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1. Resumen

JADYR estética y belleza trae consigo una nueva modalidad de brindar los
servicios de estética/belleza (Peluqueria) a todos los tipos de clientes. Utilizando
consigo una App Mdvil para hacer de este servicio, una experiencia comoda, facil
y répida para cada uno de nuestros consumidores. En estos centros de belleza y
estética online, el cliente tiene el control de todo, desde quien le brindara el
servicio, donde y cudndo lo quiere, el costo, la ubicacion, informacion del centro
de belleza y el tiempo aproximado que tardaran en brindarle el servicio.

Tendremos a la disposicion de nuestro cliente final una amplia gama de centros de
servicios para el cuidado y belleza del cuerpo, dichos servicios estaran disponibles
tanto para mujeres como para hombres. Resaltando que este proyecto esta disefiado
para todos los publicos, desde nifios, adolescentes, adultos y personas de la tercera
edad.

Es facil de utilizar y estara a la disposicion de cualquier persona. JADYR estética
y belleza sera una App mavil (estara disponible en iOS y Android) donde el cliente
puede con tan solo un boton y un minuto de su tiempo solicitar cualquier servicio
de Dbelleza, contando con una cita previa, notificaciones de promociones
personalizadas, programa de fidelizacion para obtener descuentos, disponer de la
informacion necesaria para la contratacion, comodidad en el pago y en la
prestacion del servicio.

Contaremos con una evaluacion de los centros de belleza, que sea apto para brindar
un servicio de calidad, con profesionales expertos en este sector, que brinden el
servicio por medio de la App. Esta idea de negocio consiste en simplificar al
maximo el servicio al cliente, con un servicio totalmente personalizado. Por otra
parte, aportar valor al sector de las peluquerias que no estan en su mejor momento,
resolviendo los problemas de las esperas y las pérdidas de tiempo, organizando las
citas, mejorando su SEO, y atrayendo a mas clientes.



JADYR aesthetics and beauty brings with it a new modality of offering the
aesthetic / beauty service (Hairdressing) to all types of clients. Using with myself
a Mobile App to make this service a comfortable, easy and fast experience for each
of our consumers. In these online beauty centers, the client is in control of
everything, from who will provide the service, where they want it, when they want
it, the cost, location, information on the beauty center and the approximate time it
will take to provide the service.

We will have available to our end customer a wide range of service centers for the
care and beauty of the body, these services will be available to both women and
men. Highlighting that this project is designed for all audiences, from children,
adolescents, adults and seniors.

It is easy to use and will be available to anyone. JADYR aesthetics and beauty will
be a mobile App (it will be available on i0OS and Android) where the client can
request a beauty service with just a button and one minute of their time, with an
appointment, notifications of personalized promotions, loyalty to obtain discounts,
obtain the necessary information for hiring, convenience in payment and
convenience in the provision of the service.

We will have an evaluation of the beauty centers, which is suitable to provide
quality service, with expert professionals in this sector, who provide the service
through the App. This business idea is to simplify customer service as much as
personalized, with a totally personalized service. On the other hand, add value to
the hairdressing sector that is not at its best, solving the problems of waiting and
losing time, organizing appointments, improving their SEO, and attracting more
clients.



3. Introduccion

El desarrollo de este Plan de Negocio es para la salida al mercado de una
Plataforma de Servicios Online. La empresa es JADYR Estética y Belleza, es un
modelo de negocio donde encontraras todos los servicios de peluqueria y estética
en un mismo lugar. Es un proyecto disefiado para aportar valor a las peluquerias,
centros de estética, belleza y salud.

La idea de este negocio surge por los siguientes motivos: lo primero, por el uso
excesivo de internet y el auge de las Apps moviles. Segundo, por la tranquilidad,
comodidad, facilidad y rapidez que se les ofrecera a los clientes que solicitan estos
servicios de belleza. Y por ultimo queremos cumplir con las exigencias que tiene
el cliente de informarse, antes de pedir un servicio. Facilitarle las promociones y
descuentos que ofrece el mercado y de tenerlo todo en un solo lugar. Esta
plataforma esta disefiada para el uso y contratacién del servicio desde el teléfono
movil, por medio de una App, donde podras controlar cuando lo quieres (dia y
hora), a qué centro quieres ir y quién te brindara el servicio.

Comenzaremos definiendo nuestro mercado, clasificaremos en dos grupos los
clientes a quienes van dirigidos estos servicios; el cliente, que pide el servicio por
medio de nuestra App Movil (Cliente final) y el cliente que ofrece el servicio por
medio de la App (Los centros de Belleza). Nuestra tecnologia nos permite llegar a
un segmento muy amplio de estos dos clientes, incluir a todos los centros de
peluquerias, estética/belleza y barberias sin limites territorial y disponer de todo
tipo de persona que quiera solicitar el servicio por medio de la App, sin limites en
cuanto a edades o clase social.

Pasaremos a realizar un breve analisis del entorno y sus factores, buscando
aquellos elementos internos y externos que puedan aportar un valor positivo o
negativo a nuestra empresa. Este anéalisis nos aportara la suficiente informacién
para saber cual es nuestra posicion y conocer cuéles son nuestras fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas. Este estudio nos permitira establecer
objetivos, disefiar estrategias, llevar a cabo planes de accion y lo mas importante
medir y controlar sus resultados.

Para lograr nuestros objetivos buscaremos la satisfaccion continua de nuestros dos
clientes:

Velar por el bienestar de los centros de belleza, atrayendo a mas clientes y
organizando sus citas de cada dia.

Proporcionarle valor al cliente que busca satisfaccion completa cuando decide
contratar los servicios de peluquerias.



4. Mision, Vision y Valores de la Empresa

MISION:

Ser una plataforma online dedicada a brindar servicios de calidad requerido por
nuestros clientes de manera rapida, facil y comoda. Trabajar dia a dia para la
mejora constante de esta nueva modalidad de negocio y conseguir la aceptacion y
satisfaccion de nuestros consumidores.

VISION:

Ser la empresa que esté en la mente de nuestros clientes como innovadora y la que
mejor ha sabido satisfacer sus necesidades, queremos ser la empresa de referencia
en cuanto a plataforma de servicios de peluqueria online se refiere, asi como
expandirnos a nuevos territorios.

VALORES:
Calidad: Lo primero es brindar calidad en la prestacion de nuestro servicio.

Eficiencia: Tendremos la capacidad de brindar el servicio de la mejor manera que
existe en el mercado.

Eficacia: Velaremos por la satisfaccion de todos aquellos que formaréan parte de
una manera u otra de la App mdvil.

Adaptabilidad: Nos adaptaremos a las necesidades, exigencias y deseo de ambos
clientes.

Transparencia: Maxima claridad en el proceso de uso y contratacion.



5. Analisis del Sector

Espafia es el pais con mas peluquerias de toda Europa, contando con 50.000
locales de este tipo, lo que supone mas del doble que la media europea (22.300
locales). Como si esto fuera poco segun el INE, Espafia cuenta con 130.465
empresas que ofrecen todo tipo de cuidados personales, donde se incluyen las
peluguerias.

Sin embargo, desde hace unos afios el sector de las peluguerias ha sufrido una caida
considerable en el consumo de los servicios y a su vez la quiebra inminente de
estos tipos de establecimientos, esto se debe a la falta de consumo por el impacto
de la crisis y al incremento del IVA (del 8% al 21%) en el afio 2012. Esto ha
provocado el cierre de cientos de peluguerias y las pérdidas de cientos de puestos
de trabajo.

Cantabria es la Comunidad Auténoma de maés interés, ya que es donde JADYR
estética y belleza quiere comenzar implementando este proyecto. Esta Comunidad
Auténoma no ha sido la excepcién del resto, y pasa por momentos dificiles en el
sector de las peluquerias. Desde el 2013 al 2015 Cantabria registra el cierre de 250
centros de peluquerias, lo que ha su vez a provocado el despido de
aproximadamente 600 empleados.

El desempleo en Cantabria ha incrementado para el cierre del 2019, con 4.900
personas mas desempleadas al afio anterior, la caida del desempleo fue de -
3,4%. El desempleo incrementa el riesgo de no solicitar los servicios de cuidado y
belleza, ya que son ingresos menos al hogar y el individuo se centra mas en sus
necesidades béasicas.

Este grafico que presentaremos a continuacion, muestra que tanto el hombre como
la mujer de Cantabria tienen aproximadamente la misma cantidad de parados, pero
en los datos de ocupados los hombres lideran con mucha ventaja.



Resultados por comunidad y ciudad auténoma

5. Ocupados y parados por sexo. Tasas de actividad y de paro (Valores absolutos en miles y tasas en porcentaje)
Ambos sexos Hombres Mujeres
Ocupados Parados Tasa Tasa Ocupados Parados Tasa Tasa Ocupadas Paradas Tasa Tasa
actividad paro actividad paro actividad paro
TOTAL 19.966.9 3.191.9 58.74 1378 _ 10.8086  1.506.1 6424 1223 9.158.3 _ 1.685.8 53.53 1555
Andalucia 3.136.0 8239 56,63 20,80 1.779.1 385.9 6331 1782 1.356.9 4379 5024 2440
Aragén 5912 65,2 59,31 9,93 3232 30,8 65,17 8,70 268.1 344 53,66 11,38
Asturias, Principado de 3920 59,3 50,77 13,14 2023 295 54,98 1271 189.7 298 46,98 13,59
Balears, lles 5701 62,7 62,37 991 3008 322 67.88 943 260.3 305 56,93 1047
Canarias 940.3 2174 60.65 18.78 509.2 107.8 6565 1747 4311 109.6 55.80 2027
2447 30,8 5573 11,18 1300 15,0 6066 10,32 147 158 112 1213
Casfila yLeon 1.0038 126.6 55,33 11,20 553,0 504 60,92 9.7 451,0 672 40,92 12,96
Castilla-La Mancha 8242 163.6 58,54 16,56 4827 67.8 65,16 1231 M5 9538 51,91 21,92
Catalufia 3.478.1 405.8 61.57 1045 1.832.1 202.9 66.48 9.97 1.646.0 2029 56,95 1097
Comunitat Valenciana 2.106.4 346.7 5849 1413 1.168.5 157.2 6471 1186 937.9 189.5 52,54 1681
Extremadura 3809 116.9 55,66 2348 2216 52.8 62,14 1926 159.3 64.0 4934 2888
Galicia 1.096.0 1458 53,13 11,74 5771 66,2 57,58 10,30 5189 79,5 40,06 13,29
Madrid, Comunidad de 31745 3523 63,40 9,99 16244 168,6 68,05 9,40 1.550.1 1838 50,21 10,60
Murcia, Region de 611.9 117.2 5964 16,08 3525 52.4 6668 1295 259.5 64.8 52,70 1998
Navarra, Comunidad Foral de 287.7 28.5 58,64 9.01 154.3 13.6 63.29 8.12 133.4 14.9 54.13 10,02
Pais Vasco 9333 93,3 55,80 9,09 4826 454 59,78 8,59 450,7 48,0 52,13 9.62
Rioja, La 1406 154 59,19 9,89 737 85 63,60 10.39 67.0 69 5496 933
Ceuta 280 10,7 58,82 27,58 171 58 6839 2526 109 49 4888 3096
Melilla 268 9.8 58.08 2681 15.5 4.2 6360 211 11.3 56 52,77 33.20

* Los dates inferiores a 5.000 estan sujatos a fuertes variaciones, debidas al error de muestreo
'y
Grafico 1

Fuente: INE

Uno de los factores que intervienen en estos datos es la caida de este sector, porque
recordemos que las mujeres representan el porcentaje mas alto de estos tipos de
empleos.

Estos contratiempos no han impedido que por otra parte se genere un incremento
de nuevas modalidades de peluquerias desde 2013 hasta la fecha. Un publico que
no para de crecer es el Masculino, que en los ultimos afios se ha posicionado con
éxito y se ha convertido en referencia del sector.

En las numerosas conferencias que se llevan a cabo en el sector de la belleza
siempre sacan a relucir un tema y es: ¢Qué hacer para enfrentar esta situacion de
descenso? ¢ Qué alternativas implementar para reponerse a la situacion actual del
sector? ¢Qué puede funcionar en estos tiempos? ¢Qué buscan los clientes?

Siempre llegan a la misma conclusién, buscar y desarrollar nuevas vias digitales y
ofrecer los servicios en plataformas online. Que tenga presencia en redes sociales,
pagina web, mejorar su imagen en internet, estar en plataformas digitales de
peluquerias, disponer de sistemas mas avanzados como una App Movil.

Son situaciones que respaldan la idea de JADYR estética y belleza, de caminar
junto al mercado en su evolucion tecnoldgica y aportar valor en un sector que va
de capa caida. Disponer de una App Movil donde todos los centros de estética y
belleza, incluyendo las peluquerias y los clientes finales se beneficien en; gestion
y administracion del tiempo, disponer de informacion que requiere el cliente para
contratar en cualquier centro de belleza, aumentar el flujo de clientes a estos
establecimientos, fidelizar y premiar al cliente final, mejorar la imagen de los
centros de belleza en una plataforma digital, darle publicidad, entre otros
beneficios.



Analisis Social

El comportamiento de la poblacion es uno de los factores que determinan el
crecimiento o caida de las empresas. Conocer su demografia (como el tamarfio de
la poblacién a quienes nos dirigimos, como se comporta dicha poblacién sexo,
edad), sus habitos y costumbres nos ayudara a tener una vision general de sus
exigencias, necesidades y deseos.

Segun datos la poblacién espafiola crece, pero por motivo de la inmigracion, ya
que la poblacidn espafiola va en descenso. En este estudio la poblacion que mas
nos interesa es la de Cantabria, especificamente Santander, que es donde se
ofreceran los servicios de esta App movil.

Cantabria para el 2019 cerro junio con una poblacion de 581.949 personas, eso
supuso un incremento de 978 habitantes en el ultimo afio. Se posiciona como la
162 comunidad auténoma en Espafia en cuanto a poblacion se refiere. La poblacion
femenina muestra un ligero incremento frente a la poblacién masculina, siendo
298.350 mujeres (51,26%) y 283.599 hombres (48,73%).

Santander ha registrado una poblacion de 172.539 habitantes en el 2019, liderada
por las mujeres con 92.984 mujeres y 79.555 hombres. El 61,3% de la poblacién
lo integran las edades de 18-64 afios, siendo el 24% de la poblacidén de mas de 65
afios, este ultimo es un porcentaje significativo y velaremos por que formen parte
de esta modalidad de negocio (Datos del INE).

En cuanto a la educacion de la poblacion cantabra podemos decir, que la poblacion
adulta (25-64 afios) ha reflejado un descenso en la educacion inferior a la
secundaria de 22 etapa y un incremento de porcentaje en los estudios superiores,
de hecho, Cantabria es la segunda comunidad auténoma con mas doctores
colegiados (una subida de 3.5%). Junto a estos datos se une una subida de la
educacion infantil, primaria y secundaria.

El consumo de los servicios de peluqueria ha bajado, no obstante, después de la
reciente crisis sanitaria y econémica que hemos vivido a causa del Covid-19 se ha
producido una gran demanda de estos servicios. Se ve reflejado en las listas de
espera de semanas que estan acumulando las peluquerias por motivo del
confinamiento.

Analisis Tecnologico

Sabemos que el uso de las tecnologias esta en auge, mas que un lujo se ha vuelto
una necesidad del dia a dia para cualquier persona. Eso mismo pasa con las
empresas, sino estan a la vanguardia con lo que utiliza el cliente, pues sera una
empresa que no permanecerd en el mercado.



El cliente vive en una busqueda constante de comodidad, facilidad, alcance y
rapidez que les ofrecen las tecnologias, por todos esos beneficios se hace un uso
masivo de ellas en la actualidad. En el caso de JADYR podemos decir que el uso
constante de internet y el auge de las redes sociales favorece la prestacion del
servicio. Son cada vez mas las personas y empresas que recurren a las tecnologias
para sacar el mayor rendimiento de si mismos y de su entorno.

Las empresas constantemente buscan la digitalizacion, porque saben los beneficios
que trae consigo esta modalidad. Actualmente el 60% de la poblacién mundial se
encuentra en internet, esto representa un total de 4.540 millones de personas, y
cada afio aumenta un 7%. Las plataformas digitales no tienen fronteras y
representan un gran beneficio para las empresas y sus rendimientos econdmicos
(Segun: Jesus Fernandez, We are Social).

Cantabria es una de las comunidades autdbnomas que mas ha crecido en
implementar el uso de las TIC. Hoy en dia el ser humano quiere estar informado,
quiere ser el primero en saber y participar de las novedades tecnologicas y quiere
disfrutar de sus beneficios. Aproximadamente se dedica el 80% del tiempo en las
Apps cuando usas el mavil, la media es de dos horas diarias. Las App moviles son
el presente y el futuro, porque representa la manera mas facil y comoda de
entretenerse, de llevar a cabo cualquier actividad y adquirir todo tipo de producto
ylo servicio. Las Apps mas demandadas son las de compras, les siguen las de
musica, medios y entretenimiento (Segun: Statista).

Lo primero que se valora de una App es que cubra una necesidad, lo segundo que
no sea intrusiva con publicidad y tercero que no consuma muchos datos. Los
internautas dedican la mayoria del tiempo en redes sociales, siendo Facebook la
mas utilizada. Las Apps estan dentro de las nuevas tendencias tecnoldgicas, y que
una empresa cuente con esta tecnologia, ya tiene una ventaja, un valor agregado,
como es el caso de JADYR estética y belleza.
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6. Delimitacion del Mercado de Referencia

Pelugueria JADYR va dirigido a todos los publicos que prefieran dejar su cuidado
personal y belleza a un profesional, lo que nos lleva a un segmento de mercado
muy amplio. Nuestra facilidad al llevar el servicio nos confirma que cualquier
individuo/cliente puede hacer uso de él. Al no tener una peluqueria fisica no
competimos directamente con peluquerias que estan en un rango territorial
determinado, ya que para ellas jugaremos el papel de intermediarios.

Este es el mercado:

Funciones

Gréfico: 2

/' Consumidores

Tecnologias

JADYR dispone de las tecnologias necesarias para satisfacer las necesidades de
todos los consumidores que asisten a una peluqueria y que buscan un beneficio en
ella.

Ademés de encontrar en nuestra peluqueria online un servicio completo para el
cuidado y belleza de todo el cuerpo, tanto para mujeres y hombres.

Ofreciendo asi, una cobertura completa del mercado, con todos los servicios de
peluqueria en un mismo lugar (la

APP/Pag. web) y para todos los N
publicos que nos soliciten (desde P
nifos/as, adolescentes, adultos, o %
personas con  discapacidad, I i
personas de la tercera edad, etc.). e :

» - I . P o ‘ /

Afr - " P S S £ K @ /
Grafico: 3 = RN U .
s : ’ L 1’ o H '

_____________________

“Elaborado a partir de Abell Tecnologias
(1980)”
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7. Los Marketplace

JADYR entra a ser parte de un Marketplace, y esto no es mas que una plataforma
online donde el vendedor y comprador interactian a la hora de la compra y venta
de un producto y/o servicio. Estos “Centros Comerciales” estan disefiados para
asegurar un buen funcionamiento en el desarrollo de una transaccién entre el
vendedor/intermediario y el comprador.

Estas plataformas online cada vez adquieren mas usuarios, ya que apuestan a ellas
para realizar sus compras de una manera facil, rdpida y comoda. Permite al usuario
tener diferentes gamas de productos o servicios en un mismo lugar, por lo que no
sorprende que se posicionen en primer lugar en cuanto a plataforma de ventas
online se refiere.

Existen Marketplace generalista, donde se pueden encontrar diferentes productos
y servicios. Por otro lado, estan los Marketplace especialista o de nicho, estos
ofrecen un producto o servicio en su plataforma digital. JADYR estética y belleza
formara parte de este ultimo, ya que sera una plataforma online que comercializara
y distribuira servicios de belleza, estando al frente en cuanto a la interaccion,
asistencia y ayuda a los clientes.

Contar con un buen Marketplace tiene una serie de ventajas como es: La visibilidad
en los motores de blsqueda, la audiencia y reputacion que vaya adquiriendo que
estard a la vista de muchos usuarios, llegar a mas clientes y que conozcan tu
productos o servicios, controlar los gastos, buena gestion de los productos y
servicios y los mas importante, no hay limite territorial por lo que abrirse paso
internacionalmente puede resultar facil y bueno para la plataformay las empresas
que trabajen junto a ella.

Las ventajas que encuentran los usuarios en los Marketplace son los siguientes:
transparencia en el proceso de compra, todo lo que necesitan en un mismo lugar,
precios competitivos, agilidad en la obtencién del producto o servicio, son
plataformas que estan disponibles las 24 horas del dia, entre otras.

En el caso de JADYR, lo que buscamos es ser una plataforma que digitalice el
sector de las peluquerias. Es un sector con pocas opciones online y con este
proyecto queremos brindar un valor afiadido, para que los centros de estética y
belleza como algunos otros puedan disfrutar de las ventajas que ofrecen estos tipos
de plataforma y/o sitios web.
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8. Modelos de Negocios Similares en Otros Sectores

Conocer modelos de negocios como los que se presentaran a continuacion es de
gran importancia para entender la tematica y el propésito de JADYR estética y
belleza para el sector de las Peluquerias. JADYR busca unir en una App movil
los mayores beneficios de cada uno de estos proyectos exitosos del mercado, para
asi, crear la mejor App Movil en cuanto al mundo de la belleza se refiere.

8.1. Hosteleria: Booking, Trivago, TripAdvisor, Hoteles.com

Ej. Booking

Booking es una Plataforma online donde conecta a los clientes con los
proveedores de alojamientos, se caracteriza por ser una App muy facil, comoda e
intuitiva. Booking juega el papel de intermediario entre los proveedores y el cliente
final, una vez reserves el alojamiento, Booking procede en facilitarle los datos al
proveedor y a su vez enviando al cliente final un mensaje de confirmacién y de
seguimiento de su reserva.

Los proveedores de alojamientos que también son clientes de Booking disponen
de acceso a la extranet de Booking, donde son responsable de actualizar sus ofertas,
hacer cualquier cambio de precio, agregar fotos, descripcion, disponibilidad, sus
politicas y condiciones, etc. Booking establece en sus politicas y condiciones que
no garantiza la veracidad de cada oferta publicada, de informacion engafiosas o
falsa que pueda proporcionar el proveedor, tampoco de algunas caidas por
reparaciones o actualizaciones de su plataforma digital.

Booking dispone de su sistema de fidelizacion para el cliente final. La tarifa Genius
la puede tener cualquiera que disponga de la App movil, solo debe completar dos
estancias en dos afios para ser miembro. La membresia Genius es individual y no
es transferible, obteniendo con ella descuento e incentivos.

Booking cobra una comision a los proveedores de alojamientos por llevarles
clientes, esa comision es de 17% por cada reserva realizada en la plataforma de
Booking. No obstante, Booking dispone de un algoritmo donde puede darle mayor
visibilidad a un proveedor por un tiempo determinado y eso le puede costar a este
hasta el 30% de las reservas hechas en ese intervalo de tiempo, cualquier proveedor
se puede acoger a este metodo si asi lo desea en algun momento determinado. Este
método le permite al proveedor tener mayor visibilidad en varios paises y/o en un
pais en concreto y hacerse visible en fechas especificas.

Disponen de un sistema Preferente, es otro método que utiliza Booking para mayor
visibilidad de los proveedores, siempre y cuando, dispongan de una puntuacion

13



minima, buenos comentarios y valoraciones. Esto les permitird tener un pulgar
arriba en la pagina de Booking, lo que representa un buen alojamiento.

8.2 Comercio: Amazon, EBay, AliExpress

Ej. Amazon

Amazon es una plataforma de comercio electrénico (Pagina web y App
movil) donde se compran y venden todo tipo de productos. El sitio web de Amazon
estd disefiado para personalizarlo a cada cliente, recomendandole al cliente
funcionalidades, anuncios, productos, identificar las preferencias del cliente para
poner a su disposicién los productos y servicios de lugar.

Amazon pone a disposicion del cliente productos de ellos, productos bajo su
marca, pero también productos de terceros, ya que cualquiera puede crear una
cuenta en Amazon y vender cualquier articulo, desde particular, minoristas,
mediana y pequefias empresas. Amazon exige registrarse con los datos
correspondiente, tanto para los vendedores como para compradores. Como se ha
de esperar Amazon no se responsabiliza de los productos que pueden ser engafioso,
ni de los pedidos realizados desde la cuenta del cliente, por lo que exhorta la
confidencialidad de contrasefia y datos de pago de cada cliente.

La empresa dispone de una base de informacion suministrada por los clientes,
desde comentarios, valoraciones, envio de ideas, sugerencias y preguntas que seran
bien recibidas y publicadas siempre y cuando no sean ofensiva, obsceno, no violen
la privacidad de terceros, propaganda politica, informacidén que contengan virus
informaticos, etc. Como vendedor y comprador, si envias alguna pregunta,
comentarios, sugerencias, videos, fotos, les tiene que otorgar a Amazon una
autorizacioén gratuita para ellos poder producirla, publicarla, traducirla en varios
idiomas y usar tu nombre de usuario para relacionarlo con lo publicado. Las
informaciones engafosas de los productos suministrada por los vendedores pueden
dar lugar a responsabilidades civiles y penales.

Amazon tiene un programa de afiliado, la cual permite que todo aquel que publique
el enlace de Amazon gane una comisién sobre las ventas por clic. La compafiia
también funciona como intermediario entre el vendedor y el comprador, llegando
a cobrar entre el 10% y el 15% de cada transaccion hecha por su plataforma.
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8.3 Transporte: Uber, Cabify

Ej. Uber

Uber es una plataforma online de transporte (App web, App movil) donde
el cliente final solicita un viaje, que a su vez es notificado al conductor mas cercano
que le indica la ruta pedida por el cliente. Tanto la pagina web como la App movil
estan disefiada para hacer todos los procesos automaticamente, de una manera facil
y rapida. Desde calcular el recorrido, buscando la ruta méas comoda, calculando el
tiempo del recorrido, disposicion de la informacion basica del conductor y su facil
método de pago.

Los servicios de Uber son Gnicamente personales, con excepcion de acuerdos que
pueden llevar a cabo con empresas para ser su medio de transporte y paqueteria.
La App exige registrarse tanto el cliente final como el conductor, para realizar
cualquier operacion, dispone de la opcion de valorar al conductor por medio de
estrellas, dejar algun comentario y realizar alguna propina si desea. EI manejo de
dinero en efectivo es nulo, ya que el pago se hace por medio de la misma App y si
desea dejar propina también se le descuenta del método de pago utilizado.

Uber dispone de diferentes formas para viajar, esta disefiado para diferentes
publicos como es, UberX; un automdvil cotidiano para hasta 4 conductores,
UberXL; un automovil para hasta 6 conductores, UberBLACK; un sedan de alta
gama para hasta 4 conductores, UberTaxi; un taxi asociado para hasta 4 pasajeros,
UberSUV; un suv para hasta 6 pilotos, UberLUX; un automdvil de alta gama para
hasta 4 conductores, UberPOOL; compartir el viaje con otros pasajeros,
Asistencia; es una opcién de UberX dirigida a proporcionar asistencia a personas
mayores y con discapacidad. Para ser un conductor de la compafiia tiene que tener
mas de 21 afos, disponer de un coche con seguro o alquilar uno de los coches
compartido con otros conductores que dispone Uber, tener al menos un afo de
carnet de conducir, luego Uber pasa a revisar la experiencia de manejo y los
antecedentes penales.

La compafiia de transporte ofrece la opcion de guardar en la App la ubicacion del
trabajo, de casa, del hotel donde se hospeda con frecuencia y la posibilidad de
agregar a otra persona, amigos y/o familiares y por medio de su cuenta poder pagar
el viaje de esa otra persona.

Uber cobra una comision por los servicios de la App, esta comision es del 25% de
cada viaje, es una comision fija. Esta comision Uber la cobra inmediatamente se
le realice el cobro al cliente final.
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9. Competencia directa

9.1 BOOKSY BIZ

En el mercado espariol se esta insertando una competencia que trae consigo buenas
propuestas. Es BOOKSY, fue fundada en febrero de 2015 y disponen de 8 oficinas
en los 5 continentes. Tienen 28.488 Empleados en 17 paises, cuenta con
inversionistas europeos Yy estadounidenses que le han permitido expandir el
proyecto a nivel global.

Para el cliente final solo les ayuda a gestionar la cita con el centro de belleza de su
eleccién y las funciones para las peluquerias/barberias, centros de belleza y salud
son los siguientes:

Ayudan adquirir mas clientes. O O k S
Generar mas dinero en cada cita. y
Aumentan las visitas.

Fomentar la presencia y reputacion online.

Llegar a las personas adecuadas.

Booksy biz tiene tres planes de pago para los centros de belleza:

ECO ESTANDAR PREMIUM
29 € [ mes 39 €/ mes 99 €/ mes
Reservas online 24/7 para sus clientes
v v v
Herramientas de gestion
v v v
Integracion Redes Sociales
rearee e v v v
-acebook, Instagram e Google
Atencion al cliente
corte ermail chat v v v
Suporte, email, chat no app
Cuentas de usuario incluidas 1 1
Py vdl de
ecio por cada cuent o 8€/n €/m
adicional para empleados

Gréfico: 4

A diferencia de la competencia, JADYR propone cobrar un porcentaje de cada
servicio gestionado por la App, esto les proporciona confianza a los centros de
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belleza, al pagar solo por los clientes ganados, gestionado y/o bien fidelizado. No
se arriesgaran a pagar una mensualidad sin saber si le valdra la pena.

9.2 TREATWELL

Treatwell es una plataforma digital que ofrece su servicio de intermediario para
los salones de belleza y las barberias, salié al mercado en el afio 2008. Tienen su
sede en Londres, pero ofrecen sus servicios en toda Europa, cuentan con 500
empleados y 20.000 centros de belleza que colaboran junto a ellos.

Todo su modelo de negocio se basa en plataformas digitales, disponen de dos tipos
de App MAvil, una para el cliente final y la otra para los centros de belleza.

Connet es la App para los centros de belleza.

Ofrece lo siguiente: campafas de marketing masiva para personalizar y fidelizar
al cliente final. Ayuda a los centros de belleza a obtener buena reputacion. Atraer
clientes, con un constante flujo y gestion del mismo. Apuesta a por un salén
siempre abierto, ya que la App esta disponible las 24 horas del dia para llevar a
cabo cualquier reserva. Apuestan por las relaciones a largo plazo, fidelizando al
cliente con SMS y Email predisefiados. La App se actualiza constantemente, lo
que permite que los centros de belleza tengan conocimiento de las reservas en
tiempo real.

treatwell

Treatwell es la App para el cliente final.

Se basa en ofrecerle al cliente final facilidad en la reserva de todo tipo de servicios
de belleza. Disponen de una amplia lista de centros de peluquerias para la eleccion
del cliente. Una serie de opiniones y valoraciones para facilitar la eleccion.
Confirmacion de la cita al instante. Descuentos en horas especiales. Registro de
todas las reservas en el mavil.

La compariia cobra un importe cada mes por los servicios prestado, tiene una
version gratis de prueba. Entre su comision esta desde 18€ al mes, todo depende
de los servicios que le quieran agregar a los centros de belleza. Puede subir a 25€,
45€ y mas segun las necesidades de cada salon.
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Caso de JADYR

JADYR

ES TFTETIeA & BELLEZA

Imagen: 1
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Objetivos estrategicos

JADYR como cualquier otro proyecto tiene sus propios objetivos a cumplir. Para
establecer los objetivos estratégicos vamos a tomar como referencia el estudio del
sector de las peluguerias y de nuestra propia idea de negocio. A partir del analisis
externo llevaremos a cabo unas series de medidas que estén fijadas por plazos.

Corto plazo:

e Dar a conocer la marca entre nuestro publico objetivo.

Inversion en marketing y publicidad online.

e Incrementar cuota de mercado.

e Conseguir aceptacion con esta nueva modalidad de servicio.
e Satisfacer y fidelizar a los clientes.

e Ofrecer un servicio personalizado.

e Optimizar gastos.

e Hacer memorable la experiencia.

e Cubrir una necesidad aportando valor agregado.

e Contar con profesionales en la materia.

Mediano plazo
e Aumentar ventas.
e Aumentar los clientes leales.
e Incrementar beneficios para la empresa.

e Hacer de este proyecto un modelo de negocio rentable.

Largo plazo
e Introducir la empresa a nuevos mercados nacionales e internacionales.

o Ser lider en la industria, en cuanto a intermediarios de peluguerias online se
refiere.
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10. Business Model Canvas

: Nombre del Proyecto: Creado por: En: 08/06/2020
Business Model Canvas JADVYR Estética y Belleza YANELY ABREU
. - 1- Propuesta de 4- Relacién con los
7- Asociados Clave | 8- Actividades Clave . 2- Segmento de
Valor Clientes Clientes

¢Quienes seran los
asociados clave en
tu modelo de
negocios?

¢ Qué actividades son
claves para que tu
modelo de negocios

funcione?
—

6- Recursos Clave

éRequieres de uno o
mas recursos clave
para tu modelo de

negocios?

$Qué ofrecerds a tu
segmento de
clientes? ¢ De qué
forma resolveras
sus problemas?

|

¢Qué tipo de relacion
mantendrés con tu
segmento de clientes?

—

3- Canales

¢Cémo te conocera y
evaluara, y como
decidira, comprara y
recibira soporte
post-venta tu segmento

¢A quién pretende
servir tu modelo de
negocios?

i ?
. declientes?

9- Estructura de
Costos

5- Vias de Ingreso . )
¢Cual serd la forma en que

tu modelo pretende
financiarse y obtener
ingresos?

¢ Cudl es tu estructura de costos?
¢ Cuales son los egresos mas
importantes de tu modelo de

negocios?

—
| —

“Elaborado a partir de Osterwalder (2010)”

El Business Model Canvas como es mejor conocido, es una herramienta que nos
ayudard a dar forma a la idea de negocios. Est4d compuesto por nueve puntos que
nos permitirad desarrollar el proyecto de una manera, facil, comoda y simplificada.

Este modelo de negocio permite que el lector entienda de manera rapida en que
consiste el proyecto, cuales son sus bases, a donde quiere llegar, a quien quiere
llegar, que vamos a ofrecer, entre otras cosas.

Comenzaremos definiendo nuestra idea, como es la propuesta de valor que
ofreceremos al cliente. Por ultimo, desarrollaremos una estructura de costos para
aterrizar la idea y poner en contextos econoémicos todos los procesos del proyecto.

En este Business Model Canvas vamos a conocer a profundidad las innovaciones
y nuevas modalidades que trae JADYR Estética y Belleza. Muchas de las
informaciones expuesta en este trabajo ya estan evaluadas por potenciales clientes
y otras informaciones son solo hipotesis de lo que puede beneficiar al mercado.
Como todo plan de negocio, muchas de las ideas plasmadas se ejecutaran y otras
se adaptaran a las exigencias y gusto del mercado.
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10.1 Propuesta de Valor

La propuesta de valor de JADYR es “La Peluqueria en tus Manos™.

El modelo de negocio que lanzaremos al mercado sera una plataforma digital
donde encontraran una serie de servicios de cuidados personales en un mismo sitio
web. En este caso, JADYR ofrecera su servicio por medio de una App Mdvil y a
través de su propia Pagina Web.

JADYR juega el papel de INTERMEDIARIO, entre el cliente final (cliente que
solicita los servicios de estética y belleza) y los establecimientos que ofrecen
dichos servicios (peluquerias, barberias, centros de masajes, centros de
maquillajes, etc.). JADYR al proporcionar sus servicios busca satisfacer las
necesidades de ambas partes, generando valor afiadido tanto para el cliente final
como para los centros de belleza y establecer relaciones a corto, mediano y largo
plazo.

Aparte de todo esto, buscamos seguir una estrategia diferenciadora en cuanto a la
calidad de nuestro servicio. Los beneficios que vamos a ofrecer tanto para el cliente
final como para los centros de belleza son muchos mas completo, superando a la
competencia en ventajas para ambos clientes. Estos beneficios son los siguientes:

Los beneficios para el cliente final seran:

- Llevar a cabo una reserva cobmoda v facil.

- Tener la confirmacion instantanea de la reserva.

- Disponer de un programa de puntos vy fidelizacion.

- Disponer de la informacion necesaria para realizar la contratacion de los
centros de belleza, como fotos v videos del establecimiento v de su trabajo.

- Notificarles las promociones.

- Disponer de la ubicacién de los centros de belleza.

- Contar con una App facil e intuitiva.

- Comodidad en el pago.

- Opcion de dejar sus valoraciones y comentarios para otros clientes.

- Disponer de un chat para hablar con el peluguero/a.
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- Disponer de las fotos de los empleados para saber quien le prestara el
servicio.

- La App dispondra del tiempo aproximado de cada servicio.

Para los centros de belleza buscamos:

- Mejorar sus sistemas de citas y reservas.

- Atraer/Aumentar los clientes.

- Posicionarlos en el mercado.

- Mejorar su SEO.

- Fidelizar a los clientes por ellos.

- Incentivar al cliente final a contratar mas de un servicio.

- Disponer del pago del servicio antes de prestarlo.

- Hacerles publicidad.

- Pagar solo por los clientes que le proporciona la App.

- Disponer de valoraciones y comentarios de los clientes que hablen por ellos.

Con este modelo de negocio buscamos eliminar un problema constante de este
sector, que es la gestion del tiempo. Los centros de belleza tendran una mejor
gestion de sus citas y/o reservas lo que les ayudara a sacar el mayor rendimiento
a su dia. Por parte del cliente final, es una ventaja saber que todo su dia no se
desperdiciara en la peluqueria sino més bien, sabra a qué hora entra y el tiempo
aproximado del servicio escogido.

Después de poner en contexto lo que vamos a ofrecer al mercado, establecemos
estrategias. En las estrategias de marketing es donde vamos a plasmar las acciones
que vamos a llevar a cabo para lograr los objetivos establecidos.

ler. Llevar a cabo este negocio con éxito nos permites ofrecer un valor agregado
a los centros de belleza, que a su vez se traduce en mas beneficios economicos para
ellos y lo mas importante, generar puestos de trabajo que garantices un salario
favorable para cada salon, lo que es una alegria ante estos tiempos de crisis y ante
un declive del sector. Esta nueva modalidad de negocio hace que el sector de las
peluquerias no tenga esas caidas sustanciales, sino que vayan recuperandose paso
a paso.
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2do. Asi mismo, velamos porque el cliente ya que va a pagar el servicio sea de la
manera mas facil para él, poniendo todos nuestros esfuerzos en garantizarle un
servicio personalizado, haciéndolo sentir unico.

3ero. Poner en marcha acciones para dejarle saber al mercado que los servicios de
peluqueria son disefiados y dirigidos para cualquier individuo. La contratacion de
este servicio no es por tener una clase social o un estilo de vida, mas bien que el
cuidado de nuestro aspecto es un deber y derecho de todos.

4to. Desarrollar una publicidad potente en redes sociales, periddicos digitales y
radio que nos permitan llegar a todos nuestros potenciales clientes.

Los servicios son un conjunto de acciones que se suministran y proporcionan
beneficio por medio de su experiencia y consumo. Al proporcionar el servicio
buscamos satisfacer las necesidades del consumidor, generar valor tanto para el
cliente como para la empresa y establecer relaciones a lo largo del tiempo.

Los servicios se comportan de forma intangible, heterogénea, inseparabilidad y
caracter perecedero.

Intangible. Al no poder tocarlo ni percibirlo antes de su uso, resulta dificil de
comunicarlo, fijar precio y transmitir confianza. Aun siendo intermediarios estos
factores pueden perjudicar la distribucion del servicio. El cliente no sabe si le
gustara o no, si sera de calidad por esta razon es mas dificil su contratacion.

Proponemos: como ya hemos dicho antes, incentivar al cliente para que evalue el
servicio, dejando comentario y testimonio de la experiencia por medio de nuestras
redes sociales, pagina web y app movil para otros futuros clientes, esta accién
ayudard a romper el hielo y transmitir seguridad. Ofrecer algunos tipos de
descuento que le impulsen a probar el servicio. Llevar a cabo una comunicacion y
publicidad que genere seguridad, compromiso, calidad, personalizacion, etc.

Inseparabilidad. A la hora de proporcionar el servicio hay un contacto e
interaccidn del cliente y empresa. La actitud del profesional puede afectar negativa
0 positivamente, pasa lo mismo con la actitud del cliente, y al igual que otras
personas que pueden participar en la experiencia del servicio, como el servicio de
la misma App.

Proponemos: exigir la mayor amabilidad y educacion del profesional, asi como
paciencia y comprension ante malas actitudes del cliente. Por parte de la App,
disponer de un buen servicio al cliente antes, durante y después de la prestacion
del servicio. Cuidar y tener bien presentado el establecimiento es de gran
importancia, que transmita limpieza y profesionalidad. Disponer de un sistema de
reserva que el cliente pueda contratar hasta con 2 horas de antelacion, sabiendo
que la gestion de espera se reduce al minimo.

Heterogeneidad. Cada servicio se puede tornar diferente, aunque se ofrezca lo
mismo. Esto se debe al entorno, circunstancia de los clientes y del mismo personal.
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Proponemos: Exigir a los centros de belleza estandares de calidad y protocolo a la
hora de ofrecer el servicio. Evaluar dichos estandares con encuestas de
satisfaccion.

Caracter perecedero. Los servicios no se pueden almacenar como los productos,
por tanto, hay que gestionar la baja y alta de demanda y oferta.

Proponemos: Velar porque la App disponga de algun centro de belleza que pueda
dar el servicio en los momentos mas complicados del dia, como muy temprano en
la mafiana o tarde de la noche. Dar el servicio tanto sabado como domingo.

10.2 Segmento de clientes

Definir quiénes son nuestros clientes potenciales es de gran importancia, conocer
a quienes va dirigido nuestras estrategias, objetivos y esfuerzos de marketing. La
segmentacion nos ayuda asignar mejor los recursos, tener una mayor
productividad, identificar oportunidades de mercado y definir adecuadamente las
ofertas comerciales de la empresa.

Clasificacion de nuestros clientes:
1- Clientes que consumen los servicios de belleza (cliente final).

Edad: los servicios de estética y belleza (especificamente las peluquerias) estan
dirigidos a todas las edades, desde nifios (2-12 afios), adolescentes (13-17 afos),
adultos (18-65 afios) y personas de la tercera edad (mayor de 65 afnos).

Sin embargo, este modelo de negocio se centrara en un rango de edad de 16-60
afios. Personas de estas edades que utilizan las tecnologias y sacan el mayor
provecho de ellas.

Sexo: Mujeres y hombres.

Uso de la tecnologia: Dirigido para cualquier persona que en casa dispongan de un
Smartphone y de internet.

Nivel economico: Clase media/media alta.
2- Centros fisicos

Peluquerias/Barberias

Centro de Esteética

Centros de depilacion (Cera, laser)

Centro de masajes.
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Estos profesionales deben tener ciertas cualidades que garantice el buen
funcionamiento del servicio, como es: Un establecimiento fisico adecuado para
proporcionar el servicio, estar a la vanguardia con las tendencias y tener
creatividad, ya que esto ayudara a fidelizar y atraer nuevos clientes. Renovar
constantemente, al igual que cualquier negocio las peluquerias y sus profesionales
tienen que ir adaptandose a los tiempos y las nuevas tendencias, eso garantiza que
el mercado no te saque de él.

El sector de la belleza implica tener un contacto directo con los clientes, esto nos
ayuda a saber de primera fuente que necesitan y que les hace feliz a la hora de
disfrutar del servicio, ya que cada cliente es Unico y nuestro objetivo es la maxima
personalizacién a la hora de contratar el servicio. Los clientes al solicitar los
servicios de peluqueria buscan antes que nada comodidad y el profesional debe
estar a la altura para proporcionarsela.

Para segmentar el mercado, vamos a seguir los siguientes criterios:
Criterios objetivos y generales

Demogréaficos: sexo (mujeres y hombres, sin distincion de género), edad (de
cualquier edad, desde un nifio/a hasta una persona de la tercera edad), raza
(cualquiera), nacionalidad (cualquiera).

Geogréficos: region o zona (para todos los residentes de Santander capital).

Socioecondmicos: con cualquier nivel de ingreso (bajo, medio, alto), ocupacion
(preferiblemente ocupados), estudios (cualquiera).

Criterios objetivos y especificos

Grado del uso del producto: daremos soporte a los clientes que usen el servicio, ya
sea semanal, quincenal, mensual y/o en ocasiones especificas.

Situacion del uso del producto: para todos aquellos que utilicen el servicio en
situacién normal, para un evento y para una ocasion determinada.

Lugar de compra: solo sera para aquellos clientes que lo adquieran por la Pagina
web o por la App movil.

Criterios subjetivos y generales

Estilo de vida y personalidad: el sector de las peluquerias tiene un segmento muy
marcado en cuanto a la personalidad y estilo de vida del cliente. JADYR estética
y belleza quiere cambiar eso, quiere llegar a un nicho de mercado que no se
preocupa por su belleza, ya sea porque no les gusta arriesgar o0 porque creen que
las peluquerias son caras, ese es el publico que queremos cautivar.

Criterios subjetivos y especificos

El cliente asiste a las peluquerias al igual que cualquier otro negocio buscando un
beneficio. Si es un beneficio en precio, JADYR se lo ofrece. Si es un beneficio en
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comodidad, JADYR se lo ofrece. Incluso para aquellos clientes que antes de
cualquier compra buscan todo tipo de informacion, ahi estara JADYR para
proporcionarsela.

Hay muchos tipos de clientes en cuanto a peluqueria nos referimos, estan:

Los clientes que estan en contra de los cambios, la gran parte de ellos asisten a las
peluquerias por necesidad, por lo que normalmente solicitan los servicios basicos,
sin arriesgar en su cuerpo ni en sus bolsillos, estos normalmente buscan un servicio
low cost.

Luego estan los clientes que son devotos a las tendencias, les gusta siempre lo
nuevo, lo contrario que al cliente anterior. Conocen las novedades del sector
peluquero y se animan a experimentar, es un reto trabajar con dichos clientes, ya
que pueden ser exigentes e intimidantes. Estos clientes buscan aquellos centros de
belleza competitivos, que sepan satisfacer sus gustos y necesidades sin importar el
precio.

Por otra parte, estan, las que se cuidan su imagen, la peluqueria es mas bien un
estilo de vida y/o de clase. Este cliente suele saber lo que quiere y lo que le va
mejor a su pelo, piel, uiias, etc. Estos clientes se comportan como el anterior en
cuanto a sus exigencias y el pago que asumen para cubrirla.

Nuestros clientes seran los de la ciudad de Santander, dirigiéndonos a este
segmento de cliente ya mencionado, pero también poniendo el foco en otros nichos
que son atractivos para nosotros, como: los adolescentes consumidores de
tecnologias, mujeres alfa (ocupada y con un tiempo valioso), la poblacion
masculina que se interesa en estos servicios, entre otros.

Como ya hemos mencionado, motivar y captar a ese segmento de mercado que no
estd implicado con estos servicios. Més alla de eso, para JADYR peluqueria es
prioritario transmitir confianza para aquellos publicos que son sensibles a lo nuevo,
a las tecnologias modernas.

Posicionamiento

No tenemos un posicionamiento en el mercado porque no hemos salido a él. Sin
embargo, queremaos posicionarnos como una nueva empresa que ha traido al sector
de las peluquerias, innovacion, valor agregado, personalizacion, buena capacidad
de respuesta y calidad en el servicio.

Para ello, vamos a llevar a cabo todos los objetivos y estrategias establecidas para
que el cliente este contento y pueda promocionar nuestra marca. También trabajar
en el SEO de la empresa, queremos ser lider en las peluguerias online.
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10.3 Canales de distribucion

Los canales de distribucién son las distintas vias que escoge una empresa para
llevar sus productos y/o servicios al cliente final. Al igual que los demas puntos
tratados de esta idea, los canales de distribucion juegan un papel importante en la
futura reputacion, posicionamiento y hasta precio de la prestacion de nuestros
servicios.

La estrategia de distribucion que utilizara JADYR va muy acorde con su esenciay
la propuesta que quiere llevar al mercado, este proyecto presenta un unico canal
que se adapta a la digitalizacién y las nuevas tecnologias, acercando un poco mas
a los proveedores de servicios y los clientes finales.

Los cambios en el estilo de vida de los consumidores han hecho que los canales de
distribucion cambien considerablemente. Desde los cambios constante que
muestra la poblacion, la vida activa personal y laboral de la mujer y crecimiento
de nuevos consumidores.

Otro factor que intervienen en los canales de distribucion es las exigencias de
informacion que tiene el cliente de hoy dia. Queremos saber absolutamente todo
del producto o servicio que compramos, lo que da lugar a un avance constante de
las tecnologias para satisfacer esa necesidad. Esto surge porque el cliente de hoy
dia quiere aprovechar la mejor calidad, precio, ahorro de tiempo.

El canal de distribucién que ofrecera Jadyr tiene la ventaja de:

- No tener limite territorial para ofrecer sus servicios tanto a los centros de
belleza como al cliente final.

- Aporta valor afiadido a ambos clientes.

- Demanday entrega de informacion tanto para el cliente final como para los
centros de belleza.

Como jugamos el papel de intermediarios la modalidad de distribucion que vamos
a utilizar son canales propios, pero contaremos con dos 0 mas proveedores para
llevar el servicio final. Estos proveedores son cada uno de los centros de belleza.

JADYR ofrecera sus servicios por un unico canal y dicho canal sera digital, por
medio de la App mavil (disponible para I0S y Android) y/o por la pagina web.

La App movil es la base para ofrecer el servicio, sera una App facil, comoda e
intuitiva buscando ser el canal méas adecuado que le permita al cliente tener una
buena experiencia a la hora de contratar cualquier servicio.
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10.4 Relacion con los clientes

La comunicacion para el lanzamiento de este proyecto es fundamental, ya que nos
permitird dar a conocer el servicio/empresa, mostrando una identidad visual (logo),
ofreciendo una sensacion de confianza, en fin, nos permite ““tangibilizar”” el
servicio lo maximo posible.

No contamos con la experiencia y recomendacion del cliente, lo que nos lleva
apelar a la comunicacion para informar a los clientes sobre nuestras ofertas.
Utilizaremos los siguientes medios de comunicacion: La radio, Periodico digital,
Buzoneo, Visitas presenciales y las Redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter
y LinkedIn).

Para este nuevo proyecto tenemos bien plasmado los objetivos de comunicacién
que necesitamos, entre ellos:

e Dar a conocer la marca entre nuestro publico objetivo.
¢ Inversién en marketing y publicidad online.
e Incrementar cuota de mercado.

e Conseguir aceptacion con esta nueva modalidad de servicio.

Este es el logo que hemos disefiado para la App
Movil, diferente al logo empresarial, ya que bus-
camos que sea sencillo pero que refleje la esen-
ciade JADYR.

Imagen: 2

Para lograr esos objetivos vamos a plantear una serie de acciones, tomando en
cuenta las siguientes informaciones:

1- El 91,4% de los hogares espafioles disponen de internet, teniendo una subida
considerable de usuarios cada afio. El 78,2% de las mujeres y el 77,0% de los
hombres utilizan internet diario y el 46,9% de las personas de 16 a 74 afios han
comprado por internet en los ultimo tres meses. Otro dato importante es el alto
porcentaje de equipamientos tecnologicos que disponen los hogares espafioles.
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Uso de TIC por las personas de 16 a 74 afios. Serie 2010-2019
Porcentajes de poblacién de 16 a 74 afios

..
Grafico: 5
2010 20m 2012 2013 2014 2015 2016 T 018 2019

= Jso de internet en los tres (ltimos meses Usa de internet a diario

Compras por internet en los tres (ltimes meses

Equipamiento de los hogares en productos tecnolégicos'. Afios 2018 y 2019
Porcentaje de hogares con algin miembro de 16 a 74 afos
Facebook B80,9%

Ordenadar (cualquier tipa)

Instagram
Ordenadaor tipo tablet

285 —
sa.0 witter

Linkedin
Lactor de librog elecronicos

Televigion 9.1

a9.1 Google+/Google plus
Blu_ray, DVD o similar

Pinterest
MP3 & MPa

Radio

Snapchat

Alta fidelidad en sonida

Tumbir

mARG 2018 mANG 2018

* La categoria Ordenador fpo Tablet 85t Inclukia en 13 categaria anterior Croenador (Cualquier o)

Gréfico: 6 Gréfico: 7

Fuente: Statista

Nota: Debido a estos datos que favorecen y avalan esta idea de negocio, es
necesario resaltar que nuestra principal comunicacién y publicidad se harad por
medio de redes sociales. Nos daremos a conocer por redes sociales, siendo
Facebook la red social mas utilizada por los espafioles, centraremos gran
parte de nuestra campaia en ella. La siguen Instagram, Twetter y LinkedIn.
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2- También utilizaremos los periddicos digitales
para darnos a conocer. El soporte utilizado sera
El Diario Montafiés. Cuenta con 142.000 lectores
diario.

Podemos contratar en este formato.
Mega Roba
(300x600)

Que sea la contratacion de una semana.

Fuente: El Diario montafiés

Grafico: 8
Tarifa por dia al 50% Tarifa semanal al 50%
Mega Roba
Deskios + Mowl Deskaap i Desitng + Mo Deskion e
HOME (=) [} ] HOME o g ] | FRskemo
Cintillo 500€/dia Cintillo 2.500€
Botén 350€/dia Botén 1.500€
Mega Roba 1.650€/dia  1100€/dia 900&/dia Mega Roba 4.000€ 2.500€ 2.000€
1100€/dia  600€/dia 2.500€ 1500€ TOTAL
Roba1 750€/dia  480€/dia  480€/dia Roba1 20006 1.200€ 1200€ ”32;"‘
Megabaner 600€/dia  480€/dia 480€/dia Megabaner 1.800€ 1.200€ 1.200€
Roba2 450€/dia Roba 2 1.500€
Roba especial 500€/dia Roba especial 1.800€ POBLACION (000) 39.851 so7
[ e v e e EMISORAS DE CADENA CON PROGRAMACION COMUN
SUBPORTADAS [ [] [} ] SUBPORTADAS [ [] | |
Cintillo 200€/dia Cintillo 900€ TOTAL OYENTES 23823 308
Bot6n 150€/dia tén 750€
Mega Roba 300€/dia  200€/dia 150€/dia Mega Roba 1.200€ 900€ 750€ TOTAL GENERALISTA 11576 133
240¢€/dia 00€
Roba 500€/dia Roba 750€
Ser 4.089 31
Cope 2686 36
Onda Cero 1939 26
RNE 1.391 48
EsRadio 446 4

Gréfico: 9 Gréfico: 10

3- Otro medio de comunicacion que vamos a
utilizar seria la radio de Cantabria. Puede ser la cadena SER o Los 40.

. . PUBLICIDAD EN RADIO EN SANTANDER
Segun datos: El diario

Cantabria y Oblicua. PUBLICIDAD EN RADIO EN SANTANDER: CADENA SER

Gréfico: 11 Horario Cufia 20"

o1 ~122 €

Cadena Ser Santander
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4- Dispondremos de comerciales que asistan a los centros de belleza a dar a
conocer el proyecto e invitarlos a unirse a €l. Recurriremos al buzoneo para los
clientes finales, llegando a las puertas de sus casas y motivarle a descargarse la
App y utilizar el servicio.

5-Y, por ultimo, pero no menos importante es la comunicacion y publicidad que
daran nuestros profesionales y que una vez obtenga el servicio con buena calidad,
sean los mismos clientes los embajadores de nuestra marca.

Atraer a los Centros de belleza

Atraer a los centros de belleza puede resultar una tarea dificil, ya que es un
proyecto nuevo y puede genera desconfianza. Sin embargo, todo puede cambiar
cuando les expliquemos los beneficios que pueden llegar a tener con nosotros y
llevando a cabo algunas acciones que les permita conocernos y participar en el
proyecto, como puede ser:

- Haremos publicidad a través de los medios y soportes ya mencionados,
pero dirigiéndonos a una zona territorial determinadas (Santander) para
que todos nuestros esfuerzos publicitarios puedan tener buenos resultados.

- Alas primeras peluquerias (Aquellas que puedan general un flujo en la
App) les ofreceremos solo el cobro del 8% de comision el primer afio por
cada servicio solicitado y gestionado por JADYR, para darle méas
confianza y que la App pueda tener un flujo de oferta disponible.

Programa de Fidelizacion para el Cliente Final

Ya que hemos utilizados diferentes vias de publicidad para darnos a conocer y
que el cliente nos dé un voto de confianza, vamos a desarrollar programas de
fidelizacion para establecer relaciones a mediano y largo plazo con los mismos.

El programa de fidelizacion que vamos a llevar a cabo cuenta con:
- 20% de descuento en su primer pedido por medio de la App.

- Desde el 5% y el 10% de descuento en el proximo pedido o segundo
servicio escogido.

- Regalos y descuento para la fecha del cumplearios del cliente.

- Programa de puntos, al acumular una cantidad puede tener un servicio
gratis en cualquier centro de belleza que escoja.

- Descuento segin momento del dia.
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10.5 Vias de Ingresos

Los ingresos representan las ganancias de una empresa por llevar a cabo una
actividad econdmica, por lo que es una transaccion econdmica entre dos 0 mas
personas y/ entidades. Se produce unos ingresos cuando aumenta el patrimonio
empresarial y ese aumento se deba a los beneficios obtenidos por la prestacion del
servicio. Este modelo de negocio tiene la peculiaridad de rebasar fronteras, ir a
nuevos territorios y adquirir nuevos clientes, lo que proporciona significativamente
un alza en los ingresos de la compaiiia.

La App mdvil no tendré ningln coste en descarga para el cliente final. También
los centros de belleza dispondran del acceso a nuestros sistemas para la creacion y
modificacién de sus servicios y eso no causara un pago por su parte. Sin embargo,
a los centros de bellezas le cobraremos una comision por cada servicio contratado
por medio de la App. La App les cobrara a los centros de belleza el 12% de
cada servicio solicitado y pagado.

Cuando la App este bien posicionada en el mercado se pretende exponer por medio
de ella un catadlogo completo de productos de belleza, lo que constituira otra fuente
de ingreso para la compaiiia.

Otra via de ingreso sera la publicidad (limitada para no generar molestias).

Dispondremos de un sistema que por una comision mayor (18%) los centros de
belleza puedan posicionarse a la vista de su publico objetivo en un momento
determinado.

Por ultimo, pero no menos importante es la comercializacion de datos a largo
plazo.

Los costes que conllevan ofrecer el servicio por parte de JADYR estética y belleza
son principalmente costes de mantenimiento de las vias digitales, como son:

- Crear y mantener la App Mdvil: aqui entra el coste de alojamiento de estas
plataformas digitales, asi como el pago al por los servicios del programador. Crear
y mantener la Pagina Web: estos costes se comportan como los de la App movil.
El pago del alojamiento en la nube y el pago por los servicios prestado del
informatico.

- Disefiador: este individuo tanto como el programador y el informatico juega un
papel importante. Es el encargado de disefiar todo el material para las diferentes
publicidades a realizar. También trabaja mano a mano con el programador y el
informatico para el disefio de las plataformas digitales. Algunos de estos costes
son mensuales y otros anuales.

- Asi como, gastos administrativos: un personal en el futuro que se encargue de la
gestion contable, preparacion y difusion de camparias publicitarias, asi como los
costes que intervienen en el lugar donde se desarrollara todas estas actividades
(alquiler de un local, luz, agua, internet, etc.).
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10.6 Recursos Clave

Los recursos son todos aquellos elementos que intervienen en la ejecucion de las
actividades econdmicas de la compafiia. Velar porque esos recursos sean bien
administrados es una tarea de dificil e importante, ya que las operaciones diarias
dependen por completo de estos elementos y es lo que determina un servicio final
de calidad o No.

JADYR estética y belleza tiene claro cuales son sus recursos y como hacer el mejor
uso de ellos, porque de esto dependera en gran medida la salida al mercado de este
proyecto y, sobre todo su permanencia a lo largo del tiempo.

Entre los recursos podemos destacar:

Los recursos Tangibles. Son todos aquellos recursos que se pueden tocar,
almacenar, como los materiales o la parte tecnoldgica y financiera que también
entra en esta categoria.

Disponer de un lugar fisico (oficina) para gestionar la parte administrativa,
solicitaré una de las oficinas que distribuye el gobierno de Cantabria para
proyectos de emprendimiento, y en un segundo plano sera una oficina montada en
casa para comenzar.

Dentro de estos recursos podemos mencionar la parte financiera, hace referencia a
las fuentes de financiacién con la que vamos a disponer, entre ellas sera; el
endeudamiento, socios inversionistas o subvenciones autondémicas y/o regionales.

Destacar los recursos tecnolégicos que vamos a utilizar. La compafiia basara todo
su esquema de trabajo en una App Movil y Pagina web que garantice el un buen
servicio a nuestros potenciales clientes. Disponemos de las herramientas basicas
para sacar a delante este recurso, sin embargo, nos ayudaremos de cualquier
método de financiacion seguido para disponer de las tecnologias necesarias que
haga de este proyecto, una plataforma digital innovadora, creativa y competitiva
para la satisfaccion del cliente.

Los recursos intangibles. Aqui podemos mencionar los recursos humanos, como
es el disefiador, programador, parte administrativa.

Por ultimo, esta la reputacién que vayamos creando segin vayamos dando el
servicio, los clientes leales y embajadores de la marca.

Las capacidades con las que contamos es nuestro fuerte. Son capacidades valiosas,
que nos permiten explotar al maximo el entorno, llegando a mas segmento de
mercado y aumentando el uso y consumo del servicio. Son capacidades escasas y
por tanto dificilmente imitable, contamos con una modalidad tecnologia que nos
ayuda a reducir la competencia. Y por ultimo es apropiable para la organizacion,
cuando hablamos de tecnologias digitales (web, App) sabemos que hay que
registrarse y se manejan datos personales del cliente, lo que claramente nos
proporciona una ventaja para personalizar el servicio.
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10.7 Asociados Clave

Cada negocio cuenta con determinados asociados que trabajan mano a mano para
llevar el servicio en correcto estado al cliente final. Nuestros asociados mas
importantes seran nuestros proveedores, los cuales cada uno de ellos aportaran un
valor diferente pero significativo para ofrecer al mercado nuestros servicios.

Como ha de esperar los proveedores son una parte esencial para llevar un servicio
de calidad al cliente. Son personas 0 empresas que abastecen con servicios 0
productos a las empresas, negocios, pymes, entre otras. Los proveedores que
encontramos en este negocio de servicios de peluqueria online son los siguientes:

e Los Centros de Estética y Belleza

Las peluquerias, barberias, centros de estética/belleza aparte de ser nuestros
clientes también juegan un papel de proveedores. Son de quienes nos
apoyaremos para llevar un servicio de calidad al cliente final, sera el personal
directo que trabaje mano a mano apoyandose de la App para llegar todos los
dias a satisfacer al cliente final.

e Técnico informatico

Se necesita un programador que cree y de soporte constante a la App, es uno
de los proveedores mas importante de este negocio. El programador puede
tomar la modalidad de autonomo (Freelance) o puede ser empleado de la app y
que trabaje bajo nomina.

e Disefador gréafico

Este proveedor se comporta como el programador, puede ser freelance o puede
trabajar por némina. Si bien es cierto, que para ambos buscamos la excelencia
en su trabajo, porque de ellos depende en gran medida crear buena imagen ante
el cliente.

Nota: En el caso del programador y disefiador gréafico, JADYR lo contratara por
trabajos realizados, por lo menos para comenzar. Esto se debe a reducir al maximo
los gastos fijos (nédmina) por si no tenemos el respaldo esperado del mercado.
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10.8 Actividades Clave

Existen actividades fundamentales para poner en marcha cualquier proyecto, para
Ilevar a cabo estas actividades influyen muchos factores, entre ellos la méas
importante es la financiacion que podamos adquirir para emprender esta idea de
negocio.

Estas actividades garantizan la calidad minima del servicio, pero puede ser
suficiente para sacar el proyecto al mercado. Los negocios comunmente se van
modificando y mejorando con el tiempo en base a los deseos y necesidades del
consumidor, asi que secar al mercado un servicio minimo viable si es necesario
no es malo, al contrario, representa valentia para ir conociendo el mercado a la
par con la mejora constante del servicio.

En este punto vamos a poner en contextos las actividades a desarrollar para el
producto minimo viable. En este caso, podemos comenzar:

- Desarrollando la App movil y Pagina Web, es fundamental porque en ellas
se basa toda la idea de negocio.

- Haciendo publicidad solo por internet, especificamente redes sociales
como Instagram y Facebook. Esto puede ser de gran ayuda para la gestion
de los recursos econémicos.

- Los recursos humanos que sean solicitados por trabajos realizados, sin una
contratacion fija.

- Los recursos tangibles como la “Oficina” puede ser perfectamente desde
casa, con herramientas tecnologicas ya disponibles.

10.9 Estructura de Costo

La estructura de coste es un proceso donde se definen y organizan de manera
estratégica los costes de la compariia. La importancia de establecer una estructura
de coste radica en poner en contexto la idea y visualizar como se materializa, con
elementos sélidos, claros y practicos.

En este proyecto, como cualquier otros se establecen dos tipos de costes, costes
fijos y costes variables. Los costes fijos son aquellos que independientemente de
la produccién y evolucion de JADYR seguiran estando ahi, y por tanto son costes
fundamentales. En el caso de JADYR uno d estos costes pueden ser: pago del
alojamiento de las plataformas digitales. Por otra parte, estan los costes variables
que son aquellos que aumentan o disminuyen segun el volumen de actividades
hecha por la compafia, un ejemplo puede ser: los costes de publicidad y de
recursos humanos.

Atendiendo a los gastos fijos y variables que asumird JADYR estética y belleza,
vamos ha desarrollar una plantilla donde muestre las actividades y el coste de cada
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una de ellas, llegando a conocer lo que nos supondra cada actividad para llevar a
cabo estrategias para la maxima gestion de los recursos y poder conocer el total de
los gastos que influye en la implementacion del proyecto.

» Costes fundamentales

Costos Informaticos Costos Publicitarios

Alojamiento de la App Internet (Redes
Sociales)

Pago a programador Radio (Cufia de 20 seQ)

Pago a disefiador (logo, Flyer Publicitario) | Periédico (DM Mega
Roba una semana)

Pagina web-alojamiento

Pagar por la pagina web-trabajo

Actividad gastos ingresos

Pagar por el alojamiento de la App 200 € Inversion
Propia
2,000€

Pagar al programador 3.000 €

Pagar al disefiador (logo, Flyer 300 €

Publicitario)

Pagar por la pagina web-alojamiento 100 €

Pagar por la pagina web-trabajo 500 €

Pagar por un mes de publicidad en 900€

Facebook-Instagram

Cufia de radio 20 seg. x 7 dias 100x7=700 €

Periddico DM Mega Roba una semana | 1.200 €

Total 6.900 € 2,000€

Cubrir este coste el primer afio supone dar el servicio a un minimo de 17 centros
de belleza, teniendo en cuenta que les proporcionaremos un promedio de 5
servicios semanales. Segun calculos el primer afio es probable cerrarlo con
pérdidas y comenzar a ver ganancias a partir del segundo afio.
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11. Conclusion

Desarrollar este plan de negocio basandonos en la estructura del Business Model
Canvas nos ha permitido detallar la idea de una manera méas productiva en cuanto
a definir y estudiar los puntos mas importantes de cualquier proyecto. Mas alla de
ello, nos permite plasmar la idea con facil comprensidn para su posterior analisis.

El Business Model Canvas ha sido de gran ayuda a la hora de reconducir lo que
hasta el momento solo fue una idea sin base ni sustento en cuanto a su estudio y
viabilidad. Nos ha permitido ir un poco més alla buscando y analizando los
elementos positivos y negativos de este futuro negocio.

Tras el andlisis de la empresa y sus factores externos, nos damos cuenta que esta
idea innovadora puede tener buena aceptacién en el mercado. La reciente crisis
sanitaria y el sector de las peluquerias resentido apunta por apostar por nuevas
tecnologias que minimice los dafios.

Este Plan de Empresa se ha llevado a cabo con el objetivo de entender el
comportamiento del mercado para darle vida y poner en funcionamiento esta idea
de negocio. El objetivo se ha cumplido, en este documento hemos establecido
estrategias, planes de accidn a seguir y estamos listos para ponerlo en marcha.

Hemos desarrollado la idea desde, la presentacion del servicio, la distribucion, la
forma de trabajar con los recursos humanos, la publicidad a utilizar, a quienes nos
vamos a dirigir y en donde vamos a desarrollar el proyecto. Todo esto lo hemos
llevado a cabo para poner en orden el proyecto, tenerlo en un documento que avale
todo el proceso y para la presentacion de futuros inversionistas.

Finalmente deseamos que este proyecto tenga una buena acogida por nuestros
clientes potenciales, que sea una nueva modalidad de satisfacer sus necesidades y
que puedan ser embajadores de nuestra marca.
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