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ANNEX 1: ESTUDI DE MERCAT

Annex 1.1: Estructura i naturalesa del mercat

Indicadors econòmics generals d’Espanya

Nota: Taula d’indicadors econòmics generals d’Espanya. Extret de “Síntesi d’indicadors d’Espanya”,
del Banc d’Espanya, 2022, p. 1-2.
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Indicadors dels serveis de comerç i hostaleria d’Espanya

Nota: Taula d’Indicadors dels serveis de comerç i hostaleria d’Espanya. Extret de “Síntesi d’indicadors
de serveis”, del Banc d’Espanya, 2022, p. 1.

Principals indicadors econòmics de la zona de l’euro

Nota: Taula dels principals indicadors econòmics de la zona de l’euro. Extret d’“Activitat, preus i
mercat de treball”, del Banc d’Espanya, 2022, p. 1.
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Població resident a Espanya

Nota: Informació relativa a la població resident a Espanya. Extret de “Xifres de població”, de l’Institut
Nacional d’Estadística, 2021.

Estadística Estructural d’Empreses: Sector Comerç (2019)

Nota: Informació relativa a l’estadística estructural de les empreses del sector comerç. Extret
d’“Estadística estructural d’empreses: sector comerç. Any 2019”, de l’Institut Nacional d’Estadística,

2021.

Indicadors de confiança empresarial (Trimestre 1/2022)
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Nota: Dades relatives als indicadors de confiança empresarial del primer trimestre del 2022. Extret
d’“Indicadors de confiança empresarial. ICE. Primer trimestre 2022”, de l’Institut Nacional

d’Estadística, 2022.

Xifra de negocis del comerç al detall: tipus de client i activitat principal (2019)

Nota: Taula de la xifra de negocis de l’any 2019 segons el tipus de client i activitat principal del
comerç al detall exceptuant el de vehicles de motor i motocicletes. Extret de “Resultats nacionals. Any

2019. Comerç al detall, de l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.

Xifra de negocis del comerç al detall: tipus de venda i activitat principal (2019)

 

Nota: Taula de la xifra de negocis de l’any 2019 segons el tipus de sistema de venda i activitat
principal del comerç al detall exceptuant el de vehicles de motor i motocicletes. Extret de “Resultats

nacionals. Any 2019. Comerç al detall, de l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.

Indicadors sobre l’ús de les TIC en les empreses (2021-2021)

Nota: Taula dels indicadors sobre l’ús de les TIC en les empreses del sector comerç a Espanya
durant l’any 2020 i el primer trimestre del 2021. Extret d’“Enquesta sobre l’ús de TIC i comerç

electrònic a les empreses. Últimes dades”, de l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.
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Vendes a través de comerç electrònic empreses del CNAE 10-18 (2021)

Nota: Taula de vendes a través del comerç electrònic de les empreses que pertanyen als grups 10-18
CNAE segons la mida d’aquestes. Extret d’“Empreses amb 10 o més empleats: Comerç Electrònic en
2020 per agrupació d'activitat econòmica (excepte CNAE 56, 64-66 i 95.1) i grandària de l'empresa”,

de l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.

Innovacions en el sector comerç (Trimestre 2-2020)

Nota: Taula d’innovacions implementades en el sector comerç el segon semestre del 2020 per
intentar mantenir el nivell d’activitat anterior a la crisi de la Covid-19. Extret d’”Indicadors de confiança

empresarial. Mòdul sobre l'impacte de la COVID-19”, de l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.
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Factors que han impactat en les empreses del sector comerç (Semestre 2-2020)

Nota: Taula dels factors que han tingut impacte en l’activitat de les empreses del sector comerç en el
segon semestre de 2020. Extret d’”Indicadors de confiança empresarial. Mòdul sobre l'impacte de la

COVID-19”, de l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.

Previsions de recuperació de l’activitat anterior a la crisi de la Covid-10 en les
empreses del sector comerç (Semestre 2-2020)

Nota: Taula de les previsions de recuperació del nivell d’activitat anterior a la crisi de les empreses del
sector comerç Extret d’”Indicadors de confiança empresarial. Mòdul sobre l'impacte de la COVID-19”,

de l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.
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Mesures previstes d’adoptar en les empreses del sector comerç (Semestre 1-2021)

Nota: Taula de les mesures que les empreses del sector comerç preveuen adoptar en el primer
semestre de 2021. Extret d’”Indicadors de confiança empresarial. Mòdul sobre l'impacte de la

COVID-19”, de l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.

Percentatge d’establiments que mantindran les modificacions establertes en les
empreses del sector comerç (Semestre 2-2020)

 Nota: Taula del percentatge d’establiments del sector comerç que durant el segon semestre
de 2020 han implementat un nou funcionament i que el mantindran (almenys durant els sis

pròxims mesos). Extret d’“Indicadors de confiança empresarial. Mòdul d’opinió sobre la
COVID-19, de l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.

Moment últim de compra a través d’Internet (2021)
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Nota: Taula de l’últim moment de compra a través d’Internet segons característiques
demogràfiques i per motius particulars de persones de 16 a 74 anys. Extret d’“Ús de

productes TIC per les persones de 16 a 74 anys”, de l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.

Ús del comerç electrònic (2020)

Nota: Taula que mostra l’ús del comerç electrònic segons freqüència de compra,
característiques demogràfiques i per motius particulars de persones de 16 a 74 anys de
l’any 2020. Extret d’“Ús de productes TIC per les persones de 16 a 74 anys”, de l’Institut

Nacional d’Estadística, 2020.
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Ús del comerç electrònic (2021)

Nota: Taula que mostra l’ús del comerç electrònic segons freqüència de compra,
característiques demogràfiques i per motius particulars de persones de 16 a 74 anys de
l’any 2021. Extret d’“Ús de productes TIC per les persones de 16 a 74 anys”, de l’Institut

Nacional d’Estadística, 2021.

Nombre de compres a través d’Internet (últims 3 mesos 2020)
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Nota: Taula que mostra el nombre de compres efectuades per Internet en els últims 3 mesos
segons característiques demogràfiques, rang i per motius particulars de persones de 16 a 74

anys l’any 2020. Extret d’“Ús de productes TIC per les persones de 16 a 74 anys”, de
l’Institut Nacional d’Estadística, 2020.

Nombre de compres a través d’Internet (últims 3 mesos 2021)

Nota: Taula que mostra el nombre de compres efectuades per Internet en els últims 3 mesos
segons característiques demogràfiques, rang i per motius particulars de persones de 16 a 74

anys l’any 2021. Extret d’“Ús de productes TIC per les persones de 16 a 74 anys”, de
l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.
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Valor de les compres a través d’Internet (últims tres mesos 2020)

Nota: Taula del valor de les compres efectuades per Internet en els últims tres mesos
segons característiques demogràfiques, rang i per motius particulars de persones de 16 a 74

anys l’any 2020. Extret d’“Ús de productes TIC per les persones de 16 a 74 anys”, de
l’Institut Nacional d’Estadística, 2020.

Valor de les compres a través d’Internet (últims tres mesos 2021)

Nota: Taula del valor de les compres efectuades per Internet en els últims tres mesos
segons característiques demogràfiques, rang i per motius particulars de persones de 16 a 74

anys l’any 2021. Extret d’“Ús de productes TIC per les persones de 16 a 74 anys”, de
l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.

Motius per no realitzar compres per Internet (últims tres mesos 2021)

Nota: Taula dels motius per no realitzar compres o encarregar béns/serveis per Internet en
els últims tres mesos segons característiques demogràfiques i per motius particulars de
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persones de 16 a 34 anys l’any 2021. Extret d’“Ús de productes TIC per les persones de 16
a 74 anys”, de l’Institut Nacional d’Estadística, 2021.

Annex 1.2: Enquesta per a 203 persones residents i en situació
d’ocupació a Espanya dels rangs d'edat des de la generació y fins a
la generació z.

Pregunta 1

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 1 de l’enquesta.

Pregunta 2
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Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 2 de l’enquesta.
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Pregunta 3

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 3 de l’enquesta.

Pregunta 4

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 4 de l’enquesta.
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Pregunta 5

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 5 de l’enquesta.

Pregunta 6

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 6 de l’enquesta.

Pregunta 7

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 7 de l’enquesta.
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Pregunta 8

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 8 de l’enquesta.

Pregunta 9

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 9 de l’enquesta.

Pregunta 10

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 10 de l’enquesta.
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Pregunta 11

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 11 de l’enquesta.

Pregunta 12

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 12 de l’enquesta.

Pregunta 13

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 13 de l’enquesta.
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Pregunta 14

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 12 de l’enquesta.

Pregunta 15

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 15 de l’enquesta.

Pregunta 16

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 16 de l’enquesta.
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Pregunta 17

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 17 de l’enquesta.

Pregunta 18

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 18 de l’enquesta.

Pregunta 19

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 19 de l’enquesta.
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Pregunta 20

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 20 de l’enquesta.

Pregunta 21

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 21 de l’enquesta.

Pregunta 22

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 22 de l’enquesta.
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Pregunta 23

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 19 de l’enquesta.

Pregunta 24

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 24 de l’enquesta.

Pregunta 25

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 25 de l’enquesta.
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Pregunta 26

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 26 de l’enquesta.

Pregunta 27

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 27 de l’enquesta.

Pregunta 28

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 28 de l’enquesta.
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Pregunta 29

Nota: Resultats de les respostes a la pregunta 29 de l’enquesta.

Annex 1.3: Entrevista qualitativa exploratòria

Entrevista qualitativa exploratòria realitzada a Aura, CEO de Aura’s Personality, una
emprenedora del sector dels regals personalitzats

Entrevistadora: Buenos días, Aura. Si quieres te explico un poco como funciona todo y el
objetivo de la entrevista.

Entrevistada: Hola Judith. Vale perfecto.

Entrevistadora: El motivo de esta entrevista es porque estoy haciendo el trabajo de final de
carrera y estoy estudiando el mercado de los regalos personalizados y buscando
información, encontré que había un mercado dedicado a ese tipo de productos más
artesanales que era Etsy.

Entrevistada: Si, yo te puedo comentar tanto las cosas buenas, como las cosas malas,
porque tiene de todo.

Entrevistadora: Claro, más que nada para tener información de primera mano de cómo
realmente funciona, para saber si es un mercado que funciona bien, que funciona mal. Y no
solamente Etsy, sino que también me gustaría saber para completar el estudio de mercado,
qué tipo de público tienes y cuáles son sus características para realizar un perfil. Y así me
cuentas un poco. Empezamos por cómo es, Etsy cómo funciona, las partes buenas, las
partes malas, los impuestos, ventas, compras y cositas así que me quieras contar.

Entrevistada: Vale perfecto, si quieres te cuento primero las cosas buenas, ¿vale?

Entrevistadora:¡Perfecto!

Entrevistada: Lo bueno que tiene, sobre todo, que es el punto más fuerte, es que tú cuando
estás dentro de esta plataforma te da la oportunidad de que cualquier persona pueda
comprar, sea en España, sea de fuera, sea de cualquier parte del mundo. Esto es como un
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punto bastante positivo, aunque aparte de eso tienes que pagar una tarifa por exponer tus
productos, esta plataforma es como si fuera Amazon. Pues te atrae clientes, en el sentido
de que si tú sabes poner bien los títulos, las descripciones y textos con palabras clave, pues
puede fácilmente cuando alguien esté buscando algo en Google puedes aparecer en
Google, ya que al final en Google todo el mundo acaba buscando y eso también es muy
importante, que es una de las cosas buenas.

Entrevistadora: Vale.

Entrevistada: Más cosas buenas. A ver si quieres hacer una web propia no puedes porque
la plataforma ya es en sí como una web, pero bueno, es como una web SEO. ¿Qué pasa?,
que no tienes tu propio dominio. Sería como un punto desfavorable, pero si tú vas con prisa
y dices pues sí, es que quiero abrirme ya una tienda. Pues Etsy te da la opción de crearla
poniendo los productos, el nombre y ya la has creado.

Entrevistadora: Vale. O sea, ¿no te da la opción de crear la página desde cero?

Entrevistada: No, o sea, tú no puedes poner tu imagen, la imagen de tu empresa, no
puedes personalizarla porque no tienes ninguna plantilla ni nada, sino que directamente
pones los productos que es lo que te deja hacer únicamente.

Es como subir productos y ya está y claro, eso te limita mucho. Al fin y al cabo, si quieres
hacerte una página, tienes que recurrir a otras opciones, pero esto es como Amazon, un
portal de vendedores en el que entras y te aparecen todos los productos expuestos. Pues es
básicamente lo mismo, pero Etsy es más artesanal.

Entrevistadora: Sí, exacto, sí. Es como un intermediario, una plataforma de compra
dedicada al mercado. Vale. ¿Y la parte negativa?

Entrevistada: A ver, yo porque ya llevo dos o tres años, pero últimamente no sé qué
políticas habré infringido. No sé si viste mis historias, que lo comenté también por Instagram,
que por ejemplo, por un pedido de 100 € el 75% de este dinero me lo tienen bloqueado en
una cuenta y el dinero no lo puedo sacar. ¿Por qué? Pues según lo que me han enviado,
habré infringido algún derecho de autor al crear un cojín con cientos de Dragon Ball para el
día del padre, aunque el diseño era mío.

Entrevistadora: supongo que sería por el copyright.

Entrevistada: Pues me lo han bloqueado. Así que en esta página fácilmente te pueden
bloquear y tu dinero se va a quedar ahí unos tres meses.

Entrevistadora: Ostras.

Entrevistada: Sí, claro. Es que el 75% es mucho. Y por suerte no tengo solo ese, sino que
tengo más canales de venta y genero suficiente dinero para ir comprando material y todo,
pero si solamente estuviera en él pues creo que no podría sustentarme.

Entrevistadora: Claro, porque realmente también he estado viendo que hay como muchos
impuestos, no impuestos sino tasas, o sea que pagar a ellos por vender tu en esa
plataforma, ¿no?

Entrevistada: Claro. A ver, el precio, porque yo lo he calculado, es entre el 10% y el 15%
del producto que estás vendiendo. Imagina que si yo vendo algo de 100 € ellos te van a
quedar el 10% o hasta un máximo 15% de ese importe. Y aparte esto, lo mismo hace con el
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coste del transporte. La verdad es que es mucho y va sumando, va sumando y esto es que
es mucho dinero al fin y al cabo es que es mejor crearte una web y ya está.

Entrevistadora: Claro, porque ¿los has comparado esos a lo que tendrías que pagar en
tienda online?

Entrevistada: Sí si sale mucho más rentable una web. Por eso estoy a la espera que
alguien me haga la web- Ya está en trámite y en cuanto lo tenga todo preparado venderé a
través de la web, pero no lo voy a cerrar porque también me trae gente de Estados Unidos y
de otros países aunque subiré precios para que el 10% no me coma. Claro, eso es un poco
así.

Entrevistadora: Perfecto. Porque tú por ejemplo, ¿qué tipo de clientes sueles tener? O sea,
puede ser variado, eh? Puedes decirme, por ejemplo, tengo desde gente joven hasta gente
más mayor, normalmente son chicas, son chicos o son ambos. O ¿qué comportamiento
tienen? ¿Qué actitudes? ¿Me lo podrías explicar?

Entrevistada: Mira, yo antes hacía de todo, o sea de todo, prácticamente de todo en
personalización, pero me he dado cuenta de que el hacer de todo, aunque me parezca raro,
haciendo de todo no avanzas y yo ahora me estoy especializando más en cosas de boda,
específicamente en batas. Bueno, regalos para bodas básicamente. Y los que me compran
pues son mujeres. Obviamente que las mujeres compramos mucho, sobre todo para cosas
así de boda, de aniversario, eh? Y bueno, los años aproximadamente son de entre 25 y 35
años.

Entrevistadora: Vale. Y tú, por ejemplo, ¿te focalizas más en gente con un nivel
socioeconómico más alto, medio o bajo?

Entrevistada:

Yo por los precios que tengo creo que es bastante estándar. Yo creo que cualquier persona
que se vaya a casar se lo puede permitir.

Entrevistadora: Vale, puedes explicarme lo que buscan?

Entrevistada: Pues el que tengo clientas que invierten mucho en batas y compran a todos,
a toda la familia y otras que pues solamente para ella. Pero bueno, yo creo que todo el
mundo lo puede comprar.

Pero ahí es donde ves la diferencia. A lo mejor de una persona que dedica más dinero a
este tipo de regalos, ¿no? Y otros que dicen bueno, pues tengo un presupuesto más
ajustado a lo mejor y solo para mí.

También he tenido gente que me comenta que no sé si comprarlo o no, yo le pregunto vale,
¿qué presupuesto tienes? Y a veces me viene gente que quiere gastarse 20 € en una bata.
Eso es imposible. Es que no me cuesta ni a mi 20 €.

Entrevistadora: Sí, bueno, yo creo que hay en todos los mercados, en todas las empresas.
Y por ejemplo, de actitudes en el sentido de que si son sobre todo detallistas o, ¿qué me
podrías decir?

Entrevistada: Bueno, si, las chicas en general somos bastante detallistas, pero claro la
mayoría de clientes no tienen mucho conocimiento en estampación o cualquier cosa que
haga. Normalmente a las chicas les parece súper bien. Aunque también hay clientes que a
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veces dicen: pero es que mira este puntito, pónmelo más abajo y pónmelo así en este color
y así no, pero el 80% a la primera ya les encanta el diseño. No, no hay problema.

Entrevistadora: Vale, porque entonces, ¿qué necesidades crees que tiene tu público
consumidor?

Entrevistada: Necesidades, ¿en qué sentido?

Entrevistadora:Necesidades en el sentido de que, por ejemplo, al dedicarte al sector de
personalización para bodas, supongo que obviamente es porque se casan, así que las
necesidades serían que, cuando se ponen en contacto contigo, ¿qué es lo que buscan
aparte de batas, te piden algún alguna cosita más o qué necesidades puede tener esa
persona a la hora de llevar a cabo su boda y de contar con tu empresa?

Entrevistada: A ver, es que yo creo que al final en una boda también es quedar bien y
sorprender, ¿no? Pues a lo mejor las tres amigas de la novia, pues la quieren sorprender o
quieren quedar bien en la boda, pues hacer un regalo x no? O a lo mejor hay clientes que
simplemente quieren un regalo de boda, pero no saben el qué. Y yo ya tengo también como
un mini catálogo y les enseño. Pues mira, tienes estas opciones. En este caso también voy
ayudando a los que no tienen ninguna idea y no saben qué comprar, pues también los
ayudo. Hay un poco de todo.

Entrevistadora: Vale, porque por ejemplo, en ese sentido, ¿cómo estableces tú la
comunicación con ellos? ¿Les hablas a través de mensaje que es más cercano o les dices,
vale. pues llama a este número de teléfono que es más directo o por WhatsApp? ¿Qué vías
de comunicación son las que utilizas?

Entrevistada: Mira, yo soy una persona que aparte de que no tengo mucho tiempo, escribir
también me cuesta tiempo. Así que envío audios lo más fácil y creo que también la persona
que está detrás y me quiere comprar algo, el es escuchar la voz humana y saber que ostras,
pues esta persona está detrás no? Pues te da como un poco más de confianza. Yo lo que
hago es que si puedo, envío un audio. Porque llamar, pienso que estarán trabajando y
puede que les pille en un mal momento. Pero hay clientas que me llaman y me dicen, pues
mira que he visto eso quisiera que me pasen el precio final, pero la venta se finaliza por
WhatsApp, todas por  WhatsApp.

Entrevistadora: Vale, o sea, ellos te ven, te hablan por whatsapp, se finaliza la venta por
WhatsApp y después al final ¿ellos realizan el pedido a través de Etsy?

Entrevistada: Bueno, sí, hay de todo. Porque una bata es como muy, muy personalizada.
Hay chicas que yo ya lo pongo en un cuadrito abajo a través de Etsy que cuando hacen el
pedido pongan la personalización que quieran, la letra, el color, el nombre, la fecha, etc. Y
hay chicas que sin ningún problema ya me lo hacen y tramitan el pedido por ahí, pero hay
chicas que no saben tramitar el pedido y entonces es cuando me llaman. Yo en las fotos
también pongo mi número de teléfono, justo por eso, porque sé que hay chicas que no
pueden o no lo entienden o cualquier cosa y se les hace difícil. Así que es más fácil que me
llamen y ya está.

Entrevistadora: Vale, porque tú me has dicho que tenías diferente. O sea, aparte de Etsy
tenías más canales de venta, ¿no?

Entrevistada: Sí, bueno, uno de ellos es Pinterest, aunque a través de Instagram es donde
le meto publicidad. Pero claro, al final llegamos al mismo sitio. Al final la gente que veo entra
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en mi perfil de Instagram o me compra directamente en este o me abren directamente por
WhatsApp y hacen la compra por WhatsApp.

Entrevistadora: Vale, porque entiendo que en Etsy el sistema de pago es más seguro
porque es una plataforma y ellas hacen el pago por allí, ¿es así? Y al realizar el pedido por
WhatsApp, ¿qué te tienen que hacer como un Bizum o transferencia?

Entrevistada: Si, lo que he visto yo es que la gente prefiere hacer Bizum y no transferencia,
o sea a la gente si tú le pones más fácil pues mejor para ellos, aunque teóricamente no sea
tan seguro no? Pero bueno, al fin y al cabo tienen mi imagen incluso en la foto de
WhatsApp, que no sé si lo has visto, aparte del logo he puesto expresamente mi cara para
que vean que es esta chica, así que para la gente es cuánto más fácil, mejor.

Entrevistadora: Vale, sí, supongo que al tener tu imagen que al final en tu caso es tu
marca, gira en torno a ti y entonces es como que también se te ve, estás expuesta y
entonces también eso crea más credibilidad y más confianza a la hora de realizar un pago.
Vale.

Entrevistada: Sí, con cualquier persona, estoy hablando con alguien y la gente, pues ven
mi cara y saben que soy yo y cuando hablo con mis clientes por WhatsApp o cualquier sitio,
no soy la típica empresa que te manda pues todo bien escrito, súper bien, muy formal. Yo
soy más cercana, pongo hasta jeje y caritas y cosas así. Y eso me parece que a la gente
también le gusta mucho en el sentido que ven que me pueden hablar normal, no hace falta
que escriban el texto, todo bien escrito, ¿sabes?

Entrevistadora: Sí, sí, sí. Hace muchísimo, la verdad, porque das más confianza y más
credibilidad. Y otra de las preguntas que te quería hacer es ¿qué tipo de regalos
personalizados prefieren los consumidores? ¿Qué tendencias tienen más salida o son
mejores para los consumidores en el tema de los regalos personalizados?

Entrevistada: Mira, yo sé una cosa que o sea, si falta una semana para el día del Padre o
el Día de la Madre que vendrá ahora, pues es una semana que pasa a tope con publicidad,
antes no, porque la gente va a última hora y lo sé porque es así y o sea, todo es como
tendencia, no? El día de la madre, pues estos regalos. Si será San Valentín en una semana,
pues regalos y cosas de San Valentín o romántica. Es todo un poco tendencia.

Entrevistadora: ¿Estacionalidad?

Entrevistada: Sí, sí.

Entrevistadora: Pero entonces, en relación con lo que me estás comentando, si la gente lo
hace la última semana, ¿qué periodo tienes de margen tú para poder llevar a cabo esos
regalos? O si los tienes que crear y se tienen que enviar, ¿tienes problemas en ese sentido
porque la gente se espera a última hora y hay gente que se queda sin poder hacer esos
regalos o ¿cómo es tu experiencia?

Entrevistada: Es una buena pregunta, porque es que ni yo sé cómo lo hago. Porque hay
gente que sí que lo toma con tiempo, pero el 70% o más incluso a última semana, porque la
gente es así y cuanto más rápido mejor, sabes. Y eso yo ya lo sé, porque es como el
Amazon, lo quieres ahora, haces ahora el pedido y mañana te llega.

No digo que yo sea igual, obviamente que no, porque es un producto personalizado, pero la
gente es cuanto más rápido lo envíes mejor y por eso se esperan a la última semana porque
los consumidores se han acostumbrado así.
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Entrevistadora: Claro. Y entonces, ¿cómo trabajas en el tema de los envíos?

Entrevistada: A ver si no hay prisa lo envío por correos normal, si hay prisa viene correos
exprés, recoge los paquetes y mañana llega. Pagan un poquitín más, pero bueno, lo tienes
asegurado casi si no hay huelga o no hay ninguna incidencia.

Entrevistadora: Perfecto, porque tú das esa opción. Tienen la opción de entregas de dos a
tres días o cuatro, pero también tienes las opciones express pagando por un poco más para
poder cubrir esa necesidad, ¿no?

Entrevistada: Sí, exacto.

Entrevistadora: Y por ejemplo, dentro de las temáticas del Día del Padre, el día de la
madre, etc. ¿Qué regalos crees que tienen más salida? Tazas, cojines, o ¿qué regalos ves
que tienen más éxito?

Entrevistada: Bueno, ahora, por ahora lo mío son más batas, pero te refieres, supongo que
a otro tipo de producto, ¿no? ¿Aparte de batas?

Entrevistadora: Sí, exacto.

Entrevistada: Vale, a ver, la gente normalmente lo que me suelen pedir más y que gusta
mucho son las la placa de Spotify. Bueno, que son también las que más vendo y después
pues tazas que bueno, es algo como muy tradicional.

Entrevistadora: Me gustaría saber cómo trabajas también con relación a dos dinámicas
diferentes, una sería de tener productos ya creados y que ellos directamente puedan
comprar los productos creados o que tengas productos creados y que ellas le pueden, le
puedan poner alguna dedicatoria o la segunda es que ellos puedan crear su regalo desde
cero escogiendo el color, la letra etc.

O sea, ¿qué regalos crees que son más factibles en el sentido de comodidad en el proceso
de compra? O sea, ¿cuál es el que tiene más éxito? Porque a lo mejor los productos
personalizados desde 0 que necesitan un proceso más largo de compra y a lo mejor hay
clientes que se echan para atrás en este periodo. ¿Qué experiencia tienes?

Entrevistada: Pues es que yo realmente no sé si habrás visto algunos vídeos míos, lo hago
todo yo desde cero. Cuando me piden, pues depende del producto, sí que lo pueden hacer
más a medida o es un poco más estándar, pero casi todos estos productos se hacen súper
a medida, puedo decir casi desde cero. Yo lo que he visto es que a la gente, cuántas más
opciones para elegir les des peor, porque van a ser super indecisos. O sea, si tú le das cinco
opciones a una persona va a estar un buen rato para pensar y saber que es lo que va a
comprar. Si le dices A o B ya está, es mejor, pero yo prefiero dar menos opciones, pero
personalizarlas porque consiste en crear algo que no esté en internet, que sea entre la
persona a la que lo vas a regalar y el producto.

Y la gente yo creo que aunque algunos no lo muestran, es algo que se agradece porque al
final tú vas a cualquier página a comprar un carrito y ya está. ¿Sabes? Yo lo que es hacer
ese factor humano, pues que sea algo pues totalmente hecho a medida.

Entrevistadora: Claro, porque ¿cuál crees que es tu valor de marca en relación con tu
competencia? O sea, ¿tienes algo que digas, esto es lo que realmente me hace diferente de
los demás?

38



Entrevistada: Primero, que es eso lo que te decía que no respondo formalmente. Y
segundo, cuando contesto a alguien realmente estoy detallada para saber qué es lo que
quieres saber. Es más, si compras cualquier cosa no va a estar nadie ahí diciendo de qué
color, quieres añadir algo o quieres modificar algo? Claro, yo todo eso lo hago y es un
tiempo que estoy dedicando a esa persona.

Entrevistadora: ¿Y no has visto que eso eche para atrás a los consumidores? O sea, que
en tu caso esto hace todo lo contrario, ¿no?

Entrevistada: Sí, sí, sí.

Entrevistadora: Vale, vale. Porque estoy investigando y no sabía si esto sería a lo mejor lo
que alargue más el proceso de compra y si se perdían clientes o no, pero en tu caso me
contestas que no, que todo lo contrario.

Entrevistada: Si la gente suele esperar. Aunque hay impacientes que están a las 23:00 de
la noche enviando mensajes como me pasó ayer. Pero bueno, también hay gente que cree
que no, que no, que no puede esperarse, pero normalmente la gente se espera.

Entrevistadora: Perfecto. Y con relación a los gustos y las preferencias, ¿has visto que, los
consumidores tengan algunos colores que más prefieran y se vendan más o algo que sea
predominante en el tema de las batas?

Entrevistada:Lo que gusta mucho es el tipo elegante y brillante. O sea, el más específico
sería el dorado brillante. Todo lo que tenga brillante que sea algo como elegante y que le dé
ese toque. Así pues, todo eso funciona muy bien. Cualquier producto que sea que tenga ese
toque de brillantez, cosas óptimas o, no sé, diferente.

Entrevistadora: Vale. ¿Y sabes alguno de sus intereses y aficiones o no?

Entrevistada: Bueno, hay clientes que sí que ya me cuentan su vida, por ejemplo, puede
que el 30% de los clientes sean también emprendedores. Hay un porcentaje que lo es, sí, y
el otro, pues es gente normal que está trabajando en una oficina o bueno, pues el horario
normal de trabajo y tal.

Entrevistadora: Ostras, eso de que también le vendes a emprendedores, ¿significa que a
lo mejor tú les vendes las batas y ellos las venden personalizadas o porque te compran el
stock así sin crear, o cómo funciona?

Entrevistada: Es gente que me sigue, por ejemplo. Pues no sé si son emprendedores y
tienen por ejemplo una peluquería o me suelen pedir batas para la peluquería o porque
hacen peinados para bodas y las venden. Pero sí, no sé por qué es. No sé si es casualidad
o que hay un porcentaje que son emprendedores. No sé si es porque nos apoyamos entre
los otros emprendedores, o es casualidad, no lo sé.

Entrevistadora: Bueno, mira bien, pues también quería preguntarte ¿qué elementos crees
que pueden afectar a la decisión de compra de tus clientes? Por ejemplo, el plazo de envío,
el precio. ¿Qué crees que es lo que tienen más en cuenta según el orden?

Entrevistada: Primero que les contestes rápido. Y luego también el tiempo de entrega,
cuanto menor sea el tiempo de entrega, pues mejor. Y luego también está el precio. Bueno,
pero es depende del cliente. Hay clientes que no les importa y clientes que están como más
limitados. Depende, pero el factor número uno es el tiempo de respuesta a estos mensajes,
es muy importante.
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Entrevistadora: Vale. Y por lo que me has dicho antes, que en el mercado en el que tú te
estás especializada, que son las bodas normalmente, ¿Qué te suelen comprar más
invitadas o amigas de la novia para h

Entrevistadora: Has tenido alguna mala experiencia, ¿no?

Entrevistada: Sí. Una, dos, tres.

Entrevistada: Muchas ostras. Vale, vale. También me gustaría saber cuánto crees o qué
porcentaje de lo que recibes de ganancias destinas a publicidad e Instagram.

Entrevistada: Pues no lo sé, depende. Hay meses que pongo 100, otros meses, meses que
pongo 200 y otros meses que pongo 300. Pero no más de 300 al mes. Y ahora, pues estoy
valorando de meter mucho más el doble para alcanzar más mis objetivos. Pero claro, si
meto más voy a tener más pedidos y si tengo más pedidos no tengo suficientes manos y
tiempo. Entonces necesitaré una persona. Y si es una persona, tengo que ganar
automáticamente más.

Entrevistadora: Claro, porque por ejemplo, en ese sentido, ¿qué eres, Autónoma?

Entrevistada: Sí, soy autónoma porque estoy obligada. Lo que pasa es que con hacerle un
regalo a la novia en este caso, o la misma novia para hacer regalos a sus invitadas?

Entrevistada: Te lo digo en porcentaje, un 70% es la novia que me compra para ella y para
las damas, las madres y regalos para gente importante. Y el 30% son amigas que quieren o
camisetas para despedidas o las batas o la bata para la novia.

Entrevistadora: Vale. Y si tuvieras que decirme por qué canal sueles vender más, si vendes
más por Etsy o por Instagram, ¿cuál me dirías?

Entrevistada: Por Instagram porque en Instagram es donde realmente invierto mucho
dinero y tiempo.

Entrevistadora: Vale, porque ¿qué tipo de publicidad haces de Instagram?

Entrevistada: Hago, pues los anuncios básicos que salen por historias, ya que la gente por
comodidad, miramos stories porque te sale el anuncio y dice enviar mensaje pues ya está,
le envías un mensaje y todo es muy como muy simple, muy cómodo. Entonces este es un
estilo. Luego tengo los sorteos para ganar seguidores y para ganar pedidos también. Y
luego están las colaboraciones con otros empresarios, con influencers. Ya no quiero hacer
colaboraciones porque en algunos casos prometen cosas que al final no hacen, así que en
este caso yo ya no.o autónomo que bueno, bueno, en mi caso también porque invierto
muchos materiales, por ejemplo el mes pasado invertí 4.000 € en materiales, en publicidad,
en todo, y prácticamente el mes pasado no sé si gané mil o rozando los mil.

Entrevistadora: Claro, sí, sí, claro. Porque ¿cuántos años llevas trabajando en esto?

Entrevistada: A ver, yo empecé con 18, pero empecé haciéndolo como hobby. Luego ya
oficialmente llevo casi dos años de autónoma. Porque para vender en Etsy si eres de
España no es necesario ser autónoma, en otros países sí que es obligatorio que sea que
seas autónomo para poder vender, pero aquí en España no es obligatorio. O sea, tú puedes
crearte como hobby una página de éste y no hay ningún problema, siempre y cuando no
superes los límites que te pone el banco mismo.
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Entrevistadora: Perfecto, y ¿cómo crees que podrías mejorar la experiencia de compra de
tus clientes? Por ejemplo, ofreciendo regalos u ofreciendo descuentos para la próxima
compra. ¿Crees que hay algo que podría hacer mejorar la experiencia de compra?

Entrevistada: Mi experiencia de compra creo que está bien porque cuando alguien me
compra y me da igual lo que compra, si se gasta 5 €, 100 € o lo que sea, yo ya tengo el
detalle porque más del 90% de las clientas son chicas, entonces yo como detalle y regalo de
compra pongo un coletero de satén. Que bueno, a mí personalmente me gusta mucho, y es
que aparte de eso, también les pongo un descuento del 30% en el próximo pedido, que es
un 30% y para aplicarlo, uno de los requisitos que lo pone en la tarjetita es que tú subas a tu
storie el producto que has recibido y mencionarme en Instagram. De esa forma tú me estás
como haciendo publicidad y a ti te sale rentable, porque si quieres comprarme otra cosa,
pues tendrás un 30% de descuento.

Entrevistadora: Vale, perfecto. Y la última pregunta así para acabar. Si tuvieras que decir
un porcentaje de las personas que se ponen en contacto contigo y las que finalmente te
acaban comprando. ¿Qué porcentaje sería?

Entrevistada: Oh, es que es alucinante, porque en un día incluso llegué a que me enviaran
mensajes 50 personas diferentes y de estas 50 a lo mejor no me compran en el momento,
pero sí en el próximo mes, en una semana o en unos días. Así que no sé, a lo mejor te diría
que al final el 20% de los que me envían mensajes.

Entrevistadora: Y tú, por ejemplo, ¿crees que sabes el por qué o has notado algo que
digas vale, yo creo que será por esto o creo que será por aquello?

Entrevistada: Bueno, también lo estarás tú estudiando, porque hay una persona también
que está llevando mi camino, lo está valorando, eso es como mi asesor. Y entonces uno de
los factores que yo creo y él también cree es que la gente a veces pregunta por preguntar y
a lo mejor solo te pregunta, pues para saber curiosidad. A veces tampoco es que quieran
comprar o simplemente después ya no responden, pues porque se olvidan. También pasa
muchas veces que te escriben, lo ves y luego proyectan haciendo otra cosa y se te va la
mente, pues te dejan con el visto o simplemente es eso, la curiosidad u otros, o porque te
parece caro o a lo mejor no sé, no sé.

Entrevistadora: Vale, no está muy bien, porque al final es eso. Más que nada porque estoy
investigando y haciendo el trabajo, sobre todo en el embudo de conversión, desde que te
comunican hasta que finalmente hacen la compra. Quieras o no, es para identificar en qué
puntos tiene el problema el cliente. Y la última pregunta es ¿qué crees que tus clientes
valoran más? Si la emoción y la dedicación, la estética o la utilidad. O ¿qué es lo que tú
crees que valora más?

Entrevistada: Sí bueno, o sea, yo antes de estampar nada, yo hago el diseño, se lo envío
una vez, me confirma y yo lo estampo. Y pues mira, hay muchos clientes que al ver el
resultado, o el diseño, o la foto final, o cualquier cosa de estas, se emocionan y empiezan a
llorar y todo. Claro, porque al final creo que este es un mercado donde realmente es muy
emotivo, porque al final es una boda. Entonces claro, entran en juego muchas emociones.

Entrevistadora: O sea, ¿dirías la emoción y la dedicación junto con la estética, no?

Entrevistada: Sí, sí, sí.
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Entrevistadora: Perfecto. Pues yo creo que ya está, encantada y sobre todo, muchísimas
gracias por haberme ayudado y contestar a las preguntas de esta entrevista

Entrevistada: Vale, si tienes otra pregunta después me puedes escribir por WhatsApp, no
hay problema, no te preocupes.

Entrevistadora: Sí, perfecto, transcribiré toda la entrevista y así pues si necesito cualquier
otra información te lo hago saber, muchas gracias.

Entrevistada: Ha sido un placer Judith, adiós.

Entrevistadora: Muchas gracias, Aura, adiós.
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ANNEX 2: ANÀLISI INTERN

Cartera de productes d’Half Moon Box

Nota: Taula d’elaboració pròpia que mostra la cartera de productes d’Half Moon Box dividida segons
la seva longitud i l’amplitud i longitud de línies.
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Informació interna en relació amb les 4P d’Half Moon Box

Nota: Taula d’elaboració pròpia que mostra informació respecte als productes, preus, distribució,
comunicació, estructura organitzativa i proveïdors d’Half Moon Box.
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Auditoria web d’Half Moon Box

Nota: Taula d’elaboració pròpia d’auditoria web basada en les categories claus dels criteris web.
Informació extreta de “Criteris web i etapes evolució: 1.0, 2.0 i 3.0” de J. Serra, 2019 p. 8-10.
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Pàgina web d’Half Moon Box

46



Nota: Captura de pantalla de la pàgina d’inici de la web d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra les diverses seccions corresponents a l’apartat desplegable de
regals originals de la web d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra l’apartat de regals originals en el que es visualitzen tots els
productes de la web d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de regals originals d’aniversari de la
web d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de regals originals d’aniversaris de
parella de la web d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de regals originals dolços de la web
d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de regals originals dolços de la web
d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de regals originals box de
primavera/estiu de la web d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de regals originals box i lots de
bellesa i cura de la web d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de regals originals d’ocasions
especials de la web d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla de l’apartat de cosetes boniques de la web d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla de l’apartat personalitza els teus regals de la web d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla de l’apartat comandes de la web d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla de l’apartat enviaments de la web d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla de l’apartat contacta’ns de la web d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla de l’apartat devolucions i reemborsaments de la web d’Half Moon Box.
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Perfils d’Half Moon Box a Wallapop

Nota: Captura de pantalla dels productes a l’espai de venda Wallapop.

Nota: Captura de pantalla de l’apartat de venda del perfil de la marca a Wallapop amb ubicació a
Girona.
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Nota: Captura de pantalla de l’apartat d’opinions del perfil de la marca a Wallapop amb ubicació a
Girona.

Nota: Captura de pantalla de l’apartat de més informació del perfil de la marca a Wallapop amb
ubicació a Girona.
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Nota: Captura de pantalla de l’apartat de venda del perfil de la marca a Wallapop amb ubicació a
Girona.

Nota: Captura de pantalla de l’apartat d’opinions del perfil de la marca a Wallapop amb ubicació a
Mataró.
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Nota: Captura de pantalla de l’apartat de més informació del perfil de la marca a Wallapop amb
ubicació a Mataró.

Nota: Captura de pantalla de l’apartat de venda del perfil de la marca a Wallapop amb ubicació a
Ripollet.
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Nota: Captura de pantalla de l’apartat d’opinions del perfil de la marca a Wallapop amb ubicació a
Ripollet.

Nota: Captura de pantalla de l’apartat de més informació del perfil de la marca a Wallapop amb
ubicació a Ripollet.
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Perfil d’Half Moon Box a Instagram

Nota: Captura de pantalla del perfil de la marca a Instagram.

Perfil d’Half Moon Box a Facebook

Nota: Captura de pantalla de la pàgina de Facebook de la marca.
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Nota: Captura de pantalla de l’apartat fotos de la pàgina de Facebook de la marca.

Nota: Captura de pantalla de l’apartat comunitat de la pàgina de Facebook de la marca.
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Nota: Captura de pantalla de l’apartat informació de la pàgina de Facebook de la marca.

Nota: Captura de pantalla de l’apartat publicacions de la pàgina de Facebook de la marca.
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Característiques dels competidors d’Half Moon Box

Nota: Taula comparativa d’elaboració pròpia per conèixer diferents característiques dels principals
competidors d’Half Moon Box.

65



Mapa de posicionament d’Half Moon Box i la seva competència

Nota: Mapa de posicionament d’elaboració pròpia basat en els resultats de l’enquesta i els preus dels
productes que comercialitzen les marques esmentades.
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ANNEX 3: DIAGNÒSTIC DE SITUACIÓ

Matriu DAFO

Nota: Taula d’elaboració pròpia que mostra la matriu DAFO i les relacions de vinculació entre D-A-F-O
d’1 a 5 punts per conèixer l’estratègia.
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Anàlisi de les cinc Forces de Porter

Nota: Taula d’elaboració pròpia que mostra el grau de situació de la marca respecte a les cinc Forces
de Porter

ANNEX 4: OBJECTIUS

Buyer Persona 1

Nota: Arquetip 1 d’elaboració pròpia de client ideal dels regals personalitzats.
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Buyer Persona 2

Nota: Arquetip 2 d’elaboració pròpia de client ideal dels regals personalitzats.

Buyer Persona 3

Nota: Arquetip 3 d’elaboració pròpia de client ideal dels regals personalitzats.
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Customer Journey Map

70



Nota: Customer Journey Map d’Half Moon Box dividit en les diferents fases del qual es compon per
conèixer el comportament i els punts de contacte que s’han de tenir en compte.

Objectius

Nota: Objectius s’han fixat per aconseguir amb el Pla de Màrqueting en el termini especificat.
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ANNEX 5: DIAGNÒSTIC DE SITUACIÓ

Preus dels productes d’Half Moon Box i de la seva competència

Nota: Taula comparativa de preus de diversos productes d’Half Moon Box i la seva competència.
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ANNEX 6: PLA D’ACCIÓ

Annex 6.1: Desenvolupament dels avantatges competitius

Desenvolupament dels avantatges competitius

Nota: Establiment d'accions de reorientació a partir de les debilitats detectades per desenvolupar els
avantatges competitius.

Annex 6.2: Noves línies de producte

Noves línies de producte a comercialitzar
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Nota: Llistat de les noves línies de producte que s’han implementat juntament amb l’assortiment de
productes de cadascuna.

Annex 6.3: Decisions estratègiques
Decisions estratègiques basades en la varietat i l’assortiment de productes
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Nota: Llistat del nombre de línies de productes a oferir (varietat), la profunditat de cadascuna
(assortiment) i el preu de cada producte.

Annex 6.4: Accions de millora de producte

Accions de millora de producte

Nota: Llistat d’accions per millorar els productes classificada segons el tipus de producte.
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Annex 6.5: Estratègia de brànding

Branbook
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Nota: Brandbook que conté la missió, visió i valors de la companyia, les tipografies i identitat visual
corporativa juntament amb els colors i els diversos usos segons les situacions i colors de fons.

Disseny dels packagings i l’etiquetatge

Nota: Disseny del packaging per a les caixes de cartó.
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Nota: Disseny del packaging per a les caixes blanques amb ansa amb la tipografia en color rosa.

Nota: Disseny del packaging per a les caixes blanques amb ansa amb la tipografia en color negre.
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Nota: Disseny del packaging per a les caixes blanques amb la tipografia en color rosa.

Nota: Disseny del packaging per a les caixes blanques amb la tipografia en color negre.
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Nota: Disseny del packaging per a les caixes sorpresa.

Nota: Disseny de l’estètica dels sobres de tela per a detalls.
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Nota: Disseny de l’estètica dels sobres per a detalls.
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Nota: Disseny de targeta d’agraïment que acompanyarà les comandes.

Nota: Disseny de la part davantera de la guia de maquillatge que acompanyarà les caixes de bellesa.
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Nota: Disseny de la part posterior de la guia de maquillatge que acompanyarà les caixes de bellesa.

Annex 6.6: Nova botiga en línia
Nova botiga en línia d’Half Moon Box

Nota: Captura de pantalla amb slide 1 de la pàgina d’inici de la botiga digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla amb slide 2 de la pàgina d’inici de la botiga digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla de la pàgina d’inici de la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla de les preguntes automatitzades del xat en línia de la botiga digital d’Half
Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla de les respostes automatitzades del xat en línia de la botiga digital d’Half
Moon Box.

Nota: Captura de pantalla del formulari de contacte del xat en línia de la botiga digital d’Half Moon
Box.
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Nota: Captura de pantalla de les respostes automatitzades del xat en línia de la botiga digital d’Half
Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra les diverses seccions corresponents a l’apartat desplegable de
regals originals de la botiga digital d’Half Moon Box.
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Annex 6.7: Productes que comercialitza Half Moon Box
Productes que comercialitza Half Moon Box

Nota: Captura de pantalla que mostra l’apartat de regals originals d’aniversari amb les diferents
opcions de la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de caixes d’aniversari de la botiga
digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de pastissos d’aniversari de la botiga
digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de gerres d’aniversari de la botiga
digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de cubells de cervesa d’aniversari de
la botiga digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra l’apartat de regals originals per a aniversaris amb les diferents
opcions de la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de caixes d’aniversari de parella de la botiga
digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat pastissos d’aniversari de parella de la
botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat caixes cor deluxe d’aniversari de
parella de la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat rams d’aniversari de parella de la
botiga digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat d’altres regals d’aniversari de parella
de la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra l’apartat de regals per a amigues amb les diferents opcions de
la botiga digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de caixes de regals per a amigues de
la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de tasses de regals per a amigues de
la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de copes de regals per a amigues de
la botiga digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra l’apartat de regals originals per a amics amb les diferents
opcions de la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de caixes de regals per a amics de la
botiga digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de copes de regals per a amics de la
botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de gerres de regals per a amics de la
botiga digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra l’apartat de regals originals per a dones amb les diferents
opcions de la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de caixes de regals per a dones de la
botiga digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de tasses de regals per a dones de la
botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de copes de regals per a dones de la
botiga digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra l’apartat de regals originals per a homes amb les diferents
opcions de la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de caixes de regals per a homes de
la botiga digital d’Half Moon Box.

108



Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de gerres de regals per a homes de
la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de copes de regals per a homes de la
botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de cubells de cervesa per a homes
de la botiga digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra l’apartat de regals originals de comunió amb les diferents
opcions de la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de caixes de comunió de la botiga
digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de detalls de comunió de la botiga
digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat d’altres regals de comunió de la
botiga digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra l’apartat de regals originals de casament amb les diferents
opcions de la botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de caixes de casament de la botiga
digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de detalls de casament de la botiga
digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat d’altres regals de casament de la
botiga digital d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de detalls de la botiga digital d’Half
Moon Box.

113



Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de personalitzats de la botiga digital
d’Half Moon Box.

Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de caixes de bellesa de la botiga
digital d’Half Moon Box.
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Nota: Captura de pantalla que mostra els productes de l’apartat de caixes sorpresa de la botiga digital
d’Half Moon Box.

Annex 6.8: Programa de comunicacions integrades

Perfil d’Half Moon Box a Google My Business

Nota: Captura de pantalla que mostra el perfil creat de Google My Business per a Half Moon Box.
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Perfil d’Half Moon Box a Pinterest

Nota: Captura de pantalla que mostra el perfil creat a la xarxa social Pinterest per a Half Moon Box.

Blog de la botiga en línia d’Half Moon Box

Nota: Captura de pantalla de la pàgina del blog creat a la botiga en línia d’Half Moon Box.
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Calendari d’accions de publicitat de producte

117



Nota: Calendari d’elaboració pròpia de les accions de publicitat de producte classificat segons els
diferents mesos, les accions i el tipus i objectiu d’aquestes.

Calendari editorial de comunicació 2022-2023
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Nota: Calendari editorial de creació pròpia que mostra la planificació de continguts des de juliol de
2022 a juny de 2023 a les plataformes socials Instagram, Facebook, Pinterest, Google My Business i

al blog de la marca.

Disseny piruleta de marxandatge

Nota: Part davantera del disseny de la piruleta de la sort de marxandatge amb piruleta i sense.
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Nota: Part posterior del disseny de la piruleta de la sort de marxandatge.

Condicions de les col·laboracions

Nota: Captura de pantalla de la conversa amb dues Influencers amb les quals es col·laborarà.
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Nota: Captura de pantalla de la conversa amb dues empreses amb les quals es col·laborarà.

Pressupost de les accions del Pla de Màrqueting

125



Nota: Taula d’elaboració pròpia que mostra el pressupost aproximat anual de les accions del Pla de
Màrqueting.

Pàgines web en les quals s’adquiriran els productes

Nota: Captura de pantalla de la pàgina web en la qual s’imprimiran les targetes.

Nota: Captura de pantalla de la pàgina web en la qual s’imprimiran les guies de maquillatge.
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Nota: Captura de pantalla de la pàgina web en la qual s’adquiriran els cursos de maquillatge.

Nota: Captura de pantalla de la pàgina web en la qual es compraran els bolígrafs.
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Nota: Captura de pantalla de la pàgina web en la qual s’imprimiran les targetes.

Nota: Captura de pantalla de la pàgina web en la qual es compraran els collarets.
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Nota: Captura de pantalla de la pàgina web en la qual es compraran les llibretes.

Nota: Captura de pantalla de la pàgina web en la qual s’imprimiran els calendaris.
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