NEY S
8

COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

‘J{‘,

Doble grado en Administracién de Empresas y Relaciones
Internacionales

Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales

Start-up WekEco

Modelo de negocio y Andlisis Estratégico

Autora: Maria Molina Villaro
Tutor: Carlos Bell6n Néfez-Mera

MADRID | Abril 2021



RESUMEN EJECUTIVO

WeEco es una start-up que nace de la mano de cinco estudiantes de la Universidad Pontificia
Comillas con el objetivo de ser una herramienta de informacion del consumidor en su proceso de

compra.

La propuesta de WeEco consiste en crear una plataforma global de informacién a través de una
aplicacion que el consumidor pueda utilizar durante la compra de productos cosméticos. Gracias
a ella y mediante el escaneo del cddigo de barras o busqueda de un producto por su nombre, el
consumidor podra descubrir la valoracion de los componentes y de la huella medioambiental que

lleva consigo un producto.

Este trabajo presenta el modelo de negocio y el plan estratégico de WeEco, asi como los rasgos
que definen la industria cosmética en la actualidad. Se explicaran en profundidad los puntos clave
del servicio que queremos ofrecer, incidiendo en un analisis de las dos variables que WeEco
prioriza: el segmento de clientes y el modelo Freemium. Tras conocerlos bien, se propondran la
estrategia de marketing y la de precios y viabilidad del negocio, ambas necesarias para el despegue

de WeEco en el mundo empresarial.

Palabras clave: Start-up, sector cosmético, sostenibilidad, salud, modelo Freemium, plan

estratégico.



EXECUTIVE SUMMARY

WeEco is a start-up that was born by the hand of five students from the Universidad Pontificia

Comillas with the aim of being an information tool for the consumer in their purchase process.

WeEco's proposal is to create a global information platform through an application that the
consumer can use when purchasing cosmetic products. By scanning the barcode or searching for
a product by name, the consumer will be able to discover the value of the ingredients and the

environmental footprint that a product carries with it.

This paper presents WeEco's business model and strategic plan, as well as the traits that define the
cosmetic industry today. The key points of the service we want to offer will be explained in depth,
focusing on an analysis of the two variables that WeEco prioritizes: the customer segment and the
Freemium model. Following their analysis, the marketing strategy and the pricing and business

viability strategy will be proposed, both necessary for WeEco to take off in the business world.

Keywords: Start-up, cosmetics industry, sustainability, health, Freemium model, strategic plan.
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1. Presentacion del proyecto

1.1. Objetivo General

El presente trabajo tiene por objeto presentar el modelo de negocio y el plan estratégico de WeEco,
start-up que quiere penetrar en el sector de la cosmética y redefinir sus patrones de consumo,

basandose en los principios de transparencia, calidad y sostenibilidad.

Para lograr el lanzamiento y puesta en marcha de WeEco es fundamental conocer, analizar y
determinar con precision los factores que intervienen en la creacion y el éxito de una start-up. El
propdsito de este trabajo es disefiar el modelo de negocio y el plan estratégico de WeEco,

herramientas clave para lograr un buen posicionamiento en el mercado.

1.2. WeEco: idea general y origen

En el altimo afio se han consolidado varias empresas cuyo modelo de negocio se sustenta en dotar
al consumidor de informacion relevante en sus procesos de compra (Garcia, 2019). Estas empresas
se posicionan fundamentalmente en el sector alimenticio e informan sobre la composicion de los

productos.

A partir de esta nueva idea de negocio, que gira en torno a la informacion, se ha ido consolidando
la start-up WeEco de la mano de cinco estudiantes de la Universidad Pontificia Comillas. Estos
estudiantes han querido ir un paso mds alld de lo que hacen estas empresas e informar al
consumidor, no solo de la composicion de los productos, sino también de la huella de carbono que
dejan a lo largo de su ciclo de vida, decantandose por el sector cosmético para disefiar y lanzar la

start-up.

En el escenario social actual, caracterizado por la entrada en escena de una generacion que ha
redefinido los patrones de consumo (Finneman et al., 2020), es fundamental comprender de qué
estan hechos los productos que cada uno se pone en la piel y ser conscientes de la huella de carbono
que la cadena de valor de un producto deja en el medio. Por ello, WeEco se constituye como una
aplicacion movil que permite buscar productos cosméticos por su nombre o codigo de barras para

acceder a una valoracion sobre dos variables fundamentales, la composicion del producto y el



impacto medioambiental que lleva consigo. Ademas, WeEco ofrece una serie de servicios
premium relacionados con el disefio de rutinas de cuidado personal personalizadas segun el perfil

de cada cliente.

1.3. Estructura y Metodologia

El trabajo se divide en cinco secciones principales, incluyendo la presente de introduccion.

En la segunda seccion analizaremos la industria en la que WeEco va a desarrollar su actividad,
abordando las tendencias que actualmente mueven los patrones de consumo del sector y sobre las

que se construye el modelo de negocio de WeEco.

En tercer lugar, se presenta el modelo de negocio de la start-up en base a la herramienta Business

Model Canvas, que estructura en nueve pasos clave el patron de un negocio.

En la cuarta seccion se describe el plan estratégico de WeEco, que descansa en dos variables
principales, los clientes y el modelo Freemium, a partir de las cuales se disefian las estrategias de

marketing y de precios y viabilidad del negocio.

Por ultimo, el trabajo finaliza con la exposicion de las conclusiones principales del andlisis

realizado.



2. Contexto

En esta seccion se describe la industria en el que se enmarca la propuesta de WeEco, asi como las

tendencias actuales que estan configurando y redefiniendo el sector.

2.1. ;Por qué la cosmética?

El sector de la cosmética y cuidado personal se ha convertido en un sector muy relevante en este
momento en el que se le da tanta importancia a la imagen, ya que incide directamente en la
identidad de las personas e involucra una gran complejidad a nivel ético, medioambiental y de

salud. A continuacion, se analiza el origen y evolucion del sector.

2.1.1. Origen y evolucion

Desde su aparicion en el Antiguo Egipto y su consolidacion posterior en Roma y Grecia
(Cartwright, 2019) en un primer o segundo plano segin los canones estéticos vigentes en
cada época, el uso de la cosmética para el cuidado del aspecto personal se ha ido afianzando

y hoy en dia forma parte esencial de nuestras vidas.

En paralelo al asentamiento del gusto por la belleza y la higiene, se desarrolla una ciencia
quimica y cosmética que ha facilitado la implantacion y crecimiento de una industria que,
amparada por el uso cada vez mas global de los cosméticos, genera miles de millones de

euros anuales.

En el momento actual en el que el cuidado de la imagen es una de las prioridades de la
sociedad, esta industria no deja de evolucionar, apostando por nuevas féormulas e
investigaciones que buscan productos cada vez mas naturales para reducir aquellos
productos quimicos dafiinos para nuestra salud y el medio ambiente. A pesar de estos
esfuerzos de innovacion, queda mucho terreno por recorrer en este campo ya que todavia
los productos cosméticos, en su mayoria, contienen ingredientes nocivos para la salud y

toxicos para el medio.



2.1.2. Dindmica e implicaciones de la industria

El cuidado personal se ha convertido en un gran motor de consumo, lo que hace del sector
de la cosmética y belleza un negocio muy relevante para la economia global. Esta industria
acumula un valor de 453 billones de euros y se estima que continuara creciendo a un ritmo

entre el 5% y 7% anual, alcanzando los 680 billones de euros en 2025 (Danziger, 2019).

Geograficamente, las regiones que dominan la industria son la de Asiay el Pacifico y Norte
América, congregando un 60% del valor total del mercado mundial, seguidos del
continente europeo, que reine un 18% de dicho valor. Efectivamente, en 2019 la industria
cosmética europea se valord en 79,8 billones de euros, con Alemania a la cabeza, seguido

de Francia, Gran Bretana, [talia, Espaia y Polonia (Cosmetics Europe, 2020).

Tabla 1: Mercado europeo de productos cosméticos (en miles de millones de euros) en

2019
Alemania € 14,0
Francia €114
Reino Unido €10,7
Italia €10,5
Espafia €7,1
Polonia €4,1
Otros €21,9

Fuente: elaboracion propia a partir de Cosmetics Europe (2020).

Concretamente, en Espafia este sector presenta una tendencia de crecimiento positiva, con
una tasa de crecimiento del 25% en los cinco ultimos afios (STANPA, 2020). Este
crecimiento se debe a factores que estdn marcando la industria a dia de hoy, como el auge
de las nuevas tecnologias digitales y de las redes sociales, donde muchas marcas publicitan
sus productos a través de influencers, la constante inversion en innovacion por parte de los

fabricantes, y la gran y creciente variedad de productos ofertados.



Como se puede apreciar en la siguiente ilustracion, Espafia se posiciona en séptima
posicion en el mercado global en cuanto al consumo per capita y afo en productos de
belleza, 151 € al afo por persona, lo que le situa por encima de la media europea que

asciende a 137 € anuales per capita (STANPA, 2020).

Figura 1: Gasto medio por persona en productos de belleza en el mundo en 2019

El gasto en productos de belleza en el mundo
Gasto medio por persona en productos cosméticos y de cuidado personal en 2019

B Maquillaje B Cuidado de la piel*
B Higiene y cuidado personal* Perfumes
Japon e | | I | 260,62€
suiza 3 | I 246,52€
Estados Unidos 2 NN S 223,05€
Reino Unido Si% GGG S 206,06€
Alemania R N S 182,19€ \ /

icatia 11 | I O 1 60,84¢€ =]
Espaiia B TN 151,93€ ﬂ
Arabia Saudi [ NI 109,37¢€ =
china Bl I 32,14¢€
0 50€ 100€ 150€ 200€ 250€ 300€

Fuente: Statista (2019)

En cuanto a las marcas con mds valor del mercado, encontramos en el top 5 algunas
conocidas con presencia global como L'Oreal, Gillete, Nivea, Estée Lauder y Clinique. A
continuacion podemos visualizar las 10 marcas mas valiosas del mercado en 2020 (Brand

Finance, 2020).

Tabla 2: Top 10 marcas mas valiosas de cosméticos en 2020

Puesto Marca Pais Valor
2020 2020
1 L'Oreal Francia $11,747
2 Gillette Estados Unidos $8,479
3 NIVEA Alemania $7,391
4 Estée Lauder Estados Unidos $6,290
5 Clinique Estados Unidos $6,216
6 Guerlain Francia $5,688
7  Shiseido Japén $5,680
8 Pantene Estados Unidos $5,575
9 Dove Reino Unido $4,977
10 Garnier Francia $4,664

Fuente: elaboracion propia a partir de datos de Brand Finance (2020)
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Como vemos, la industria en la que se enmarca WeEco es una industria en crecimiento,
cuya clientela en el mercado espafiol es aproximadamente el 100% de la poblacion. A
continuacion, se presentan las tendencias que estan teniendo una importancia relevante

en el sector.

2.2. Tendencias

La industria 4.0 o cuarta revolucion industrial ha traido consigo un cambio en los paradigmas del
consumidor, un consumidor cada vez mas conectado e informado y, por tanto, con mas posibilidad
de tomar decisiones de compra fundamentadas y acordes con sus preferencias; unas preferencias
y gustos que, por otro lado, estdn experimentando cambios importantes debido a los nuevos habitos
de consumo y de estilos de vida impulsados, sobre todo, por las generaciones mas recientes

(Aranda, 2018).

Los cambios que se observan en los habitos de consumo son debidos en gran parte al auge de las
compras online y de las redes sociales. La compra online ha experimentado un crecimiento
importante en los ultimos afios, crecimiento que se ha visto especialmente impulsado durante el
confinamiento por la COVID-19, que ha provocado su utilizacion por personas de todas las edades,

si bien son las generaciones mas jovenes las que mayor uso hacen de ella (STANPA, 2020, p.2).

Efectivamente, las nuevas generaciones, inmersas en las tecnologias més punteras y en las redes
sociales, no tienen necesidad de acudir a tiendas fisicas y realizan sus compras por internet,
eligiendo los productos en funcion de los valores que marcan su estilo de vida y no de patrones

impuestos.

Fruto de todo ello, el consumidor actual de productos cosméticos busca cada vez mas aquellos
que, ademds de cuidar el aspecto fisico, apuestan por la experiencia personal, los ingredientes
naturales, la salud, la sostenibilidad y el cuidado del medio ambiente (Aranda, 2018); estamos ante
un consumidor con conciencia social, dispuesto a adquirir productos de aquellas marcas que cuidan

estos aspectos éticos.
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Al respecto de ello, son reveladoras las conclusiones de un macroestudio llevado a cabo por la
Asociacion Nacional de Perfumeria y Cosmética (STANPA) en las que se evidencia que el
consumidor actual se identifica, en su proceso de compra, con valores como la salud, el bienestar
y el respeto por el medio. Segun dicho estudio, el 62% de los encuestados elige cosmética natural
por razones medioambientales, mientras que el 46% lo hace porque sus productos tienen menos
ingredientes. Ademas, el 19% de los consumidores afirma que no se pondria en el cuerpo nada que
no se pudiera comer (STANPA, 2019). Estas nuevas tendencias estan redefiniendo la industria y
a su vez obligando a las marcas a poner el foco en un consumidor al que le atraen los productos

naturales, limpios y sostenibles.

En definitiva, la industria cosmética debe afrontar la tarea de satisfacer a un cliente que,
manteniendo la preocupacion, incluso obsesion, por la imagen y el cuerpo, tiene nuevas
prioridades derivadas de nuevos estilos de vida, basados en valores éticos, diferentes a los vistos

hasta ahora.

En este contexto nace WeEco y lo hace para responder a las necesidades de este nuevo consumidor.
La idea que propone es la creacion de una solucion global de informacion a través de una
aplicacion que le informe, de una forma transparente y veraz, sobre la sostenibilidad y la calidad

de los ingredientes del producto que desee.
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3. Analisis de la start-up WeEco

3.1. Idea de negocio

En el ambito de la cosmética nos encontramos actualmente ante un consumidor desinformado
sobre dos caracteristicas fundamentales de los productos cosméticos que derivan de su fabricacion
y su cadena de valor: su composicion y su huella medioambiental. Dicha falta de informacion
provoca que, en muchas ocasiones, las decisiones de compra del consumidor no sean acordes con
sus caracteristicas o necesidades fisicas y con sus valores medioambientales; no siendo ademas, el

consumidor, consciente de ello.

Con el objetivo de informar al consumidor e influir en su proceso de compra hacia productos mas
responsables, saludables y environmentally-friendly, nace WeEco. La solucion propuesta consiste
en una aplicacion movil que permite buscar productos cosméticos por su nombre o escanear su
codigo de barras para obtener una valoracion de sus componentes y del impacto medioambiental
que deja a lo largo de su cadena de valor. Una vez se obtiene esta valoracion, ya sea positiva o
negativa, la aplicacion ofrece recomendaciones sobre alternativas similares que son mas saludables
y sostenibles. Tanto el producto buscado como las alternativas se pueden comprar desde la

aplicacion a través de enlaces que redirigen a marketplaces especializados en cosméticos.

3.2. Misioén, vision y valores de WeEco

La mision de WeEco es "crear una comunidad de consumidores de productos cosméticos
responsables, conectados e informados". Adicionalmente, la aplicacion tiene como objetivo
informar sobre caracteristicas intangibles de los productos para influenciar en el proceso de
compra, dando visibilidad a marcas y empresas responsables y conscientes del impacto que tienen
sus productos. Buscamos que los usuarios sean capaces de valorar la evaluacion resultante de su

busqueda y que tengan acceso a una alternativa mejor.

Por ello, nuestra visién empresarial consiste en redefinir las tendencias de consumo en el sector
de la cosmética y belleza para transformar la industria, convirtiéndola en un sector saludable,

ecoldgico y sostenible.

- 13-



El modelo de negocio de WeEco se apoya en cuatro valores fundamentales: confianza,
transparencia. satisfaccion del cliente y sostenibilidad. Para nosotros no hay nada mas importante
que la satisfaccion del cliente. Pretendemos lograrla siendo transparentes; es decir, evaluando
productos de manera objetiva y real conforme a criterios sostenibles y saludables para, de este
modo, generar confianza en nuestros usuarios y crear un modelo que, basado en dicha confianza,

seguridad y satisfaccion, nos permita ser participes de su proceso de compra.

3.3. Business Model Canvas

El método que vamos a utilizar para definir el modelo de negocio de WeEco es el Business Model
Canvas, un modelo tedrico propuesto por Alexander Osterwalder en su manual Business Model
Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers and Challengers (Osterwalder y
Pigneur, 2010). Este modelo se constituye como una herramienta de gestion estratégica que
expone, de forma clara y estructurada, una idea de negocio en nueve bloques basicos que se situan

en la base de todo negocio.

A continuacion, desarrollamos cada uno de esos bloques basicos, que son: los segmentos de
clientes, la propuesta de valor, los canales de distribucion, la relacion con los clientes, las fuentes
de ingresos, los recursos clave, las actividades clave, los socios clave y, por ultimo, la estructura

de costes.

Figura 2: Lienzo del Business Model Canvas

==
>R

;* ;‘;"'“ . A Customer Customer
5. roposition Relationships Seg
~F

N
f

b

Key Channels

Cost Revenue -y

Structure \‘f Streams <

Fuente: Osterwalder y Pigneur (2010)
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3.3.1. Segmentos de clientes

Como ya hemos mencionado, el disefio empresarial de WeEco esta construido en torno a

un eje principal, nuestros clientes.

El modelo de negocio de WeEco es un B2C2B (Business to Consumer to Business). Este
modelo difiere de los modelos B2C (Business to Consumer) y B2B (Business to Business)
ya que en un modelo B2C2B la empresa en cuestion hace de intermediario entre los
clientes y otras empresas y no se dirige inicamente al consumidor, como en el modelo

B2C, o tnicamente a las empresas, como en el B2B.
Por tanto, distinguimos dos segmentos claros, los consumidores (B2C) y las compaiiias
(B2B), que a su vez son nuestros socios clave. A modo explicativo podemos identificarlos

en la siguiente tabla.

Tabla 3: Segmentacion de clientes de WeEco

B2C B2B
e Usuarios (free y premium) o Retailers y distribuidores de
e Clientes (premium) productos cosméticos y de
belleza.

Estos, en el momento de hacer una
compra online, se convierten a su vez en
clientes del retailer.

Fuente: elaboracion propia

Para lograr una segmentacion de clientes precisa es fundamental distinguir entre cliente y
usuario. Su diferencia radica en que los usuarios son aquellos que disfrutan o hacen uso
de un servicio mientras que los clientes son aquellos que compran o pagan por un producto

0 servicio.
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En este caso, los usuarios de WeEco son las personas que se descargan y utilizan la
aplicacion movil; es decir, todos aquellos que tengan la version free o premium de la
aplicaciéon y la utilicen para escanear y obtener una valoracién de los productos

COSMEticos.

Por su parte, los clientes los podemos dividir en dos segmentos diferenciados:

- Por un lado, los usuarios suscritos al modelo premium, por el que pagan una tarifa.
Estos pasan a ser considerados clientes en el momento en el que se convierten en
suscriptores premium. Esta suscripcion, que es semestral, ofrecera a los clientes
servicios relacionados con la elaboracion de rutinas de belleza adaptados a su perfil

por 3,99 € mensuales.

- Por el otro, los retailers y distribuidores que cuenten con un marketplace multimarca
online de productos cosméticos y de belleza. Este segmento de clientes pagara por
la redireccion de trafico de nuestros usuarios a sus paginas web desde nuestra
aplicacion. WeEco se convertird en un nuevo canal de distribucion de sus
marketplaces. El usuario podré encontrar un acceso directo a la compra del producto

escaneado, ademads de poder visitar muchos mds una vez entre en su web.

En el siguiente capitulo se analizard con mayor detenimiento la segmentacion del

mercado.

3.3.2. Propuesta de valor

WeEco es una solucion global de informacion que nace para resolver tres problemas. En
primer lugar, el minimo conocimiento del consumidor sobre la composicion de los
productos que compra. En segundo lugar, la poca informacién disponible sobre
el impacto ambiental de la fabricacion, distribucién y consumo de dichos productos. Por
ultimo, la inexistencia de una herramienta accesibleal publico general que

integre toda la informacion.
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Ante la creciente concienciacion social y medioambiental del consumidor, la solucion que
plantea WeEco es una aplicacion moévil que, mediante la busqueda por nombre o el
escaneo del cédigo de barras de un producto, realiza una valoraciéon inmediata de su
composicion y su huella de carbono en una escala del 1 al 10. Ademas, la plataforma
ofrece una evaluacion de alternativas mediante recomendaciones de productos similares
o sustitutivos en funcion de las preferencias del consumidor. Una vez el consumidor es
consciente del impacto del producto que ha buscado y de las posibles alternativas, le
ofrecemos acceso directo a la compra online de estos a través de un link directo a la web
de marketplaces que comercializan estos productos cosméticos. De esta manera, los
establecimientos consiguen mas reconocimiento, ya que aumentan las visitas a la web de

la empresa, aumentan sus ventas y acceden a una nueva via de contacto con el cliente.

El célculo del rating global se obtiene de forma automatica mediante la media de las dos

variables, expresada en la siguiente férmula:

Rating global = (Rating Huella de Carbono + Rating Ingredientes) / 2

A continuacion, puede observarse una simulacidn que muestra como un usuario

visualizard la valoracion de un producto que quiera buscar.

Figura 3: Simulacion app WeEco
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Fuente: elaboracion propia.
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WeEco es un modelo Business to Business to Consumer (B2C2B), ya que es una
plataforma de apoyo para el consumidor en su compra de productos cosméticos. Este
modelo combina, por un lado, un modelo B2C, ya que presta un servicio directo al cliente
como es el acceso a la valoracion de un producto que quiere comprar, y, por otro, un
modelo B2B ya que WeEco ejerce de intermediario al poner en contacto a los
consumidores de productos cosméticos con las paginas web de los marketplaces donde
estos se venden. En definitiva, a través del modelo B2C2B somos capaces de crear nuevos
canales de venta de productos cosméticos para los marketplaces, ademas de entregarles

un servicio del que deriva un proceso mutuamente beneficioso y colaborativo.

El modelo de negocio se basa en un modelo Freemium. Esta estrategia de pricing implica
que la aplicacién contard con una version gratuita y con otra de pago. El valor afiadido
que los clientes obtendran con la suscripcion premium se apoya en la oferta de tres de

servicios diferenciadores:

1. Acceso a rutinas de belleza de influencers en las que mostraran los pasos de sus
rutinas diarias y los productos que utilizan, siempre potenciando productos
sostenibles y saludables, ya que hemos escogido estratégicamente a influencers
comprometidos con los valores de WeEco.

2. La elaboracion de rutinas personalizadas en funcion del perfil de cada
consumidor, adaptando éstas a su tipo de piel, edad y presupuesto, entre otras
variables.

3. Un radar de novedades en funcidn de las preferencias que el cliente establezca y
los tipos de productos en los que esté interesado, asi como alertas sobre alérgenos

y productos veganos, ecoldgicos o nacionales.

3.3.3. Canales de distribucion

WeEco pretende conectar con sus clientes a través de dos vias, ambas digitales. La primera

y fundamental es la aplicacién movil, que serd gratuita y podra ser descargada en la App
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Store y Google Play. La aplicacion contard con interfaz simple e intuitiva, que permitira
un uso facil, y tendrd un disefio y funcionalidades alineados con la marca. Ademas, no
contendra publicidad ya que queremos que la experiencia en la aplicacion sea lo mas
satisfactoria posible para que el usuario quiera volver a utilizarla. La segunda es la pagina
web, cuya principal funcion es ser la via a través de la cual los usuarios puedan suscribirse

al modelo premium.

Es necesario tener en cuenta que nuestro objetivo no es vender productos cosméticos, sino
facilitar al consumidor informacioén fundamental que le ayude en su proceso de compra.
Asi, mediante la puesta a disposicion del link de los marketplaces conectaremos a nuestros

usuarios con estas tiendas, por lo que a su vez seremos un canal de distribucion para estos.

Para captar al con el mayor nimero de personas con nuestros dos canales online, la
promocién y el marketing van a jugar un rol fundamental; especialmente el marketing
digital y en redes sociales mediante un grupo especifico de personas, los influencers, que

pueden comunicarse con miles de personas, sus seguidores.

Los canales de comunicacion y de promocion mediante los cuales vamos a reforzar
nuestros canales de distribucion serdn analizados mas adelante en el desarrollo del plan

estratégico.

3.3.4. Relacion con los clientes y usuarios

En este punto precisaremos la relacion que WeEco mantendra con sus clientes y usuarios.
Como ya hemos mencionado, el modelo de negocio gira en torno al cliente, por lo que
pretendemos que nuestra relacion con el cliente esté basada en la cercania y en la

personalizacion.

- Relacion con los usuarios
Los usuarios disfrutaran del uso de la aplicacion para acceder a la valoracion de los

productos, recomendaciones y opciones de compra. La relacion de WeEco con estos
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girara en torno a este servicio, siempre tendiendo a fomentar una gran concienciacion
sobre los rasgos socio-ambientales, sostenibles y de la salud en el sector de los
cosméticos. Los usuarios se podran comunicar con WeEco de forma facil y accesible,
mediante un chat de atencion al cliente disponible en la aplicacion, con el objetivo de
lograr una experiencia de cliente excelente. Todas las cuestiones y feedback recibidos
seran tenidos en cuenta para obtener mejoras y solucionar aquello que preocupe a los

usuarios, con el objetivo de lograr una experiencia de cliente excelente.

El objetivo ultimo de WeEco respecto a su relacion con los usuarios sera conseguir
el uso continuo de la aplicacidon y reconvertir a los usuarios en suscriptores premium.
Para lograr lo primero existira el incentivo de entrar en sorteos de descuentos de los
marketplaces en funcion del nimero de escaneos que realicen. Para lo segundo, nos
centraremos en la promocidon y marketing de todas aquellas funcionalidades y

servicios a las que tendrian acceso si se suscribieran al modelo premium.

Relacion con los suscriptores premium (clientes B2C)

Los ingresos procedentes del modelo premium son una parte fundamental para el
funcionamiento del negocio, por lo que la calidad y servicios ofrecidos son clave
tanto para la entrada de nuevos clientes como para la retencion de aquellos que ya lo

scan.

En este caso, nuestra relacion con los clientes se basara en lograr su satisfaccion con
el objetivo de retenerlos. Para ello, garantizaremos una alta personalizacion de las
rutinas de belleza elaboradas para cada cliente e introduciremos nuevas rutinas de la
mano de los influencers escogidos o de otros nuevos. A su vez, al igual que con los

usuarios, tomaremos en cuenta su opinion sobre posibles fallos o mejoras del servicio.

Serd obligatorio que cuando un cliente premium se registre introduzca toda la
informacion relativa a su perfil fisico, edad, preferencias y rango de precios que desee

pagar por los productos recomendados.

- 20 -



Relacion con los retailers y distribuidores que cuenten con un marketplace
multimarca online de productos cosméticos y de belleza (clientes del modelo
B2B)

Los ingresos procedentes de este grupo de clientes son la otra parte fundamental para
nuestro negocio. WeEco serd un canal de distribucion para los retailers y
distribuidores. Una vez se realice la valoracion de un producto y se ofrezcan
alternativas mejores, los usuarios los podran comprar a través de un enlace que les
redirigird a los marketplaces retailers y distribuidores como Primor, Sephora o El
Corte Inglés, y no a las empresas fabricantes, evitando asi cualquier tension por
valoracion negativa de alguno de sus productos. Los marketplaces nos pagaran por
redirigir el flujo de visitas a sus paginas web y por las compras realizadas por nuestros

usuarios.

3.3.5. Fuentes de ingresos

Contamos con dos vias de ingresos que parten del modelo B2C2B.

Por la parte B2C, nuestra principal fuente de ingresos es el pago de la suscripcion
premium. La tarifa premium tiene un precio de 3,99€/mes y la suscripcion se
renueva semestralmente.

La justificacion del precio de dicha tarifa deriva de la estrategia de pricing, que se

desarrollara en el plan estratégico, en el siguiente capitulo.

Por la parte B2B, tenemos a su vez dos fuentes diferenciadas de ingresos:

* Porun lado, cobraremos segin el niimero de visitas (leads) a los marketplaces
multimarca. Esta fuente de ingresos dependera del CPC o coste por click. En
nuestro caso, hemos establecido que la comision que recibiremos sera 0,50€

por click, el precio medio pagado por click a web en Espafia (Statista, 2021).
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Por el otro, ingresaremos una comision sobre cada compra online que se

haga mediante el enlace ofrecido en nuestra aplicacion que redirige al usuario

a la web de compra. Esta fuente de ingresos dependera del CPA o coste por

adquisicion. En nuestro caso, nos hemos fijado en 21 Buttons, una aplicacion

que redirige el trafico de usuarios y cuya comisidon por venta se sitiia entre el

9%y 12% (Pareja, 2016). Es necesario tener en cuenta que 21 Buttons entrega

parte de esa comision al usuario que ha conseguido que la venta se realice. Por

tanto, su comision se ve reducida aproximadamente a una cifra entre el 5% y

8%. Considerando estos datos, WeEco ha querido ser realista y comenzar

cobrando una comision del 1%, que esperamos suba conforme aumente el

nimero de compras ya que nuestro poder de negociacion serd mas fuerte.

A continuacion, se muestra la prediccion de ingresos a 4 afios vista.

Afo 1

Total Ingresos
Facturacién Actividad
Freemium
Leads a web

Leads a ventas

Ao 1

Total Ingresos
Facturacién Actividad
Freemium
Leads a web

Leads a ventas

Afio 2

Total Ingresos
Facturacién Actividad
Freemium
Leads a web

Leads a ventas

Afio 2

Total Ingresos
Facturacién Actividad
Freemium
Leads a web

Leads a ventas

Tabla 4: Ingresos WeEco a 4 afios vista

Enero
6,997.50 €
6,997.50 €
5,985.00 €
1,000.00 €
12.50 €

Julio
9,098.65 €
9,098.65 €
6,075.34 €
2,985.98 €

37.32€

Acumul.
112,891.06 €
112,891.06 €

72,815.80 €

39,580.50 €

49476 €

Julio
10,610.30 €
10,610.30 €

6,075.34 €
4,478.98 €
55.99 €

Febrero Marzo
721496 €  7,472.96 €
721496 € 747296 €
599996 €  6,014.96 €
1,200.00 € 1,440.00 €
15.00 € 18.00 €
Agosto Septiembre
9,718.50 € 10,459.32€
9,71850€ 10,459.32 €
6,090.53 € 6,105.75 €
3,683.18€  4,299.82€
4479 € 53.75 €
Enero Febrero
7,503.75€ 7,82246 €
7503.75€ 782246 €
5,985.00 € 5,999.96 €
1,500.00 € 1,800.00 €
18.75 € 2250 €
Agosto Septiembre
11,53248€ 12,636.10 €
11,632.48€ 12,636.10 €
6,090.53€ 6,105.75€
537477 € 6,449.73 €
67.18 € 80.62 €
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Abril Mayo Junio
7,779.60 € 8,144.59 € 8,579.61 €
7,779.60 € 8,144.59 € 8,579.61 €
6,030.00 € 6,045.07 € 6,060.19 €
1,728.00 € 2,073.60 € 2,488.32 €
21.60€ 2592 € 31.10€
Octubre Noviembre  Diciembre  TOTAL Afo 1
11,34529€ 12,40545€ 13,674.62€ 46,189.23 €
11,34529€ 12,40545€ 13,674.62€ 46,189.23 €
6,121.02 € 6,136.32 € 6,151.66 € 36,135.19€
5,169.78 € 6,191.74 € 7,430.08 € 9,929.92 €
64.50 € 7740€ 92.88 € 12412 €
Marzo Abril Mayo Junio
8,201.96 € 8,654.40 € 9,194.35 € 9,839.32 €
8,201.96 € 8,654.40 € 9,194.35 € 9,839.32 €
6,014.96 € 6,030.00 € 6,045.07 € 6,060.19 €
2,160.00 € 2,592.00 € 3,11040 € 3,73248 €
27.00€ 3240€ 38.88 € 46.66 €
Octubre Noviembre Diciembre TOTAL Afio2 TOTAL Acum.
13,957.43€ 15540.02€ 17,436.10€ 132,928.69 € 245819.75 €
13,957.43€ 15540.02€ 17,436.10€ 132,928.69 € 245819.75 €
6,121.02€ 6,136.32€ 6,151.66 € 72,815.80 € 145,631.60 €
7,739.67 € 9,287.60€ 11,145.13€ 59,370.75 € 98,951.26 €
96.75 € 116.10 € 139.31 € 74213 € 1,236.89 €



Afo 3 Acumul. Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Total Ingresos 245819.75€ 8,010.00€ 8,429.96 € 8,930.96€ 9,529.20€ 10,244.11€  11,099.04 €
Facturacién Actividad 245819.75€ 8,010.00€ 8429.96 € 8,930.96€ 9,529.20€ 10,244.11€  11,099.04 €
Freemium 14563160€ 5985.00€  5999.96 € 6,01496 € 6,030.00€ 6,045.07 € 6,060.19 €
Leads a web 98,951.26 €  2,000.00€  2,400.00 € 2,880.00€ 3456.00€ 4,147.20€ 4,976.64 €
Leads a ventas 1,236.89 € 25.00 € 30.00 € 36.00 € 43.20€ 51.84 € 62.21€
Total Ingresos 12,121.96 € 13,34647€ 14,81288€  16,569.57€ 18,674.59€ 21,197.58€ 152,966.32€ 398,786.07 €
Facturacién Actividad 1212196 € 13,34647€ 1481288€ 16,569.57€ 18,67459€ 21,197.58€ 152,966.32€ 398,786.07 €
Freemium 6,075.34 € 6,090.53 € 6,105.75 € 6,121.02 € 6,136.32 € 6,151.66 € 72,815.80 € 218,447.40 €
Leads a web 5,971.97 € 7,166.36 € 8,5699.63 € 10,319.56 € 12,38347€ 14,860.17 € 79,161.00 € 178,112.26 €
Leads a ventas 7465 € 89.58 € 107.50 € 128.99 € 154.79 € 185.75 € 989.51 € 2,226.40 €
Afio 4 Acumul. Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Total Ingresos 398,786.07€ 8,516.25€  9,037.46 € 9,659.96 € 10,404.00€ 11,293.87€  12,358.75€
Facturacién Actividad 398,786.07€ 8,516.25€ 9,037.46 € 9,659.96 € 10404.00€ 11,29387€  12,358.75€
Freemium 218,44740 € 5,985.00 € 5,999.96 € 6,014.96 € 6,030.00 € 6,045.07 € 6,060.19 €
Leads a web 178,112.26 € 2,500.00 € 3,000.00 € 3,600.00 € 4,320.00 € 5,184.00 € 6,220.80 €
Leads a ventas 2,226.40 € 31.25€ 3750 € 45.00 € 54.00 € 64.80 € 77.76 €
Ano 4 Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre = TOTAL Afio4 TOTAL Acum.
Total Ingresos 13,633.61€ 15,16045€ 16,989.66€ 19,181.71€ 21,809.15€ 24,959.06€ 173,003.95€ 571,790.01 €
Facturacién Actividad 13,633.61€ 1516045€ 16,989.66€ 19,181.71€ 21,809.15€ 24,959.06€ 173,003.95€ 571,790.01 €
Freemium 6,075.34€ 6,090.53€ 6,105.75€ 6,121.02€ 6,136.32€ 6,15166€  72,815.80€ 291,263.20 €
Leads a web 746496 € 8957.95€ 10,749.54€ 12,89945€ 15479.34€ 1857521€  98,951.26 € 277,063.52 €
Leads a ventas 93.31€ 111.97 € 134.37 € 161.24 € 19349 € 232.19€ 1,236.89 € 3,463.29€

Fuente: elaboracion propia

Como se puede observar, la prevision de ingresos del primer afio es de 46.189 €. Tras 4

afios de actividad estimamos acumular unos ingresos de 571.790 €.

Respecto a los ingresos por la tarifa premium, consideramos ingresar 36.135 € el primer
afio y acumular unos ingresos totales de 291.263 € en los primeros cuatros afios de
actividad. Estas previsiones dimanan de una prediccion del nimero de usuarios y clientes
premium con los que contaremos. Para validarlo, nos hemos fijado en dos empresas lideres
que ofrecen aplicaciones de escaneo y valoracion de productos, Yuka, que logrd captar
85.000 usuarios en su primer mes en Espafia (Lazaro, 2020), y MyRealFood, que tras un
afio de actividad contaba con 400.000 usuarios (Reiriz, 2019). Por ello, la prevision de
WeEco es cauta, incluso algo pesimista, ya que hemos establecido que contaremos con
10.000 usuarios el primer mes, cifra que pensamos aumentara un 0,25% mensual, por lo

que terminariamos el afio con 121.664 usuarios totales y medio millén tras los primeros
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cuatro afios. Entre estos, contamos con que un 15% sean suscriptores premium, lo que
supondria un total de 18.250 clientes premium al final del primer afio y aproximadamente
72.000 al final de los cuatro afos. Estas cifras, han sido contrastadas con las de Yuka, que
cuenta con mas de 4 millones de usuarios actualmente (Calvet, 2020), y El CoCo, que

sum6 mas de 100.000 usuarios durante sus dos primeros afios (Comunicae, 2021).

En cuanto a los ingresos por leads a webs, estimamos ingresar 9.929 € en el primer afio
y acumular unos ingresos acumulados de 277.063€ en los primeros cuatros afios de
actividad. Este tipo de ingreso es variable, ya que depende de la cantidad de visitas que
haga cada usuario a las webs de los marketplaces desde nuestra plataforma digital. En
nuestras estimaciones han entrado en juego el nimero de usuarios previsto y la media de
clicks por persona. Para ello, nos hemos fijado en Dresstip, un buscador de moda que
genera ingresos mediante el cobro de una comision por leads a webs. Si se cumplen
nuestras proyecciones a cuatro afios vista, habremos conseguido redirigir el flujo de medio

millon de visitas a las webs de los marketplaces.

Por ultimo, en lo que se refiere a los ingresos por leads a compras, estimamos ingresar
124 € el primer afio y acumular unos ingresos acumulados de 3.463 € en los primeros
cuatros afios de actividad. En nuestras predicciones, hemos establecido que el primer mes
se realizaran 50 compras al mes a través de WeEco, cifra que experimentard un incremento
del 20% mensual. Estimamos que al finalizar los cuatro primeros afios habremos obtenido
un nimero de aproximadamente 14.000 leads a ventas, una cifra prudente comparada con
la de otros agentes que tienen un papel similar en el sector. Como ya se ha comentado
anteriormente, WeEco cargara una comision del 1% por cada compra realizada a través
de la aplicacion. Teniendo en cuenta que el gasto medio en Espafia en productos
cosméticos es de 170 €/afio y que de media se realizan compras 7 veces al afio (STANPA,
2020), concluimos que el coste medio de cada compra en Espana se sitiia en torno a 25 €.
Por ello, comenzar cobrando un 1% de comisién es razonable, incluso bajo en
comparacion con otros intermediarios ya que, en definitiva, al final nuestros usuarios se
convierten en sus consumidores, o, lo que es lo mismo, estamos captando clientes para los

marketplaces.
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3.3.6. Recursos clave

El equipo de WeEco necesita una serie de recursos para poner en marcha las ideas
plasmadas en el papel y lograr un correcto funcionamiento del negocio desde el primer
momento. Estos recursos, explicados a continuacion, se clasifican en humanos,

tecnoldgicos, técnicos y financieros.

Capital humano:

- Experto en huella de carbono y sostenibilidad. Somos conscientes de lo complejo
que es valorar el impacto en el medio que tiene cada producto, por ello WeEco va a
contar con un experto en el ambito de la sostenibilidad y en la medicion de las
emisiones generadas en la cadena de valor. Contar con una persona experta en esta
area es fundamental para WeEco ya que nuestro modelo de negocio se sustenta en la
transparencia y confianza del consumidor en la valoracion de cada producto. Con ello
lograremos que WeEco sea lo mas fiable y veraz posible. El trabajo del profesional
encargado serd validar cada uno de los pasos que tendremos en cuenta a la hora de
valorar el producto desde su fabricacion hasta su venta, que serdn explicados a

continuacion, en los recursos técnicos.

- Programador. Para lograr un correcto despliegue y funcionamiento de nuestra idea
de negocio necesitaremos contratar a un programador que desarrolle la aplicacion y la
pagina web. A su vez, necesitaremos que éste logre conectar la base de datos de la que
parten las valoraciones de los productos con la aplicacion. Su tarea serd actualizar
dicha base de datos con nuevos componentes o productos o editar la valoracion de las
variables, que son los componentes y los pasos seguidos para valorar la huella de
carbono, asi como responder ante posibles fallos que pueda dar la aplicacion. A largo
plazo, cuando manejemos un volumen considerable de informacidn, queremos que el
programador elabore un modelo de Machine Learning que trabaje sobre la
personalizacion automatica de rutinas segun los productos guardados de cada usuario

y sus caracteristicas, ello a través de un algoritmo.
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Recursos tecnoldgicos:

- Aplicacion. La aplicacion es el canal mas importante para WeEco, ya que la actividad
del cliente girard en torno a ésta. Para los usuarios, sera el recurso mediante el que
conseguiran la informacion sobre el producto que deseen conocer y para los clientes,
sera un acceso a una plataforma que atienda a la personalizacion de sus rutinas de

belleza.

- Pagina web. A través de este canal los usuarios podran suscribirse al modelo

premium, ademds de conocer noticias, informacion y acceder al blog de WeEco.

- Redes Sociales: En el despegue de WeEco sera esencial dar a conocer WeEco en las
redes sociales, y para ello contaremos con cuentas tanto en Instagram como en Twitter

y Facebook. Desde estas redes se dara a conocer a la empresa y se realizaran campafias

de publicidad.

Recursos técnicos:

- Lista INCI (valoraciéon de cosméticos). La denominacion INCI (International
Nomenclature Cosmetic Ingredient) es un tipo de nomenclatura estandarizada para el
etiquetado de los productos cosméticos. La lista INCI es una lista que valora cada uno
de los ingredientes y componentes contenidos en las formulas para la elaboracion de
los productos. La lista valora cada ingrediente incluyéndolo en una de las cuatro
categorias establecidas segun el grado de calidad en términos de salud, que son, de

peor a mejor:

Tabla 5: Escala de valoracion de ingredientes de WeEco

ESCALA WeEco

Regular 2,5-5
Neutro 5,1-7,5
Muy bien 7,6-10

Fuente: elaboracion propia
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El Real Decreto 85/2018, por el que se regulan los productos cosméticos en Espaia,

recoge el deber de los fabricantes de informar a los consumidores mediante prospectos

y/o etiquetado sobre la composicion de los productos, recomendaciones de uso y

advertencias de seguridad (BOE, 2018). Atendiendo a ello, WeEco valorard la

composicion de cada producto en una escala del 1 al 10 mediante una lectura y analisis

de los ingredientes sefialados en el etiquetado de cada producto.

Como los fabricantes no estan obligados a publicar los porcentajes de cada ingrediente

en la formula de cada producto, los productos serdn Unicamente valorados por la

presencia de los ingredientes en su composicion. A continuacion, se muestra una tabla

a modo ejemplo de la valoraciéon de WeEco de siete ingredientes muy utilizados en las

formulas de los productos quimicos.

Tabla 6: Modelo de WeEco de valoracion de los ingredientes

NOMBRE N ° CAS Origen(s) Idiomas Clasificacion |Valoracién | Bonificacion | Excepcion |Alérgenos
) Agua, Acqua, Eau,
AQUA 7732-18-5 Mineral i
Qu Wasser, Water Muy bien
Perfume, Parfiim, i i
PARFUM Satisfactorio
Profumo
Vegetal, Animal| Glicerina, Glycérine, )
GLYCERIN 56-81-5 | coc oA v Muy bien
, Sintético Glyzerin
Natural, . ) Alérgeno, ) ) Presente en
LINALOOL 78-70-6 L Linalol, Linalolo Satisfactorio| . K X
Sintético Regulado, Alcohol aceites esenciales
77-92-9/ Natural, Acido citrico, Acide .
Slileblely 5949-29-1 Sintético citrique, Zitronensaure Muy bien
F ietanol, Regulado, Alcohol, N
PHENOXYETHANOL| 122-99-6 |  Sintético enoxietano egutaco, Alcono O €8
Fenossietanolo Conservador terrible
Natural, Limoneno, Limonen, Alérgeno, ) ) Presente en
LIMONENE 138-86-3 . . N & Satisfactorio| . K X
Sintético Limonéne Regulado, COV aceites esenciales

Fuente: elaboracion propia por el equipo de WeEco
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- Modelo para el calculo del impacto medioambiental.

Para lograr una correcta valoracion del impacto en el medio que tienen los productos

WeEco comenzara valorandolos mediante un modelo basico. Para ello se tendran en cuenta

las siguientes variables, que se detallan en la tabla modelo presentada a continuacion.

o Fabricacién: calidad de los recursos energéticos y materias primas.

« Packaging y embalaje: tipo de material utilizado para envasar el producto.

« Transporte: tipo de transporte y carburante utilizado.

o Gestion de residuos: facilidad de reciclaje del producto y de su envase.

Ademas, se tendra muy en cuenta si el producto cuenta con certificaciones sostenibles, por

las que recibiran una bonificacion o mejora de la valoracidon previamente establecida.

Tabla 7: Modelo de valoracion del impacto medioambiental de WeEco

Fabricacién |Unidad de| Factor de l-:bl;i‘ca;i,én Unidad de | Factor de T = Unidad de | Factor de | Gestién de |Unidad de | Factor de
(ENERGIA) | medida | emision Ta;Il:lgAfES) medida | emision LADAPOTte did isi Resid medida | emision
Combustion de 0,202 kg Consumo de 3,5kg Consumo de . 2,61 kg . . . ra
gas natural KWh Co2awn Pléstico ke CO2/kg diésel litros co21 Disp der
Consumode -~ 038kg | Consumode y 1,7kg i:{;::’ggz s 238ke | Vertedero y 12,83 kg
electricidad CO2/kWh |Plastico Reciclado & Cco2kg | & o%) ros CO21 | controlado & CO2/kg
GdO (Garantia No controlado
Consumo de 0,472 kg . 0,780 kg |de origen verde). Okg 10,27 kg
carbon K  coznewn [ConsumodePapel kg CO2kg Energias KWh coanwn "'(‘;fs‘m"" ke CO2kg
renovables. m)
Consumo de gas 3.500 kg |Consumo de Papel 1,576 kg 3,151 kg No controlado 5,13kg
fugado Ke CO2/kg Reciclado ke CO2/kg Fueloil litros co21 p“"(f;"ng‘“d" ke CO2/kg
GdO (Garantia
de origen verde). Okg Consumo de resinas para los envases . .
Energias KWh coomwn pléisticos (poliolefinas) Tr deaguasr
renovables.
. e Aguas 73 kg
Uso de biomasa Polietileno de alta 1,478 kg R
. t 0kg CO21t . kg residuales persona  CO2/perso
)t 02/k;
(biodegradable) densidad C g dométicas na
Polietileno de alta K 1,477 kg
densidad 8 CO2kg
. 1,343 kg
Polipropileno kg CO2/kg
Policloruro de K 2,029 kg
vinilo 8 CO2kg

Fuente: elaboracion propia por el equipo de WeEco
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Es necesario apuntar que en muchos casos no contaremos con toda la informacién incluida
en la tabla. Si bien podremos analizar el packaging y el grado de sostenibilidad de las
materias primas utilizadas para fabricar los productos y conoceremos la procedencia del
producto, serd mas dificil conocer otros datos como el tipo de transporte que utiliza la
empresa fabricante para desplazar sus productos o el tipo de energia y forma de gestionar
los residuos de la fabrica donde estos se producen.

Lo que si nos resultard favorable es que aquellas empresas que en el presente estan
comprometidas con ser sostenibles podran aportarnos datos en estos campos para nosotros
valorar la huella de sus productos, que si, como dicen, es respetuosa con el medio,
obtendran una valoraciéon positiva. Por ello, contar con "pufiado" de empresas que nos
aporten datos internos nos facilitara la tarea ya que con su informacién podremos estimar
datos de otras empresas de las que no tengamos tanta. En todo caso, WeEco sera
transparente con el piblico indicando que es una estimacion en los casos en lo que se valore
un producto de esta forma. A la hora de hacer estas estimaciones seremos cautos y neutros,
valorando un poco peor que la media. Creemos también que aquellas empresas que estén
descontentas con la valoracion de la sostenibilidad de sus productos tendran un incentivo
para corregirnos y nos aportaran datos para ello. Por ello, aunque a simple vista parezca
tan complejo valorar la huella, creemos que tenemos recursos e ideas factibles que poner

en marcha para lograrlo.

Por ultimo, aparece la idea del crowdsourcing en torno a esta cuestion tan compleja. La
necesidad de lograr una valoracion del impacto en el medio de cada producto podria ser
compartida al publico como un problema a solucionar a través de esta herramienta,
convirtiéndose en una actividad mutuamente beneficiosa tanto para WeEco como para
aquellos que nos ayuden a descifrar la gran cantidad de factores que entran en juego a la
hora de medir el impacto medioambiental. El crowdsourcing se presenta como una
herramienta efectiva para solucionar problemas complejos gracias a la participacion de un
numero alto de personas que hacen uso del conocimiento de tres maneras: compartiéndolo,
a través de una plataforma accesible, destacandolo, mediante una seleccion de lo mas
relevante, y combinandolo, para generar soluciones conjuntas (Mount et al., 2020). En este

caso, el objetivo de WeEco al lanzarse a hacer crowdsourcing seria obtener datos y
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conocimiento sobre la manera en la que se suelen transportar las mercancias en los paises
donde se producen los cosméticos que analicemos, asi como lograr acceso a la forma en la
que las fabricas de aquellos paises gestionan sus recursos o el tipo de energia que utilizan,
asi como acceder a otras ideas para valorar la huella de carbono que deja un producto a lo
largo de toda su cadena de valor. El punto fuerte del crowdsourcing es que las ideas pueden
provenir de cualquier lugar del mundo, de personas que aparentemente no tengan relacion
con el problema, pero si puedan aportar su granito de conocimiento para configurar la
solucion (Dean, 2008). En caso de que este modelo funcione, WeEco daria un paso adelante

en la creacion de esa comunidad de clientes comprometidos que pretende lograr.

Recursos financieros:

El capital inicial necesario para poner en marcha el proyecto es de 125.000 €, suma
destinada a cubrir los costes necesarios para el lanzamiento de la aplicacion. Esta cantidad,
repartida entre los cinco alumnos fundadores, equivale a una aportaciéon de 25.000€ por
socio. La idea es poder reunir este capital gracias a fuentes cercanas y accesibles, mediante

el grupo "FFF", alusivo a Family, Friends, Fools.

A este grupo se le puede sumar otra "F", concerniente a Funds. Especialmente importante
puede ser la entrada de esta fuente de financiacion a través del método crowdfunding.
Segtin define Ethan Mollick, "el crowdfunding se refiere a los esfuerzos de los individuos
y grupos emprendedores (culturales, sociales y con fines de lucro) para financiar sus
empresas recurriendo a contribuciones relativamente pequefias de un numero relativamente
grande de individuos que utilizan Internet, sin intermediarios financieros estandar"
(Mollick, 2014, p.2). Ademas, es sugerente destacar que las ideas orientadas hacia la
sostenibilidad, creatividad e innovacion afectan positivamente al éxito de la financiacion
de proyectos por crowdfunding (Calic y Mosakowski, 2016). Por ello, creemos que puede
haber personas interesadas en invertir en la idea que propone WeEco, cuya actividad
responde a una necesidad que desciende de dos problemas actuales, la sostenibilidad y el

impacto en la salud de todo aquello que consumimos.
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Por ultimo, es relevante resaltar que ademés de la ventaja econémica que ofrece este

modelo de financiacidn, el crowdfunding proporciona a las empresas financiadas una base

de usuarios que ya se muestran interesados en la idea incluso antes de que se ponga en

marcha. De esta forma, WeEco comenzaria cubriendo uno de sus objetivos prioritarios,

captar usuarios y clientes.

3.3.7. Actividades clave

Las actividades clave en el desarrollo del negocio de WeEco son aquellas que son

necesarias para garantizar la entrega de la propuesta de valor a nuestros usuarios. Son las

actividades imprescindibles para que el modelo de negocio funcione. Todas estas

actividades las estructuramos en varios grupos:

Actividades de soporte relacionadas con la aplicacién:

Mantenimiento de los canales de distribucion: aplicacion y pagina web.

Actividades relacionadas con el mantenimiento y actualizacion de la base de datos de
WeEco, ya sea por la introduccién de cambios en la composicion o del impacto
medioambiental de productos ya pertenecientes a la base de datos, por la introduccion
de nuevos productos, o por un cambio en la valoracién de los ingredientes o de
variables utilizadas para valorar la huella de carbono.

Actividades relacionadas con los servicios premium: actualizacion e introduccion de

nuevas rutinas de belleza, gestion de recomendaciones para mejorar los servicios, etc.

Actividades de marketing:

Serd fundamental mantener una alta frecuencia de actividades de marketing para
captar nuevos clientes, convertir a los usuarios free en clientes premium y evitar el
abandono de aquellos que pagan una suscripcidon premium.

Principalmente, habrd que realizar un estudio de aquellos canales elegidos para
promocionar WeEco, con el objetivo de orientarnos hacia aquellos que captan mas

clientes y buscar otros nuevos y asi acceder a potenciales usuarios.
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Actividades relacionadas con la atencion al cliente:

- Escucha y atencion continua de las quejas y recomendaciones del cliente.
- Mantenimiento de los sistemas informaticos para evitar que pueda haber caidas o

fallos de las plataformas informaticas para alimentar la satisfaccion del cliente.

Actividades relacionadas con la gestion de la relacion con los marketplaces:

- Continua relacion para avanzar en ser socios estratégicos y obtener ventajas mutuas

y comunicacidn con estos socios para obtener datos de compra segun clicks.

3.3.8. Socios Clave

WeEco ha identificado tres grupos de socios clave con los que pretende establecer alianzas
estratégicas necesarias para dar a conocer, desarrollar y complementar nuestra actividad,
potenciando, de esta forma, la propuesta de valor. Estos grupos de socios son los

influencers, los marketplaces y determinados organismos oficiales espafioles.

- Influencers. El segmento de clientes al que queremos llegar son los millennials,
caracterizados por hacer un uso constante de las redes sociales. Por ello,
consideramos importante promocionar y difundir WeEco mediante ciertos
influencers ya que estos influyen en las compras de muchas personas mediante el
contenido de su actividad y sus recomendaciones. Hemos seleccionado varios socios
clave cuyo contenido en la red social de Instagram es relevante y alineado con
nuestros principios de sostenibilidad; dos chicos (Tomas Paramo de Madrid, Biel
Juste de Barcelona) y tres chicas (Itziar Aguilera de Madrid, Carlota Bruna de
Barcelona y Clara Fernandez de Cordoba), cuyo estilo de vida comparte los valores
de WeEco. Ademés de promocionar la aplicacion, ofreceran una guia de sus rutinas

de belleza para los usuarios premium que quieran acceder a ellas.

- Marketplaces. WeEco redirigird flujos de visitas desde la aplicacion hacia las
paginas web de ciertos marketplaces con los que colaboremos. Podriamos haber

redirigido los flujos de visitas directamente a las paginas web de las marcas
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fabricantes; sin embargo, hemos optado por seleccionar un pequefio niimero de
retailers multimarca. Esto se debe a que habra valoraciones de WeEco negativas o
con las que los fabricantes no estén contentos. Por ello y para evitar conflictos de
intereses o presiones de los fabricantes, rediccionaremos los flujos de visitas para
acceder a la compra de los productos a marketplaces multimarca. Nuestra relacion
sera un win-win, ya que ellos ganaran visitas y compras y nosotros una comision por
las que se hagan través de nuestra aplicacion. Ademads, esperamos que nuestra
relacion avance de manera favorable, pudiendo ofrecer descuentos y promociones de

estos marketplaces desde nuestra pagina. Aquellos con los que colaboraremos seran:

o Canal selectivo de cosméticos de El Corte Inglés

e Primor
o Sephora
o Douglas

o Maquillalia

- Organismos oficiales. El equipo de WeEco buscara contar con el apoyo, consultar y
alinearse con organismos oficiales relacionados con el servicio ofrecido por WeEco.
Entre los numerosos organismos existentes hemos seleccionado los siguientes:

o Asociacion Nacional de Perfumeria y Cosmética (STANPA)
o Sociedad Espafiola de Quimicos Cosméticos (SEQC)

e Ministerio de Consumo

3.3.9. Estructura de costes

El ultimo paso que completa el Business Model Canvas es la estructura de costes. A
continuacion, procedemos a detallar cada uno de los costes en los que vamos a incurrir

para llevar a cabo la idea de negocio:

Salarios y Seguridad Social. Como ya hemos descrito, vamos a contratar a dos

empleados, cuyas actividades son fundamentales para el funcionamiento del negocio.
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El primero es un programador, que se encarga de la creacion de las plataformas
digitales, aplicacion y pagina web, asi como de la actualizacion de base de datos y de
la correccion de posibles fallos. Su salario ronda los 1.500€ mensuales. El segundo
es un experto en huella de carbono que posea conocimientos bioquimicos. Su
conocimiento y capacidad de critica y andlisis serd crucial para garantizar
transparencia y veracidad en las valoraciones. Queremos que sea una persona con
experiencia, con amplio conocimiento de las propiedades quimicas de los
ingredientes de los productos y sus efectos, a la vez que de la trazabilidad y huella de
carbono de estos. Como empleado cuya funcion es clave y dificilmente sustituible,
su salario ascendera 3.000 € mensuales y se le otorgard un 10% de participacion en
equity. En cuanto a costes de seguridad social de los empleados, WeEco pagara un
23,60% de los salarios mensualmente.

Es necesario tener en cuenta que los cinco fundadores no cobraran durante los

primeros afios, hasta que la empresa alcance un nivel de ingresos y beneficio estable.

Marketing. La promocion de la aplicacion supondré un coste importante ya que es
nuestra via de dar a conocer la plataforma y conseguir nuevos usuarios. Los detalles
de la estrategia de marketing se detallan mas adelante, en el plan estratégico. En este
caso, los gastos por marketing ascienden a 2.800 € mensuales, lo que suma un total

de 33.600 € anuales.

Costes de Gestion Indirectos. Estos gastos son aquellos necesarios para la gestion
diaria de la aplicacion y otros gastos empresariales.

o Teléfono y ADSL. Contrataremos una tarifa plana por 80 € mensuales para
proporcionar lineas de teléfono y wifi y garantizar el correcto desempefio de
los empleados.

» Registro mercantil de Sociedad Limitada. La cuota obligatoria que se pagara
en el Registro consiste en un tnico pago de 600 € para registrar WeEco en
forma de Sociedad Limitada, cuya aportacion de capital sera de 125.000 €.

o Seguro de responsabilidad civil. Hemos establecido una suma de 50 €
mensuales para proteger a la empresa frente a denuncias de consumidores,

marcas o marketplaces.
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- Creacion de la App y de la Web. Este servicio constituye el gasto mas elevado,

22.400€. Dicha cuantia financiaré la creacion de la aplicacion para que pueda ser

descargada desde la App Store o Google Play y de la pagina web, en la que se

instalara la funcionalidad de gestion y aprobacion de las suscripciones premium. La

aplicacion incluird diversas funcionalidades que se tendrdn en cuenta a la hora de

construirla, como el inicio de sesion, notificaciones, chatbox, acceso a links, etc.

También es necesario comentar que no pagaremos ninguna tasa o comision en las

plataformas donde se pueda descargar WeEco, ya que es una aplicacion gratuita

cuyos ingresos se generan fuera de la aplicacion (la suscripcion premium se hace

desde la web y los leads generan ingresos mediante el acceso a otras webs).

A continuacion, se muestra la prediccion de costes a 4 anos vista:

Tabla 8: Costes de WeEco a 4 afos vista

Afo 1 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre TOTAL 2022
Total Costes 31,492.00 €| 8,492.00€| 8,492.00€| 8492.00€| 8492.00€| 8492.00€| 849200€| 849200€| 849200€| 8492.00€| 8492.00€| 8492.00€| 124,904.00 €
Total Costes Directos 7,300.00€ | 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€ | 7,300.00€| 7,300.00€| 87,600.00 €
Salarios Brutos 4,500.00 € | 4,500.00€ | 4,500.00€| 4,500.00€ | 4,500.00€ | 4,500.00€| 4,500.00€ | 4,500.00€ | 4,500.00€ | 4,500.00 €| 4,500.00 € | 4,500.00 € 54,000.00 €
Experto huella de carbono (10% EQUITY ) 3,000.00 € | 3,000.00 €| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€ | 3,000.00€ | 3,000.00€ 36,000.00 €
Dy de App imiento) 1,500.00 € | 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€ | 1,500.00 € | 1,500.00 € | 1,500.00 € 18,000.00 €
Otros Costes Directos 2,800.00 €| 2,800.00€( 2,800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2,800.00€ | 2,800.00€ | 2800.00€ 33,600.00 €
Marketing* 2,800.00€ | 2,800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€ 33,600.00 €
Total Costes Indirectos 24,192.00€ | 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€ | 1,192.00€ | 1,192.00€ | 37,304.00 €
Costes de Personal Indirectos 1,062.00 €| 1,06200€| 1,062.00€| 1,06200€| 1,06200€| 1,062.00€| 1,06200€| 1,062.00€| 1,06200€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00 € 12,744.00 €
Seguridad Social 23,60% 1,062.00€| 1,062.00€| 1,06200€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,06200€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€ | 1,062.00€| 1,062.00 € 12,744.00 €
Costes de Gestion Indirectos 730.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 2,160.00 €
Teléfono y ADSL 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 960.00 €
Registro Mercantil de SL 600.00 € 600.00 €
Seguro respor ili civil 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 600.00 €
Inversiones 22,400.00 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €| 22400.00 €
Creacion App disponible en Play/App Store| 22,400.00 € 22,400.00 €

Afio 2 ero ebrero arzo Ab ayo 0 o Agosto eptiembre Octubre oviembre  Diciembre OTAL 20

Total Costes 8,492.00€| 8492.00€| 8,492.00€| 8492.00€| 8492.00€| 849200€| 8492.00€| 849200€| 8492.00€| 8492.00€| 8,492.00€| 8492.00€| 101,904.00 €

Total Costes Directos 7,300.00 € | 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€ | 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€ | 7,300.00€ | 7,300.00€ | 7,300.00 € 87,600.00 €

Salarios Brutos 4,500.00 € | 4,500.00€| 4,500.00€| 4,500.00€| 4,500.00€| 4,500.00 €| 4,500.00 € | 4,500.00 € | 4,500.00€ | 4,500.00€| 4,500.00 €| 4,500.00 €| 54,000.00 €
Experto huella de carbono (10% EQUITY ) 3,000.00 € | 3,000.00 €| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3000.00€| 3000.00€ 36,000.00 €
Desarrollador de App (mantenimiento) 1,500.00€ | 1,500.00€| 1,500.00€ | 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€ | 1,500.00€| 1,500.00€ | 1,500.00€ | 1,500.00 € 18,000.00 €
Otros Costes Directos 2,800.00€ | 2,800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€ | 2800.00€| 2800.00€ 33,600.00 €
i 2,800.00€ | 2,800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€ | 2,800.00€ | 2,800.00€| 33,600.00 €

Total Costes Indirectos 1,192.00€ | 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€ | 1,192.00€| 1,192.00€| 14,304.00 €
Costes de Personal Indirectos 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€ | 1,062.00 € 12,744.00 €
Seguridad Social 23,60% 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,06200€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,06200€| 1,062.00€| 1,06200€| 1,06200€ | 1,062.00 € 12,744.00 €
Costes de Gestion Indirectos 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 1,560.00 €
Teléfono y ADSL 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 960.00 €
Seguro responsabilidad civil 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 600.00 €
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Afio 3 ) ebrero arzo Ab ayo 0 0 Agosto eptiembre Octubre o b Diciembre OTAL 2024
Total Costes 8,492.00€| 8492.00€| 849200€| 849200€| 849200€| 849200€| 8492.00€| 8492.00€| 8,492.00€| 8492.00€| 8492.00€| 8492.00€ | 101,904.00 €
Total Costes Directos 7,300.00€ | 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€ | 7,300.00€| 7,300.00€| 87,600.00 €
Salarios Brutos 4,500.00 € | 4,500.00€ | 4,500.00€| 4,500.00€ | 4,500.00€ | 4,500.00€| 4,500.00€ | 4,500.00€ | 4,500.00€ | 4,500.00 €| 4,500.00 €| 4,500.00 € 54,000.00 €
Experto huella de carbono (10% EQUITY ) 3,000.00 € | 3,000.00 €| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€ | 3,000.00€ 36,000.00 €
Dy de App imiento) 1,500.00 € | 1,500.00€ | 1,500.00€| 1,500.00€ | 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€ | 1,500.00€ | 1,500.00€ | 1,500.00€ | 1,500.00 €| 1,500.00 € 18,000.00 €
Otros Costes Directos 2,800.00€| 2,800.00€( 2,800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2,800.00€ | 2800.00€ 33,600.00 €
Marketing* 2,800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€ 33,600.00 €
Total Costes Indirectos 1,192.00€ | 1,192.00€ | 1,192.00€| 1,192.00€ | 1,19200€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€ | 1,192.00€ | 14,304.00 €
Costes de Personal Indirectos 1,062.00 €| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00 € 12,744.00 €
Seguridad Social 23,60% 1,062.00€ | 1,062.00€| 1,062.00€| 1,06200€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,06200€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00 € 12,744.00 €
Costes de Gestion Indirectos 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 1,560.00 €
Teléfono y ADSL 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 960.00 €
Seguro responsabilidad civil 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 600.00 €
Afio 4 ero ebrero 0 Ab ayo o 0 Agosto eptiembre Octubre oviembre  Diciembre OTAL 20
Total Costes 8,492.00 €| 8,492.00€| 8,492.00€| 8492.00€| 849200€| 849200€| 8492.00€| 8492.00€| 8,492.00€| 8492.00€| 8492.00€ | 8492.00€| 101,904.00 €
Total Costes Directos 7,300.00 € | 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€| 7,300.00€ | 7,300.00€ | 7,300.00€ | 7,300.00€ | 7,300.00 € 87,600.00 €
Salarios Brutos 4,500.00 €| 4,500.00€| 4,500.00€| 4,500.00€ | 4,500.00€ | 4,500.00 €| 4,500.00€ | 4,500.00€ | 4,500.00€ | 4,500.00€| 4,500.00 €| 4,500.00€ | 54,000.00 €
Experto huella de carbono (10% EQUITY ) 3,000.00 € | 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€ | 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€| 3,000.00€ 36,000.00 €
D de App 1,500.00 € | 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€| 1,500.00€ | 1,500.00€ | 1,500.00€ | 1,500.00€ | 1,500.00 € 18,000.00 €
Otros Costes Directos 2,800.00€ | 2,800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€ | 2800.00€ | 2800.00€ 33,600.00 €
Marketing* 2,800.00 €| 2,800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2,800.00€| 2,800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€| 2800.00€ 33,600.00 €
Total Costes Indirectos 1,192.00€ | 1,192.00€ | 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€| 1,192.00€ | 1,192.00€ | 1,192.00€| 14,304.00 €
Costes de Personal Indirectos 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€ | 1,062.00 € 12,744.00 €
Seguridad Social 23,60% 1,062.00€ | 1,062.00€| 1,062.00€| 1,06200€| 1,06200€| 1,062.00€| 1,062.00€| 1,062.00€ | 1,06200€| 1,06200€ | 1,062.00€ | 1,062.00 € 12,744.00 €
Costes de Gestion Indirectos 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 130.00 € 1,560.00 €
Teléfono y ADSL 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 80.00 € 960.00 €
Seguro respor ili civil 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 50.00 € 600.00 €

3.3.10. Conclusion Business Model Canvas

Fuente: elaboracion propia

Para concluir con el Business Model Canvas y presentacion de WeEco, concluimos con un

esquema simplificado de lo expuesto anteriormente.
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Tabla 9: Business Model Canvas WeEco

Socios Clave

Influencers
Marketplaces
Organismos
oficiales

Actividades
Clave

- de soporte a la
aplicacion

- de marketing

- de atencion al
cliente

- de gestion de la
relacion con los
marketplaces

Recursos Clave

- Capital humano

- Recursos
tecnologicos

- Recursos
técnicos

- Recursos
financieros

Propuesta de
Valor

Solucion global de
informacion para
valorar productos
cosméticos segiin
su composicion y

la huella de

carbono asociada a

su vida util.

Modelo de negocio
B2C2B basado en
ingresos a través
del modelo
Freemium.

Relaciones con Segmentos de
los Clientes Clientes
Relacion cercana, - B2C
constante y basada (usuarios y
en la confianza y clientes
transparencia. premium)
- B2B
(marketplaces)
Canales
- App
- Pagina web

Estructura de Costes

- Salarios y Seguridad Social

- Marketing

- Costes de Gestion Indirectos

- Creacion de la App y de la Web

Fuentes de Ingresos

Tarifa premium
Leads a webs
Leads a compras
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4. Plan Estratégico

El objetivo de este capitulo es exponer los rasgos mds importantes y prioritarios del plan

estratégico de WeEco, cuyo objetivo es afrontar los retos a los que se enfrenta WeEco.

4.1. Estrategia global de WeEco

En primer lugar, es necesario establecer ciertos objetivos fundamentales para clarificar la linea

estratégica que WeEco va a seguir desde el inicio.

1. El primer objetivo es conseguir que nuestra aplicacion sea elegida antes que las de
nuestros competidores.

2. El segundo objetivo es conseguir el maximo niimero de usuarios y clientes.

3. EIl tercer objetivo es lograr un nimero alto de suscriptores premium, ya que es
fundamental para que el negocio sea viable por su importante peso en nuestros ingresos.
Este objetivo es doble, por un lado, conseguir el maximo numero de suscriptores

premium y por otro, lograr que los usuarios se conviertan en clientes premium.

Para atender a la consecucion de estas prioridades estratégicas, comenzamos haciendo un analisis
de la seleccion de mercado. Una vez seleccionado el mercado objetivo, se procedera a estudiar el
posicionamiento de WeEco mediante un analisis de la competencia. Conocer en profundidad
estos factores es imprescindible para desarrollar la estrategia de marketing, que va a ser clave
para conseguir los dos primeros objetivos estratégicos, ser elegidos antes que la competencia y
conseguir llegar a nuevos usuarios. Por ultimo, para garantizar la viabilidad y éxito del modelo
Freemium, y, por tanto, conseguir el tercer objetivo, es necesario realizar un analisis de los rasgos
y diferenciacion del servicio premium que ofrecemos, asi como un estudio de las experiencias de
otras empresas que hayan empleado el mismo modelo, lo que servird de apoyo para justificar el

precio de la tarifa, que queda establecido en la estrategia de pricing y viabilidad del negocio.
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4.2. Seleccion de mercado

Como se ha presentado previamente, WeEco parte de un modelo B2C2B en el que se distingue
entre consumidores, a los que va destinada la aplicacion, y compaiiias retailers y distribuidores de
productos cosméticos y de belleza, que seran nuestros socios clave. Ademads, para analizar mas
profundamente el tipo de clientes de WeEco, se hace una distincidon entre usuarios y clientes,
siendo los primeros aquéllos que unicamente hacen uso de la aplicacion, y los segundos aquéllos
que pagan por un servicio determinado que les ofrecemos. En el caso de los clientes, ese servicio
es la suscripcion premium y el acceso a las ventajas que ofrece, y en el de las compaiiias, es el

acceso a un nuevo canal de distribucion que aumentara sus ventas.

Es necesario apuntar que para realizar la segmentacion y seleccion de mercado hemos tenido en

cuenta Unicamente el mercado espafiol.

4.2.1. Mercado objetivo B2C

Para definir el mercado objetivo dentro del segmento de los consumidores es necesario
analizar cual es el perfil del usuario y del cliente al que se dirige WeEco. Podria decirse
que casi el 100% de los espanoles son consumidores de productos cosméticos, ya que los
productos que engloba la industria varian desde champus hasta barras de labios, pasando
por cremas hidratantes...Sin embargo, la cantidad y frecuencia de su compra varia de

consumidor a consumidor.

El perfil de usuario de WeEco se caracteriza por ser una persona concienciada con la
cosmética natural o limpia y/o con la sostenibilidad, es decir, es una persona preocupada
por el efecto que tiene en su salud el uso de productos cosméticos y por el impacto

medioambiental que estos suponen.

El perfil de cliente premium de WeEco se caracteriza también por ser una persona que da
especial importancia al cuidado diario de su cuerpo y que estd dispuesta a pagar 3,99 € al
mes por una guia adaptada y personalizada sobre rutinas faciales, corporales y capilares y

por el acceso a las rutinas de personalidades reconocidas en el sector beauty.
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Es fundamental mencionar que tanto los usuarios como los clientes se relacionan con las
marcas a través de la pantalla, lo que significa que tienen acceso a un smartphone y estan
acostumbrados al uso de aplicaciones. Segiin un estudio publicado por We Are Social,
existen mas de 54 millones de lineas mdviles activas en Espana y el 94% de éstas son
smartphones (We Are Social, 2020). Es relevante también conocer que en Espafia el uso
del teléfono movil mediante aplicaciones representa un 91%, frente al 9% que representa
el uso de los navegadores (Ditrendia, 2020, p.8). Como se puede observar en la siguiente
ilustracion, la media espafiola de uso de aplicaciones es superior a la media mundial en
todas las categorias menos en la de citas y amistad.

Para WeEco es relevante que el uso de aplicaciones para hacer compras alcance un 69%
y que un 48% sea en torno a aplicaciones relacionadas con la salud y el deporte (Ditrendia,

2020, p. 57).

Figura 4: Comparacion del uso de aplicaciones en Espafa y en el mundo

Uso de apps en Espariay en el mundo por categorias

93% W Espaiia
89%

M ElMundo
81%

6
65% 66% 65%

53% 570
48% 4705 o 48% 4705
35%
1%
8,5%

Chat Redes Video Online Juegos Compras Musica Mapas Banco Citasy Saludy
sociales amistad deporte

Fuente: Ditrendia (2020, p.57)

Ademés, otro dato revelador que recoge Ditrendia en su informe sobre el Movil en Esparia
y el Mundo es que un 58,3% de los hombres y un 65,2% de las mujeres se informa desde

el movil antes de realizar una compra (Ditrendia, 2020, p.84).
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Teniendo en cuenta el perfil de los usuarios y clientes de WeEco y los datos recogidos en

cuanto al uso de los smartphones y las aplicaciones en Espana, vamos a analizar el tamafio

del mercado objetivo de WeEco, no sin antes definir el mercado potencial, el disponible

y el efectivo.

Figura 5: Pasos en la segmentacion de mercado

Mercado

Pontencial

Mercado

Disponible

Mercado
Efectivo

Mercado
Objetivo

Fuente: elaboracion propia

El tamafio del mercado potencial del sector cosmético en Espafa equivale al total de la

poblacion espafiola, es decir, suma un total de 47,4 millones de personas (INE, 2020).

Para segmentar la poblaciéon hemos dividido ésta por género y generacion y el resultado

se presenta en la siguiente tabla.

Tabla 10: Volumen, en millones, del mercado de la cosmética en Espafia

Total Mujer Hombre
Generacion Z 9,1 4,5 4,6
Millenial 14,9 7.4 7,5
Baby Boomers 7,6 3,8 3,8
Sellenial 15,8 8,4 74
Total 47,4

Fuente: elaboracion propia a partir de datos del INE (2020)

La generacion Z comprende las edades de 0 a 21 afios, la Millenial de 22 a 45, la Baby

Boomers de 45 a 55 y la Sellenial los mayores de 55 afios.
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La generacion por la que vamos a apostar como mercado disponible es la Millenial ya
que es un segmento de la poblacion cada vez mas concienciado con la sostenibilidad,
realizan por si solos las compras y hacen un uso habitual de los dispositivos moéviles.
Como se muestra en la siguiente tabla, la generacion Millenial muestra una penetracion
de movil del 91.4%. Ademads, es la generacidon que muestra mayor predisposicion al

comercio online con casi un 73%.

Tabla 11: Datos por generacion del uso de las TIC

Baby Boomers

Penetracion de o o o
D Smarthphone 95.8% 91.4% 75.2%
—
[F#°] Gasto Promedio $ 3,463.46 $ 3,514.07 $2,772.95
é ARPU $ 109.50 $ 145.55 $ 124.70
P .
R 31.9% 27.8% 11.7%
Tabletas
[2:' Uso de BAM 68.8% 68.3% 56.1%
Ly
E UL 63.7% 72.7% 58.5%
Electrénico
X}
Videojuegos 85.0% 67.4% 35.9%

Fuente: elaboracion propia a partir de datos de The Competitive Intelligence Unit

(2019)

Una vez determinado el mercado disponible debemos analizar que porcentaje de
poblacion Millenial basa sus decisiones de compra en aquello por lo que apuesta y desea
informar WeEco, la sostenibilidad y la salud. Segun el informe “Natural & Sustainability
segmentation” de Beiersdorf, el fabricante de Nivea, el 70% de los consumidores
espafolas valoran positivamente la naturalidad y sostenibilidad a la hora de comprar un
producto cosmético (Cinco Dias, 2020). Por ello, cifrariamos el mercado efectivo en

10,43 millones de personas (70% de los 14,9 millones de Milenialls).
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Tabla 12: Tamafio de mercado efectivo - Millenials concienciados con la naturalidad y

sostenibilidad
Millenials totales | Concienciados Mujer Hombre
# consumidores 14,9 10,43 5,18 5,25

% concienciados

0,
del total 70%

Fuente: elaboracion propia

Por ultimo, vamos a hacer una distincién para terminar de definir nuestro mercado
objetivo. Asi, diferenciamos dos subsegmentos en la generacion Millenial, los Millenial

2.0 y los Adultos Jovenes.

Tabla 13: Tamafio de mercado de Millenial 2.0 y Adultos jovenes

Milenials 2.0 Adultos

jovenes
# consumidores 7,14 7,87
# concienciados 49 55

Fuente: elaboracion propia

Por un lado encontramos a los Millenial 2.0. Este grupo comprende la franja de poblacién
comprendida entre 21 y 34 afios caracterizada por una constante conectividad a las redes
sociales y un uso habitual de los dispositivos moviles. Entre estos, consideramos que el
90% se descarga aplicaciones y que el 60% elegiria WeEco antes que a la competencia
puesto que estdn muy expuestos a nuestros canales de comunicacion y marketing a través

de Instagram. Por tanto:

Tamario de mercado Millenial 2.0 =4,9 x 90% = 4,41 x 60% = 2,64 millones de
personas

Por otro encontramos a los Adultos jévenes. Este grupo comprende el tramo de poblacion
comprendida entre 35 y 45 afios. A diferencia de los anteriores, su conectividad a las

plataformas digitales y a las redes sociales es menor. Por ello, consideramos un 85% de
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los adultos jovenes descargdndose aplicaciones similares y solo 50% de estos optando por

WeEco. Asi:

Tamario de mercado Adultos jovenes = 5,5 x 85% = 4,68 x 50% = 2,33 millones de
personas

En consecuencia, concluimos que el tamafio del mercado objetivo de WeEco es de 4,9

millones de usuarios.

Total mercado Millenial = 2,64 + 2,33 = 4,9 millones de usuarios

Dentro de este mercado de usuarios hemos proyectado el tamano de mercado de los
clientes premium. Para ello hemos considerado que la tasa de reconversion de usuario a
cliente premium en un 15%; es decir, pronosticamos que 15 de cada 100 usuarios de
WeEco terminardn siendo suscriptores premium. Esta tasa la hemos establecido tras
valorar los resultados de una encuesta (n=349) realizada durante el mes de marzo de 2021.
Por tanto, concluimos que el tamafio del mercado de los clientes de WeEco es de 735.000

usuarios premium.

Clientes Premium = 4,9 x 15% = 0,735 millones — 735.000 usuarios Premium

4.2.2. Mercado objetivo B2B

Para definir el mercado objetivo dentro del segmento de empresas hemos optado por
apuntar hacia un grupo pequefio de retailers multimarca en el sector cosmético en lugar
de enfocarnos en ser un canal de distribucion para las marcas fabricantes de los productos
que se van a escanear o buscar; ello porque queremos tener una relacion estrecha con
dichas marcas y colaborar con ellas mediante distintas iniciativas, ademas de avanzar en
acuerdos que nos sirvan para generar ingresos a través de los leads a su web y a las
compras originadas a través de WeEco. Todos estos retailers tendran un canal online al

que se accedera directamente desde WeEco
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y ofreceran la opcidon de comprar sus productos online. Es importante recalcar que nuestra

relacion va a ser un win-win, ya que el canal online ha experimentado un crecimiento

abrumador en el uUltimo afio, empujado por la pandemia. Efectivamente, tras el

confinamiento, el canal online de productos de perfumeria y cosmética alcanzaba los 500

millones de euros, creciendo un 20,4% (Medina, 2020).

Dividimos los pocos marketplaces con los que queremos fomentar alianzas estratégicas

en dos. Por un lado, supermercados y grandes almacenes y por otro, retailers y

distribuidores especializados en cosmética y que cuentan con plataformas de venta online.

Supermercados v grandes almacenes.

Este canal tiene un peso del 47% de las ventas en el total del negocio nacional del
sector cosmético y beauty, en gran parte debido a que estd orientado a la venta de
productos basicos de aseo personal como champus o desodorantes (STANPA, 2020,
p.14). Entre ellos, queremos contar con los dos "big players" que retinen las mayores
cuotas de mercado:
e Mercadona, que comercializa también su marca propia de cosméticos
Deliplus y acumula una cuota de mercado de 25,50% (STANPA, 2020, p.14).

e Carrefour

Retailers v distribuidores que ofrecen venta online especializados cosméticos vy

sector de salud v belleza.

Estas empresas constituyen un canal selectivo de productos de cosmética. Su cuota
de mercado como canal de distribucion, 21%, es inferior al de los supermercados y
grandes almacenes (STANPA, 2020, p.14). Entre los distribuidores mas reconocidos

queremos sellar alianzas con los siguientes:

e Druni
o Douglas
e Primor

o Canal selectivo de cosméticos de El Corte Inglés
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4.3. Analisis de la competencia y posicionamiento

Para poder establecer un plan estratégico logico y alineado con los objetivos y retos a los que se
enfrenta WeEco, ademds de conocer el tipo de cliente al que queremos atrapar, es necesario

conocer a la competencia para saber cual es su poder sustitutivo ante WeEco.

WeEco se sitta en el sector beauty, ofreciendo una solucién global de informacién en dos lineas,
la composicion y el impacto medioambiental de los productos cosméticos. WeEco no tiene un
competidor directo, ya que no existe una aplicacion en el mercado que analice conjuntamente los
ingredientes de los productos y su huella. Sin embargo, si existen aplicaciones dentro del sector

beauty y otros sectores que ofrecen informacion sobre la composicion.

Las aplicaciones de informacion y escaner de productos se sitiian principalmente en dos sectores,
alimentacion y beauty. En el siguiente mapa se puede visualizar un mapa de posicionamiento de

estas aplicaciones.

Figura 6: Mapa de posicionamiento aplicaciones escaner

HUELLA CARBONO
A

SECTOR < » SECTOR BEAUTY
ALIMENTACION

Otl CoCo Viko. <

v INC
@ MyRealFood INGREDIENTES

Fuente: elaboracion propia
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Dentro del sector alimentacion, las aplicaciones mas relevantes son MyRealFood y ElCoco.
Ambeas se centran en evaluar los ingredientes de los productos alimenticios y cuentan con mas de
1 y 0,4 millones de usuarios respectivamente (Aguilera, 2020). También encontramos la aplicacion
MyHealthWatcher, que cuenta con 0,1 millones de usuarios, que puntia y recomienda productos
alimenticios basandose en cada perfil de usuario (Aguilera, 2020). No obstante, estas empresas
solo informan sobre los ingredientes de alimentos, por lo que quedan fuera de la competencia

directa de WeEco.

Las empresas que son competencia directa de WeEco son tres empresas francesas, Yuka, Inci
Beauty y Clean Beauty. Todas ellas escanean productos cosméticos para evaluar sus ingredientes

y su impacto en la salud del consumidor, con ciertas diferencias de funcionamiento entre ellas.

Uno de los competidores mas fuertes es Yuka, una de las empresas lideres en el escaneo y
valoracion de los productos tanto alimentarios como cosméticos. Cuenta con més de 20 millones
de usuarios activos en 11 paises (Yuka, 2020). En cuanto al anélisis de productos cosméticos, Yuka
valora su composicion y recomienda alternativas, pero no ofrece la funcionalidad de buscar
productos por su nombre. No incluye publicidad, lo que hace que el usuario se encuentre mas

comodo al utilizar la aplicacion y tiene una version premium.

A ésta le sigue Inci Beauty, cuya actividad estd unicamente centrada en el sector de los cosméticos.
Inci registra 1 millon de descargas en la Apple Store y estd presente principalmente en Francia,
seguida de Espafia. Al igual que Yuka, ofrece recomendaciones de productos mas saludables tras
valorar un producto, no ofrece la funcionalidad de buscar productos por su nombre y tiene
suscripcion premium. A diferencia, incluye publicidad. Esta aplicacion estd mas dirigida al
profesional que al cliente y cuenta con una base de datos mds limitada, centrada en marcas

reconocidas y populares.
Por ultimo, encontramos Clean Beauty, que cuenta con un nimero mucho mas reducido de

usuarios que las dos anteriores. Utiliza un formato diferente a Yuka e Inci Beauty. En esta

aplicacion, la forma de conocer los ingredientes de un producto requiere hacerles una foto para
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identificar aquellos que son perjudiciales. A diferencia de las dos anteriores, no realiza una

valoracion, simplemente informa sobre los componentes mas controvertidos y perjudiciales.

Por la parte de analisis de ingredientes, éstas serian las empresas que nuestros clientes potenciales
podrian elegir antes que la nuestra. Sin embargo, no existe una aplicacion en el mercado que
analice la huella de carbono de un producto procedente de cada paso de la cadena de valor que éste
sigue, algo que tiene la aplicacion WeEco. Ademds, WeEco ofrece todas las funcionalidades
gratuitas que poseen sus competidoras e incluso ofrece gratuitamente varias funcionalidades que
éstas incluyen en su version premium. Es necesario apuntar que estas empresas han sido objeto de
controversia al haber sido denunciadas en numerosas ocasiones por profesionales expertos en
cosmética. Entre sus criticas destacan la poca veracidad y transparencia, la falta de conocimiento
técnico para valorar los ingredientes de los productos y la poca atencion a la regulacion establecida
por las autoridades sanitarias (Lazaro, 2020). Por ello, quizé sea interesante que mas adelante
incluyamos a una persona en nuestro equipo que se relacione con las autoridades sanitarias y

organizaciones oficiales del sector cosmético.

El valor diferencial que aporta WeEco, una valoracion neutra y transparente tanto de la
composicion como de la huella medioambiental de los productos cosméticos, le hace distinto a las
demads aplicaciones competidoras, lo que puede otorgarle ventaja en el mercado. Nuestra empresa
se posiciona como una solucion global de informacion basada en la transparencia, confianza y
satisfaccion del cliente cuyo objetivo es informar al consumidor sobre el grado de sostenibilidad
y salubridad de los productos cosméticos. Ademads, las funcionalidades premium que ofrece
WeEco son un complemento que ayudara a los consumidores a cuidarse mediante la

personalizacion de rutinas y recomendacion de productos basandose en su perfil y preferencias.

4.4. Estrategia de marketing

Una vez claros nuestros objetivos, el mercado objetivo al que queremos atender y los competidores
de WeEco, pasamos a establecer la estrategia de marketing. Una buena estrategia de marketing es

vital para afrontar los objetivos estratégicos que se adelantaban en la introduccion de este capitulo.
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La estrategia de marketing de WeEco se basa en la diferenciacion. Creemos que nuestro servicio
nos hace unicos y por ello, queremos basar el plan de marketing en esa diferencia. Tenemos una
serie de cualidades que la competencia no tiene, transparencia, cuidado del cliente y sostenibilidad.
Tal como plantea Simon Sinek en su libro Start with Why, mediante su famoso concepto del
Golden Circle, “la gente no compra lo que haces; compran por qué lo haces. Y lo que haces
simplemente prueba lo que crees " (Sinek, 2011). Efectivamente, el equipo de WeEco cree
firmemente en la necesidad existente de redefinir los patrones de consumo hacia un modelo mas
sostenible y saludable. Por ello, creemos que nuestra aplicacion tiene muchas posibilidades de ser
elegida antes que las aplicaciones de nuestros competidores. Ademds, queremos crear una
comunidad de gente que crea en nuestros valores, entre los que destaca la transparencia. Como se
ha mencionado anteriormente, el circulo emergente de gente interesada en medir la huella de
carbono a través de crowdsourcing y en financiar el proyecto a través de crowdfunding, no solo va
a hacer que tenga mas entrada en posibles usuarios, sino que va a diferenciarnos de nuestros

competidores porque seremos mads transparentes y mas fiables en nuestra valoracion.

El reto principal para el éxito de nuestro proyecto es llegar a nuestro mercado objetivo, que nos
conozcan para alcanzar el maximo numero de usuarios y clientes, asi como conseguir que estos
hagan un uso continuo de la aplicacion en su vida diaria. Ademas, el modelo Freemium constituye
una via de marketing gratuita a través de la cual podemos lanzar campafas con la intencidén de
convertir a los usuarios en clientes premium sin emplear muchos recursos. El segmento objetivo
son personas entre 24 y 45 afios, el segmento mas equilibrado entre digitalizacién y demanda de
cosméticos. Por ello, nuestro canal de promocidn y marketing va a enfocarse especialmente en el

canal digital, en combinacion con algtn canal tradicional.

En primer lugar, en linea con nuestra intencion de construir unos niveles altos de satisfaccion de
los usuarios y clientes, creemos en el marketing boca a boca como generador de nuevos usuarios
y clientes. Para ello es imprescindible identificar a los "early adopters", conocer su grado de
satisfaccion con la aplicacion y transformar su feedback en modificaciones. De hecho, se ha
estudiado que el 91% de los usuarios recomendarian a un amigo o conocido un producto o servicio

con el que han quedado satisfechos (Owyang et al., 2015, p.23). WeEco tratarad de impulsar este
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tipo de comercializacion para incentivar las recomendaciones de ambos servicios free y premium

al piblico que no nos conozca.

En segundo lugar, como elemento clave para llegar al publico, utilizaremos las multiples
herramientas que ofrece el marketing digital, especialmente enfocandonos en una de las
multiples redes sociales, Instagram, y en ciertas personalidades que son protagonistas en la
plataforma y que encajan con los valores de WeEco. De esta forma, podremos promover el efecto
viral, acercando la marca al publico en general y al segmento al que queremos llegar, los

millennials, quienes hacen uso habitual de las redes sociales, en particular.

WeEco ha escogido a cinco "influencers" reconocidos por su capacidad de relacionarse e influir
en miles de personas a través del contenido de sus redes sociales. Su funcion sera doble, se
encargaran de promocionar WeEco en sus paginas personales, pero también seran las caras
visibles de la experiencia premium, donde desvelaran los secretos de sus rutinas de belleza a los
clientes. Estas rutinas llevaran su nombre y los suscriptores premium podran conocer los pasos
que siguen y los productos que utilizan y recomiendan. WeEco buscara cerrar acuerdos para
realizar colaboraciones con las personas que se presentan a continuacion, por su alta afinidad con

los productos naturales, sostenibles y saludables:

. Itziar Aguilera (@itziaraguilera) — 246.000 seguidores en Instagram.
. Carlota Bruna (@carlotabruna) — 173.000 seguidores en Instagram.

. Tomas Paramo (@tomasparamo) — 245.000 seguidores en Instagram.
. Biel Juste (@bieljuste) — 222.000 seguidores en Instagram.

. Clara Ferndndez (@holisticmango) — 7.000 seguidores en Instagram.

Los cuatro primeros son influencers muy conocidos a nivel nacional, por lo que recibiran una suma
de 450 € por post. La idea es que suban un post al mes. También queremos probar el efecto que
puede tener una microinfluecer con un nimero mas reducido de seguidores como Clara Fernandez,
que recibira 200 € por post. Su cuenta esta enfocada a un estilo de vida saludable y sostenible y se
dedica al disefio de rutinas personalizadas. Por tanto, si el resultado es satisfactorio, nos gustaria

fomentar mas este canal.
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Ademas, queremos tener una fuerte presencia en redes sociales e internet, por lo que vamos a
promocionar WeEco mediante anuncios de Instagram y Google. El coste de este tipo de anuncios

sera de 300 € y 500 € mensualmente.

En cuanto a los medios tradicionales, WeEco realizard campanas de promocion en las tiendas
fisicas de los retailers y distribuidores mencionados anteriormente con el objetivo de
aproximarnos a consumidores de productos cosméticos acostumbrados a la compra fisica que no
conozcan nuestro servicio. Ademas, nada mas lanzar la aplicacion y durante un corto periodo de
tiempo nos gustaria colocar en estas tiendas dispositivos a través de los cuales los consumidores
puedan probar la experiencia WeEco, posibilitando a modo de prueba el escaneo de productos

desde la tienda para conocer el impacto que llevan consigo.

A continuacion, se presenta el coste anual de las actividades de marketing del primer afio, que

equivale a 33.600 € anuales.

Tabla 14: Desglose de los costes anuales de marketing de WeEco

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

*Marketing 28,000.00€ | 28,000.00€ | 28,000.00€| 28,000.00€| 28,000.00€| 28,000.00€
* Influencers Perfil Medio (<250k followers):
Carlota Bruna, ltziar Aguilera, Biel Juste,
Toméas Paramo (450€/post) *
Microinfluencer (<10k followers) Clara
Fernandez (200€/post) 2,000.00 € 2,000.00 € 2,000.00 € 2,000.00 € 2,000.00 € 2,000.00 €
Anuncios Instagram (10€/dia) 300.00 € 300.00 € 300.00 € 300.00 € 300.00 € 300.00 €
Anuncios Google 500.00 € 500.00 € 500.00 € 500.00 € 500.00 € 500.00 €

Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL anual
*Marketing 28,000.00€ | 28,000.00€ | 28,000.00€ | 28,000.00€| 28,000.00€| 28,000.00€ 33,600.00 €
* Influencers Perfil Medio (<250k followers):
Carlota Bruna, ltziar Aguilera, Biel Juste,
Toméas Paramo (450€/post) *
Microinfluencer (<10k followers) Clara
Fernandez (200€/post) 2,000.00 € 2,000.00 € 2,000.00 € 2,000.00 € 2,000.00 € 2,000.00 € 12,000.00 €
Anuncios Instagram (10€/dia) 300.00 € 300.00 € 300.00 € 300.00 € 300.00 € 300.00 € 3,600.00 €
Anuncios Google 500.00 € 500.00 € 500.00 € 500.00 € 500.00 € 500.00 € 6,000.00 €

Fuente: elaboracion propia
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4.5. Modelo Freemium

Para afrontar el tercer objetivo estratégico, que es conseguir un alto nimero de clientes premium,
y retenerlos, tenemos que abordar el planteamiento del modelo Freemium. De este modelo nacen
dos necesidades estratégicas, la definicion y diferenciacion del servicio premium que queremos
ofrecer y la fijacion de la tarifa que cada usuario premium tendra que pagar, lo que se analizara en

la estrategia de precios y viabilidad del negocio.

A continuacion, vamos a conocer en que consiste dicho modelo para posteriormente analizar los

rasgos del modelo Freemium de WeEco.

Como su nombre indica, Freemium es una combinacion de free y premium, una estrategia de
pricing en la que una parte de un producto o servicio se ofrece de manera gratuita, siendo la parte
restante de pago. El objetivo de este modelo es atraer a muchos usuarios que optan por la version
gratuita para conseguir que una pequeia cantidad de ellos terminen suscribiéndose a la opcion de
pago. La base sobre la que econdmicamente se sustenta el modelo es que el coste marginal por

agregar un usuario o cliente mas es cero o practicamente nulo (Probst et al., 2015).

A primera vista, este modelo tan popular puede verse como un modelo rentable e infalible. Sin
embargo, si no se planea estratégicamente cada una de sus variables, puede terminar siendo un
fracaso. Esencialmente, todo modelo Freemium tiene que conseguir ser lo suficientemente
atractivo como para captar a un numero alto de usuarios, pero de tal manera que no elimine el

incentivo para que algunos de ellos paguen por la version de pago (Probst et al., 2015).

Un articulo de Vineet Kumar publicado en 2014 en Harvard Business Review, titulado Making
“Freemium” Work determina en seis pasos, a partir de experiencias de empresas que han apostado
por dicho método, los factores que contribuyen al éxito del modelo Freemium (Kumar, 2014, pp.
27-29). A partir de estos conocimientos tedricos en los que se debe basar un adecuado
planteamiento del modelo Freemium, vamos a comprobar si los rasgos que presenta el modelo que

propone WeEco se adecuan a los hitos de dicho modelo establecidos el autor.
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Primero, hay que establecer “qué” deberia ser gratuito, ya que no hay que caer en el error
de ofrecer algo muy poco atractivo, porque no captaria muchos usuarios, ni en el error de
ofrecer algo demasiado atractivo, porque no incentivaria la generacion de suscripciones

premium (Kumar, 2014, p. 27).

Al respecto, WeEco hace una clara distincion entre aquello que es gratuito y aquello que
es de pago y lo hace de forma equilibrada. El servicio gratuito permitird a los usuarios
escanear o buscar un producto para acceder a la valoracion de su composicion e impacto

en la sostenibilidad.

Segundo, es imprescindible que los clientes conozcan claramente cuéles son los beneficios

y funcionalidades que ofrece la version de pago (Kumar, 2014, p. 28).

En el caso de WeEco, aquellos usuarios que quieran ir un paso mas alla y no solo conocer
la informacion derivada del escaner de productos, podran tener acceso a rutinas de belleza
personalizadas en funcion de su perfil, que tendré en cuenta su tipo de piel, edad, estacion
del afio, alergias y presupuesto, entre otras variables. En estas rutinas se recomendaran
productos que se adapten a cada persona y se establecerdn unos pasos para aplicar los
productos. De esta forma, ofreceremos una experiencia de belleza parecida a la que ofrece
MyHealthWatcher en el sector alimenticio, que basa sus recomendaciones en el estudio
de los productos y del perfil de cada usuario, ya que no todos los productos, por muy
naturales y saludables que sean, son beneficiosos y recomendables para todos. A esto se
suma el acceso a rutinas de los influencers anteriormente mencionados y un sistema de
alertas sobre nuevos productos, cambios de composicién en sus productos habituales y

productos veganos, entre otros.

Tercero, hay que establecer una tasa de conversion a premium moderada y acorde con el
segmento de clientes al que se dirige el servicio ofrecido. Segun el autor, esta tasa
normalmente deberia oscilar entre el 2% y el 5%, pudiendo ser mas alta en el caso de

empresas que se dirigen a un mercado pequefio (Kumar, 2014, p. 28).
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Cuarto, es necesario comprender el ciclo de vida de la tasa de reconversion. Tal como
explica el autor, los "early adopters" son menos sensibles al precio que los siguientes
usuarios, por lo que la tasa de reconversion termina cayendo con el paso del tiempo

(Kumar, 2014, p. 28).

Quinto, es de vital importancia el marketing boca a boca para atraer nuevos usuarios.
Como se ha adelantado anteriormente, es necesario que las empresas se enfoquen en cuidar
y prestar atencion a los usuarios y reconocer el valor total de los usuarios gratuitos. Es
muy oportuna la conclusion del autor al considerar que un usuario gratuito satisfecho vale
entre un 15% y 25% mas que un cliente premium, ya que aquel tiene un alto poder para
atraer nuevos miembros, que a su vez podrian convertirse en clientes premium (Kumar,

2014, p. 29).

En este sentido, y respondiendo al tercer, cuarto y quinto hito, la tasa de conversion que ha
establecido WeEco es del 15%. Este porcentaje sobrepasa en 10 puntos porcentuales la
recomendacion establecida en el articulo. Sin embargo, creemos que el servicio premium
de WeEco es diferencial y no una mera funcionalidad extra, ya que ofrecemos acceso a
rutinas de belleza y de influencers y a los productos que estos utilizan, elaboramos rutinas
personalizadas para cada cliente en funcion de su perfil, adaptando estas a su tipo de piel,
edad y presupuesto, entre otras variables y un sistema de alertas sobre aquellos productos
y temas en los que el cliente esté mas interesado. Esto, junto con el hecho de que el mercado
objetivo de WeEco es un mercado reducido nos permite ser optimistas y creer que la tasa
del 15% es realista ya que nuestro servicio premium ofrece un plus que puede atrapar a
muchas personas. Precisamente, dado que el mercado es reducido, el boca a boca va a ser

fundamental para captar nuevos clientes, tal como plantea el modelo Freemium.

Asimismo, la estrategia de marketing de WeEco esta enfocada a comunicar las diferencias
entre el servicio free y el premium, asi como las funcionalidades que este Gltimo dispone
y los usuarios y clientes conocen perfectamente los servicios de una y otra version. Esta
estrategia dedica una parte al marketing boca a boca, porque desde WeEco reconocemos

ese importante papel que tiene un usuario satisfecho para atraer nuevos clientes.
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Sexto, el servicio premium debe ser objeto de innovacion continua ya que a medida que
pasa el tiempo, si el servicio no cambia, la tasa de crecimiento de nuevos clientes premium
desciende. Por ello y teniendo en cuenta el ciclo de vida de la tasa de reconversion, para
seguir captando nuevos clientes es necesario actualizar las funcionalidades ofrecidas en la
version premium (Kumar, 2014, p. 29). En la siguiente ilustracion puede apreciarse la

tendencia de los usuarios premium a lo largo del tiempo.

Figura 7: Ciclo de vida de las actualizaciones y su relacion con los clientes

premium
LATE ADOPTERS ARE
MORE PRICE-SENSITIVE
AND SEE LESS VALUE
. * * . | INUPGRADING
. L]
. B
EARLY ADOPTERS . . L
ARE WILLING E . .
TO PAY FOR THE B .
PREMIUM OFFERING | » i .
-
Kl -
L
. NEW FEATURES ARE
. INTRODUCED, DRIVING
. NEW CONVERSIONS
SHARE OF N
PREMIUM USERS
OVER TIME .

Fuente: Harvard Business Review (2014)

Por ello, WeEco va a apostar por una innovacion constante de su servicio premium. En el
futuro cercano, el equipo de WeEco quiere innovar introduciendo una extension del
servicio premium relacionado con la belleza asi como una nueva linea relacionada con la
sostenibilidad lo que, sin duda, posibilitaria la satisfaccion y fidelidad de nuestros clientes

y la suscripcion de otros nuevos.
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4.6. Estrategia de precios y viabilidad del negocio

WeEco cobra una tarifa de 3,99 €/mes a sus clientes premium. Este precio ha sido establecido

siguiendo tres estrategias de pricing.

Primero, el precio se ha fijado teniendo en cuenta las tarifas que cobran nuestros competidores
directos y otras empresas de aplicaciones de escaner y valoraciéon de productos que ofrecen
suscripcion premium. Nos hemos fijado en los precios de las tarifas premium de Inci Beauty, Yuka,

y MyRealFood.

- La tarifa premium de Inci Beauty es de 1,5 €/mes. Lo que ofrece la version premium es la
opcion de buscar un producto por su nombre y también elimina la publicidad (Inci Beauty,
2021).

- La tarifa premium de Yuka es de 4,15 €/mes. Esta ofrece funcionalidades como buscar
productos por su nombre, establecer alertas segiin preferencias y busqueda offline (Yuka,
2021).

- Latarifa de MyRealFood es de 6,99€/mes. Esta ofrece funcionalidades més parecidas a las
de WeEco, como un plan de comidas y personalizacion de objetivos de calorias y

nutrientes, y contenido exclusivo y videos para seguir el plan (MyRealFood, 2021).

Teniendo en cuenta estas tarifas, hemos decidido hemos decidido ofrecer un precio mas econdmico
que Yuka o MyRealFood para estar al alcance de un mayor nimero de clientes. También hemos
considerado irrelevante para nosotros la tarifa premium de Inci Beauty porque ofrece

funcionalidades que en nuestra aplicacion van a ser gratuitas.

En segundo lugar, el precio se ha establecido en funcion del valor que consideramos entrafia el
servicio por el que el cliente va a pagar. El equipo de WeEco entiende que nuestro servicio
premium aporta un valor diferencial, el asesoramiento y oferta de rutinas personalizadas que
satisfacen necesidades reales de los clientes. Por ello creemos que 3,99 €/ mes, lo que suma 47,88

€/ao, es un precio justo para el servicio que se les va a ofrecer.

Por ultimo, se ha utilizado un precio psicolégico, al considerar que nuestro mercado objetivo es

un mercado sensitivo al precio. Por tanto, la poca diferencia que a primera vista es el céntimo que

- 56 -



hay entre 4€ y 3,99€, en la mente del consumidor es una diferencia sustancial y percibida como

mucho mayor.

4.7. Estrategia a largo plazo

Finalmente vamos a presentar otras lineas de negocio y estrategias a las que WeEco podria

enfocarse en el largo plazo.

En primer lugar, WeEco podria afadir una variable mas a la valoracién de los productos
cosméticos. Esta variable es la justicia social de las empresas fabricantes, es decir, el impacto que
tienen las diferentes practicas empresariales en los stakeholders de las organizaciones
(trabajadores, proveedores, clientes, etc.). De esta forma, WeEco dotaria de un cierto
reconocimiento a los de las empresas que apuestan por la inclusion social, el cuidado de sus

trabajadores o las buenas relaciones con proveedores y clientes.

Esta tendencia hacia el fomento de los principios ESG es el futuro de la transicion hacia una
economia justa y sostenible y WeEco quiere participar en el reconocimiento de aquellos actores
que estan trabajando por ello, ya que como adelantaron Porter y Kramer, la creacion de valor
compartido consiste en alinear el éxito de la empresa con el éxito de la comunidad (Porter y

Kramer, 2011, pp. 62-67).

En segundo lugar, una vez establecidos en Espaiia, el equipo de WeEco quiere apostar por una
progresiva internacionalizacion. Los ingresos de nuestro modelo de negocio se sustentan en dos
bases, la suscripcion premium y los leads a las webs y ventas de los marketplaces. Si queremos
crecer en torno a la segunda base, precisamos llegar a nuevos paises ya que, como el ingreso por
click es muy bajo, el volumen de mercado objetivo en Espafia es insuficiente para generar un
beneficio solido. En nuestros planes estd comenzar por paises de la Unién Europea que muestran

caracteristicas y patrones de consumo similares a los de Espafia como Italia, Portugal y Francia.
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Por ultimo, WeEco podria terminar siendo un consultor sobre la huella de carbono que preste
servicios a las organizaciones. WeEco estd aportando un valor diferencial que ninguna de las
demas aplicaciones del sector estd ofreciendo, la medicion del impacto medioambiental. Somos
conscientes de que habra empresas que no estén contentas con los ratings que les demos, ya sea
porque sus cadenas de fabricacidon y transporte contaminen mucho, porque empaqueten sus
productos en envases no reciclables o porque usen materias primas dafiinas que podrian ser
sustituidas por otras mas naturales. Por ello, en el largo plazo, WeEco quiere ir un paso mas alla
en la valoracion de ese impacto medioambiental y ayudar a estas organizaciones a identificar los
puntos mas contaminantes de su cadena de valor. No nos quedaremos en identificar las malas
précticas, sino que les asesoraremos sobre las multiples acciones que la compaiiia puede adoptar

para responder a las necesidades de tipo medioambiental.
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5. Conclusion

Del presente trabajo se pueden destacar una serie de conclusiones acerca de la industria cosmética

y del modelo de negocio y plan estratégico de WeEco.

En primer lugar, hemos podido comprobar que la industria cosmética esta siendo desafiada por
nuevas tendencias presentes en la mente de un nuevo perfil de consumidor. Este cambio en los
patrones de consumo se debe a que el consumidor actual estd cada vez mas conectado,
sensibilizado con la sostenibilidad y la salud y es mas exigente de cara a la informacion. Por ello,
creemos que la propuesta que plantea WeEco puede ser muy bien recibida por este colectivo

sensibilizado, influyendo positivamente en su proceso de compra.

En segundo lugar, el modelo de negocio de WeEco es un modelo B2C2B cuya fuente de ingresos
se sustenta en los dos ejes del modelo. Por la parte B2C, los ingresos derivados de la tarifa premium
y por la parte B2B, los ingresos generados por las visitas a webs y los leads a compras. En el
desarrollo de su actividad WeEco necesitara establecer relaciones estratégicas con sus socios para

lograr llegar al médximo niimero de usuarios posibles.

En tercer lugar, WeEco tendrd que centrarse en atender sus prioridades estratégicas para lograr
posicionarse en el mercado. Con la intencién de atender estos objetivos estratégicos, se han
analizado dos variables fundamentales, los usuarios y clientes y el modelo Freemium. Conocerlas
en profundidad ha sido muy relevante para establecer la estrategia de marketing, a través de la cual
afrontaremos los objetivos de conseguir el maximo numero de usuarios y clientes, y la de pricing

y viabilidad del negocio, a través de la cual buscaremos maximizar el nimero de clientes premium.

Por ultimo, el equipo de WeEco cree firmemente en las posibilidades que tiene su negocio como
agente de un cambio que conduzca al sistema econdémico, a las empresas y a los consumidores
hacia un consumo responsable y hacia una implantacion de practicas sostenibles y benévolas con
el medio ambiente. Creemos que una propuesta como la que plantea WeEco es muy valiosa porque
es una palanca de cambio que puede traer muchos beneficios. Actualmente, las empresas estan

comenzando a ser conscientes de estos cambios en los patrones de consumo y muchas han apostado
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por ser mas transparentes de cara al consumidor. WeEco quiere anticiparse a los cambios que estan
por venir y constituirse como una empresa innovadora y comprometida con sus clientes, el medio

y la salud.
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7. Anexo I: Propuesta de valor WeEco

WEECO

"Crear una comunidad de consumidores
de productos cosméticos responsables,
conectados e informados"

Oporiunidad

1 ' Minimo conocimiento del consumidor sobre la composicién de los productos

2 | Poca informacién disponible sobre el impacto ambiental de productos

3 | No existe una herramienta accesible que integre toda la informacion
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Solucion

BUSQUEDA

} = Afeitadoy depilatorios

PRODUCTO

ESCANEAREL CODIGO DE

'-% Cuidado corporal y facial »
'.g” Higiene corporal

s'01 2567590 6%’ Higiene dental HidrNait:ateczg,azso
i Manicura y pedicura 8) Ingredientes ml

BUSQUEDAPORNOMBRE L Magquillaje % . Huella de Carbono https:/iwww.elcorteingles.es?®

Perfumeria https://www.primor.eu/ >

= RATING GLOBAL 6
)& Productos capilares https://douglas.es/ >

Q

ESCANEA BUSCA EVALUA & COMPARA ACCEDE & COMPRA

Modelo de Negocio:

CPC-0,50€

Leads a web
CPA-1%

— W

. . 3,99€/mes Rituales de Rutina Radar de
CIlenteS Premlum ——— Influencers personalizada novedades
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8. Anexo II: Ejemplo de valoracion de un producto

VALORACION
GLOBAL

WEECO

&

0 (=

PRODUCTO Jutritiv
Nivea Body Milk 500 ml

UBICACION DEL USUARIO .
Madrid, ES

&+ Valoracion de ingredientes

Ingredientes: Aqua, Paraffinum Liguidum,
Isohexadecabe, Glycerin, Isopropyl Palmitate, PEG-40
Sorbitan Perisostearate, Cera Microcristallina,
Polyglyceryl-3 Diisostearate, Prunus Amygdalus Dulcis
Oil, Tocopherol, , Sodium Citrate,
Citric Acid, Tocopheryl Acetate,

Valoracion de la huella de carbono

Fabricado en : Tres Cantos, ES

Transporte: Camidn, 30 km, gasolina

Envase: Plastico - 15 gr 0. 525 gr de CO2

Energia y gestion de residuos

Fabrica: comprometida a reducir
sus emisiones en un 70%
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9. Anexo III: Encuesta

Indica género
349 responses

@ Masculino
@ Femenino
@ Prefiero no decirlo

Edad

349 responses

150
115 (33%)
100
47 (13.5%)
50 37 (10.6%)
25 26(7/4%)
16 (4.6%) 18(5.2%) ‘
2 (A.(0:3% o) i PO (&2 (02022 (@2 (@053
0

16 20 23 27 32 39 45 52 56 62 78

¢Te gustaria tener acceso al impacto medioambiental que tienen los cosméticos que compras?
349 responses

® si
® No
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¢Te gustaria tener acceso al impacto en la salud que tienen los cosméticos que utilizas?
349 responses

@ si
® No
¢Te gustaria tener todas estas funciones en una misma App?
349 responses
@ si
® No

¢Te gustaria recibir consejo personal en términos de cosmética?
349 responses

® si
® No
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¢Pagarias por recibir este servicio personalizado?
349 responses

®si
® No
En caso afirmativo, ;€/mes?
110 responses
40
31 (28.2%)
30
20
1] (10%)
0 8 (7.3%)
4(’%6/0 4(36%)5(456) o . .
1@ 2 (4091 (0:9 16 @8 2 S F 2R @ @2 TE

0 10 20 euros 12 69 Pagar...
15-20 2e 35 5-10 euros Ni un duro
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