuarias, siempre garantizando precios competitivos y una experiencia de entrega fiable.
Sin embargo, a medida que MyCloset incremente su volumen de transacciones y alcance
acuerdos estratégicos con empresas de mensajeria, se estudiara la posibilidad de asumir
total o parcialmente dichos costes como incentivo adicional a la fidelizacion de las

usuarias.
b. Gestion de Limpieza y Control de Calidad

Dado que, como se ha observado en los resultados de la encuesta realizada sobre una
muestra del publico objetivo, uno de los factores mas importantes para las potenciales
usuarias de MyCloset es la garantia de limpieza y calidad, con un 59,6% de las
respuestas a favor. Con el propdsito de cumplir con esta expectativa, se contempla
incorporar un servicio de limpieza profesional previa o posterior al alquiler de los

vestidos.

Para ello, se plantea el establecimiento de acuerdos de colaboracion con cadenas de
tintorerias con presencia nacional. Inicialmente, se contempla negociar con Pressto,
franquicia lider en el sector con mas de 400 establecimientos en Espafia, lo que permitira
ofrecer este servicio de limpieza a todas las usuarias de MyCloset, sin importar la
localidad. Ademas, Pressto cuenta con un reconocimiento internacional por su calidad,
rapidez y atencion al cliente (La Franquicia, s.f.), lo que la posiciona como la opcion mas
adecuada para acompafiar el crecimiento de MyCloset, ofreciendo un servicio profesional

de limpieza a precios especiales, adaptados a las necesidades de cada usuaria.
El servicio de limpieza se ofrecera principalmente a través de dos opciones:

e Opcion extra en el proceso de checkout (para usuarias alquilando): cada usuaria

pordra afiadir, de forma opcional, un servicio de limpieza profesional garantizado

65



al momento de alquilar un vestido, mediante un coste adicional indicado en la
pantalla de pago (por ejemplo, “+X€ limpieza profesional garantizada”).

e Programa para usuarias premium (para arrendadoras): Las arrendadoras que
opten por la modalidad premium podran disfrutar de ventajas adicionales, como
mayor visibilidad dentro de la app (apareciendo en secciones destacadas) y la
inclusion automatica de limpieza profesional en cada alquiler de sus prendas.
Estas usuarias premium deberan pagar una cuota anual reducida para disfrutar de
estos servicios, y que sus vestidos queden identificados con un sello de “Limpieza

garantizada”.

Esta propuesta no solo responde a una necesidad destacada entre el piblico objetivo, sino
que también constituye una fuente de diferenciacion estratégica respecto a los
competidores existentes en el mercado. Ademas de fortalecer la confianza de cada
usuaria, estos acuerdos serviran para reforzar la imagen de MyCloset, generar ingresos

adicionales y garantizar una experiencia satisfactoria en la fase post-alquiler.
c. Atencion al Cliente

Por ultimo, otro de los pilares fundamentales de MyCloset es la atencion al cliente,

apostando por un servicio agil, personalizado y accesible.

Para la resolucion de dudas frecuentes o de caracter general, se hara uso de un asistente
virtual automatizado o “chatbot” integrado en la propia app, ademas de un canal de
WhatsApp y correo electronico para cuestiones mas personalizadas. Tal y como se expuso
en el apartado anterior sobre Tecnologia y Herramientas Necesarias, este sistema

permitird una atencion rapida y flexible.

Ademas, se afiadirdn otros mecanismos que garanticen una experiencia de alquiler segura
y fiable. Cada transaccion de alquiler estara respaldada por un sistema de retencion de
fianza, que se “cobrara” a la usuaria interesada en alquilar y se liberara tras la devolucion
del vestido en condiciones Optimas. Esta medida protegerd a la arrendadora de posibles

incidentes como el dafio o la pérdida del vestido.

En caso de incidencias ajenas a las usuarias, como retrasos en la entrega por parte de las
empresas de mensajeria, MyCloset asumird la gestion directa de las reclamaciones,

garantizando una resolucion rapida y eficaz, asi como la satisfaccion de la comunidad.
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En definitiva, este Plan de Operaciones establece los cimientos para garantizar que
MyCloset pueda brindar el servicio ideal: eficiente y ajustado a las expectativas del
publico objetivo. Mediante la especificacion de procesos, herramientas y metas
operativos, se fortalece el compromiso de brindar la mejor experiencia en cada fase del
servicio. La puesta en marcha de este plan servira para consolidar el lanzamiento de la
app, asi como su crecimiento sostenible y consolidacion como plataforma lider en el

mercado.

5.3. Plan de Recursos Humanos

Puesto que el desarrollo MyCloset tiene un modelo digital y escalable, durante la fase
inicial del proyecto se contard con una estructura minima, basada en colaboraciones
externas para funciones especificas y las funciones clave seran asumidas por la propia
fundadora, quien liderard las areas de estrategia, marketing, finanzas y coordinacion

operativa.

En la fase inicial del proyecto, la fundadora asumira el rol de unica empleada,
ocupando el puesto de direccion general y operativa. Para ello, se ha previsto una
retribucion minima mensual de 1.300 €, destinada a cubrir sus necesidades basicas y
garantizar el mantenimiento de la actividad durante el proceso de consolidacion del
negocio. Entre sus funciones se encuentran la gestion diaria de la aplicacion, la
coordinacién con proveedoras, la atencion y soporte a usuarias, la implementacion de
estrategias de crecimiento, la planificacion y ejecucion de acciones de marketing, asi
como el seguimiento financiero del proyecto. A medida que la empresa crezca y los
recursos lo permitan, estas responsabilidades se irdn delegando progresivamente en
nuevos perfiles profesionales especializados, como se detallara mas adelante en las

proyecciones financieras.

Para aquellas tareas que requieren especializacion técnica o soporte puntual, se recurrird
a perfiles freelance o autonomos, permitiendo mantener una operativa agil, flexible y

financieramente sostenible.
Algunas de las colaboraciones previstas incluyen:

- Profesional freelance para atencion al cliente.

- Proveedor externo de desarrollo y mantenimiento técnico de la app.
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- Apoyos puntuales en logistica y gestion de contenidos digitales, si fuera

necesario.

El trabajo con profesionales freelance tiene distintas ventajas estratégicas especialmente
relevantes para stratups como MyCloset, tales como el ahorro de costes, la flexibilidad en
la carga de trabajo, la rapidez en la ejecucion de tareas y la menor necesidad de
supervision directa. Segin Dc, disenadora digital del grupo Crowdspring (2024), los
freelancers tienden a ser mas eficientes, organizados y orientados a la satisfaccion del

cliente, ya que su reputacion profesional depende de ello.

Esta estructura es habitual en modelos de negocio en su fase inicial o “fase semilla”, y
permite probar la viabilidad del proyecto sin asumir compromisos laborales de largo

plazo.

5.3.1 Establecimiento de Objetivos v KPIs

Durante esta etapa inicial, el area de Recursos Humanos se centrara en la gestion eficaz
de las colaboraciones externas clave para el funcionamiento del negocio. Esto incluye
tanto a profesionales freelance como a socios estratégicos ya mencionados en otras
secciones del plan, como la tintoreria Pressto o servicios de mensajeria como Correos y

MRW.

Aunque no se contempla por el momento la incorporacion de personal propio, se deja
abierta la posibilidad de contratar perfiles especificos en el futuro, especialmente en areas
como atencion al cliente, operaciones o marketing, si el crecimiento del negocio lo

requiere.

A continuaciodn, se presenta el objetivo estratégico definido para esta area:
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Tabla 4: Cuadro de objetivos del plan estratégico de Recursos Humanos

ID Objetivos Responsable KPIs
Establecer relaciones
vii. | laborales sostenibles con % de continuidad con
Dpto. RR.HH.
colaboradores externos y colaboradores

socios clave

Ampliar progresivamente
| laplantilla para Numero de nuevas
viil. o Dpto RRHH ) ]
acompafiar el crecimiento incorporaciones anuales

del negocio

Fuente: Elaboracion propia

vii. RELACIONES SOSTENIBLES CON COLABORADORES
EXTERNOS CLAVE

El objetivo principal en la etapa semilla sera establecer relaciones laborales sostenibles
que garanticen una comunicacion fluida, resultados consistentes y colaboracion
continuada con los distintos proveedores y profesionales implicados en el desarrollo del
proyecto. Este enfoque permite consolidar una red operativa estable que suplanta la
necesidad de una plantilla fija en los primeros afios, aportando control de costes y mayor

flexibilidad.

Para medir este objetivo, se utilizard como KPI la tasa de continuidad con colaboradores
externos o porcentaje de socios y proveedores que mantienen su vinculo con MyCloset
tras su primera colaboracion. La meta base es lograr al menos un 80% de continuidad,

reflejando relaciones solidas, profesionales y recurrentes.

Este enfoque permite consolidar una red de colaboradores que sustituye la necesidad de
una plantilla interna en las fases mas tempranas del negocio, aportando flexibilidad,

control de costes y agilidad operativa.

Presupuesto estimado: 3.000 € a 5.000 € anuales en servicios y coordinacion con

colaboradores externos clave.

viii. AMPLIAR PROGRESIVAMENTE LA PLANTILLA PARA
ACOMPANAR EL CRECIMIENTO DEL NEGOCIO
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A medida que el proyecto avance y se consolide una base de usuarias activas, se plantea
como objetivo estratégico el crecimiento progresivo del equipo, pasando de un modelo
apoyado exclusivamente en colaboraciones externas a uno que integre perfiles
contratados. Esta transicion permitira profesionalizar areas clave del negocio, optimizar

procesos internos y reducir la dependencia de agentes externos en funciones criticas.

Este objetivo queda recogido en las proyecciones financieras del proyecto, que prevén la
incorporacion de una persona empleada por afio en un escenario base, ajustable en funcién
de la evolucion real del negocio. Como referencia, se han definido tres metas posibles:
una contrataciéon cada tres afios (escenario conservador), una contratacion anual
(escenario medio) y dos contrataciones anuales (escenario optimista). Esta planificacion
refleja el compromiso de MyCloset con un crecimiento sostenible, donde la expansion del

equipo esté alineada con la capacidad operativa y financiera del proyecto.

Presupuesto estimado: 15.600 € anuales por empleado contratado (escenario base:

una contratacion anual).

En definitiva, el plan de RRHH de MyCloset apuesta por una estructura inicial flexible y
externalizada, liderada por la fundadora, con la previsioén de incorporar personal propio a
medida que el negocio crezca. Esta estrategia acompafia de forma coherente el desarrollo

progresivo del proyecto, cuya viabilidad econdmica se analiza en el siguiente apartado.

5.4. Plan Economico v Financiero

Este apartado constituye una de las piezas clave del trabajo, ya que permite analizar de
forma rigurosa la viabilidad econdémica del modelo de negocio propuesto. A través de
la definicion de objetivos financieros concretos y la estimacion detallada de ingresos,
costes, inversiones y fuentes de financiacion, se proyecta el desempefio econdomico de

MyCloset en distintos escenarios posibles.

Los presupuestos establecidos en los diferentes planes estratégicos mencionados
anteriormente (marketing, operaciones y recursos humanos) han sido recogidos y
consolidados en este apartado, de modo que cada accion prevista encuentra su reflejo
cuantitativo dentro de las hipdtesis y previsiones aqui formuladas. Esta integracion
refuerza la coherencia global del proyecto y permite evaluar su viabilidad de forma

transversal.
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Este analisis no solo sirve como ejercicio de planificacion, sino que también permite
anticipar el comportamiento futuro del negocio y valorar su sostenibilidad a medio
plazo. A lo largo de los siguientes subapartados se estableceran hipdtesis realistas, se
definiran los recursos necesarios para el lanzamiento y consolidacion del proyecto, y se
presentaran las proyecciones de resultados, balances, flujos de caja y valoracion

estimada, todo ello en coherencia con la estrategia general de la empresa.

5.4.1 Establecimiento de objetivos y KPIs

Tabla 5: Cuadro de objetivos del plan estratégico economico-financiero

ID | Objetivos Responsable KPIs

. Alcanzar el punto de
1X. Margen neto en la cuenta de
equilibrio financiero en el | Dpto. Financiero
' . resultados del ejercicio 1
primer afio operativo

Mantener un nivel de

liquidez suficiente para _ _ Caja final al cierre del primer
X. _ Dpto. Financiero

cubrir 6 meses de afio

actividad

Fuente: Elaboracion propia

ix. ALCANZAR EL PUNTO DE EQUILIBRIO FINANCIERO EN EL
PRIMER ANO OPERATIVO

Uno de los principales retos de cualquier startup en fase inicial es lograr una estructura
de ingresos y costes que permita obtener beneficios desde los primeros ejercicios. En el
caso de MyCloset, alcanzar un margen neto igual o superior al 10 % en su primer
afio operativo no solo representa un indicador de rentabilidad, sino también una
validacion del modelo de negocio y de las hipotesis estratégicas planteadas. Este objetivo
esta directamente alineado con las proyecciones del escenario base, donde ya se
contempla una generacion de beneficios desde el inicio, pese a contar con una estructura
minima y asumir ciertos costes de lanzamiento. Lograr este resultado permitird aumentar
la confianza de potenciales inversores y facilitar decisiones de reinversion y crecimiento

en los siguientes ejercicios.
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X. MANTENER UN NIVEL DE LIQUIDEZ SUFICIENTE PARA CUBRIR
6 MESES DE ACTIVIDAD

En paralelo a la rentabilidad, asegurar una posicion de liquidez estable es esencial para la
sostenibilidad del proyecto. Por ello, se establece como objetivo mantener una caja
minima de 18.000€ al finalizar el primer afio, lo que equivaldria a cubrir
aproximadamente seis meses de costes operativos fijos. Este colchéon financiero
permitiria a MyCloset afrontar imprevistos, asegurar el funcionamiento continuo del
servicio, y evitar recurrir a nuevas fuentes de financiacion en etapas tempranas. Ademas,
refuerza el enfoque prudente del plan financiero, que prioriza la viabilidad a largo plazo

frente a decisiones cortoplacistas de reparto de beneficios.

En los siguientes apartados se desarrollan las hipdtesis y proyecciones financieras de
MyCloset, que permiten evaluar la viabilidad del modelo de negocio y analizar en qué
medida es posible alcanzar los objetivos econdmicos planteados. Mediante la estimacion
de distintos escenarios de crecimiento, se pretende no solo validar el cumplimiento de los
KPIs establecidos, sino también anticipar posibles riesgos financieros y ajustar la

estrategia operativa en funcion de la evolucion real del proyecto.

5.4.2 Hipétesis financieras v presupuestos

El primer paso a seguir para desarrollar el plan financiero-econémico estratégico de
MyCloset y efectivamente validar la viabilidad del proyecto es la identificacion y
estimacion de ingresos, costes e inversiones iniciales necesarias para la puesta en marcha

del negocio.
INGRESOS

Las variables a tener en cuenta para la estimacion de los ingresos de MyCloset son las

siguientes:

e Numero total de usuarias activas en el primer afio: Se estima que el nimero de
usuarias activas de MyCloset, a un aio tras su lanzamiento sera de 4.300 usuarias,
como se estimo en el plan estratégico de marketing y de acuerdo con el objetivo
de dicho plan de captar una cuota de mercado del 1%.

¢ Frecuencia de alquiler: Se estima que cada usuaria realiza, de media, 3 alquileres

de vestidos para eventos al afio, lo que genera 12.900 alquileres en total.
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Precio medio por alquiler: Se fija un precio medio de 80€, tomando como
referencia tanto los precios observados en el mercado de la moda de alquiler y en
plataformas similares a MyCloset, como en los resultados de la encuesta realizada;
donde la mayoria de las participantes sefialaron como rango deseable de precio
entre 50 y 80€ por vestido.

Comision de MyCloset: Teniendo en cuenta las comisiones cobradas por los
competidores de MyCloset (entre el 20 y el 22% del precio) se establece una
comision del 18% sobre el precio de alquiler, equivalente a 14,40€ por
transaccion. Esto querria decir que los ingresos anuales por comisiones suman un
total de 185.760¢€.

Usuarias que suben prendas (arrendatarias): se estima que un 45% de las
usuarias activas de MyCloset subiran al menos un vestido a la app por afio.
Usuarias premium: entre aquellas arrendatarias, se estima que un 15% optara
por pagar una cuota premium, lo que representa un 6,75% el total de usuarias
activas. Esta cuota tendrd un precio de 24,99€ al afio, y dard acceso a ventajas
como mayor visibilidad y sello de limpieza garantizada.

Promocion puntual de prendas (no premium): se considera que un 5% de las
usuarias que suben prendas, pero no son usuarias premium, optardn por pagar
puntualmente un extra para destacar sus prendas. Esto equivale a un 1.91% total
de usuarias activas con un precio de 4,99€ por el “boost” de promocion.
Alquileres con servicio de limpieza profesional: se calcula que
aproximadamente un 20% de los alquileres contrataran un servicio extra de

limpieza profesional a través de MyCloset, con un precio por alquiler de 19,99€.
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El siguiente cuadro recoge un resumen de la hipotesis de ingresos para MyCloset en su

primer afio operativo (para un cuadro mas detallado, ver Anexo Il1):

Tabla 7: Hipotesis de Ingresos

FUENTES DE INGRESO INGRESOS
1.Ingresos !:uor comision sobre el alquiler 185,760.00 €
aplicado ala arrendadora
2.Ingresos por cuentas premium 7,253.35€
3.Ingresos por usuan.a's que pagan por 410.37¢
promocion
4.Ingresos por servicio de limpieza 51,574.20€

Fuente: Elaboracion Propia

Estas hipotesis permiten construir una proyeccion detallada de los potenciales ingresos
en funcion del nimero de usuarias activas de MyCloset, y seran clave para los célculos

financieros que se desarrollaran en los siguientes apartados.
COSTES

Para calcular los costes operativos del primer afio de actividad del negocio, se han
identificado tanto costes fijos como costes variables, asi como las inversiones iniciales

necesarias para el lanzamiento del proyecto.
Costes Fijos

Los costes fijos de MyCloset son aquellos que no dependen directamente del nimero de
usuarias activas de la app y que deben afrontarse mensual o anualmente para mantener la

operativa del negocio. En su fase inicial, los costes fijos destacables del proyecto son:

e Herramientas digitales para redes sociales: se estima un coste mensual de

aproximadamente 20€ mensuales por el uso de herramientas como Metricool
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(paquete STARTER), que ayudan a traquear impresiones interacciones y demas
métricas de marketing a través de redes como Instagram y TikTok.

Dominio web y hosting: para la tener un “landing page” profesional se contempla
un gasto de 15€ anuales por el dominio y 10€ mensuales por servicios de
alojamiento web, lo que sumaria un coste fijo anual aproximado de 135€
Publicacion de la app: para publicar la app en la App Store, es necesaria una
subscripcion al “Apple Developer Program” que supone un gasto anual de 87€.
Por su parte, para que la app MyCloset también sea disponible para dispositivos
Android, serd necesario un pago Unico de 22€ para disponer de una cuenta de
Google Play Console.

Soporte técnico y mantenimiento de la app: Aunque el desarrollo inicial de la
aplicacion se contempla como una inversion (CAPEX), mantener una app hoy
supone un gasto anual del 10% del coste total del desarrollo de la misma. Por ello,
se considera un mantenimiento mensual de 150€, que corresponde a correcciones
menores y mejoras evolutivas. El coste anual ascenderia a 1.800€.
Implementacion del chatbot o asistente virtual para la atencion al cliente.
Proveedores como Zendesk ofrecen soluciones desde 20 € al mes; en el caso de
MyCloset, se estima un coste de 60 € al mes, que cubriria funcionalidades como
atencion via correo y redes sociales, agentes de IA, encuestas de satisfaccion,
multilinglie y SLA ((Precios De Zendesk Support | Planes Desde Solo USD 19
Por Agente, 2025).

Campaiias publicitarias de pago en redes sociales: Instagram y TikTok Ambas
redes sociales cuentan con un coste por clic (CPC) de aproximadamente 1€, segin
The Roi Makers (2025). Por esto mismo se propone un presupuesto inicial
flexible, estimado en 250 € mensuales, lo que supone un gasto total de 3000 €
anuales en publicidad en redes.

Colaboraciones con microinfluencers: se prevé una estrategia anual basada en
colaboraciones con microinfluencers para reforzar el conocimiento de marca y
generar trafico hacia la plataforma. Se contempla la colaboracion con tres
microinfluencers, mediante un acuerdo de duracion anual que incluye dos
campafas clave: una en mayo/junio (temporada de bodas y graduaciones) y otra
en diciembre (fiestas navidefias). Cada campaiia consistira en:

o Un video promocional en TikTok.
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o Una publicaciéon en formato carrusel en Instagram.
o Tres stories complementarias, con enlace directo a la web o app de
MyCloset, explicando la experiencia de alquiler.
El coste acordado por cada colaboracion anual y basandose en la entrevista
realizada (ver Anexo II), asciende a 2.000 €, incluyendo exclusividad y gestion de
contenidos. En total, este gasto asciende a 6.000 €
e Salarios: Se contempla una retribuciéon minima mensual de 1.300 €, destinada a
cubrir las necesidades basicas de la fundadora, quien serd la inica empleada
durante la fase inicial de lanzamiento. Esta remuneracion permitird garantizar la

continuidad operativa del proyecto mientras se afianza el modelo de negocio.

La siguiente imagen muestra un cuadro resumen de los costes fijos estimados para
MyCloset. Se establece la categoria “costes fijos variables” para aquellos costes fijos que
dependen de variables como el nimero de microinfluencers contratadas o el nimero de

empleados (para un cuadro mas detallado, ver Anexo IV).
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Tabla 10: Hipotesis de Costes Fijos

GASTO COSTE FIJO TOTAL ANUAL
1. Herramientas métricas redes sociales 240.00 €
2. Hosting + Dominio web (15) 135.00€
3. App devilop. para apple 87.00¢€
4. Google Play Console para android 22.00¢€
5. Mantenimiento de app 1,800.00 €
6. Chatbot/customer service 780.00€
7. Campana Publi en RRSS 3,000.00 €
8. Publi con microinfluencers 6,000.00 €
6. Salarios 15,600.00 €
TOTAL COSTES FIJOS 27,664.00 €

Fuente: Elaboracion Propia

Costes variables

Por su parte, los siguientes costes dependeran directamente del nimero de usuarias y del
volumen de alquileres gestionados a través de la app, o de otras variables como el nimero

de colaboraciones con microinfluencers o el nimero de empleados:

e Comision de Stripe por transaccion: se establece una tarifa de 1,5% + 0,25€
por transaccion, segun la plataforma de pagos seguros Stripe.
e Sorteo de bienvenida y créditos promocionales®: se destinaran 5 € por usuaria

nueva durante la fase de lanzamiento.

3 Estos incentivos estan pensados como estrategias temporales de captacion
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e Sistema de referidos*: se estima un coste de descuento del 15% del precio medio
de alquiler aplicado al primer alquiler de cada nueva usuaria que acceda a la app
mediante codigo de invitacion o “referral”. Se estima que un 10% de las usuarias
se unen a MyCloset a través de una recomendacion y por tanto gozaran de este
descuento.

e Coste de limpieza profesional (Pressto): Tal como se ha senalado previamente,
se prevé alcanzar un acuerdo con el socio clave Pressto mediante el cual, a cambio
de un volumen determinado de prendas, MyCloset podra beneficiarse de una tarifa
preferencial inferior al precio habitual de 25 € por unidad. En este sentido, se
estima un coste de 17 € por servicio de tintoreria. Este gasto estara vinculado tanto
a las usuarias premium como a aquellas que contraten el servicio adicional de
limpieza a través de la aplicacion.

o Costes de envio (Correos): Se prevé alcanzar un acuerdo con un operador
logistico de referencia como Correos, que permita garantizar la recogida y entrega
de los vestidos de forma segura, comoda y eficiente para las usuarias. A través del
servicio de paqueteria especial, se estima un coste medio de 5 € por envio (hasta
2 kg, cobertura nacional). Durante el primer afio, MyCloset asumira integramente
este coste como parte del valor anadido ofrecido, especialmente a las usuarias
premium, quienes disfrutaran de envios gratuitos. En el caso del resto de usuarias,
se cubrira igualmente el envio desde MyCloset como incentivo inicial,
permitiendo una experiencia de alquiler mas atractiva. Este coste se vinculara

directamente al nimero total de alquileres realizados en la plataforma.

El siguiente cuadro recoge resumidamente la hipotesis de costes variables para el negocio

MyCloset (para un cuadro mas detallado ver Anexo IV):

4 Estos incentivos estdn pensados como estrategias temporales de captacion
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Tabla 13: Hipotesis de Costes Variables

GASTO COSTE VARIABLE ANUAL TOTAL
1. Comision por transaccion stripe 18,705.00 €
2. Créditos de bienvenida 21,500.00 €
3. Descuentos por codigo referido 5,160.00 €
4. Coste de limpieza 58,662.75 €
5. Coste de envio 64,500.00 €
TOTAL COSTES VARIABLES 168,527.75 €

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 14: Hipodtesis de Costes VariablesFuente: Elaboracion Propia

Inversion inicial (CAPEX)

La puesta en marcha de My Closet requiere una serie de inversiones previas no recurrentes:

Desarrollo del Producto Minimo Viable (MVP) de la app: La creacion de una
app profesional y escalable para iOS y Android se ha estimado en 16.000 €,
tomando como referencia estudios de desarrolladores especializados en Espafia,
como ISVISOFT, que situan el coste de una app e-commerce entre los 10.000 € y
los 30.000 €, segin su complejidad. Esta inversion permitira construir una base
tecnoldgica solida desde el principio, con capacidad de crecimiento futuro.

Disefio visual y branding inicial: El disefio de la identidad grafica de MyCloset
(logo, paleta de colores, estilo visual...) seré realizado por Willie Hott, disefiador

freelance con experiencia en branding, que ofrece sus servicios a un precio
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reducido por relacion familiar directa con la fundadora. Aunque su tarifa habitual
ronda los 800 €, se aplicara un precio especial de 400 €.

e Diseiio y desarrollo de la landing page y web informativa: También a cargo de
Willie Hott, esta web funcionard como carta de presentacion de la app (no
transaccional), con informacion institucional, enlaces de descarga, historia de la
marca y recursos de prensa. El presupuesto, de 600€, se ajusta a esta funcion

sencilla y estatico-informativa.

La siguiente imagen resume las hipotesis financieras para la inversion inicial necesaria

para el desarrollo de MyCloset:

Tabla 16: Hipotesis de Inversion Inicial

INVERSION INICIAL (CAPEX) €
1. Desarrollo a MVP profesional
PP P y 16,000.00 €
escalable)
2. Branding (logo, paleta, estilo visual) 400.00 €
3. Landing page y web informativa 600.00 €
INVERSION INICIAL TOTAL 17,000.00 €

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 17: Hipotesis de Inversion InicialFuente: Elaboracion Propia

FUENTES DE FINANCIACION

Por ultimo, es importante definir las fuentes de financiacién que apoyaran el desarrollo

de MyCloset y haran posible su lanzamiento:

1. Aportacion personal: 15.000 €
2. Préstamo Santander: 10.000 €
“Santander Startups” (2025) es un programa impulsado por el Banco

Santander para fomentar el emprendimiento y apoyar el crecimiento de nuevos
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negocios con base tecnologica. Para financiar parcialmente el desarrollo
inicial de MyCloset, se ha estimado la obtencién de un préstamo por valor de
10.000 €. Esta operacion ha sido posible gracias al respaldo familiar, ya que el
padre de la fundadora ha actuado como avalista, lo que ha permitido negociar
condiciones de financiacion més favorables.
El tipo de interés aplicado se calcula como el tipo swap a cinco aios mas 350
puntos basicos. Dado que el tipo swap actual se sitia en el 2,25 %, el tipo de
interés final para la operacion es del 5,75 %, con un plazo de amortizacion de
cinco afios.

3. Family Friends and Fools (FFF): 10.000€
Se prevé una ronda de financiacion tipo FFF, por un importe de 10.000€,
obtenida mediante aportaciones voluntarias de personas del entorno mas

cercano de la fundadora.

Por tanto el total de los fondos iniciales suma una cantidad de 35.000 €, lo cual cubriria
la inversion inicial estimada en las hipotesis financieras (17.000 €) y un “colchon
financiero” (18.000 €) para cubrir los costes operativos de los primeros meses tras el

lanzamiento.

5.4.3 Proyecciones financieras de la cuenta de resultados

En este apartado se presentan tres escenarios para las proyecciones de la cuenta de
resultados (pérdidas y ganancias) de MyCloset durante sus primeros cinco afios de
actividad. La variable principal que se modifica en cada escenario es el numero de
usuarias activas anuales. En todos los casos, se asumen las siguientes tasas de crecimiento

anuales:

e Aiio 2: incremento del 50 % respecto al afio anterior
e Aiio 3: incremento del 40 %
e Ao 4: incremento del 30 %

e Aifio 5: incremento del 20 %

Estas tasas elevadas de crecimiento en los primeros ejercicios responden a la naturaleza
del proyecto: una startup digital en el sector de la moda circular que requiere una rapida
expansion de su base de usuarias para alcanzar un volumen de actividad suficiente que
garantice su sostenibilidad. Al tratarse de un modelo novedoso y no consolidado, la

fase inicial presenta un fuerte efecto de contagio: las usuarias no solo utilizan la
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plataforma, sino que la recomiendan o participan activamente como arrendadoras,
lo que acelera la adquisicion organica. Esta dindmica justifica el crecimiento acelerado
previsto, especialmente en el primer y segundo afio. Tras crecer un 50 % en el segundo
afo, se considera que el modelo comienza a consolidarse operativamente y a afianzarse
en el mercado, entrando en una fase de madurez progresiva. Al ser una plataforma
colaborativa, las usuarias son a la vez clientas y proveedoras del servicio, lo que convierte
su adquisicion en una prioridad estratégica desde el inicio. Sin una masa critica

suficiente, no solo se comprometen los ingresos, sino también la oferta disponible.

Asimismo, se contempla un incremento progresivo del equipo humano, con la
incorporacion de una nueva persona empleada por afio, en linea con las necesidades

operativas del negocio y lo establecido en el plan estratégico de recursos humanos.

Con el objetivo de evaluar la flexibilidad financiera del proyecto y su capacidad de
adaptacion ante distintas circunstancias, se han definido tres escenarios: base (o
conservador), pesimista y optimista. Esta proyeccion multiple permite no solo
demostrar la viabilidad econdomica de MyCloset, sino también anticipar posibles
desviaciones, identificar riesgos potenciales y mejorar la preparacion frente a futuras
situaciones de incertidumbre. La comparacidn entre escenarios ofrece asi una vision mas

completa del comportamiento financiero del negocio a medio plazo.

ESCENARIO BASE °(4.300 usuarias activas)

Figura 17: Proyecciones de cuenta de Pérdidas y Ganancias — Escenario Base

ANO 1 AND 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1.INGRESOS TOTALES 244,997.91¢€ 367,496.87€ 514,495.62 € 668,844.30€ 802,613.16 €
1.1 Ingr por comisi sobre alquileres 185,760.00 € 278,640.00€ 390,096.00€ 507,124.80 € 608,549.76 €

Nimero total de usuarias anuales 4300 6450 9030 11739 14087
Promedio de alquileres por usuaria 3 3 3 3 3
Nimero total de alquileres 12900 19350 27090 35217 42260.4
1.2 Ingresos por cuentas premium 7.,253.35€ 10,880.02¢€ 15,232.03€ 19,801.64€ 23,761.97 ¢
1.3 Ingresos "extra” por promocion de prendas 410.37€ 615.55€ 861.77€ 1,120.30€ 1,344.36 €
1.4 Ingresos "extra" por servicio de limpieza 51,574.20€ 77,361.30 € 108,305.82€ 140,797.57 € 168,957.08 €
2. COSTES TOTALES 196,191.75€ 296,035.63 € 412,753.28€ 534,526.76 € 642,143.91¢€
2.1 Costes fijos 27,664.00€ 43,244.00€ 58,845.00€ 74,446.00€ 90,047.00€
Salarios 15,600.00€ 31,200.00€ 46,800.00€ 62,400.00€ 78,000.00 €
n®empleados 1 2 3 4 5
2.2 Costes variables 168,527.75 € 252,791.63€ 353,908.28€ 460,080.76 € 552,096.91¢€
|EBITDA 48,806.16 € | 71,461.24€ | 101,742.34¢| 13431754€|  160,469.25¢ |
Margen EBITDA 19.92% 19.45% 19.78% 20.08% 19.99%
|EBIT 45,406.16 € | 68,061.24€ |  98342.34¢| 130917.54€|  157,069.25¢€ |
Margen EBIT 18.53% 18.52% 19.11% 19.57% 19.57%
| EBT 45,181.16 € 68,143.14€ 99,077.94€ 132,440.10 € 159,359.15 €
Margen EBT 18.44% 18.54% 19.26% 19.80% 19.86%
|BENEFICIO NETO 34,789.50 € | 52,470.22€|  76,290.01€|  101,978.88€|  122,706.54¢€ |
Margen Beneficio Neto 14.20% 14.28% 14.83% 15.25% 15.29%

Fuente: Elaboracion Propia

% Para desglose completo de las cuentas, ver Anexo V.
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Del escenario base, también considerado como escenario conservador y que servira de
referencia para las proyecciones financieras del balance de situacion, flujos de caja y

valoracion de MyCloset, se extraen las siguientes conclusiones:

e Se estima un minimo de 4.300 usuarias activas al finalizar el primer afio de
operaciones, en linea con los objetivos definidos en el plan estratégico de

marketing, que plantean alcanzar una cuota del 1 % del mercado.

e MpyCloset obtiene beneficios netos desde el primer afio, con margenes estables

en torno al 14-15 % durante todo el periodo analizado.

o EI EBITDA se triplica en cinco afos, pasando de 48.806 € a mas de 160.000 €,
lo que refleja una elevada capacidad operativa y un modelo con alto potencial de

escalabilidad.

e Los margenes de EBITDA, EBIT y EBT se mantienen por encima del 18 %,
incluso considerando el aumento progresivo del tamafio de la plantilla, con una

incorporacion anual de personal.

En resumen, el escenario base refleja una trayectoria solida y realista para MyCloset, con
un crecimiento inicial ambicioso pero progresivamente ajustado, acorde con el proceso

natural de consolidacion de un modelo de negocio digital en fase temprana.
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ESCENARIO PESIMISTA 8(1720 usuarias activas)

Figura 21: Proyecciones de cuenta de Pérdidas y Ganancias — Escenario Pesimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1. INGRESOS TOTALES 97,999.17€ 146,998.75€  205798.25€ 267,537.72€ 321,045.26 €
1.1Ingresos por comisiones sobre alquileres 74,304.00 € 111,456.00€  156,038.40€ 202,849.92€ 243,419.90 €
Niamero total de usuarias anuales 1720 2580 3612 4696 5635
Promedio de alquileres por usuaria 3 3 3 3 3
Nimero total de alquileres 5160 7740 10836 14087 16904.2
1.2 Ingresos por cuentas premium 2,901.34¢€ 4,352.01¢€ 6,092.81¢ 792066 € 9,504.79€
1.3 Ingresos "extra" por promocién de prendas 164.15€ 246.22€ 344.71¢€ 448.12¢€ 537.74€
1.4 Ingresos "extra” por servicio de limpieza 20,629.68 € 30,944.52€ 43,322.33€ 56,319.03 € 67,582.83 €
2. COSTES TOTALES 95,075.10 € 144,360.65€  200,408.31¢€ 258,478.30 € 310,885.76 €
2.1 Costes fijos 27,664.00€ 43,244.00€ 58,845.00 € 74,446.00 € 90,047.00 €
Salarios 15,600.00 € 31,200.00 € 46,800.00 € 62,400.00 € 78,000.00 €
n°empleados 1 2 3 4 5
2.2 Costes variables 67,411.10€ 101,116.65€  141,563.31¢ 184,032.30€ 220,838.76 €
|EBITDA 2,924.07¢€ | 2,638.10€ | 5,389.94 € | 9,059.42¢ | 10,159.50 € |
Margen EBITDA 2.98% 1.79% 2.62% 3.39% 3.16%
|EBIT - 475.93¢€|- 761.90¢€ | 1,989.94¢€ | 5,659.42 € | 6,759.50 € |
Margen EBIT -0.49% -0.52% 0.97% 2.12% 2.11%
|eBT - 700.93€ - 1,033.30€ 1,839.58 € 5,653.82 € 6,919.36 €
Margen EBT -0.72% -0.70% 0.89% 2.11% 2.16%
|BENEFICIO NETO - 539.72¢|- 795.64 € | 1,416.48¢€ | 4,353.44€ | 5,327.90 € |
Margen Beneficio Neto -0.55% -0.54% 0.69% 1.63% 1.66%
Fuente: Elaboracion Propia
Figura 22: Proyecciones de cuenta de Pérdidas y Ganancias — Escenario

OptimistaFuente: Elaboracion Propia

El escenario pesimista permite observar qué pasaria si se obtuviera un volumen de
usuarias muy por debajo de lo esperado. En este caso, se asume un nivel inicial de usuarias
un 60% menor que el escenario base, para comprobar si el negocio siguiera siendo
rentable o al menos sostenible en este caso. De esta forma se pone a prueba la resistencia
del modelo y la capacidad de tomar decisiones estratégicas si el crecimiento esperado no

se cumple. De este escenario se extraen las siguientes observaciones:

e Inicio con 1.720 usuarias activas, lo que representa un 60 % menos que en el
escenario base, y permite analizar la resistencia del modelo ante un crecimiento

muy por debajo de lo esperado.

o MpyCloset logra mantenerse operativa desde el primer afio, aunque incurre en
pérdidas moderadas en los dos primeros ejercicios (—539€ en el afio 1 y =795 €

en el afio 2), lo que demuestra una estructura de costes relativamente flexible.

® Para desglose completo de las cuentas, ver Anexo V
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e A partir del tercer afio, la empresa comienza a generar beneficios netos, que
se estabilizan progresivamente hasta alcanzar un margen del 1,66 % en el afio 5,

gracias al crecimiento acumulado y la eficiencia del modelo.

e Aunque los margenes operativos son bajos en las primeras fases (e incluso
negativos), el EBITDA se mantiene positivo desde el inicio, lo que indica una

capacidad minima de generar caja operativa incluso en condiciones desfavorables.

Cabe destacar que, si bien este escenario pesimista no representa el peor de los casos
posibles, si se ha planteado como una version realista y util para evaluar la resistencia del
modelo de negocio en condiciones adversas, pero realistas. En caso de llegar a una
situacion de este tipo, se podrian adoptar medidas de ajuste como la supresion temporal
de servicios complementarios (como la limpieza profesional o la cobertura de gastos de
envio), asi como una contencién maxima de los costes fijos, manteniendo una estructura

unipersonal el mayor tiempo posible.

ESCENARIO OPTIMISTA ’(6.880 usuarias activas)

Figura 23: Proyecciones de cuenta de Pérdidas y Ganancias — Escenario Optimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1. INGRESOS TOTALES 391,996.66 € 587,994.99€  823,192.99€ 1,070,150.88€  1,284,181.06 €
1.1 Ingresos por comisiones sobre alquil 297,216.00 € 445,824.00€  624,153.60¢€ 811,399.68 € 973,679.62¢€
Numero total de usuarias anuales 6880 10320 14448 18782 22539
Promedio de alquileres por usuaria 3 3 3 3 3
Nimero total de alquileres 20640 30960 43344 56347 67616.6
1.2 Ingresos por cuentas premium 11,605.36 € 17,408.03 € 24,371.25¢ 31,68262¢ 38,019.15¢
1.3 Ingresos "extra” por promocién de prendas 656.58€ 984.88€ 1,378.83¢€ 1,792.47¢€ 2,150.97 €
1.4 Ingresos "extra” por servicio de limpieza 82,518.72€ 123,778.08€  173,289.31¢ 225,276.11€ 270,331.33 €
2. COSTES TOTALES 297,308.40 € 447,710.60€  625,098.24€ 810,575.21€ 973,402.05 €
2.1 Costes fijos 27,664.00 € 43,244.00€ 58,845.00 € 74,446.00 € 90,047.00 €
Salarios 15,600.00 € 31,200.00 € 46,800.00€ 62,400.00 € 78,000.00 €
n®empleados 1 2 3 4 5
2.2 Costes variabl 269,644.40 € 404,466.60€  566,253.24 € 736,129.21¢€ 883,355.05€
EBITDA 94,688.26 € | 140,284.39¢ | 198,094.75¢| 259575.67¢|  310,779.00¢ |
Margen EBITDA 24.16% 23.86% 24.06% 24.26% 24.20%
EBIT 91,288.26 € | 136,884.39€ | 194,694.75€|  256,175.67€|  307,379.00€ |
Margen EBIT 23.29% 23.28% 23.65% 23.94% 23.94%
EBT 91,063.26 € 137,319.58€  196,316.29¢ 259,226.38 € 311,798.94 €
Margen EBT 23.23% 23.35% 23.85% 24.22% 24.28%
BENEFICIO NETO 70,118.71¢€ | 105,736.07€| 151,163.55€ |  199,604.31€|  240,085.18€ |
Margen Beneficio Neto 17.89% 17.98% 18.36% 18.65% 18.70%

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia

Proporcionalmente, se parte de una estimacion de 6.880 usuarias activas en el primer afio

operativo de MyCloset (un incremento del 60 % respecto al escenario base),

7 Para desglose completo de las cuentas, ver Anexo V
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manteniéndose constantes el resto de variables. Este planteamiento representa una
situacion favorable pero razonable, util para explorar el potencial del modelo en caso de
superar las expectativas iniciales. Permite comprobar hasta qué punto escalar la base de
usuarias puede mejorar significativamente la rentabilidad sin comprometer la eficiencia

de los costes fijos. De este escenario se extraen las siguientes observaciones:

e Crecimiento inicial del +60 % respecto al escenario base, con 6.880 usuarias
activas en el primer aflo, lo que permite observar el comportamiento del negocio

en un contexto altamente favorable.

+ Rentabilidad elevada desde el inicio, con beneficios netos de mas de 70.000 €
en el primer afio y margenes que se situan entre el 17,9 % y el 18,7 % a lo largo

del periodo, mostrando una clara mejora respecto al escenario base.

e EI EBITDA supera los 310.000 € en el quinto afio, lo que indica una capacidad

operativa muy so6lida y un modelo altamente escalable.

e Los margenes EBITDA, EBIT y EBT permanecen por encima del 23 %,
incluso con la ampliacién progresiva del equipo, lo que evidencia que el

crecimiento en volumen no compromete la eficiencia operativa.

o Este escenario demuestra el alto potencial de MyCloset en caso de que las
estrategias de captacion y fidelizacion funcionen de forma efectiva, validando

el atractivo del modelo en un entorno favorable.

El escenario optimista muestra que, incluso con un crecimiento mas acelerado de lo
previsto, con un total de 6.880 usuarias activas el primer afio, la estructura del negocio
responde de forma eficiente, sin que el aumento del volumen comprometa la rentabilidad.
Aunque los resultados son notablemente superiores al escenario base en términos
absolutos (el beneficio neto casi se duplica), los margenes se mantienen relativamente
estables. Esto muestra que MyCloset cuenta con un modelo solido, escalable y con una
estructura de costes contenida, capaz de adaptarse tanto a contextos conservadores como

a situaciones de fuerte crecimiento.

En conjunto, los tres escenarios analizados permiten comprobar la viabilidad y
flexibilidad del modelo de negocio de MyCloset. Tanto en condiciones desfavorables

como en contextos de fuerte crecimiento, el proyecto muestra capacidad de adaptacion,
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margenes solidos y una estructura operativa eficiente que se ajusta al volumen de

actividad proyectado.

5.4.4 Provecciones financieras del Balance de Situacion

Las proyecciones financieras del Balance de Situacion de MyCloset se realizan en funcion
al escenario base de la cuenta de resultados analizada en el apartado anterior. A
continuacion se presenta la evolucion proyectada del balance de situacion de MyCloset
para un horizonte temporal de cinco afios, partiendo del afo inicial (ANO 0). Este andlisis
refleja la evolucion de la estructura financiera de la empresa a medida que avanza su

actividad y consolida su modelo de negocio:

Figura 26: Proyecciones de Balance de Situacién — Escenario Base

ANO O ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANOS5

ACTIVO NO CORRIENTE - € 13,600.00€ 10,200.00€ 6,800.00€ 3,400.00€ - €
Inmovilizado Intangible 13,600.00€  10,200.00€ 6,800.00€ 3,400.00€ - €
App - € 17,000.00€ 17,000.00€ 17,000.00€ 17,000.00€ 17,000.00€
Amortizacién acumulada App - € - 3400.00€ - 6800.00€ - 10,200.00€ - 13,600.00€ - 17,000.00 €
ACTIVO CORRIENTE 35,000.00€ 54,189.50€ 108,059.71€ 175,255.68€ 240,489.55€ 283,012.99€
Caja 35,000.00€ 54,189.50€ 108,059.71€ 175,255.68€ 240,489.55€ 283,012.99€

| TOTALACTIVO 35,000.00€ 67,789.50€ 118,259.71€ 182,055.68€ 243,889.55€ 283,012.99€ |
PATRIMONIO NETO 25,000.00€  59,789.50€ 112,259.71€ 178,055.68€ 241,889.55€ 283,012.99€
Fondos propios 25,000.00€ 25,000.00€  25,000.00€  25,000.00€  25,000.00€ 25,000.00€
Capital Social (FFF+Inversién fundadora) 25,000.00€  25,000.00€  25,000.00€  25,000.00€  25,000.00€ 25,000.00 €
Resultado del ejercicio - € 34,789.50€ 52,470.22€  76,290.01€ 101,978.88¢€ 122,706.54 €
Dividendos - € - € - € - 10,494.04€ - 38,145.01€ - 81,583.10€
Reservas - € - € 34,789.50€  87,259.71€ 153,055.68¢€ 216,889.55€
PASIVO 10,000.00€ 8,000.00€ 6,000.00€ 4,000.00€ 2,000.00€ - €
Deudas a largo plazo (préstamo bancario) 8,000.00€ 6,000.00€ 4,000.00€ 2,000.00€ - € - €
Deuda a corto plazo (amortizaciénd el préstamo) 2,000.00€ 2,000.00€ 2,000.00€ 2,000.00€ 2,000.00€ - €

I TOTAL PATRIMOTIO NETO + PASIVO 35,000.00€ 67,789.50€ 118,259.71€ 182,055.68€ 243,889.55€ 283,012.99€ I

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 28: Proyecciones de Balance de Situacion — Escenario BaseFuente: Elaboracion
Propia

En el activo no corriente, se incorpora el desarrollo de la aplicacion como inmovilizado
intangible. Esta inversion inicial de 17.000 € se amortiza de forma lineal a razon de
3.400 € anuales, reflejandose en la partida “Amortizacion acumulada App”, lo que

provoca una reduccidn progresiva del valor neto contable de este activo.

El activo corriente estd compuesto integramente por la caja, que refleja la liquidez de la
empresa en cada periodo. Su evolucion positiva a lo largo del tiempo responde al
crecimiento esperado del negocio y a la generacion de beneficios sostenidos,
especialmente a partir del tercer afio, una vez superada la fase de inversion inicial y

consolidacion operativa.
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En cuanto al patrimonio neto, se parte de una aportacion inicial de 25.000 €,
correspondiente al capital social. Este capital estd estructurado en un 60 % procedente de
la fundadora y un 40 % proveniente del modelo FFF (Family, Friends and Fools),
reflejando un modelo de financiacion hibrido basado en la implicacion directa y el

respaldo de una comunidad comprometida con la mision de la plataforma.

A medida que se generan beneficios, estos se van incorporando al resultado del ejercicio
y, a partir del tercer afio operativo, se contempla el reparto de dividendos. Estos se
distribuyen respetando la proporcion accionarial. Paralelamente, también se dota
progresivamente una reserva voluntaria con parte de los beneficios, lo que contribuye a

reforzar la solvencia futura de la empresa.

Por su parte, el pasivo recoge la financiacion externa obtenida a través de un préstamo
bancario de 10.000 €, que se amortiza de forma constante en cinco afos. Asi, las
partidas de deuda a largo y corto plazo disminuyen gradualmente hasta su completa

eliminacion en el afio cinco.

El balance se mantiene equilibrado en todos los ejercicios, cumpliéndose la igualdad
fundamental entre el total del activo y la suma del patrimonio neto y el pasivo. Esta
evolucion proyectada demuestra la sostenibilidad financiera del proyecto en el escenario
base, con una creciente generacion de liquidez, una adecuada gestion del

endeudamiento y una progresiva consolidacion del valor patrimonial de la empresa.

5.4.5 Provyecciones financieras de los Flujos de Caja

Las siguientes proyecciones reflejan la evolucion estimada de la caja de MyCloset en el
escenario base durante los cinco primeros afios de actividad. Este analisis permite evaluar
la liquidez del proyecto y su capacidad para afrontar compromisos financieros y

operativos sin poner en riesgo la estabilidad del negocio:

Figura 29: Proyeccion de Flujos de Caja — Escenario Base

ANO1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANOS
CAJAINICIAL ANO 35000 54,189.50€ 108,059.71€ 175,255.68 € 240,489.55€
Resultado de Explotacion (EBIT) 45,406.16 € 68,061.24 € 98,342.34€ 130,917.54 € 157,069.25 €
Amortizacion de la app (inmovilizado) 3,400.00€ 3,400.00€ 3,400.00€ 3,400.00€ 3,400.00€
Ingresos financieros 350.00 € 541.89€ 1,080.60 € 1,752.56 € 2,404.90€
Gastos financieros - 575.00€ - 460.00€ - 345.00€ - 230.00€ - 115.00€
Impuestos - 10,391.67€ - 15,672.92€ - 22,787.93€ - 30,461.22€ - 36,652.60 €
Dividendos - € - € - 10,494.04€ - 38,145.01€ - 81,583.10€
Amortizacion de deuda - 2,000.00€ - 2,000.00€ - 2,000.00€ - 2,000.00€ - 2,000.00€
Capex (Inversion inicial) - 17,000.00 € - € - € - € - €
ICAJA FINAL DE ANO 54,189.50 € 108,059.71€ 175,255.68 € 240,489.55€ 283,012.99€ ]

Fuente: Elaboracion Propia
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Antes de analizar los resultados, es importante destacar que, para simplificar el analisis,
se ha asumido que los cobros por ventas y los pagos por gastos se realizan en el mismo
momento en que se reconocen contablemente. Es decir, no se han considerado cuentas a
cobrar ni a pagar. Aunque esta simplificacion no refleja en su totalidad el funcionamiento
real de una empresa, permite centrar el analisis en la operativa estructural y evita

complejidades que distorsionarian la interpretacion del flujo de caja proyectado.

Precisamente por esta razon, se ha considerado necesario mantener un colchon de liquidez
suficiente a lo largo del periodo analizado, evitando el reparto de dividendos en los
primeros ejercicios pese a los beneficios obtenidos. Esta estrategia asegura la capacidad
de afrontar imprevistos y permite sostener el crecimiento sin necesidad de acudir a

financiacion adicional.
De estas proyecciones de flujo de caja, se pueden extraer las siguientes observaciones:

e Se parte de una caja inicial de 35.000 €, resultado de la suma de la inversion
fundacional (aportacion propia + FFF) y el préstamo bancario recibido.

e Se ha aplicado un criterio conservador al estimar los ingresos financieros,
proyectando una rentabilidad anual del 1% sobre el saldo medio de caja
disponible. El objetivo no es generar beneficios significativos mediante estas
inversiones, sino mantener una gestion de tesoreria eficiente que permita obtener
cierta rentabilidad sin comprometer la liquidez del negocio. Aunque el tipo de
interés actual ronda el 2%, y podria seguir descendiendo, se ha optado por
mantener un rendimiento bajo, en linea con la prudencia metodolégica que guia
todo el andlisis financiero. Esta rentabilidad se obtendria mediante instrumentos
financieros de bajo riesgo, elevada liquidez y vencimientos muy cortos, tales
como:

o Depositos bancarios cancelables

o Letras del Tesoro

o Papel comercial de empresas con grado de inversion y vencimiento
inferior a tres meses.

e La caja final de MyCloset crece de forma sostenida desde 54.189 € en el primer
afno hasta 283.013 € en el quinto, como resultado de una rentabilidad operativa

creciente (el EBIT se duplica en el periodo), una politica de dividendos
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prudente que comienza en el tercer aio, y la amortizacion total del préstamo
bancario al finalizar el quinto. A partir del tercer ejercicio, la empresa presenta
una solida capacidad de autofinanciacion, lo que refuerza su liquidez, consolida
su solvencia y permite proyectar futuras decisiones estratégicas como la

expansion, el desarrollo de nuevos servicios o la inversion en tecnologia.

En resumen, las proyecciones de flujos de caja muestran un modelo financieramente
equilibrado, con suficiente liquidez para hacer frente a las necesidades operativas y
estratégicas, y una politica de reparto de beneficios que prioriza la sostenibilidad a largo

plazo.

5.4.6 Valoracion del provecto

Para estimar una valoracion aproximada de MyCloset se ha aplicado el método de
valoracion por multiplos, concretamente a partir del EBITDA proyectado para el quinto
afo de actividad. Este enfoque resulta especialmente adecuado en el caso de startups en
fase inicial, donde no existen todavia flujos de caja estables y la estructura financiera es

sencilla, sin deuda significativa ni ajustes relevantes por caja o inversiones paralelas.

Se ha tomado como referencia el caso de Vinted, una plataforma europea de compraventa
de prendas de segunda mano entre particulares, cuya logica de negocio presenta claras
similitudes con la de MyCloset: modelo digital sin inventario propio, ingresos procedentes
de comisiones por transaccion y escalabilidad basada en la participacion activa de su

comunidad de usuarias.

Segun datos publicados por la revista Modaes (2025), los resultados clave para la

estimacion del multiplo EV/EBITDA son los siguientes:
o EBITDA ajustado de Vinted: 158,9 millones de euros
e Valoracion empresarial (EV): 5.000 millones de euros

De esta relacion se deduce un multiplo EV/EBITDA aproximado de 31,5x. No obstante,
considerando que MyCloset se encuentra en una fase inicial de desarrollo, se ha aplicado
un enfoque prudente mediante la utilizacion de un multiplo reducido de 10x, es decir,
alrededor de un tercio del multiplo observado en Vinted. Este valor ajustado se
encuentra dentro del rango razonable para startups digitales con proyecciones de

rentabilidad, pero todavia en proceso de validacién de su modelo de negocio.
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Adicionalmente, se han contemplado tres escenarios (conservador, base y optimista),
aplicando distintos multiplos comparables al EBITDA proyectado en el escenario base

para el afio 5. Las valoraciones por tanto quedan asi:

Figura 32: Valoracion por multiplos Ev/EBITDA

EBITDA Ano 5 (base) 160,469.25 €
| multiplo comparable EV
escenario conservador 8.00 x 1,283,754.02 €
escenario medio 10 x 1,604,692.53 €
escenario optimista 12 x 1,925,631.03 €

Fuente 1: Elaboracion Propia

Figura 33: Valoracion por multiplos EV/EBITDAFuente 2: Elaboracion
Propia

En definitiva, las valoraciones estimadas para MyCloset en el quinto afo de actividad, asi
como las proyecciones financieras del negocio, confirman la viabilidad econémica del
modelo y su potencial de escalabilidad. Estas cifras, superiores con creces a la inversion
inicial, reflejan una propuesta atractiva para posibles inversores externos. Ademas,
validan la estrategia de reinversion de beneficios y crecimiento organico como via para
consolidar valor. La prudencia aplicada al seleccionar el multiplo afiade realismo al
analisis y proporciona una horquilla de valoracion flexible que podrd servir como

referencia en futuras decisiones estratégicas o rondas de financiacion.
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6. CONCLUSIONES

El presente trabajo ha tenido como objetivo principal analizar la viabilidad econémica,
estratégica y operativa de MyCloset, una aplicacion digital orientada al alquiler de
vestidos entre particulares para eventos especiales. A partir de una necesidad personal
observada en el entorno de mujeres jovenes que asisten con frecuencia a eventos
especiales y desean vestir con estilo sin recurrir a la compra frecuente de prendas caras
o poco sostenibles, se ha disefiado un modelo de negocio que responde a esa existente

demanda desde un punto de vista accesible, responsable y escalable.

En primer lugar, el analisis del entorno competitivo y socioeconémico ha permitido
identificar oportunidades solidas para MyCloset. El modelo PESTEL y el marco de las
cinco fuerzas de Porter han puesto de relieve el apoyo institucional a modelos circulares,
el auge del e-commerce, la digitalizacion del consumo entre jovenes y el rechazo
creciente al fast fashion. Al mismo tiempo, se han detectado amenazas reales, como la
presencia de competidores establecidos o la barrera cultural hacia el alquiler, que han sido
incorporadas a la estrategia mediante propuestas diferenciadoras centradas en la

confianza, la limpieza y la experiencia de usuaria.

Como resultado de ese andlisis externo, se ha definido una propuesta de valor clara,
relevante y diferencial: ofrecer una alternativa econémica y sostenible para asistir a
eventos sin renunciar a la exclusividad. Esta propuesta se materializa en una plataforma
peer-to-peer donde cada usuaria puede actuar como arrendadora o arrendataria, sin stock
centralizado, favoreciendo asi tanto el ahorro como la reutilizacion. La encuesta realizada
a 57 mujeres espafiolas de entre 20 y 30 afios (publico objetivo de la app) ha reforzado
esta propuesta, confirmando que el precio, la calidad y la confianza son los factores mas

relevantes en su decision de alquilar.

En coherencia con esa propuesta de valor, se ha disefiado una estrategia de marketing
digital centrada en redes sociales como TikTok e Instagram, con acciones concretas
como colaboraciones con microinfluencers, campaias organicas Yy sorteos
promocionales. Estas acciones no solo permiten dar a conocer MyCloset, sino también
construir comunidad y posicionar la app como referente en moda de alquiler. El objetivo

de alcanzar una cuota del 1% del mercado potencial, equivalente a 4.300 usuarias
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activas en el primer afio, ha servido como base realista para las proyecciones de ingresos

y crecimiento.

Asimismo, se ha planteado un disefio operativo basado en tecnologia intuitiva,
atencion al cliente multicanal y acuerdos con socios clave como Pressto y Correos, con
el fin de garantizar una experiencia fluida y cercana. La app incluye funciones de
geolocalizacion, filtros avanzados y mensajeria interna entre usuarias, herramientas
fundamentales para reforzar la seguridad y la personalizacion. Esta experiencia de uso ha
sido concebida desde una mirada empatica y practica, recogiendo tanto los aprendizajes

de la encuesta como las mejores practicas del sector digital.

Desde el punto de vista econdomico-financiero, se ha desarrollado un plan detallado que
estima ingresos por comisiones, cuotas premium y servicios adicionales como limpieza
profesional. La inversion inicial prevista es de 35.000 €, cubierta mediante aportaciones
personales, un préstamo bancario con aval familiar y una ronda FFF. En el escenario base,
con 4.300 usuarias activas y un precio medio de 80 € por alquiler, se prevé una
rentabilidad neta superior al 14 % desde el primer afio. Incluso en el escenario
pesimista, con un 60 % menos de usuarias, la empresa logra mantenerse operativa sin

incurrir en pérdidas significativas, demostrando asi la resiliencia del modelo.

Ademas, la valoracion proyectada mediante el método de multiplos (EV/EBITDA) estima
un valor superior a 1 millon de euros al quinto afio, aplicando un multiplo prudente
(10x) sobre un EBITDA proyectado de mas de 100.000 €. Esto refuerza el atractivo del

proyecto no solo como idea emprendedora, sino como propuesta real de valor e inversion.

En definitiva, este trabajo ha cumplido con todos los objetivos planteados: se ha
diagnosticado el contexto, definido una propuesta estratégica diferenciada, disefiado un
modelo operativo so6lido, elaborado un plan de marketing eficaz y demostrado
cuantitativamente la rentabilidad del negocio. MyCloset no es solo un ejercicio
académico, sino una propuesta viable, alineada con las tendencias de consumo
emergentes y con potencial de transformar como las mujeres jovenes acceden a la

moda para eventos especiales.

Mas alla de los numeros y estrategias, MyCloset representa una forma de repensar como
nos relacionamos con la moda: no como un lujo inalcanzable ni como un consumo
efimero, sino como una experiencia compartida, consciente y con sentido. Este proyecto

nace desde una vivencia personal, pero aspira a convertirse en una herramienta real
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para muchas otras mujeres que, como yo, buscan verse bien, sentirse bien y

consumir mejor.
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8. ANEXOS

Anexo I: Cuestionario sobre el interés por el desarrollo de una app de

alquiler de vestidos para eventos especiales

Con el objetivo de probar la existencia de una necesidad real en el mercado de la moda
para eventos especiales y medir el interés del publico objetivo en un modelo de negocio
como MyCloset, se elabord un cuestionario propio compuesto por trece preguntas. La
encuesta fue respondida por un total de 57 mujeres, y permitié obtener informacion
relevante sobre sus habitos de consumo, percepcion del alquiler de ropa y expectativas

hacia una aplicacion de este tipo.

A continuacion, se presentan las preguntas incluidas en el cuestionario original:

1. (Cual es tu edad? (opcion unica)

o Menos de 20 anos

o 20-25 afios

o 26-30 anos

o Mas de 30 afnos

2. (Con qué frecuencia asistes a eventos que requieren un vestido formal (bodas,

graduaciones, bautizos, galas, etc.)? (opcion inica)

o Mas de 5 veces al ano

o 3-5veces al afio

o 1-2 veces al afio

o Menos de 1 vez al ano

3. (Como sueles conseguir vestidos para estos eventos? (opcion unica + “Otro”)
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o Los compro nuevos para cada evento

o Los alquilo

o Uso vestidos que ya tengo

o Los pido prestados

4. (Has alquilado alguna vez un vestido para un evento? (opcion unica)

o Si

o No

5. Sino lo has hecho, ;por qué razon? (opcion unica + “Otro”)

o No conozco plataformas de alquiler

o Prefiero comprar uno nuevo

o Desconfio de la calidad/limpieza de los vestidos alquilados

6. (Qué ventajas consideras que tiene alquilar un vestido en lugar de comprarlo?

(respuesta multiple + “Otro”)

o Es mas econdmico

o Ayuda a reducir el impacto ambiental

o Permite mayor variedad de opciones

7. ¢(Te interesaria una aplicacion que te permita alquilar vestidos directamente de

otras personas, sin intermediarios? (opcion unica)

o No estoy segura
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8. (Qué caracteristicas valorarias mas en una aplicacion de este tipo? (respuesta

multiple)

o Fotos de alta calidad de los vestidos

o Opiniones y valoraciones de otros usuarios

o Precios accesibles

o Sistema de devolucion sencillo

o Garantia de limpieza

o Variedad de estilos y tallas

o Seguro contra dafios en los vestidos

9. (;Qué importancia tiene para ti el impacto ambiental en tus decisiones de

consumo? (opcion unica)

Muy importante

o

Algo importante

@)

o Poco importante

o No me importa

10. ;Consideras que el alquiler de ropa es una solucion sostenible frente al fast

fashion? (opcion unica)

o Si
o No
o Nolosé
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11. ;Cuanto estarias dispuesta a pagar por alquilar un vestido de invitada para un

evento? (opcion unica)

o Menos de 30 €

o 30-50¢€
o 50-80€
o 80-100€

o Masde 100 €

12. ;Pondrias en alquiler un vestido tuyo? (opcion unica)

o Si

o No

o No estoy segura

13. Feedback adicional: ;Qué te gustaria que tuviera una plataforma de este tipo

para que sea atractiva para ti? (respuesta abierta)
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Anexo I1. Entrevista sobre colaboraciones con microinfluencers

El siguiente anexo recoge una conversacion informal mantenida en el marco del
desarrollo del plan de marketing del negocio con una microinfluencer actual, referente
entre el publico objetivo de MyCloset. Por motivos de privacidad y respeto a la persona

entrevistada, nos referiremos a esta microinfluencer como “Anita”.

Anita es una microinfluencer espafiola con presencia activa en Instagram (141.000
seguidores) y TikTok (129.000 seguidores), que ha colaborado previamente con marcas
de moda, emprendimientos sostenibles y negocios vinculados a la moda colaborativa y la
economia circular. Su testimonio ha resultado 1til para comprender como se estructuran
este tipo de colaboraciones y estimar un presupuesto realista para este canal promocional.
La conversacion se estructur6 a partir de preguntas abiertas, propias de una entrevista

semiestructurada.

1. Presentacion del proyecto y propuesta de colaboracion planteada:

Se explico a la entrevistada el concepto de MyCloset como una aplicacion centrada en el
alquiler de vestidos para eventos especiales, entre particulares, al estilo de Vinted pero
enfocado exclusivamente a este nicho. Se le plante6 la posibilidad de colaborar como
influencer a través de una experiencia real de uso de la app, combinada con publicaciones
promocionales (reels, stories, etc.), y se solicitd su valoraciéon sobre como funcionaria

una colaboracion asi, qué formatos son los més eficaces y cudl seria el coste aproximado.

2. (Como suelen ser las colaboraciones con marcas de caracteristicas similares a

MyCloset?

Anita explico que ha colaborado con marcas como Vinted, lo que le resulta familiar por
la similitud en cuanto al modelo de consumo colaborativo y segunda mano. Detall6 dos

tipos de colaboraciones habituales:

e Colaboracion puntual, donde realiza un reel o TikTok mostrando el producto (en
este caso, el vestido), y lo complementa con varias stories en las que explica la
experiencia, ensefa la app y anade un enlace directo a la web o app store.

e (Colaboracion a medio-largo plazo, con publicaciones repartidas a lo largo del afio

(por ejemplo, en temporada de bodas y luego en Navidad) que suelen implicar
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mayor compromiso y exclusividad, lo que significa no poder colaborar con marcas

competidoras durante ese periodo.

3. (Qué formatos de contenido generan mejores resultados en términos de alcance y

conversion?

Anita establecié un ranking de efectividad:

e Reels de Instagram y videos de TikTok: los mas virales y con mayor alcance.

e Post carrusel en Instagram: tienen buena visibilidad y permanecen en el perfil.

e Stories: aunque temporales, son clave para redirigir trafico gracias a la inclusion
de enlaces. Segun su experiencia, el formato con mas clics y conversiones es

precisamente la story con link.

También recomendo espaciar la publicacion de reels y stories para maximizar el impacto.

4. ;Qué tipo de acuerdo o contrato recomienda?

Sugiere un contrato que combine ambas modalidades: publicacion en el feed (ya sea en
formato reel o carrusel) y stories con link directo. En el caso de acuerdos anuales con
exclusividad, se realizarian varias publicaciones en momentos clave del afio, lo cual
puede mejorar el posicionamiento de marca. También destacé que, independientemente
del acuerdo, todos los costes operativos (envio del vestido, tintoreria, etc.) deben ser

asumidos por la empresa.

5. (Cual seria el coste estimado de una colaboracion de estas caracteristicas?

Anita indic6 que:

e En ocasiones puntuales puede aceptar colaboraciones a cambio de productos
(“gifting”), aunque en el caso de un modelo basado en alquiler no tendria mucho
sentido.

e Una colaboracion puntual (reel + stories) puede costar a partir de 1.000 €.

e Un contrato anual con varias publicaciones y clausula de exclusividad rondaria un

minimo de 2.000 €, sin incluir los costes logisticos asociados.
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Anexo I11: Hipoétesis de Ingresos

FUENTES DE INGRESO VARIABLES INGRESOS
PRECIO MEDIO DEL VESTIDO (establecido por cada usuaria) 80.00€
1. Ingresos por comision N
sobre el alquiler aplicado a la COMISION (18%) cobrada por MyCloset, aplicada sobre el precio 185,760.00 €
arrendadora final 14.40€
NOTOTAL ALQUILERES 12900
2. Ingresos p'ot cuentas  |PRECIO CREAR CUENTA PREMIUM 24.99¢€ 2,250.35¢
premium
NO CUENTAS PREMIUM (15% de las arrendatarias) 290
3. Ingresos por usuarias que [PRECIO EXTRA POR + VISIBILIDAD 4.99¢€ 4037¢
pagan por promocion NP USUARIAS QUE PAGAN POR VENTAJAS (5% de las usuarias NO '
premium) 82
4. Ingresos por serviciode |PRECIO EXTRAPOR LIMPIEZA A TRAVES DE MYCLOSET (pressto) 19.99€ 51574.20€
impleza NO DE ALQUILERES + LIMPIEZA (20% de los alquileres) —
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Anexo IV: Hipotesis de Costes Fijos y Costes Variables

COSTESFLIOS

GASTO MENSUAL ANUAL COSTE FIJO TOTAL ANUAL
1.Herramientas métricas
. 20.00€ 240.00¢€
redes sociales
2.Hosting + Dominio web (15) 10.00€ 15.00€ 135.00€
3. App devilop. para apple 87.00€ 87.00€
4.Google Play C.onsole para 2200€ 22.00€
android
5.Mantenimiento de app 150.00€ 1,800.00€
6. Chatbot/customer service 65.00€ 780.00¢
7.Campana Publien RRSS 250.00€ 3,000.00€
COSTES FIJOS VARIABLES VARIABLES COSTE FIJO TOTAL ANUAL
8. Publi con microinfl s PRECIO APROX POR COLABORACION ANUAL 2,000.00€ 6,000.00€
N°INFLUENCERS CONTRATADAS 3
6.Salarios SALARIO MINIMO EN ESPANA 15600 15,600.00€
N°EMPLEADOS 1
TOTALCOSTES FIJOS 27,664.00€
COSTES VARIABLES
GASTO VARIABLES COSTE VARIABLE ANUALTOTAL
N°TOTAL DE ALQUILERES 12900
1.Comisién por cién ; 18,705.00¢€
stripe COMISION STRIPE PLATAFORMA DE PAGOS PORALQUILER (1,5% + e
0,25 €/media alquiler) 145€
CREDITO POR USUARIA NUEVA 5.00€
2.Créditos de bienvenid - 21,500.00€
N°USUARIAS 4300
3.Descuentos porcddigo |DESCUENTO SOBRE EL PRECIO MEDIO EN EL PRIMER ALQUILER 15%
referido S 5,160.00€
% USUARIAS REFERIDAS 10%
PAGO APRESSTO PORPRENDA POR LIMPIEZA 17
4.Coste de limpieza 58,662.75€
N°DE ALQUILERES CON LIMPIEZA (extra+alquileres premium) 3451
COSTE MEDIO PORENVIO (2KG) 5
5. Coste de envio 64,500.00€
NCENVIOS 12900
TOTAL COSTES VARIABLES 168,527.75¢€
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Anexo V: Cuenta de pérdidas y ganancias proyectada — Escenario base

A continuacién se presenta el desglose completo de la cuenta de pérdidas y ganancias

correspondiente al escenario base, que contempla una estimacion de 4.300 usuarias

activas en el primer afio y una tasa de crecimiento decreciente en los ejercicios siguientes

(50 %, 40 %, 30 % y 20 %).

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS - BASE
tasas de crecimiento (a partir del tercer ano operativo) 50% 40% 30% 20%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 5
1.INGRESOS TOTALES. 244,997.91€ 367,496.87€  514,49562€ 802,613.16€
1.1 Ingresos por isi sobre alquil 185,760.00 € 278,640.00 € 390,096.00 € 608,549.76 €
Ndmero total de usuarias anuales 4300 6450 9030 11739 14087
Promedio de alquileres por usuaria 3 3 3 3 3
Numero total de alquileres 12900 19350 27090 35217 42260.4
Precio medio por alquiler 80.00€ 80.00€ 80.00€ 80.00€ 80.00€
Comision de MyCloset % 18% 18% 18% 18% 18%
Comision en euros 14.40€ 14.40€ 14.40€ 14.40€ 14.40€
1.2 Ingr por premi 7,253.35€ 10,880.02€ 15,232.03€ 19,801.64 € 23,761.97€
Numero total de arrendatarias (45%) 1935 2902.5 4063.5 5282.55 6339.06
Numero de usuarias premium (15% de arrendatarias) 290 435 610 792 951
Precio por cuenta premium 24.99€ 24.99€ 24.99€ 24.99¢€ 24.99€
1.3 Ingresos “extra” por promocion de prendas 410.37€ 615.55€ 861.77 € 1,120.30€ 1,344.36 €
Precio extra por mayor visibilidad 4.99€ 4.99€ 4.99€ 4.99€ 4.99€
Numero de usuarias que optan por esta promocion
(5% de usuarias no premium) 82 123 173 225 269
1.4 Ingresos "extra” por servicio de limpieza 51,574.20€ 77,361.30€ 108,305.82¢€ 140,797.57 € 168,957.08 €
Precio extra por limpieza a través de MyCloset 19.99€ 19.99€ 19.99€ 19.99€ 19.99€
Numero de alquileres con limpieza (no premium) 2580 3870 5418 7043 8452
2.COSTES TOTALES 196,191.75€ 296,035.63 € 412,753.28€ 534,526.76 € 642,14391¢€
2.1 Costesfijos 27,664.00 € 43,244.00€ 58,845.00 € 74,446.00 € 90,047.00 €
Herramientas métricas redes sociales 240.00€ 240.00€ 240.00€ 240.00€ 240.00€
Hosting + Dominio de web 135.00€ 135.00€ 135.00€ 135.00€ 135.00€
App developer app store 87.00€ 87.00€ 87.00€ 87.00€ 87.00€
Google Play Console 22.00€ 0 0 0 0
Mantenimiento de la app 1,800.00€ 1,800.00€ 1,800.00€ 1,800.00€ 1,800.00€
Chatbot y servicio al cliente (externalizado) 780.00€ 780.00€ 780.00€ 780.00€ 780.00€
Campania publien RRSS 3,000.00€ 3,000.00€ 3,000.00€ 3,000.00€ 3,000.00€
Colaboraciones con microinfluencers 6,000.00€ 6,000.00€ 6,000.00€ 6,000.00€ 6,000.00€
Salarios 15,600.00 € 31,200.00€ 46,800.00€ 62,400.00€ 78,000.00 €
n®empleados 1 2 3 4 5
2.2 Costes variables 168,527.75 € 252,791.63¢€ 353,908.28 € 460,080.76 € 552,096.91¢€
Comision por transaccion Stripe 18,705.00€ 28,057.50€ 39,280.50€ 51,064.65€ 61,277.58€
NOTOTALALQUILERES 12900 19350 27090 35217 42260.4
COMISION STRIPE 145¢€ 145€ 145€ 145¢€ 145¢€
Créditos de bienvenida 21,500.00€ 32,.250.00€ 45,150.00€ 58,695.00€ 70,434.00€
CREDITO POR NUEVA USUARIA 5.00€ 5.00€ 5.00€ 5.00€ 5.00€
NP USUARIAS 4300 6450 9030 11739 14086.8
Descuentos por cddigo referido 5,160.00€ 7.740.00€ 10,836.00€ 14,086.80 € 16,904.16 €
DESCUENTO PRIMER ALQUILER (15% del percio
medio) 12.00€ 12.00€ 12.00€ 12.00€ 12.00€
NP USUARIAS REFERIDAS 430 645 903 1173.9 1408.68
Costes Limpieza 58,662.75€ 87.994.13€ 123,191.78€ 160,149.31€ 192,179.17 €
NPALQUILERES LIMPIEZA (extra+alquiler premium) 3451 5176 7247 9421 11305
PAGO PRESSTO POR LIMPIEZA 17.00€ 17.00€ 17.00€ 17.00€ 17.00€
Costes Envio 64,500.00 € 96,750.00€ 135,450.00€ 176,085.00 € 211,302.00€
NOENVIOS 12,900.00€ 19,350.00€ 27,090.00€ 35,217.00€ 42,260.40€
COSTE ENVIO (2KG) POR PAQUETE 5.00€ 5.00€ 5.00€ 5.00€ 5.00€
|EBITDA 48,806.16 € | 71461.24¢€| 101,742.34€¢| 13431754€|  160,469.25¢€ |
Margen EBITDA 19.92% 19.45% 19.78% 20.08% 19.99%
Amortizacion de la app (5 anos) 3,400.00€ 3,400.00€ 3,400.00€ 3,400.00€ 3,400.00€
INVERSION INICIAL TOTAL 17,000.00€ 17,000.00 € 17,000.00 € 17,000.00€ 17,000.00 €
|EBIT 45,406.16 € | 68,061.24¢| 98,34234¢| 13091754€| 157,069.25¢ |
Margen EBIT 18.53% 18.52% 19.11% 19.57% 19.57%
Ingresos financieros (inversion en corto lazo) 350.00€ 541.89€ 1,080.60€ 1,752.56 € 2,404.90€
Gastos financieros (intereses) 575.00€ 460.00€ 345.00€ 230.00€ 115.00€
|EBT 45,181.16 € 68,143.14€ 99,077.94€ 132,440.10€ 159,359.15 €
Margen EBT 18.44% 18.54% 19.26% 19.80% 19.86%
Impuesto de Sociedades reducido (23%) 10,391.67 € 15,672.92€ 22,787.93€ 30,461.22€ 36,652.60 €
|BENEFICIO NETO 34,789.50¢€ | 52,470.22€|  76,290.01€| 101,978.88€|  122,706.54¢€ |
Margen Beneficio Neto 14.20% 14.28% 14.83% 15.25% 15.29%
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Anexo VI: Declaracion de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial

Generativa en Trabajos Fin de Grado

Por la presente, yo, Cristina Hott Orbegozo, estudiante de E2 bilingiie de la Universidad
Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado "Plan de Negocio y
Andlisis de la viabilidad de MyCloset” declaro que he utilizado la herramienta de
Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de codigo so6lo en el

contexto de las actividades descritas a continuacion:

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

2. Critico: Para encontrar contra-argumentos a una tesis especifica que pretendo
defender.

3. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para
identificar referencias preliminares que luego he contrastado y validado.

4. Metoddlogo: Para descubrir métodos aplicables a problemas especificos de
investigacion.

5. Interpretador de cédigo: Para realizar anélisis de datos preliminares.

6. Constructor de plantillas: Para disenar formatos especificos para secciones del
trabajo.

7. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingiiistica y
estilistica del texto.

8. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender
literatura compleja.

9. Generador de datos sintéticos de prueba: Para la creacion de conjuntos de datos
ficticios.

10. Generador de problemas de ejemplo: Para ilustrar conceptos y técnicas.

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

12. Generador de encuestas: Para disefiar cuestionarios preliminares.

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

Afirmo que toda la informacién y contenido presentados en este trabajo son producto de

mi investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han
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dado los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he
explicitado para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente
de las implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las

consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.
Fecha: 04/06/2025

Firma: Cristina Hott Orbegozo
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