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1. RESUMEN EJECUTIVO

EYLOR surge debido a la deteccion de una necesidad insatisfecha en el dmbito de la compra de
ropa online por parte de sus fundadores: el hecho de no acertar la talla cuando se adquiere una
prenda de ropa a través de internet conlleva una pérdida de tiempo y en ocasiones unos costes
economicos para el usuario.

Para satisfacer esta necesidad de los consumidores se propone un servicio gratuito en iorma de
plataiorma web y aplicacion mavil a través del cual se ofrecen las prendas apropiadas para cada
usuario en funcion de sus medidas corporales (las cuales introducen ellos mismos en la
plataforma) gracias a un algoritmo de autoaprendizaje suslentado en la tecnologia conocida
como machine learning.

Es, a su vez, un servicio para empresas dedicadas a la venta de ropa online, las cuales pagan
una comision por venta de alrededor del 8% a la compaiiia.

Tras analizar los resultados del estudio que realizo la empresa sobre la poblacion, se aprecia
que los clientes potenciales son mujeres y hombres con edades comprendidas entre los 18 y los
45 aios. Al estar centrados en el dmbito nacional, en base a la pirdmide de poblacion este rango
equivale a 7 millones de clientes potenciales.
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La ventaja competitiva respecto de la competencia es, claramente, el servicio altamente
personalizado y las garantias, en cuanto al acierto de la talla, durante el proceso de compra.
Dichas caracteristicas se consiguen gracias al machine learning junto con la colaboracion de
los propios usuarios, quienes con el feedback tras la compra de cada prenda facilitan el
autoaprendizaje del algoritmo. Cabe destacar que dicho desarrollo tecnoldgico se subconirata a
empresas especializadas.

Desde el punto de vista del marketing (al cual dedicamos aproximadamente un tercio de nuestro
presupuesto) la descarga de nuestro producto serd completamente gratuila para los usuarios,
asi como el acceso a la web, que serd libre. Se pretende darlas a conocer principalmente a través
de redes sociales, trabajando con algunos de los principales influencers a nivel nacional para
llevar a cabo campaiias de branding que serdn reforzadas mediante la colaboracion con
microinfluencers. Principalmente se trabajard en Instagram y Facebook (y en menor medida en
otras redes sociales como Twitler o LinkedIn), ya que, dado el tipo de cliente al que nos
dirigimos, nos permitirdn abarcar un volumen de puiblico objetivo mayor.

Otros canales de comunicacion y marketing que se usaran fanto para atencion al cliente como
para llevar a cabo campaiias de performance serdn el mailing o los SMS.

Se plantea que la actividad de la empresa, que tendra inicio el 1 de enero del afio 2020, se
dividird en dos periodos: 6 meses en los que se desarrollaran la web, la app, los algoritmos
necesarios, se caplaran empresas que quieran ofrecer sus productos en la plataforma...; y un
segundo periodo, en el que se llevara a cabo la actividad normal de la empresa, tales como
actuaciones en marketing (principalmente mediante campaiias en redes sociales), atencion al
cliente, operaciones, mantenimiento tecnologico, etc.

Inicialmente, se trabajard con marcas de ropa mas pequeiias, debido a que su gestion serd mas
agil'y, por lo general, ofrecen comisiones por venta ms elevadas que las marcas mds asentadas.

Las necesidades economicas para arrancar la actividad serdn de aproximadamente 80.000 € (la
mitad aportada por los socios y la otra mitad proveniente de un préstamo bancario) y se espera
que la empresa comience a ser rentable a partir del tercer aiio y se consiga alcanzar un equily
value de 1.023.570 € al término del mismo aiio.
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Por dltimo, EYLOR estard inicialmente formada por un equipo de 4 personas: un director
financiero, un director de operaciones (responsable de las actividades de apoyo técnico y
servicio al cliente), una directora de marketing y el director de la compaiiia. Se espera que a
partir del sexto mes haya dos incorporaciones para dar soporte a las distintas actividades de la
empresa.
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2. IDEA DE NEGOCI0

La idea, en el origen, surge de una problemdtica detectada como usuarios y compradores de

ropa a través de internet: el tedioso proceso de devolucion de las prendas adquiridas.

En algunos casos se requiere la devolucion en el espacio fisico del que disponga la marca,
mientras que en otros consiste en el envio que debe realizar el usuario a la marca o, en el mejor
de los casos, en la cumplimentacion de cierta documentacion para que el vendedor lo recoja a
través de un tercero. En cualquier caso, supone una pérdida de tiempo y/o un gasto economico

para alguna de las partes involucradas en el proceso.

Por ello, consideramos que la clave para paliar esle problema pasa por disminuir las
devoluciones, para lo cual se necesita mejorar la satisfaccion del cliente respecto del producto,
lo cual la mayoria de veces pasa por acertar la talla. Actualmente, la informacion que ofrecen
las marcas al respecto son las guias de tallas, como la que se muestra a continuacion, y algunas
estan implementando un sencillo “cuestionario” que determina la edad en funcion de edad,

corpulencia, altura...

Hemos considerado que la iorma mds econdmica, y que por tanto dota de mayor escalabilidad
al proyecto, es aquella en que se le solicitan al usuario ciertas medidas de su cuerpo que son
clave para la determinacion del tallaje correcto. Con las cuales se elabora una base de datos y
mediante herramientas de machine learning se cruzan con las medidas de las prendas de las
distintas marcas ofertadas en una plataiorma o App para presentarle a cada usuario solamente

los productos que se cifien a sus necesidades.

En cuanto a los productos que se van a ofertar en nuestra web/app, son productos de terceros,
que, una vez el cliente clique en el producto, se convertirin en redirecciones a la web del
vendedor (en este caso marcas de ropa o portales multimarca). Este servicio se llevard a cabo
con una empresa de afiliacion como agenie intermediario o pactando directamente las
condiciones con cada vendedor: el cual consideramos nuestro cliente, dado que es quien nos
proporciona los ingresos. Por lo general las condiciones de las empresas de afiliacion suelen

encontrarse entre el 5% y el 6% de las ventas.
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Por lo tanto, existen principalmenie 3 beneficiarios de nuestra actividad: Comprador final,
vendedor de ropa/marca, empresa afiliacion; los cuales tendremos en cuenta en diferente

medida al realizar el andlisis que se presenta en las siguientes paginas.

En conclusion, podemos definir nuestra idea de negocio de la siguiente manera: Servicio B2B
a empresas del mercado espaiiol dedicadas a la afiliacion en el sector de la venta de ropa
online para personas de entre 16-45 aiios (con independencia del nivel adquisitivo) que

mejora experiencia de usuario del comprador final.

= (JPORTUNIDAD DE NEGOCI0

Los factores que favorecen la existencia de una oportunidad de negocio son principalmente:

= Lafacilidad de acceso a los programas de afiliacion de una empresa especializada o de
una marca en particular, simplemente realizando un regisiro aportando una web vdlida
y un pequeiio pago se puede empezar a colaborar.

= La insatisfaccion de quién compra ropa debido a la falta de precision en la eleccion de
los productos, asi como con el proceso de devolucion debido a no acertar la talla
correcta.

= Adaptamos la oferta a cada comprador en funcion de las tallas.

= (frecemos innovacion en el servicio y capacidad de comparacion enire productos que
satisfacen una misma necesidad.

= Suponemos un canal mds (y un canal en cierto modo distinto e innovador) de venta
para la empresa de aiiliacion.

= (;eneramos ventas a las marcas de ropa.
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3. ANALISIS EXTERNO

3.1 PEST

Los factores que determinan el entorno en el que se desarrollara el modelo de negocio es el

sigue:

POLITICO

= [nestabilidad politica

Existen multitud de partidos politicos que centran su actividad desde el nivel nacional hasta el
mds pequeiio de los municipios. Con el alto nimero de elecciones durante el afio 2019, incluidas
las generales, y dado que hay partidos que esperan irrumpir en el panorama electoral de manera
notable; es dificil conocer el futuro politico de Espaiia y mas dificil ain es saber las medidas
que se adoptaran de cara al mundo empresarial, tanto por cuestiones fiscales como apoyos,
trabas y cambios de legislacion. Ademds, esla

| —
incertidumbre, genera desconfianza en los & @
mercados pudiendo provocar una caida en la //_\\ S
C XX

inversion privada que afecte negativamente al

crecimiento de startups en sus primeras etapas.

= Reactivacion de los incentivos al emprendimiento.

Desde ayudas europeas a pequeiias y medianas empresas como las que proporciona el Europe

Investment Fund*, pasando por multitud de ferias de emprendimiento que organizan diierentes

organismos  fanto  gubernamentales European
como privados, para lerminar con ' Investment

incubadoras.  Todo esto  presenia Bank
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posibilidades para dar a conocer nuestra idea de negocio y obiener financiacion.

= Regulacion del comercio online.

Segiin la Ley General para la Defensa de los Consumidores y Ciudadanos' publicada en 2014, la
seguridad en las transacciones electronicas de empresas que venden online debe ser altisima.
El propdsito de esto es disminuir las reticencias del piblico a comprar y a las empresas a vender

online con el minimo riesgo.

ECONOMICO

= Prevision de crecimiento de la economia nacional para 2019 y 2020.

Debido al ritmo de recuperacion por el que pasa Espafia y en parte también al gasto publico
invertido durante el 4ltimo trimestre de 2018, este pais experimeniara una tasa de crecimienio
que rondard el 2,8% para 2019. Sin embargo, la Union Europea bajo la ciira al 2,1% para 2019
yal 1,9% para 2020 debido a la incertidumbre politica interna. Lo cual puede indicar un posible

receso de la economia a corto plazo.

= Nuevas alternativas a la financiacion tradicional.

Como previamente se ha introducido de manera breve en apartados anteriores, la cantidad de
organismos que coniribuyen al despegue y desarrollo
de nuevas empresas mediante ayudas de financiacion
es bastante amplia. A todo ello se les suma diferentes
plataformas de financiacion de mecenazgo o
Crowfunding como puedan ser Kickstarter o
Indiegogo; o también plataiormas de Crowlending mds

parecido a lo que nos podriamos encontrar en un

bhanco.
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SOCIAL

= (recimiento entre un 20-30% del volumen de compra en prendas de ropa
online.
Estos datos para el aiio 2018 arrojaban una oportunidad para desarrollar la idea de negocio que

nos compete, ya que el modelo de negocio se sustenta en el comercio electronico dentro del

mundo de la moda.

La moda online suma y sigue, crece un
29,5% en el primer semestre de 2018

El comercio electronico de prendas de vestir gener6 ventas en
Espaia por valor de 1.062 millones de euros entre enero y
Junio, segun los ultimos datos de Comision Nacional de los
Mercados y la Competencia.

= Mejora de las condiciones laborales de la mujer.

Con los resultados obtenidos gracias a la constante lucha de los diferentes grupos feministas,
como al avance de la propia sociedad espafiola, se espera que las mujeres disiruten de
condiciones laborales mejores, lo cual acarrea subidas de sueldo que incrementardn su poder
adquisitivo. Este aumento beneficiard a esta empresa por razones que se detallarin en el

apartado de cuota de mercado y segmentacion.

= Disminucion de las reticencias a comprar ropa a través de internet.

Debido a la fama que cosechan empresas de comercio electronico como Amazon, con datos de
facturacion de 4.241 millones de euros durante el afio 2017 y casi triplicindose en 2018
superando los 10.000 millones de euros segtin los datos publicados por Amazon en febrero de
2019. Asi, vemos como cada vez los negocios emineniemente online van siendo més relevantes

de forma progresiva para el consumidor.
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Amazon fue |a empresa que mds facturd en venta ‘online’
en Espadia en 2017 con 4.241 millones de curos

AliExpress, seguida de El Corte Inglés, fue la segunda compaiiia que mds dinero manejo el aiio pasado,
con 1.234 millones de euros facturados

TECNOLOGICO

= Uso extendido de las “apps™ moviles.

Hoy en dia, los teléionos inteligentes forman parte de nuestra vida, existiendo un 81% de
espaiioles que usan smartphones. Debido a esto, se han desarrollado multitud de aplicaciones
para estos dispositivos inteligentes con el objetivo de gestionar de manera mds comoda
elementos de nuestro dia a dia. Es en uno de esos aspectos, el de la compra de ropa online, el

que esta idea de negocio quiere explolar.

= Desarrollo tecnologico: inteligencia artificial, realidad virtual, extendida,

aumentada

La capacidad que ofrecen estas nuevas tecnologias es la clave para el desarrollo de este modelo

de negocio y el pilar de una de sus ventajas competitivas: la personalizacion.

10
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= Transformacion digital de las empresas e innovacion. Big Data

Por el mismo desarrollo tecnologico que vive nuestra sociedad, las empresas se ven obligadas
a evolucionar paralelamente a esta evolucion, por lo que la innovacion es algo por lo que se
esta dispuesto a pagar. Por oiro lado, esas mismas empresas deben operar en los nuevos canales
de venta disponibles para captar a ms personas o fidelizar a clientes con nuevas necesidades.
Y como broche final, el andlisis de datos se ha convertido en un reclamo para las empresas que
vendan para tener un conocimiento més certero de sus clientes y acertar en las necesidades de
los clientes. Las estadisticas muestran que el mimero de empresas de mas de 10 empleados que
se valieron de Big Data para conocer mejor a sus clientes se situd en un 13,6% en el afio 2018.
Esto se traduce en, aproximadamente, 11.000 empresas. Llevado a cifras monetarias, la
facturacion debido al incremento del Big Data equivale a 215,> millones de euros, con

expectativas de crecimiento de alcanzar 251 millones de euros para 2019.

3.2 FUERZAS DE PORTER

Entrando en el estudio del entorno a nivel de competencia y de mercado realizamos el andlisis

de las 5 fuerzas de Porter.

PODER DE
NEGOCIACION
DE
PROVEEDORES

(Fuerza 2)

AMENAZA DE R"E":LT'::D AMENAZA DE

NUEVOS PRODUCTOS

COMPETIDORES EISTENTES SUSTITUTOS
(Fuerza 3)

(Fuerza 5) Lo r

PODER DE
NEGOCIACION
DE CLIENTES

(Fuerza 1)

11
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= Poder de negociacion de los clientes: Consideramos como nuestro cliente a las
empresas de aiiliacion y a los usuarios finales, por lo tanto:

O los usuarios finales tienen poco poder negociador, principalmenie por el
nimero y poca fuerza de cada uno de los usuarios.

o Por otro lado, las empresas de afiliacion mas importantes y con mas variedad

de marcas tienen los porcentajes de comisiones iijados, es necesario tener un

cierlo nombre para poder negociar las comisiones por lo tanto lienen un poder

negociador un poco mds alto.

= Poder de negociacion de los proveedores: (omo proveedores consideramos a la
empresa externa con la cual conirataremos el disefio de los servidores y el software
necesario para la actividad de la empresa. Asi, hay muchas empresas de soitware que
pueden realizar el servicio que precisamos por lo tanto el poder de dichas empresas es

bastante bajo.

= Amenaza de nuevos competidores o barreras de entrada: EI negocio de la venta
online es un modelo el cual precisa de una fuerte inversion inicial, principalmente en
el desarrollo de la tecnologia y la fuerte inversion en marketing, sin embargo, no es un
sector en el que sea excesivamente complicado adentrarse a nivel legal. Por lo tanto,
podriamos considerar que la amenaza es baja, aunque precise de una importante

mversion inicial.

= Amenaza de los productos sustitutivos: Podemos considerar las tiendas fisicas
como producto sustitutivo, donde los usuarios van a probarse la ropa o los sastres, que

realizan prendas de ropa ajustadas a las medidas de los clientes.

= Rivalidad entre competidores existentes: Existen mullitud de plataiormas que
trabajan por el método de afiliacion en el sector de la moda, por lo tanio, es una

rivalidad muy alta.

12
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3.3 MATRIZ DE VENTAJAS COMPETITIVAS

A continuacion, mostraremos la mairiz de ventajas competitivas, en la cual, en el eje horizontal

se encuentra nuestra compelencia y en el vertical lo que caracleriza nuestro modelo de negocio:
Conocimiento de cliente

Guia de | Sistema "avanzado Sistemas de realidad TOTAL
tallas tallas™ (Naiz fit) aumentada (sistema offline)
X V X X
Experiencia de usuario

final - Vv VVV V

Garantia del producto
(precision) - - X -

Innovacion X - AVAVAY -

Personalizacion X - X X

En primer lugar, respecto a la guia de tallas, los datos del consumidor no quedan recogidos en

ninguna base de datos por ese motivo es negativo el conocimiento de cliente.

Con reierencia a la experiencia de usuario final, oirece una ayuda al cliente, pero supone un
esiuerzo, ya que, tiene que estar sujeto a mirar todas las guias de falla de cada firma. De igual
manera ocurre con la garantia del producto (precision), un claro ejemplo lo observamos en
Zara, donde, si deseas comprar unos pantalones se estandariza las medidas de la cintura, pero

no del largo de la pierna, en definitiva, hay falta de informacion en algunas prendas texiiles.

Por iltimo, la personalizacion no es destacable porque es bastanie limitado al no tener en

cuenta el tallaje de cada persona.

13
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ABRIGO, CHAQUETON,CAZADORA, CAMISETAS, POLOS Y JERSEY

Talks 5 [] 1 Xl Kl
Pecho (om 5195 96-101 1-1 107-112 N2-117
TRAJE, BLAZER
Talts x5 5 ™ [ ] a0l 0
EU 4 46 48 50 52 54 56
UK-USA M 3% 38 40 2 “ %
Pect 4 10 104-10 181 12114
CAMISAS
Talks B ] 1 %l a1
EU 3 A0 a2 44 A6
UK UsA 1 15 16 7 ]
Pecho (om 51-66 101-10 107-112 12117
o { 21 4 4 254

JEANS, PANTALON TRAJE

(21 6 34 40 47 44 4h 48
T 42 a4 46 48 50 52 54
LI LISA 23 30 M 32 34 36 k]
Cinbura (cm) 72-71 T6-77 a0 BA-B5 36-85 §2-97 96-97
Cadesra (em) 9152 &9-10: 103-104 107-10¢ 111-112 115-11E

Talla xS 5 M [ X XX

0
ZAPATOS

EU 3 A0 41 42 43 44 45 46 a7
UK 5 ] T ] a 10 1 12 1
uss [ T 8 ] 10 1 12 13 14
Longitud pie (cm 53 5.8 )64 27 TR 28 3 285 95 ¥ 3
Las medidas indicadas en la guia de 1alas se refieran a la medida oel pie ¥y no a la smension del zapato

En segundo lugar, encontramos el sistema avanzado de lallas (edad, peso, altura y holgura de
la ropa) (Naiz fit). Tanto en experiencia de usuario, como en el conocimiento del cliente son
sistemas muy positivos, aun asi, el sistema de EYLOR mejora ambas al poder personalizar al

maximo la experiencia de compra y el producto.

La innovacion no supone un desarrollo tecnoldgico importanie, ya que, estd bastante

establecido.

Por ultimo, la personalizacion hacia el consumidor no es satisfactorio como para poder oirecer

un producto con garantia.

TE AYUDAMOS AENCONTRAR TU TALLA

({COMO ERES?
GENERO PESO L85 XGS
Selecciona... H 65
ALTURA N | CM ANO DE NACIMIENTO
160 Seleccione... ¢
:{COMO TE GUSTA LA ROPA?
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En tercer lugar, el sistema de realidad aumentada engloba soluciones como espejos — probador,
ofrece muy buena experiencia de usuario y una potente innovacion, pero tiene carencias en el
resto de variables, ya que simplemente muestran la prenda de forma virtual sobre el cliente,

pero sin tener en cuenta las medidas de ambos, en definitiva, es para ver “como le queda”.

Tras el andlisis de la matriz de ventajas competitivas, nuestro modelo de negocio ofrece un
mayor conocimiento de cliente respecto a la competencia, que viene dado por la precision que
ofreceremos en la venta online del sector textil. De este modo, la experiencia de usuario final
serd mas satisfactoria por la garantia del producto y la personalizacion. Un claro ejemplo de
ello es la disminucion de las devoluciones, que conlleva la optimizacion del tiempo de cara al

cliente.

Por ultimo, cabe destacar, la innovacion de nuestra app, donde el consumidor puede ver las
prendas que desea y demanda directamente, por lo que le llevard a una sensacion de comodidad,

proporcionando resultados positivos para nosotros.

15
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3.4 SEGMENTACION DEL MERCADO OBJETIVO

Para comprobar a qué tipo de publico interesa esta solucion y validar ciertas hipdtesis iniciales,
se realizo una encuesta a mds de 100 personas. Se presentan a continuacion algunos de los

datos mas relevantes:

ESTUDIO DE MERCADO —ENCUESTA

En primer lugar, como se ha dicho, se consideré fundamental validar el interés del mercado,
testando las opiniones de los potenciales usuarios de la aplicacion. Para ello se realizo una
consulta a unas 120 persona, de diferentes rangos de edad.

® Wenos de 25 afios .

@ Entre 25y 35 ® Mujer
@ Entre 35y 45 ® Hombre
® Entre 45y 55

@ Entre 55y 65

® Was de 65

Las principales conclusiones extraidas de la misma fueron las siguientes:

® Menos de 250€
@ Entre 250 y 750€
@ Mas de 750

En primer lugar, cabe destacar que obtuvimos una muesira bastante realista y que reileja la
realidad de nuestro pais en cuanto a compra de ropa online se refiere, ya que, segtn estudios
externos consultados, el gasto medio anual por persona ronda los 550€.

16
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En cuanto a la gente que no suele compra ropa online, se exirajo una conclusion importante
para el buen desarrollo del modelo de negocio que se plantea: el principal motivo por los que
no se compra online se debe a la preocupacion por no acertar la talla. Esta es una opinion que
comparten practicamente el 70% de los encuestados que no suelen comprar ropa online.

Por otro lado, entre la gente que si suele comprar ropa a través de Internet, la razon que mas
destacan a la hora de considerar un producto apropiado o no es la talla. Ademas, el 90 %
consideran un inconveniente no acerfar la lalla y dentro de este sector, destaca como principal
motivo la pérdida de tiempo, con un 68%, como refleja el siguiente grifico:

@ 5i, porgué pierdo tiempo
@ Si, porqué me cuesta dinero
@ No me importa

Partiendo del resultado de nuestra encuesta a mas de 100 personas, cuyos resuliados de interés
se muestran a continuacion, el pablico objetivo se sitta en personas con edades comprendidas

entre los 16 y los 45 afios de entre la poblacion espafiola:

EDAD
¢Estarias dispuesto a medir tu
cuerpo e introducir las medidas en

una web/app si te garantizan el Menos de 25 Entre 25y Entre35y Entre45y Entre55y

acierto de la talla? afios 35 45 &5 65 Suma total
No

Si 41 29 25 9 104
Suma total 44 32 28 13 2 119

17
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Esta decision fue tomada ya que la gente con edades superiores a 45 aiios era reacia a introducir
sus medidas corporales en una plataforma web o en una “app”, ademés de que en esta parte de

la poblacion es mds diiicil encontrar a compradores online.

EDAD

Menos de 25 Entre 25y Entre 35y Entre45y Entre55y
¢ Como sueles comprar tu ropa? afios 35 45 55 65 Suma total
Ambas 21 14 11 5 51
En tiendas fisicas 22 15 16 8 2 63
Online 2 4 1 7
Suma total 45 33 28 13 2 121

Hombng r|".l_iL"
-
- -

Cruzando los datos recabados en la encuesta con la piramide de poblacion, se obtiene la tabla

con la siguiente informacion:

PUBLICO OBJETIVO

DISPUESTO A DAR SUS MEDIDAS ‘ 93%

COMPRA FISICA

TOTAL

18
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Extrapolando los datos obtenidos en la encuesta que hemos realizado, observamos como el 25%
de las personas menores de 25 afios, compran online y ademds estdn dispuesios a dar sus
medidas lo que implica un target potencial de 2.2 millones de clientes. Cuadrando los datos
para las franjas de edad de 25-35 y 35-45 respectivamente obienemos un larget de casi 2

millones para la primera iranja de edad y mds de 2.5 millones de consumidores por lo que,

uniendo las tres franjas objetivo, obtendriamos un mercado potencial de 7.000.000 clientes.

<25% 25-35 35-45

COMPRA ONLINE + MEDICION 51% 39% 34%

TARGET 2.208.603 1.994.377 2.584.535

TOTAL 7.000.000

19



PLAN DE NEGOCIO: EYLOR

4. ANALISIS INTERNO

4.1 DAFO

A continuacion, llevaremos a cabo el estudio de las debilidades, amenazas, fortalezas y

oportunidades que afectan a la empresa:

DEBILIDADES

= Tamaiio de empresa y conocimiento de marca.

La primera debilidad con la que se encuentra nuestra compaiiia es con el tamaiio de la empresa,
ya que, al ser un startup, la cual, estd en su fase de iniciacion comenzard por ser una pequefia

empresa. Por lo que al lado de nuestros competidores suire una desventaja.

En segundo lugar, haremos mencion al conocimiento de marca. Actualmente los clientes

recurrentes son los responsables de generar en torno al 40% del beneficio de una compaiiia.

Los conocidos como clientes fidelizados son los més rentables de cara a la empresa, ya que,
cuando se produce una satisfactoria experiencia de cliente, el consumidor volverd a llevar a

cabo el mismo proceso, incluso incrementando su gasto.

Por lo que, los clientes recurrenies comparten mds con su marca, proporcionando un potencial
de marketing masivo, ya que, llevan a cabo un aumento de la publicidad que es considerada

como la mas eficiente.

Las empresas similares exisientes actualmente, juegan con referencias positivas hacia su firma,
servicio y producto, por lo que, en conclusion, es una debilidad para nosoiros, en especial

medida los primeros aiios.

= (omplejos requisitos en la estandarizacion de tallas

Al'no tener la capacidad por parte de las firmas de que cambien su método de tallaje y estos

al no estar estandarizados se vuelve una debilidad para nosotros.
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Por lo que una posibilidad para nuestro modelo de negocio seria mediante los datos
registrados de nuestros clientes llevar a cabo un soitware, para que este sea capaz de detectar
segtn las medidas del consumidor, su talla exacta en relacion a la firma correspondiente.

Gracias a este cruce de datos solventaremos dicho problema

AMENAZAS

= Alto grado de competitividad en el sector de la moda online

El crecimiento de las empresas en el sector textil va acompaiiado del aumento del comercio
electronico. Las empresas cada vez invierien més en e-commerce, fomentado por el especial

interés por parte de las compaiiias en [+D+1.

= Productos sustitutivos.

En el mercado encontramos productos sustitutivos como los probadores virtuales que tienen
incorporado un sistema innovador, en el cual, mediante un avatar el cliente puede probarse la

ropa que desea.

También de manera tradicional, la guia de tallas, la cual, puede ayudarte de manera orientativa,

por lo que es mas incompleto que nuestra idea de negocio.

= [mitacion.

Las 1deas innovadoras siempre estin expuestas al plagio por parte de la competencia. Sin
embargo, convertirse en First Mover oirece una alta recompensa en términos de acaparar la
cuota del mercado durante un tiempo prudencial hasta que el mercado se estabilice con la

aparicion de empresas que se han adaptado.

= Sensibilidad al cambio del tallaje de las diferentes marcas.

La personalizacion es el punto fuerte de nuesira compaiiia, pero somos bastantes sensibles a los

cambios que existen actualmente sobre el tallaje de las diferentes firmas por lo que tendremos
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que llevar a cabo un estudio exhaustivo y continuado para poder enfrentar esta amenaza a

diario.

= Posible rechazo a dar las medidas personales.

¢Estarias dispuesto a medir tu cuerpo e introducir las medidas en una
web/app si te garantizan el acierto de la talla?

A racn 1acta
118 respuastas

[ B
® No

Como observamos en el grdfico 6 anterior, al realizar los formularios a nuestro cliente final,
existe un porcentaje de un 12,7% que no estarian dispuestos a introducir las medidas en la

web (Dentro del apartado de precio se detalla la encuesla realizada).

FORTALEZAS

= Solucion tecnoldgica innovadora.

Respecto a la estandarizacion de tallas como explicamos anteriormente en las debilidades, se
convierte en un punto delicado para nosotros, pero de la misma forma gracias a nuestra

solucion imnovadora pasaria a ser una fortaleza.

= (onocimiento de las caracteristicas del usuario

La precision y la personalizacion de nuestro servicio nos posiciona en un papel clave y diferente

de cara al consumidor.

En primer lugar, este tendrd una seguridad en base al tallaje de la prenda que desee comprar,

y en segundo lugar optimizaremos el tiempo, ya que, el cliente visualiza directamente lo que
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quiera comprar gracias a los filtros de la app. Actualmente si necesitas una prenda especifica
para realizar la compra online tienes que visitar diferentes paginas web y comprobar las

medidas acordes a tu cuerpo de cada una de ellas.

A continuacion, mostramos los datos obtenidos a través de nuestro formulario:

¢ Te gustaria ahorrar tiempo?

5i, en el proceso de eleccion 18 (31.6 %)
del produ...
5i, en el proceso de eleccion del produ...
Recuento: 18

S0, en el proceso de devalucion 38 (66,7 %)

Mo, me gusta dedicar tiempo a
ello

Lo veremos mds claro con un ejemplo:

El demandante necesita una camiseta blanca con un precio en torno a 20 euros. A continuacion,
nuestra app le mostrard aquellas prendas de las distintas firmas que sean compatibles con lo

definido anteriormente y acorde a su talla.

Nuestro modelo de negocio como explicamos en el ejemplo anterior producird la abolicion de

este problema y de esta forma se convierte en una fortaleza para nosotros.

= Amplio surtido/oferta.

Gracias a la experiencia de cliente que oirecemos a nuestros consumidores, el servicio de la

compaiiia muesira una amplia gama de prendas.
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= First mover en Espaiia.

Iste término hace referencia a la innovacion, por lo que nos diferencia de los demds, somos

pioneros en este modelo de negocio y es una iortaleza destacable.

= Alta escalabilidad.

Nuestro negocio esta caracterizado por ser escalable principalmente porque a corto plazo tiene

costes altos, pero a largo plazo disminuirdn estos y aumentaria el crecimiento.

OPORTUNIDADES

= [nsatisiaccion por parte del cliente final.

Actualmente existe dicho problema por parte del consumidor al tener expectativas erroneas del
producto por falta de injormacion. Este desconocimiento es una oportunidad para nosotros para
poder ofrecerle al demandante lo que realmente espera y de esta manera dar una solucion a sus

reclamaciones.

= Entorno econdmico-social-politico favorable.

Un dato importante es el contexto en el que EYLOR desarrollara su actividad, nos enconiramos
en una buena época econdmica, con crecimiento econémico generalizado entorno al 2%. Esto
influye de forma positiva en los habitos de consumo de los usuarios y por tanto una muy buena

oportunidad para obiener rentabilidad.

= (recimiento del sector textil

La industria espafiola de la moda supera las 20.000 empresas por primera vez desde 2011. (La

mayor cola en los 4ltimos 6 aiios).
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Evolucion del nimero de empresas en la industria
espanola de la moda

En valor absoluto

26,785
25133

20,001 il T+ s o A04 1a 441 197726 20,269
20,000 19,763 19302 19494 19441 19,726 <.<2

2007 2008 2009 2010 2011 20M2 2013 2014 2015 2016 2017

= Fdcil internacionalizacion.
Nuestra economia cada vez es més digital por lo que resulta mas factible la internacionalizacion.

Las nuevas tecnologias y las herramientas TIC suponen una ventaja competitiva para airontarla.

4.2 CAME

= [xplotar oportunidades.

Entre las oportunidades mds destacadas de EYLOR, tenemos la insatisiaccion por parte del
cliente final, ya que, debido a las entrevistas realizadas para nuestro modelo de negocio, somos
conscientes de que el consumidor se crea expectativas erroneas del producto por falta de

informacion, y nosotros vamos a ofrecerle lo que desea en cada momento.

Como se ha identificado anteriormente el mundo de empresas dedicadas al sector textil estd en
alza, por lo que obtenemos la posibilidad de aumentar nuesira oferta de productos y aprovechar

un sector que “estd de moda”. Si aprovechamos todo lo anteriormente citado, y nuesiro modelo
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de negocio es exitoso, gracias a las nuevas tecnologias que exisien actualmente y que estin en

continua mejora, la internacionalizacion es bastante factible.

= Mantener fortalezas.

Nuestra estrategia deiensiva se basard en el conocimiento de las caracteristicas del usuario, ya
que, oireceremos una seguridad en el tallaje y optimizara el tiempo del consumidor. Todo ello
lo conseguiremos con la tecnologia innovadora que llevaremos a cabo para la estandarizacion
de tallas, por lo que es una fortaleza que debemos explotar lo maximo posible. Al ser pioneros
en este modelo de negocio y ser un proyecto escalable tenemos mucha capacidad de crecer y

de crear un buen impacto en la sociedad.

= (orregir debilidades.

Para poder corregir las debilidades de nuestro modelo, necesitaremos una fuerte inversion en
marketing, para dar a conocer la marca y ganar asi valor para poder crecer rdpido. Asi
conseguiremos fidelizar a los clientes y esto nos permitirfa seguir creciendo para no sufrir ante

la competencia.

La complejidad en la estandarizacion del tallaje la enirentaremos con un software especifico.

= Afrontar amenazas.

Los productos sustitutivos son productos que generan menos valor que nosotros, por lo tanto,
no son preocupantes. En el cambio del tallaje por parte de las marcas, normalmente las
empresas no cambian muy asiduamente el tallaje y, aunque hubiese alguna modificacion seria

relativamente sencillo cambiar dentro de nuestro software los parametros de medida.

A pesar de la fuerte competencia, la innovacion de nuestro servicio puede otorgarnos el valor

diierencial respecto de los competidores.
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5. PLAN ESTRATEGICO

Al'adentrarnos en la estrategia de EYLOR, vamos a describir la estructura en la que se basa la
empresa. ;(omo vamos a lograr los objetivos y como vamos a realizar el seguimiento de la

empresa para la consecucion de estos objetivos?

Para responder estas preguntas es necesario en primer lugar, realizar un anélisis del modelo
de negocio mediante un andlisis CANVAS y en segundo lugar detallar como vamos a realizar el

seguimiento de los objetivos mediante los KPIs.

5.1 CANVAS
The Business Model Canvas — s by Omag Team e I
Ky Partners & | ey Aetvtes Value Propositions <& | Customer Ralat onships @)| Customer Segments
« Publicged: siline, Fedes iived
o Sl Posl-winild: Bk o + Innovadién : 1,;| i teetinez, s « 3% ¥1% poblr on de mis oy
crenie persong mda. _ ’ 15 afis en Esnafia compra
« Variedad ropa onlng {84 milonas oo
« Dessmola ecrokig oo mach e parsanasl
maTng « Accesibilidad
+ Emprasas co #lacdn » Personalizacion
» Proveedones tecralcgh
« Grongth hacking = Infiu .
e hacking = Inflencers R + Inmediatez
Kiry Rescnrces ;3 Channls
+ Comodidad
« Enuipn de procesanmisnts de
nlarmages = Seqguridad fconfianza
) & Onmpktarents onlnae.
* Soporte vel
o Aoendos oon empross de
afRacién
« Finaneiseidn inicial)
Cost Struciure Fevenue Streams -
« Oiperaciores (Fio} & Hasty un &% de comi's'on par venka
* Gasizs de perseral (M) (s g BTRBI N}
» Depmrrola bogma ke
« Marketng

Ein la imagen superior se refleja de forma graiica el modelo de negocio de EYLOR, procederemos

a describir cada uno de los apartados del modelo:

La propuesta de valor que se oirece tiene como pilares principales la innovacion, la comodidad
y la seguridad. Estos tres valores son los que van a diferenciar a EYLOR respecto de su

competencia ya que la idea de negocio se basa principalmente en la seguridad en las tallas de
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las prendas textiles respecto a las medidas proporcionadas por los clientes para un perfecto

ajuste.

Dentro de los socios clave del modelo de negocio, es vilal destacar la presencia e imporlancia
de las empresas de afiliacion, ya que; por un lado, es la fuente de nuestros ingresos debido a
las comisiones por ventas a través de la plataforma web, y por otro lado es el intermediario

entre la marca textil y EYLOR a la hora del contacto entre ambas entidades.

Una de las ventajas del modelo de negocio planteado, es la reducida estructura de coslos que
conlleva, ya que, a pesar de una importante inversion en marketing, no conlleva unos gastos
fijos excesivamente altos. El resto de costes estarian compuestos, como en cualquier otra
entidad, de gasto de personal y el importante desarrollo tecnoldgico del soitware necesario para

la actividad de la empresa.

La relacion con los clientes es importantisima para el modelo de negocio de EYLOR, ya que el
software de inteligencia artificial ird evolucionando y mejorando, gracias al feedback por parte
de los clienies para conseguir un ajuste completo y una precision practicamente periecta, por
lo tanto, se dedicard muchos esfuerzos en que la relacion con los usuarios sea lo mds fluida y

mds fructifera posible para asi paulatinamente ir mejorando el sisiema de machine learning.

Como actividades clave, destacamos tres; en primer lugar, el desarrollo del soitware clave para
el desarrollo de la actividad empresarial y de cierta complejidad por lo tanio es un detalle a
lener muy en cuenta, en segundo lugar, la fuerte inversion en publicidad y comunicacion que
serd necesaria al principio de la vida empresarial de EYLOR ya que como startup es necesario
darse a conocer al mercado para asi poder introducirse como una alternativa a la compra de
ropa tradicional. Por ultimo, es muy importante el servicio postventa, ya que como se ha
expresado en el apartado anterior, el feedback por parte de los usuarios es clave para el machine

learning y para su automejora.

Entre los recursos clave, destacan sobre todo la negociacion con las empresas de afiliacion y la

necesidad de financiacion para la fuerte inversion inicial en publicidad y desarrollo tecnoldgico.

La comision por venta serd la principal fuente de ingresos de EYLOR, y, por consiguiente, la

negociacion con las empresas de afiliacion para obtener la mayor comision posible. A pesar de
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que algunas empresas de afiliacion ofrecen otros tipos de comisiones, al tener poco poder de
negociacion como startup, consideramos que la comision por venta es la mds idonea al
principio.

Los canales que usaremos seran: redes sociales, una aplicacion web para Android e 108, pagina
web donde se podra realizar la actividad exactamente igual que desde la app, ademds de correo
electronico para resolver dudas de clientes y preocupaciones. Por otro lado, con las empresas
de afiliacion mantendremos un contacto regular y en el caso en que se considere oportuno en

el futuro una posible renegociacion de las condiciones buscando la mayor rentabilidad y mejora
para EYLOR.

En primer lugar, los segmentos de clientes buscados son empresas de aiiliacion que puedan
facilitarnos un catdlogo bastante amplio de prendas textiles para el usuario final. Por otro lado,
los usuarios finales a los que vamos a segmentar el modelo son a las personas mayores de 15

afios, ya que, seguin un estudio interno, son las personas que mas compran a través de internet.

5.2 INDICADORES — KPIs

Seguimos adentrandonos en la estrategia de EYLOR indicando los indicadores importantes que
seran usados para evaluar la efectividad en el mercado. En la tabla inferior se sefiala el
seguimiento durante los dos primeros afios diferenciando por semestres, incorporamos ademas

unas estimaciones previstas para cada uno de los KPIs en el horizonie temporal

correspondiente.
OBJETIVO MES OBJETIVO MES  OBJETIVO MES OBJETIVO MES
6 12 18 24
N°DE 25 marcas 39 marcas 45 marcas 60 marcas
MARCAS
N°DE 250000 370000 500000
DESCARGAS descargas descargas descargas
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N ° CIFRA DE 220000€ 265000€ 175000€
VENTAS

N°DE 340 prendas en 600 prendas en 920 prendas en 1300 prendas en
PRENDAS catdlogo catdlogo catdlogo catdlogo

Realizamos una breve descripcion de cada uno de los indicadores y de las estimaciones

perlinentes.

N.* de marcas que compondrén el catilogo de EYLOR, durante los seis primeros meses
negociaremos con las empresas de afiliacion para conseguir unas 25 marcas para poder
iniciar la actividad comercial en el mercado llegando en dos aiios a unas 60 marcas de
ropa diferente.

N.* de descargas de la aplicacion web, hay que tener en cuenta que los 6 primeros meses
no vamos a tener descarga alguna ya que se desarrollara el software y por lo tanio no
estard disponible al pablico.

N.* de ciira de venias en euros, en la imagen obienemos las cifras estimadas por
semestre, obteniendo unos 440000 € para el segundo afio (se detallard mds en el plan
financiero).

N." de modelos total, suponiendo unos 20-25 modelos por marca obtendriamos

aproximadamente 1300 modelos diierentes al final del segundo afio.

Ademés de éstos EYLOR llevard un seguimiento y control de otros KPIs relevantes como son:

TASA DE CONVERSION VISITAS/DESCARGAS—> MEDIDAS: en este sentido se mantendri
un control sobre el numero de visitantes de la web /usuarios que han descargado la app
y han realizado una accion concrela = proporcionar sus medidas para tener acceso al
catdlogo de prendas personalizadas. Se considera de gran importancia evaluar el
volumen de usuarios que lo hacen debido a que revela un interés por el servicio y
supone que el posible cliente percibe nuesira solucion como una importante ventaja
competitiva respecto a la competencia.
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TICKET MEDIO POR USUARIO: como se ha explicado, EYLOR obtiene un porcentaje de lo
que gasta el usuario en las tiendas de nuesiros clientes, por lo que para el buen
desarrollo economico de la compaiiia es importanie mantener un control sobre esta
magnilud para realizar acciones orienladas a aumenlar esta magnilud, bien sea
aumentado el volumen de compra o el precio medio por prenda que adquieren nuestros
usuarios.

INGRESOS POR GASTOS EN PUBLICIDAD: un elemento clave para que la compaiiia logre
sus objetivos son las campaiias de markeling, especialmente en redes sociales, por lo
que se debe analizar la efectividad de estas para orientarlas de forma efectiva hacia
nuestros clientes potenciales.

N." DE MARCAS/PRENDAS EN (ATALOGO: cuanta mayor sea la variedad de productos
ofertados en nuestra plataiorma mas probable es que el usuario pueda encontrar el
producto que busca, por ello se intentara disponer del mayor nimero posible cuando
se inicie la actividad y que incrementen ambas de forma gradual a partir de ese
momento.
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6. PLAN DE MARKETING

Uno de los planes operativos mds importantes del plan de negocio es el plan de marketing,
sobre todo para una startup, ya que como hemos comentado es muy imporlante darse a conocer
y realizar una fuerte inversion al inicio en comunicacion. El objetivo principal al inicio es dard
conocer la marca y obtener clientes de forma rapida, para asi poder fidelizar clientes y llegar

al punto muerto donde empezariamos a obtener beneficios lo méas temprano posible.

A continuacion, procederemos al desarrollo de las 4 P del Marketing Mix ademds de la
explicacion del estudio interno del mercado que hemos usado para la validacion del modelo de

negocio.

e PRODUCTO

EYLOR s una aplicacion web |AY|] ez

dedicada al sector textil que permile

. ., . Medidas
la  introduccion  de  medidas
especificas de los clientes y la
posterior comparacion de dichas
medidas con las tallas de las marcas
de ropa para garantizar la seguridad
en la compra por parte de los

consumidores.

La ventaja diferenciar de EYLOR se
basa en la precision del sistema,

comparando las medidas que los

clientes  nos  proporcionan 'y

cruzandolo con los datos de las tallas

de las marcas de ropa.
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Una vez introducidas las medidas, que inicamente serd necesario introducir una vez, se abrird

un catdlogo de prendas textiles de diferentes marcas con las que trabajaremos por afiliacion.

Dentro del catdlogo, el cliente podra buscar y comparar los productos de las diferentes marcas

que automaticamente estaran seleccionados en base a las medidas del usuario.

Una vez elegido el producto deseado para la compra, la plataiorma redireccionara a la web de

la marca vendedora en la que inicamente tendrd que realizar la compra con el respectivo pago.

EYLOR contard con marcas diferentes para garantizar la diversidad en el catdlogo para una mejor

experiencia de usuario.

Lo que ofertamos a nuestros clientes se basa en una esirategia de diferenciacion basado en:

o La personalizacion: Gracias a la precision que ofrece nuestro producto producira la
sensacion de seguridad que serd clave en nuestra diferenciacion con los competidores.

o Experiencia de cliente: El servicio serd un trato individualizado para cada uno de ellos,
ya que, las medidas serdn tomadas por ellos mismos cuando se produzca la suscripcion
por lo que esto dard lugar a un producto/servicio satisfactorio.

o App: Serd la herramienta tecnologica que permitird vincular al cliente con nosotros,
donde prevalece la sencillez y la claridad.

o Atencion al cliente: Estaremos a su disposicion cuando lo deseen para resolver todas las
dudas mediante el correo electronico y las redes sociales.

EYLOR ofrece una mejora en la bisqueda de prendas textiles adecuadas a tu cuerpo y estilo, dotando al
producto de una mayor transparencia y seguridad.

(omo consecuencia este servicio repercutird de una forma positiva a la empresa por poder utilizar una
forma innovadora y comoda para la compra de ropa, més ain cuando nuesiro servicio esta ligado a una
plataforma web de la que hoy en dia la poblacion esta bastante familiarizada.

Gracias a todos los puntos expuesios anteriormente nuestra relacion con los proveedores se ira
sustentando en mayor medida con el paso de los meses por lo que nuestro poder de negociacion ird
aumentando poco a poco, ya que ahora mismo oscila como hemos dicho anteriormente entre un 5% -
8%. Actualmente nuesiro margen de beneficio no es muy alto, pero con el paso del tiempo esto
cambiara.

Por wltimo, cabe destacar, la escalabilidad y posible expansion del servicio que es significativamente
prometedora.
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e PRECI0

Como ya se ha explicado, EYLOR ofrece un servicio a través de su sitio web y de una app propia,
que son totalmente gratuitos para el usuario. Ambas consisten en una tienda online donde el
usuario se debe registrar introduciendo los siguientes datos personales: nombre de usuario y 6
medidas concretas de su cuerpo. Los ingresos se sustentan en el cobro de comisiones por venla

a las diferentes marcas y portales de venta de ropa a los que redireccionamos a nuestro cliente.

Este cobro se realiza a través de plataformas de aiiliacion o a través de los programas de las
propias marcas. Respecto a las primeras, existen mullitud de ellas, con servicios similares, pero
abanicos de posibilidades distintos. En nuestro caso, como deciamos, los ingresos proceden de
las conversiones en ventas y, como se puede ver en la siguiente imagen, practicamente todos

los portales ofrecen pagos en forma de comision por venta (CPY).

5 TradeTracher YAWIN ‘belboon) Qe  FOC)AL (@ affiinet

CPM - Impresiones o X X o 4 o

¢ CPC - Click 3

| CDC - Doble click v ., X v 7 X
CPV - Venta v o X o v v
CPL - Fermulario v " v W v v

F Ingreso minimo 25€ 25€ 25€ 25€ 5€ 50€

A Transferencia o " / " o /

P PayPal X X X X N X
Paises =H ey | £ = H ==H =H

seagpon  Jargonas  © DEMAX S9) 19CPA

CPM - Impresiones / x / x v

¢ CRC-Click X 7 X

- COC - Doble click X X / X / X
CPV - Venta v o / v v /
CPL - Formulario / / / /
Ingrese minima 100€ 50€ 25¢ 50€ 40€ 5€

.l- Transferencia v

PayPal X X X 7 X 5
Paises = latam = — = ] — H = latam

@ PusLic !DEAS &' TrageCout U webgains
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De todas ellas, hemos seleccionado las dos que nos han dado un mejor acceso a informacion
acerca de las cuantias de las comisiones y que disponen de clienies que gozan de cierta
popularidad en el mercado. Por un lado, Awin (anteriormente conocida como Zanox), que es la
plataiorma lider en Espaiia, y TradeTracker. Ademds, hemos seleccionado algunos programas

de marcas como Adolfo Dominguez o La Redoutte.

A continuacion, se presenta una tabla con 16 muestras de modelos que oirecen estas plataiormas

0 marcas:

Duracién
Comision por venta Ticket medio cookie SEM
No
Ralph Lauren hasta 6% 154 € 30 dias permitido
Raffaello 6% 400 € 30 dias
Michael Kors 6% elevado 30dias
Boohoo (sin IVA) 7% 30 dias
Guess 10,50% 110 €
Dr. Franklin 10% 30 PC/ 48PV
asos 7% 30dias
Missguided hasta 8% 30 dias
JD Sports hasta 7%
Pull&Bear 6% (media)
TradeTracker
Zaful hasta 11,2% Limitado
No
Quicksilver 6,5% - 12% 30 dias permitido
No
Roxy 6,5% - 12% 30 dias permitido
Bonealive 10% 30 dias
Adolfo Domiguez 5% 60 dias
LA Redoutte 8,50% 30 dias
MEDIA 7,7% 65 €

Con esta tabla, se pretende aportar una muesira de los porcentajes que se ofrecen en el mercado
por ventas. kn este sentido, nuestro modelo se basard esirictamente en comisiones por venta,

dejando de lado los posibles ingresos por generacion de traiico. Ya que creemos que el nivel de
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decision cuando uno de nuestros futuros clientes acceda a la web del vendedor serd muy
elevado, y si se dirige a ella es directamente para comprar. Por tanto, esto hace nuesira oferta
alractiva para nuestros clientes (plataformas de aiiliacion o programas de afiliados de las
marcas, remarcamos, ya que solamente deberdn pagarnos en el caso de que ellos consigan una
venta. Lo cual, en definitiva, genera un modelo muy competitivo en el campo del marketing de
aiiliacion y, creemos, muy atractivo desde el primer momento para quienes quieran vender a

través de nuestros portales.

La duracion de la cookie se refiere a que estos archivos que quedan instalados en los
ordenadores de tus visitantes de tu portal cuando acceden al portal final, tienen una memoria
durante unos dias delimitados, de forma que, si el cliente compra o se registra duranie ese
periodo, la venta o el registro se asimila a tu programa de afiliados, consiguiendo la

remuneracion.

(abe remarcar la politica restrictiva de algunas marcas respecto a las acciones de marketing de
EYLOR en motores de bisqueda mosirando sus productos. Es un factor que podria influir a la
hora de negociar las comisiones con cada marca, ya que, publicitar que en nuestra plataforma
se ofertan productos de marcas concebidas como de calidad o que gozan de cierto prestigio en
el sector de la moda, seria beneficioso para nuesira imagen de marca. Aun asi, la politica de
comisiones de cada marca es bastante rigida y nuestro margen de maniobra, en los primeros

meses de lanzamiento, es reducido.

Como se puede observar, algunos de nuestros clientes potenciales, principalmente a través de
la plataforma Awin, oirecen datos acerca de sus tickets medios. Segtin los datos publicados por
la Comusién Nacional de los Mercados y la (ompetencia, el aiio pasado el ticket medio en la

compra de ropa online se situd en 65 € en Espaiia.

Este dato, junto con el cdlculo de una media aproximada de las comisiones que recibiremos,
nos permite aproximar el nimero de ventas que debemos generar a través de nuesiro canal. A
pesar de presentar una muesira pequeiia en este documento, este porcentaje ha sido contrastado

con otras ofertas y se considera un porcentaje medio apropiado, aunque optimista para los
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inicios de nuesira actividad. Por ello, inicialmente aspiraremos a una media del 8% en forma

de comision por venta.

e DISTRIBUCION

La distribucion es un principio que abarcara el territorio nacional, ya que es donde tendriamos

mayor probabilidad de éxito y capacidad de crecimiento.

Nuestro modelo de negocio estd basado en oirecerles la mejor solucion a nuestros clientes en

la precision de las prendas textiles demandadas.

Por otra parte, cabe destacar, la atencion al cliente basada en via e-mail para resolver los
problemas de los consumidores de una manera eficaz y resolutiva. Ademds, dispondran de todas

las redes sociales (Instagram-Facebook-LinkedIn) para cualquier duda.

Nuestro canal de ventas sera la plataiorma web www.EYLOR.eoi.wyxsite.com /EYLOR la cual, se

encontrard en espafiol inicialmente.

A continuacion, vamos a describir la experiencia de cliente por pasos:

EYLOR
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Al entrar en la pdgina web, lo primero que el cliente vera serd una pagina principal con el logo
de EYLOR y una interfaz inicial. Lo siguiente que debe hacer es iniciar sesion con sus datos de

coITeo y una contrasefia.

Posteriormente, si es la primera vez que inicia sesion, el cliente deberd ir al apartado “Mi

cuenta” en la interfaz superior para introducir las medidas en el sisiema.

A continuacion, el cliente deberd introducir una serie de medidas que le serdn indicadas y
cuando haya finalizado confirmar el formulario de medidas seleccionando “Listo” en la parte

inferior de la pantalla.

Una vez introducidas, el cliente puede seleccionar en el interfaz la seccion “Tienda™ para asi

acceder al catdlogo de EYLOR.

EYL O H Lnzcio Atencion al cliente M cuenta

Soy un producto Soy un producto POLLERA VERDE Soy un producto

1499 € 19.99 € 59.00 € 1499 €

Mejor vendido

5

‘

(uando el cliente enire en la tienda, (nicamente le aparecerd en pantalla las prendas

disponibles para sus medidas y el precio comparando diversas marcas del mercado. Al
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seleccionar un producto se le redireccionard automdticamente a la pigina de la marca

vendedora para proceder al pago.

Después del andlisis sobre el funcionamiento de la web, podemos observar la accesibilidad de
la que consta nuesira plataiorma para acercarnos a nuestro target de una manera directa y
mejorar su experiencia de cliente, de la misma forma, obtener los mdximos resultados para

nuestro negocio.

La usabilidad es un factor clave para nuesiro modelo, ya que, estara orientado a buscar la

comodidad del consumidor en todo momento.

e (OMUNICACION

Nuestro modelo de negocio se fundamenta en una plataiorma web, debido a que actualmente
oracias a las tecnologias que existen hoy en dia es una herramienta clave para nuesira idea. Por

ello serd necesario que nuestras redes sociales esién muy activas.

Redes Sociales @Gmail @ Facebook @Instagram @Twitter, Linkedln

Twitter, LinkedIn 12,5%

Instagram 25%

Facebook 25%

Tal y como podemos observar en la tabla anterior, EYLOR estard usando las cinco principales

redes sociales para cada uno de nuesiros segmentos. Tras un estudio realizado internamente,
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se confirmd que la red mds usada de cara a nuestro target es el Instagram, por este motivo parte

de nuestro presupuesto va destinada a las conocidas infuencers que explicaremos mds adelante.

Este punto es clave y fundamental para nosotros, ya que es de vital importancia para que

nuestros clientes nos conozcan y sepan donde buscar informacion.

A continuacion, vamos a explicar con mas detalle todas las redes sociales y el material que se

publicard en cada una de ellas:

-Instagram: supondrd un 50% de los esfuerzos dedicados a redes sociales. Seguiremos una
estructura de trabajo de dos post al dia como minimo, y estos post se llevarin a cabo en las
horas con mayor actividad, es decir, a lo largo de la media manana, hora de comer y media
larde, ya que, es cuando los consumidores tienen mds tiempo para poder disfrutar de su tiempo
libre.

-Facebook: supondrd un 35% de los esiuerzos totales para las redes sociales. Se llevard a cabo
una actividad similar a la de Instagram, aunque priorizando ésta porque es la mas usada por el

cliente objetivo.

-LinkedIn y Twitter: Conforman un total de un 15%. La primera mencionada estd més eniocada
a la parte de empresas, ya que, es una plataforma para la bisqueda de empleo por ese motivo
le dedicaremos un menor tiempo, pero sin olvidarnos de ella porque parte de nuestro target
esta en constante contacto con ella, y la ltima es una red importante pero debido a nuestro

estudio ha sido la menos votada, aun asi, estaremos activos constantemente también.

Por otro lado, aunque no se considere una red social, la direccion de correo electronico serd la
principal via de contacto con los clientes, por lo fanto, serd primordial responder y solucionar
cualquier duda o problema que surja a cualquier persona, ya sea por alguna duda con la

aplicacion o cualquier otro problema.

(abe destacar, que al ser una Startup y estar en fase de iniciacion tenemos que basarnos en una
buena estrategia de marketing y asi dar a conocer nuestro servicio. Por lo que los primeros seis
meses llevaremos a cabo el desarrollo de la app y a partir del sexto es cuando implaniaremos

la inversion en marketing, que cause un gran impacto a los clientes.
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e RENTABILIDAD Y CUOTA DE MERCADO

Antes de mirar al mercado y lanzar cifras, debemos analizarnos a nosotros mismos y tralar de
calcular (de forma aproximada en el momento de desarrollo de la starlup en el que nos

encontramos) nuestra estructura de cosles y nuestra capacidad de financiacion.

Para poner en marcha el proyecto, diierenciamos dos etapas en el primer aiio:

= Periodo de desarrollo. Durante los 6 primeros meses de aclividad se centrarin los
esiuerzos en desarrollar la plataiorma web y la aplicacion y en llegar a acuerdos con
las distintas empresas de afiliacion (bien sean terceros o las propias marcas). Para ello,
necesitaremos disponer de 4 personas asalariadas y subcontratar una empresa externa
que desarrolle los portales de venta ademds del software de medicion (70.000 €),
ademds del mantenimiento y alquiler de los servidores (30.000 €).

= Salto al mercado. Tras la puesta a punto iniciaremos nuestra aclividad con las
acciones de marketing, ventas, eic. El gasto en marketing en este periodo ascenderd a
100.000 €, principalmente en vistas a desarrollar esirategias de branding durante los 2

primeros meses tras el salto al mercado.

Para el segundo afio, se ampliard la plantilla contratando a dos personas mds y el gasto en
marketing se incrementard hasta los 160.000 €. Al igual que el primer aiio, se destinaran 30.000

€ al manienimiento y alquiler de los servidores.

Por tanto, considerando que los trabajadores iniciales cobran 25.000 € anuales cada uno y los
dos trabajadores incorporados en el segundo aiio cobrardn 20.000 € por persona, podemos

desglosar nuesira estructura de costes para el primer afio de la siguiente manera:

= DESARROLLO PLATAFORMA-+MANTENIMIENTO: 100.000 €
= SALARIOS: 100.000 € TOTAL: 300.000 €
= MARKETING: 100.000 €

En el segundo afio se incrementard la inversion en 160.000 €, destinados a campaiias de inbound

marketing: mailing, campaiias de ofertas a través de SMS, redes sociales y microinfluencers.
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Para este tipo de negocio, dada su elevada escalabilidad, nos hemos propuesto alcanzar el punto
muerto durante el tercer aiio de actividad. Es importanie remarcar esta elevada escalabilidad,

que junto una fuerte inversion en acciones de marketing, hacen que este objetivo sea realista.

Hemos estimado unas ventas para el primer aiio de 220.000 €, que se ascenderdn a 440000 € en

el segundo aiio (mds detalles en el plan financiero).

Para generar estos ingresos, hemos calculado que los 100.000 € que invertiremos a lo largo del
primer aiio en marketing (una vez finalizado el desarrollo), nos permitirén llegar a 5 millones
de personas (para asegurar que impactamos a lodo nuestro piblico potencial, empleamos un
coelficiente de seguridad de 1.4). Esto pretendemos conseguirlo a ravés de grandes influencers
del sector de la moda. Un ejemplo de perfil que nos interesaria es el de la bloguera Dulceida,
que cuenta con 2,> millones de seguidores y cobra en torno a 3.500€ por publicacion (segin
datos de 2017). Empleariamos varios perfiles de este tipo hasta sumar los 5 millones de

seguidores.

dulceida ¢ 223

7,593 publicaciones 2.5m seqguidores 808 seguidos

Aida Domenech
@ Dreamer

& Dulceida.tv

& ©@dulceidashop

Ademés, para conseguir mayor penetracion, reforzariamos estas acciones con colaboraciones
con micromnfluencers y campaiias propias en Instagram y Facebook (este lipo de acciones
cobraran protagonismo frente a las campaiias con grandes influencers a partir del tercer mes,
mes Y desde el inicio). Estos, segin estudios recientes, cuentan con lasas de conversion enlorno
al 20%.

Para conocer el niimero de impactos y clientes que obtendremos gracias a las acciones tomadas
del plan de marketing, se estima el funnel del primer aiio de actividad, recordando que

tunicamente se desarrollara la actividad a partir del sexto mes.
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5 % 5.000.000 millones de impactos

250.000 web / app 20 %,

50.000 registros

5.000 clientes

De estos 5 millones de personas, creemos que la propuesta va a interesar a unas 250.000

personas, es decir, un 5% (hemos sido muy cautelosos con esta ciira dado que hay que tener en
cuenla que es una marca nueva, las relicencias que puede tener la genle al conocer que hay
que dar sus medidas...) que entrarin en nuestra web o descargardn nuestra app gratuita.
Ademés, aunque los grandes influencers nos hacen llegar a un gran volumen de personas, su
penetracion es baja. Aunque es dificil cuantificar el ratio de conversion de los anuncios
oenerados por este tipo de personalidades, hemos valorado distintas fuentes que lo sitdan en
torno al 5%. Posteriormente aplicando el porcentaje de conversion de los microinfluencers
previamente detallado, del 20%, se obtendrian 50.000 registros de los cuales un 10% se
convertirian en clientes. Por lo tanto, para el primer afio, el coste de adquisicion del clientes
se estima en 20 € (100.000 €/5.000 clientes). Los estudios indican un ticket medio de 550 €
anuales de media por cliente, los cuales al realizar el 8% de media por comision que vamos a
obtener nosotros por la venta serian 44 € de ingresos que, en total, serian unos 220.000 € de

ventas totales.

En el segundo afio, con los 160.000 € de mversion en marketing, pretendemos, a través de
microinfluencers, como ya hemos comentado, conseguir una mayor penetracion y realizar

campaiias de fidelizacion mediante inbound marketing.

Por tanto, este segundo aiio al haber penetrado en el mercado, la marca va conociéndose poco
a poco, y podriamos llegar con esos 160.000 € a unos 10.000.000 impactos. A partir de ahi
realizando los porcentajes pertinentes del funnel, consideramos unos 500.000 registros, que

posteriormente nos llevarian a unos 10.000 clientes.
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5% 10.000.000 millones de impactos

500.000 web / app 20 %,

100.000 registros

10.000 clientes

Por lo tanto, 10.000 clientes con un ingreso, como ya hemos comentado, de 44 € por cliente
nos llevarian a unos ingresos de 440.000 € (datos financieros mds detallados en el plan

financiero).

Asi, obtendriamos un 0.5€ de cuota de mercado en 2 afios (10.000 clientes respecto de los 7

millones de piblico potencial previamente especificado).
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7. PLAN TECNOLOGICO

El desarrollo tecnolgico de las iltimas décadas ha influido significativamente en multitud de
aspectos en los patrones de compra de los clientes. Y ha facilitado, enire ofras cosas, una clara
tendencia a la personalizacion: en la mayoria de sectores existen un amplio abanico de ofertas
en cuanlo a variedad.

También ha proporcionado comodidad al consumidor desde el punto de vista del proceso de
compra, permitiendo comprar todo tipo de productos sin salir de casa.

Sin embrago, con este proyecto, pretendemos ir un paso mas all. Gracias a los desarrollos
involucrados en lo que se conoce indusiria 4.0 queremos ofrecer al cliente prendas de ropa
adaptadas a su cuerpo, sin dejar de lado la variedad en el catdlogo.

Actualmente existen algunas soluciones que pretenden aumentar el porcentaje de acierto en la
eleccion de la talla cuando se compra una prenda de ropa, desde las tablas de tallas que poseen
las grandes marcas hasta sistemas mds desarrollados, de reciente implantacion, que estiman las
dimensiones del cuerpo del cliente en funcion de la edad, la altura, el sexo o la comprension.
Sin duda estas ltimas mejoran la experiencia que ofrecian las soluciones anteriores y no
requieren sacrificar la comodidad de la compra online. Sin embargo, es evidenie que, dos
personas con misma altura, pero, sexo y complexion, pueden tener cuerpos distintos.

En este aspecto, EYLOR, marca la diierencia: ofrece una solucion con un nivel de personalizacion
superior basindose en machine learning. I cliente introduce las seis medidas de su cuerpo
que se le solicitan en la plataforma nada mas registrarse, y con ellas y el feedback poscompra
de los clientes el propio sisiema se autoajusta para ofrecer soluciones cada vez més certeras.

Las medidas proporcionadas por el cliente le son requeridas tan pronto como se regisira en la
plataforma y pueden ser modificadas tantas veces como lo considere oportuno deniro del
apartado “Mi cuenta”.

En cuanto al proceso de medidas y feedback, se detallard en el siguiente plan, el de operaciones.
Pero en lo que a los aspectos tecnoldgicos se refiere, simplemente remarcar que la transmision
de los datos se realizard mediante un formulario online, los datos del cual son incorporados a
la base de datos de la compaiifa y asociados al usuario en cuestion. En cuanto al feedback, el
usuario proporcionard una respuesta evaluando de forma cualitativa un simple cuestionario
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(evaluando cada medida de “muy holgado™ a “muy apretado”) y eslas respueslas serin
convertidas en correcciones cuantitativas del algoritmo.

MACHINE LEARNING

/Qué es Machine Learning? Es un método de andlisis de datos que automatiza la construccion
de modelos analiticos. Es una rama de la inteligencia artificial basada en la idea de que los
sistemas pueden aprender de datos, identificar patrones y tomar decisiones con minima
intervencion humana.

La clave de nuestra ventaja competiliva

reside precisamenle en esto, en Medidas
desarrollar un algoritmo que relacione
las medidas que nuestros clienies nos
proporcionan en la plataforma (con los
debidos mecanismos para proleger la
privacidad) con las tallas de los
distintos fabricantes o vendedores, el
cual, ademds, es capaz de mejorarse a
si mismo conforme frata mas datos. Es
decir, a nuestro usuario le solicitamos
sus medidas y un feedback y a cambio

le garantizamos en un porcentaje
cercano al 100% el acierto de la talla de
la prenda que escoja.

Para el desarrollo de dicha tecnologia vamos a acudir a empresas especializadas como Wi+
Telecomunicaciones con los que hemos contactado y hemos obtenido un presupuesto medio
para una operacion similar el cual estd detallado en el plan financiero.
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Respecto al funcionamiento interno de esta herramienta, se muestra a continuacion un esquema
que representa el autoaprendizaje que realizard el algoritmo gracias al machine learning:

TIPO DE

MEDIDAS DIMENSIONES PRENDA
USUSARIOS ROPA

FABRICANTE

OFERTA
PERSONAL

FEEDBACK
h COMPRA
CLIENTE

Para el correcto funcionamiento del sistema de machine learning, se le proporcionardn al

ALGORITMO

algoritmo una serie de mpuis previos al uso por parte de los clientes a modo de
“entrenamiento” hasta conseguir tasas de acierto suficientes. En principio, consideramos
oportuno lanzarlo al mercado cuando el sisiema tenga una fasa de acierto cercana al 90 por
ciento, y estimamos que esta puede alcanzar el 96% tras los tres primeros meses de actividad
y proximo al 99% al térmico del primer aiio.

Ademds, este sistema no solo nos permite tener un conocimiento del cliente, sino que permite
extraer ciertos patrones de compra en cuanto a tipo de productos, frecuencia de las compras,
precio de estas, eic.... que puede ser de gran utilidad, por ejemplo, para realizar camparias de
marketing més dirigidas y personalizadas.
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La tecnologia anteriormente descrita serd respaldada por una web y una aplicacion que serin

el medio a través del cual nuestros usuarios tendran acceso al servicio que ofrecemos.

En ambas plataiormas se ofrecerd el mismo contenido, simplemente se distinguirdn por el

formato, como es evidente.

El primer paso consisle en registrarse en
la base de datos de la compaiiia. Esto nos
permitird, se convierta o no en cliente
quien se registra, mantener un contaclo
desde el punto de vista de mailing a través
de herramientas como Mailchimp. Hay que
destacar que, con la finalidad de hacer el
proceso mas lo mas comodo posible al
usuario, se permitird el registro mediante

Registrate

la cuenta de Facebook.

JOLVIDATE DE LAS DEVOLUCIONESY

Una vez registrado e introducidas las medidas en una
pantalla similar a la mostrada en la pgina anterior (este
proceso serd descrito con mayor detalle en el apartado de
operaciones), se muestra la pantalla principal, con las
ofertas del momento, novedades... desde la cual se tiene
acceso (en la esquina superior derecha) al meni principal.

Ademds, desde la pantalla que se muesira en esta imagen,
haciendo scroll hacia abajo se tiene acceso a productos
destacados en base al perfil de usuario (edad, sexo...) asi
como a las compras anteriormente realizadas.

Cabe destacar la usabilidad de esta interfaz, ya que sigue
un modelo al que el usuario estd acostumbrado
(plataformas como Zalando) y es muy visual, los datos
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requeridos son escasos y se dan muchas opciones de personalizacion.

En cuanto a la forma en que se transmiten los datos de las medidas del usuario, este
simplemente debe introducirlas en unos campos rellenables que encuentra junto a una imagen
explicativa, y estos son directamente trasladados a la base de datos de la compaiiia. De este
modo, se cruzan con las medidas de todas las prendas de las que dispone EYLOR, y todas
aquellas que cumplen las 6 medidas (a la vez) aportadas por el usuario (leniendo en cuenta un
cierlo nivel de tolerancia que también puede seleccionar el usuario) le son ofrecidas en su
catdlogo personalizado dentro de la web /app.

Y. como se ha explicado en el apartado de machine learning, el comprador, tras recibir su
producto, responde a un sencillo cuestionario para evaluar la validez de la prenda en lo que al
ajuste a sus medidas se refiere. Esto se transiorma en un input para el algoritmo para que de
esta forma desarrolle un autoaprendizaje y se vaya corrigiendo conforme aumenta el volumen
de prendas vendidas (datos tratados).

En definitiva, EYLOR se basa en un desarrollo tecnoldgico puntero al que los clientes tienen
acceso a través de una interfaz sencilla y de elevada usabilidad.
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0. PLAN DE OPERACIONES

En este apartado se deiinirn los diferentes procesos que se llevan a cabo en EYLOR tanto a
nivel de cliente como al de socio, pasando por la implicacion del resto de agentes como las
empresas de afiliacion, proveedores de servicio, de apoyo, eic.:

—M
Mejora continua de la
— A
> medicién
Gestién de

Calidad

Expansion tisica.
Ampliacién de
marcas,
catalonn.

Procesos Estratégicos

) Acuerdo con
empresas de afiliacidn

si Creacién perfil
y medicion
Eleccion
prenda de una
C\ . Catdlogo ajustado a la talla Marca Redireccio-

» del dliente namiento a web
No +| de esa marca

Clignte

Mapa de Procesos de EYLOR
Procesos Operativos

Primera
entrada?

Edicién talla

Machine Learning:
Compatibilidad medidas-
tallas

Atencidn al cliente:

imiento
1 satisfaccion

Gestidn Recursos

Procesos de Apoyo

|

Procesos operativos

La actividad principal de EYLOR de cara al cliente final se centra en la venta de manera indirecta,
esto es, redireccionando a la pagina web de la pagina.

Para ello, el camino que tiene que seguir el cliente comienza por el registro en la aplicacion o
pagina web.

Una vez realizado el registro, al cliente se le requerird que introduzca sus 6 medidas para que
el soporte tecnologico empareje sus medidas con todas las posibles prendas que se ajusten a él
por tallas.
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La eleccion de estas medidas ha sido seleccionada para tener un conocimiento del cliente que
sea preciso y que no requiera un alto esiuerzo para llevar a cabo la medicion. Para ello se han
elegido 6 cantidades a medir:

4

Todas estas medidas irin dadas en ¢m, medida estindar que presentan la mayoria de cintas
méiricas, las cuales serdn los insirumentos principales con los que los clientes se dardn de alta
en esla seccion.
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Al completar todas los campos en las medidas, el siguiente paso serd acceder al catdlogo de
EYLOR, el cual ya estd filirado con prendas ajustadas a las tallas que mds se acercan a las
medidas que el cliente previamente ha introducido. Ademds de este filtro, el cual se sujeta a las
medidas introducidas; existirin multiples filtros en base al tipo de prenda, color y marca, entre
otros.

Una vez seleccionado el producto deseado, se le redireccionard a la pagina web de la empresa
de ropa a la que perlenezca la prenda.

En el caso de haberse dado de alta previamente, el proceso de registro queda omitido, habiendo
tnicamente un proceso de login, en el que el cliente simplemente introduce su correo y
contrasefia o bien inicia sesion mediante Facebook.

Todos los demas pasos a partir de aqui son idénticos a los descritos en parraios anteriores.

En caso de que el cliente desee cambiar sus medidas, ya sea por un cambio significativo en su
forma fisica o por deseo de querer que el ajuste en una o mas partes sea mayor o menor, como,
por ejemplo, mayor holgura en los bajos de los pantalones; le bastard con acceder a la edicion
de medidas de la App o pdgina web. Una vez se complete, el catdlogo cambiara para aproximarse
alo que el cliente desea.

Ademas del proceso principal de la compra, existe un apartado para atencion al cliente que se
detallard en el apartado de procesos de apoyo.

Procesos esiratégicos

El factor clave de EYLOR serd la confianza en su sisiema de medidas. Es por ello por lo que
apostaremos por conseguir que el proceso de medicion que el cliente efectia para introducir
sus medidas sea mds accesible y que solo requiera las medidas necesarias para la mejor
precision por el minimo esfuerzo del cliente.

Para apoyar el sistema de medidas de EYLOR introduciremos un sistema de calidad para validar
tanto el proceso de medicion como la garantia de las tallas de la ropa ofertada, de manera que
se correspondan ambas (la que demanda el cliente y la que oferta la empresa). Esto estard
directamente ligado con el sisiema de machine learning que ligue ambos datos. De forma
adicional, nos esiorzaremos en garantizar una asistencia al cliente con el iin de atender sus
necesidad minimas en todos los procesos de compra (por medio de una guia de preguntas
frecuentes y por contacto con correo electronico) y en el de postventa mediante los mismos
medios.
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Finalmente toca hablar de las empresas de afiliacion con las que EYLOR operard para mostrar
su catdlogo. La labor de contactar y establecer una relacion comercial con las diferentes
empresas fabricantes de ropa recaerd sobre la persona que ostente el puesio de direccion de
marketing y comunicacion. Su desempeiio se basard en establecer preferencias sobre las
empresas a escoger y el catdlogo a mostrar en nuestro servicio de venta, ademds de negociar la
comision por venta. El proposito final de esto, ademds de aumentar la cartera de empresas
colaboradoras, es ofrecer al cliente un mayor catdlogo de prendas donde escoger.

Procesos de apoyo

Lo que hard que EYLOR acierte en la talla serd el sistema de machine learning por el cual las
medidas introducidas por el cliente se compararan con los datos recopilados del sistema de
lallaje de las diferentes marcas para emparejar ambas dependiendo de la empresa de ropa y del
lipo de prenda.

s un sistema que continuamente ird aprendiendo para mejorar la precision y oirecer un mejor
serviclo.

Ademds de esto, apostaremos por una web y una App inteligentes que ofrezcan sugerencias al
cliente en base a sus busquedas previas, pretendiendo obtener un alio conocimiento de nuesiros
clientes, no solo en sus medidas, sino en sus preferencias. Algo para lo cual nuestro sisiema de
medidas también se beneficiara.

Como ya se ha dicho, una parte que involucra al proceso de compra es el de la atencion al cliente
ya que ayuda a mantener la imagen de marca por el hecho de hacerse cargo de la postventa de
una manera eficaz. En este proceso el cliente podra acceder a una lista de preguntas frecuentes
(FA(Qs), ademds de un correo electronico con el que poder consultarnos dudas que requieran un
mayor andlisis para poder ser resueltas. Una de las incidencias por las que el cliente nos podria
conlactar giraria en torno a una prenda que haya adquirido mediante la aplicacion y que, sin
embargo, no se ajuste a sus medidas y por lo que nos exija la posibilidad de devolverla. En ese
caso, el procedimiento a seguir seria proporcionarle al cliente afectado el contacto de la empresa
fabricante para gestionar su devolucion.

Para darle cierre a esta parte del apartado, cabe la posibilidad de describir minimamente el
sistema de gestion de clientes con el que operaremos. Este se basard en un sistema CRM en el

cual se incluirdn los datos de contacto de los clientes, al igual que sus medidas, preferencias e
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historial de busquedas para tener un mayor conocimiento y poder proporcionar una mayor

experiencia de cliente.
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9. PLAN LEGAL

EYLOR estard constituido como una sociedad limitada (SL). Por lo tanto, se aplicard el Real
Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio, por el que se aprueba el texto reiundido de la Ley de
Sociedades de Capital.

e MARCA Y LEGISLACION

Para registrar la marcar, EYLOR ha consultado a la Oficina Espaiiola de Patentes y Marcas la
disponibilidad de la marca, y ésta se encuentra libre. Por lo tanto, la denominacion EYLOR
estaria perfectamente disponible para su explotacion comercial.

En referencia al tema laboral, la normativa que se aplicara como normativa base es el Estatuto
de los Trabajadores regulado por el Real Decreto Legislativo 2/2015, de 23 de octubre. Ademds,
EYLOR aplicard toda la normativa referente al convenio colectivo del sector de empresas de
comercio en general de la provincia de Sevilla (codigo 41003455011996) vélido desde 01 de
enero de 2017 y la ley de Prevencion de Riesgos Laborales (Ley 31/1995 de 8 de noviembre).

Atendiendo a otras dreas del derecho, EYLOR deberd tener en cuenta la Ley General Tributaria
26/2003 de 17 de diciembre.

e PROTECCION DE DATOS

La informacion que EYLOR manejard tanto de empresas (patrones de prendas, datos.) como de
clientes finales, principalmente las medidas y datos personales, asi como cuentas de e-mail. Por
todo esto, es imprescindible la normativa de la Ley Orgénica 3/2018 de 5 de diciembre de
Proteccion de Datos Personales y garantia de derechos digitales en la cual:

e [LYLOR garantiza la proteccion y buen tratamiento de datos de cardcter personal como
los datos identificativos, NIF, nombre, apellidos, teléiono, e-mail, nombre de usuario y
contrasefia entre otros.

e Jerecho por parte de los ciudadanos de acceso, derecho de rectificacion y cancelacion,
ademds de derecho de oposicion.

e (arantizar la calidad de los datos, es decir, que sean adecuados y veraces.

e (oste en caso de pérdida de datos personales confidenciales, pudiendo incurrir incluso
en responsabilidades civiles, competencias desleales, etc. Ademds de importanies
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sanciones economicas con multas que oscilan entre 900 € a 600.000 € dependiendo de
la gravedad de las infracciones.

Ademés, estamos obligados a informar sobre la finalidad del tratamiento de los datos y a tener

un responsable de datos que se encargara de informar y actuar como un punto de contacto para
las solicitudes de las personas con respecto al procesamienlo de sus dalos personales y el
ejercicio de sus derechos, entre otras cosas.

e PACTO DE SOCI0S

Como ya hemos comentado anteriormente, EYLOR se constituird como una Sociedad Limitada,

esto conlleva una serie de venlajas:

©)

Responsabilidad de los socios: Limitada al capital aportado, asi, no responderan
con el patrimonio personal ante las deudas de la sociedad.

Division del capital en participaciones, lo que tiene limitaciones legales
respecto a la transmision de las mismas.

Gestion muy sencilla en cuanto al tramite de constitucion de la sociedad.

Al constituirse como sociedad, se tiene mayor facilidad para acceder al crédito
bancario.

En el pacto de socios se contemplardn las obligaciones y los derechos de cada uno de los socios
las cuales detallaremos a continuacion:

Derechos de los socios:

©)

@)

Derecho de participar en el reparto de las ganancias sociales en el caso de que
la junta general decida la distribucion de dividendos que se repartirdn en
proporcion a la participacion en el capital social.

Participar en el patrimonio resuliante de la liquidacion de la sociedad.
Derecho de adquisicion preferente en la creacion de nuevas participaciones.
Derecho de asistir y votar en las junias generales e impugnar los acuerdos
sociales. La efectividad del voto dependerd de la participacion que tenga en el
capital social.

Derecho de informacion.

Pueden transmitir las participaciones sociales.

Tienen derecho a separarse de la de la sociedad por suscitacion del objeto
social, por falta de distribucion de dividendos, por transiormacion, eic.
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o la sociedad deberd dar un frato igual a los socios que se encuentren en
condiciones idénticas.

Obligaciones de los socios:

o Notificar a la sociedad su propasito de transmitir sus participaciones sociales
en determinados casos de transmision voluntaria y para su inscripcion en el
libro registro de socios.

O (umplir las presiaciones accesorias que, en su caso, se establecieran en los
eslatulos sociales.

ks necesario recordar que en las sociedades limitadas no es posible que el socio aporte el trabajo
0 los servicios como parte del capital, pero si cabe que se establezcan prestaciones accesorias a
realizar como son dar, hacer o no hacer algo.
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10.  PLAN DE RRHH

El plan de recursos humanos es fundamental para contribuir en la rentabilidad y el crecimiento
de nuestra empresa.

EYLOR estard formada por cuatro trabajadores, los cudles son componentes del equipo, ya que,
de esta manera minimizaremos los costes y esto sera un punto positivo para nosotros, después
del desembolso que actualmente estamos llevando a cabo para nuestro modelo de negocio.

Somos una compaiiia joven y dindmica por lo que buscaremos un capital humano capaz de
involucrarse con nuestro equipo. La motivacion, pasion e ilusion por conseguir que el modelo
de negocio finalmente se lleve a cabo como esperdbamos es fundamental para nosotros, por lo
que fomentamos el trabajo en equipo, la formacion y la actitud. Por este motivo, la dedicacion
tan exhaustiva duranie meses para que nuesira compaiiia funcione de la manera optima.

A partir del primer afio, nos gustaria ampliar nuestra familia para poder dar servicio a todos
nuestros clientes de una manera eficiente, por lo que las tecnologias tienen un papel
fundamental en EYLOR, ya que, nuestra diferenciacion esta basada en nuesira Machine-learning.

Las distintas politicas de RR.HIL. han de estar alineadas con los objetivos y esirategias definidas
por EYLOR, las cuales estarin basadas en la innovacion y las tecnologias como dijimos
anteriormente para poder llevar a cabo un buen servicio.

Una gestion basada en Equipos de alto rendimiento, que estardn iormadas por tres pilares
fundamentales: finanzas, marketing y tecnologia.

Como se puede observar, nuestro grupo al ser bastante homogéneo cumple estas caracteristicas
mencionadas anteriormente.

A continuacion, se mostrard un breve resumen de los distintos departamentos que conforman
EYLOR:

Departamento de operaciones

El director, Juan Carlos Durdn Ferndndez, al ser especialista en las nuevas tecnologias se
desenvolverd en un entorno de adaptacion continua de los procesos operativos y estratégicos
de la empresa a las necesidades de la actualidad.

Las tareas desarrolladas por el director de operaciones son las siguientes:

58



PLAN DE NEGOCIO: EYLOR

o Supervision del correcto funcionamiento de todo el desarrollo del software
correspondiente al emparejamiento de medidas con las fallas, ademds de su constanie
oplimizacion y mejora.

o Administracion de los recursos internos de produccion, adminisiracion y recursos
humanos para el desarrollo conveniente de la actividad empresarial.

o Garantizar la viabilidad y sostenibilidad de los procesos interno de la compaiiia, entre
otras funciones.

Departamento Financiero

La directora, Carmen Garcia Gonzdlez, estard dispuesta a oirecer la mayor rentabilidad iinanciera
a nuesiro modelo para maximizar los beneficios diariamente y llevar a cabo los acuerdos
optimos con las empresas de afiliacion. Estas ultimas serdn las que nos oirezcan nuestros
principales ingresos.

Las funciones de nuestra directora financiera son vitales para el buen funcionamiento financiero
de la empresa. Sus tareas son:

o Generar indicadores y llevar a cabo el célculo de las diferentes ratios para controlar la
evolucion de la compaiia.

o Vision estratégica, perspectiva de futuro con varios escenarios previsios.

o (apacidad de negociacion tanto en relaciones internas como externas.

o (apacidad de sintesis, filtrar y resumir mucha iniormacion.

o Desarrollard el presupuesio de tesoreria, ventas, presupuesio de inversion, es decir,
recogiendo las necesidades futuras, entre otras funciones.

Departamento de Marketing y Comunicacion

El director, Javier Rodriguez Pérez, llevard a cabo la captacion del consumidor y fidelizacion
de este, que tendrd como consecuencia una satisiactoria experiencia de cliente, esta ultima es
uno de los principales motivos por lo que nuestro modelo de negocio es conocido como un
modelo iceberg, explicado con mds detalle en el plan de marketing y comunicacion.

Por lo que las tareas de un director de marketing son las siguientes:

o Tiene que llevar a cabo las acciones de crear esirategias de ventas y marketing, por lo
que como consecuencia satisiace las necesidades y los deseos del usuario final.
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(rear una buena imagen de marca de la compaiiia, y que esto se traduzca a un buen
resultado en todos los dmbitos de la empresa.

Controlar los presupuestos establecidos para el plan de marketing, donde se establecerd
los recursos necesarios para poder cumplir los objetivos.

Gestionar la relacion con los clientes y empresas de afiliacion, desarrollard las tareas
relacionadas con las relaciones pablicas y con el trato al consumidor, por lo que deberd
de comporlarse de manera comunicaliva, accesible y proactiva para poder llevar a cabo
una excelenle experiencia de cliente.

Direccion

El CEO es una figura fundamental dentro de nuestra compaiiia, ya que suele liderar las
relaciones publicas junto con el director de marketing, y el funcionamiento de esta
misma. Por eso esla figura se encargard de llevar a cabo una reunion semanal con todos
los miembros de EYLOR para verificar la viabilidad y el cumplimiento de los objetivos
propuestos.

El CEO del equipo, Nicolds Garcia Alagarda, serd el encargado del cumplimiento de lo
pactado en las distintas reuniones y de liderar los proyectos que formaran parte de
nuestro dia a dia.

Las tareas del CEO son las explicadas a continuacion:

Supervision de los departamentos de la compafia.

Tomar las decisiones estratégicas y organizativas para la empresa.

Constituir y comunicar la mision y vision de la empresa.

Generar ideas innovadoras y cumplir los retos del negocio con la ayuda de la motivacion
hacia sus empleados, entre otras tareas.

Necesidad de personal

Por dltimo, cabe destacar que un ailo més tarde queremos incorporar a dos trabajadores
mds a nuesiro equipo, los cudles, después de llevar a cabo las pruebas pertinentes y ser
elegidos a través de una decision comiin por parte de los directores, serdn destinados
en principio a los departamentos de marketing y de operaciones, ya que, ambos son
fundamentales para poder llevar a cabo una satisfactoria rentabilidad.

Esta modificacion serd totalmente necesaria, ya que nos dirigimos a un amplio target y
segtin las cifras del plan financiero comenzaremos a obtener beneficios a principios del
tercer aiio, donde el resultado a cuenta ya obtendra un resultado positivo.
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o [Esta es una labor complicada ya que hoy en dia estamos rodeados de un mercado
totalmente cambiante, en el que cada dia existen mds plataformas online, por lo que
esto da lugar a la imitacion constante de los productos de la competencia, donde el
equipo deberd de desarrollar un esfuerzo continuo para luchar contra ello.

o Todo lo descrito anteriormente serd una estralegia compartida, que llevaremos a cabo
entre todos los miembros de EYLOR para conseguir los objetivos marcados por nosotros
en las diferentes reuniones, y haciendo de esto, un proceso continuo.

o las lineas estratégicas anteriores se implementardn a través de:

o las distintas politicas de RR.HH. destacando la gestion de la comunicacion, seleccion y
gestion del talento, formacion y la retribucion.

« [l diseiio organizativo, dimensionamiento y evolucion de su estructura.

Organigrama de la empresa

La organizacion funcional de la empresa serd en departamentos, que serdn los encargados de
desarrollar las actividades para el funcionamiento del negocio.

Para el primer afio, os presentaremos el siguienle organigrama:

CEO

\/

Apoyo Técnico y
Servicio al Cliente.

9,
Community
Manager
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(ada uno de los departamenios que aparecen en el organigrama, estard dirigido por una
persona, ya que, actualmente estamos iormados tnicamente por 4 trabajadores que coincide
con los fundadores de la compaiiia, a partir del primer afio nuestro grupo serd ampliado por
dos trabajadores mds a priori, que nos ayudardn a llevar cabo las distintas funciones de la
empresa. Respecto al departamento de recursos humanos y el tecnologico estin atn por
determinar.

El director general sera presidido por el CE0, acompaiiado por el asesoramiento de los diferentes
directores de cada departamento. la direccion General se encarga de formular planes,
estrategias y programas de desarrollo que permitan alcanzar a EYLOR los objetivos planieados
y superar los retos que se vayan encontrando.

Departamento de RR.HH.

Este departamento se responsabilizard de las gestiones y administracion del personal de la
compaiiia, llevando a cabo la formacion necesaria para la bisqueda de los buenos resultados.

EYLOR mostrara la importancia de los valores como la adaptabilidad del entorno, y requerimos
la flexibilidad ante los cambios que nos enirentamos hoy en dia en el mercado, esto no quiere
decir, que solo nos centremos en lo referido a las amenazas y oportunidades que se nos
presenten, si no que seamos capaces de poder aprovechar las oportunidades y paliar las
debilidades de la manera mas optima posible.

Por otro lado, tenemos que ser capaces de generar valor que ser producido por la comunicacion
entre los componentes de la empresa, de esta manera desarrollaremos unos de los principales
pilares de nuestra cultura empresarial, el trabajo en equipo.

Por ultimo, otro papel fundamental para afrontar las adversidades actuales es la de ser llevada
cabo por un buen lider en cada departamento, ya que, este es imprescindible para poder rendir
en los temas de gestion de recursos humanos. Saber organizar, persuadir y crear equipo es
fundamental para llevar a cabo la incorporacion de los nuevos trabajadores, su formacion, y el
cumplimiento de todas las responsabilidades.
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11. PLAN FINANCIERO

Como hemos explicado anteriormente nuestra sociedad va a estar formada por 4 fundadores.
EYLOR comenzard su actividad como sociedad limitada el I de enero de 2020, con una
aportacion de capital por parte de los socios de aproximadamente 190.000 euros, lo que supone
un desembolso inicial de 47.500 euros cada uno. Mas tarde procederemos a llevar a cabo la
explicacion sobre el resto de la financiacion.

Después de llevar a cabo un eficiente plan de negocios, para obtener el méximo rendimiento de
nuesira actividad y optimizar las ciiras de nuesira compaiiia, hemos llegado a distintas
conclusiones que explicaremos con detalle a continuacion.

El servicio prestado por parte de EYLOR es la aplicacion web donde los usuarios podrin
satisiacer la necesidad tan demandada actualmente en el mercado. Segin los cdlculos
realizados, el crecimiento de los ingresos es de un 70% el primer aiio, por lo que como
consecuencia obtendremos 220.000 euros a 31/12/2020.

Producto servicio: Aplicacién web
Unidades: 5.000,00
Precio unitario: 44,00
Coste unitario: 20,00
Total:
220.000,00 220.000,00
100.000,00 100.000,00
ventas 220.000,00 220.000,00
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Nuestra empresa es una startup, que comercializa de una manera precisa con los productos de
prendas textiles existentes en el mercado, por lo tanto, nuestro poder de negociacion con los
proveedores es bajo, ya que, somos nuevos en el seclor.

Nuestro servicio estd basado es la creacion de una satisfactoria experiencia de cliente, por lo
que después de los estudios realizados, gracias a nuestra fuerte apuesta por la fidelizacion del
consumidor llevaremos a cabo una captacion de 5.000 clientes anuales, que serd consecuente
con 44 euros de beneficio por cada uno de ellos, con un coste unitario de 20 euros , estos
resultados son los expuestos en la tabla anterior.

(uenta de Resultados (datos en miles de €)

Periodo 2020 2022 2023

Ingresos 220,00

440,00

Aprovisionamientos 100,00 160,00 258,82 419,49 594,33

Margen Bruto 120,00 280,00 452,93 734,11 1.040,08

Costes Fijos 300,00 330,00 350,00 360,00 390,00

Margen de
Explotacion

8,00 11,60 14,80 17,20 18,80
“ (188,00) | (61,60) 88,13 356,91 631,28

(180,00) | (50,00) 102,93 374,11 650,08

(189,99) (66,53) 81,39 348,63 621,83
Impuestos (47,50) (16,63) 20,35 87,16 155,46
Beneficio Neto (142,49) (49,90) 61,05 261,47 466,37
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Basindonos en el famoso indicador financiero conocido como Ebitda expuesio en la tabla
anterior, nuesira empresa tiene resultados negativos los dos primeros afios y a partir del tercero
comienzan los positivos, la compaiiia comenzard a obtener beneficios, porque habrd amortizado
la inversion desembolsada de 2020.

Respecto a los costes fijos soportados por EYLOR se basan principalmente en aspectos que
producen un valor aiiadido a nuestra aplicacion. Después de realizar el estudio pertinenie,
nuestros costes iijos son 300.000 euros aproximadamente el primer afio.

La primera de ellas es el marketing, este coste es fundamental para nosotros ofertar una
satisfactoria experiencia de cliente. Este coste aumenta con el paso del tiempo por factores tales
como el crecimiento de nuestros consumidores por lo que razonablemente aumenta a medida
que transcurre el horizonte temporal. Por lo que, 100.000 euros seran dedicados a este servicio.

En segundo lugar, las nominas de los trabajadores también estén incluidas en esta cuantia, es
decir las nuestras, ya que, somos los que llevaremos a cabo el desarrollo del servicio. La
estimacion estd basada en torno a 100.000 euros el primer afio, y 140.000 euros el segundo por
el incremento de personal.

En tercer lugar, los servidores son fundamentales en nuestra startup para poder gestionar de
una manera eficaz la actividad de nuestro negocio. Destinaremos 30.000 euros en 2020.

Por tdltimo, el software, es la herramienta informdtica para el sistema comparativo de las
medidas proporcionadas por los clientes con la talla real de estos. El coste, serd de 70.000 euros.

La dltima mencion que comentaremos sobre la tabla anterior es el resultado a cuenta, partida
fundamental de cara a los inversores porque muesira el beneficio- pérdida de la empresa. Cabe
destacar el crecimiento que obtendremos en el quinio afio en torno a 465.000 euros
aproximadamente.
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Ejercicio ‘
Ingresos 70,0% 60,0% 60,0% 40,0%

Inflacion 2,0% 1,1% 1,3% 1,2%

Costes Fijos 300,00 330,00 350,00 360,00 390,00

Inversiones 200,00 90,00 80,00 60,00 40,00

Amortizacion (una media) 25 afios

Dias en almacén O dias O dias 0 dias 0 dias 0 dias

Dias de cobro 30 dias 30 dias 30 dias 30 dias 30 dias

Ratio de efectivo 35,0% 35,0% 35,0% 35,0% 35,0%

Dias de pago a proveedores 45 dias 45 dias 45 dias 45 dias 45 dias

Dias de pago a acreedores (30
dias; sindicato)

30 dias 30 dias 30 dias 30 dias 30 dias

Accionistas comunes 199,23 77,37 (37,09) (241,44) (452,61)

Accionistas preferentes

Deuda 132,39 72,92 69,00 63,58 52,04

Horizonte medio de deuda 15 anos

Después de los cdlculos, realizados sobre la financiacion y la inversion requerida para el primer
ailo serfa la siguiente:

- Los accionistas comunes, estardn formados por los cuatro integranies del grupo, los
cudles aportaremos en torno a 199.000 euros el primer afio.

- la deuda soportada por la empresa es la calculada en la tabla anterior, donde nos
financiara una entidad bancaria, durante 15 aiios, el cual es el horizonte medio de la
deuda. El interés que tendremos que soportar irente a la deuda sera de un 3,00%
Debido a la dificultad que nos ha requerido obtener esta financiacion por ser una nueva
empresa introducida en el mercado, hemos tenido que garantizar nuestro activo de cara
a las entidades colaboradoras, para poder recibir el dinero requerido para el servicio.
El apalancamiento de la empresa es en lorno al 74,5% de media en nuestro horizonte
temporal.
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Deuda
Apalancamiento  74.9%  T43%  74.3%  T4.8%  75.5%

Por otro lado, respecto a los dias de cobro de almacén son cero porque no contamos con ningn
inmovilizado tangible como puede ser un local o un almacén. Los dias de cobro de los acreedores
serd de 30 dias, este grupo estd formado por los sueldos y salarios de los trabajadores. Por
ultimo, los dias de cobro de los proveedores son de 45 dias , estos dltimos son los encargados
de mantener nuestra pagina web , los que desarrollan nuesira aplicacion y las empresas
encargadas de prestar el servicio de marketing a EYLOR, el cual serd llevado a cabo por una
empresa exlerna.

A continuacion, el balance de la sociedad, donde cabe destacar como hemos comentado
anteriormente que el pasivo a largo plazo es mayor que a corto, debido a la financiacion con el
banco, asi mismo, en la partida del activo (garantia para la entidad bancaria) se produce el
mismo efecto.

Periodo 2.019 2.020 2.021 2.022 2.023 2.024
Activo Fijo 200,00 290,00 370,00 430,00 470,00
Amort. Acum. 8,00 19,60 34,40 51,60 70,40
Activo No Corriente 192,00 270,40 335,60 378,40 399,60
Exislencias

(lientes 18,08 36,16 58,50 94,82 134,34
Efectivo 16,03 20,98 27,13 354 44,59
Activo Corriente 34,12 5715 85,63 130,25 178,93
Activos Totales 226,12 327,55 421,23 508,65 578.53
Accionistas 199.23 134,11 47,12 (133.27)  (324.41)
Resultado a Cuenta (142.49) (49.90) 61,05 201,47 466,37
Patrimonio Neto 56,74 84.21 108,16 128,20 141,96
Pasivo a L/P 123,57 183,39 235,560 279,20 309,16
Deuda a C/P 8,63 13,10 16,83 19,94 22,08
Proveedores 12,33 19.73 31,91 51,72 73,27
Acreedores 24,660 27,12 28,77 29,59 32,05
Pasivo (orriente 45,81 59,95 77,50 101,25 127,41
PNy Pasivo 226,12 327,55 421,23 508,65 578.53
EFN

Wwd 0,70 0,70 0,70 0,70 0,70
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Finalmente, hablaremos sobre indicadores fundamentales para profundizar en la rentabilidad
que requiere para los accionistas dicha empresa, y porque es una startup atractiva en el sector,
1o solo por la demanda esperada debido a la escasez de oierta de dicho modelo de negocio, si

no por los beneficios adquiridos en ella.

ROE -251,1% -59,3% 56,4% 204,0% 328,5%
ROA -63,0% -15,2% 14,5% 51,4% 80,6%
Margen de beneficio -64,8% -11,3% 8,6% 22,7% 28,5%
Rotacidn de activos totales 0,97 1,34 1,69 2,27 2,83
3,99 3,89 3,89 3,97 4,08

Adentrdndonos en las rentabilidades obtenemos los siguientes valores en los 5 aiios:

-ROA (Return On Assets): Nos indica la rentabilidad de los activos, fundamental para
medir el rendimiento de la empresa, observamos como durante los dos primeros afios
la rentabilidad es muy baja, influenciado principalmente por ser una startup, aunque
como vamos observando los ratios van mejorando hasta alcanzar cifras muy positivas a
partir del punto muerto (3 afios)

-ROE (Return On Equity): Este ratio es primordial ya que mide la relacion entre el
beneficio neto de la empresa y la cifra de fondos propio, logrando asi la capacidad de
la empresa para generar valor para sus accionistas. EYLOR obtendrd, al igual que con
el ROA, unos valores muy positivos a partir del punto muerto. Esto, ayudard mucho en
una futura bisqueda de inversores para conseguir financiacion.

Ademds de ambas rentabilidades, es importanie recalcar la importancia del ratio de rotacion de
los activos totales, ya que refleja la eficacia de la empresa en la gestion de sus activos para
oenerar ventas. Vemos pues, como incluso en el segundo aiio EYLOR conseguird un ratio de
rotacion positivo llegando al 1.34 e incrementdndose gradualmente afio a aiio.
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NOPAT (141,00) (46,20) 267,68
Amortizacion 8,00 11,60 14,80 17,20
FCO (133,00) (34,60) 80,90 284,88
- CAPEX (200,00) (90,00) (80,00) (60,00)
- INCREMENTO NWK 2,87 (13,17) (14,65) (24,00)
FCL (330,13) (2137,77) (13,76) 200,88
Terminal Value 2.148,97
FCL Total (330,13) (2137,77) (13,76) 2.349,85
Enterprise Value 1.023,57
- Deuda
Equity Value 1.023,57
30,0% 3,5%
70,0% 13,2%
38,7% 0,70
3,0% 2,5%
18,0%
Flujo de caja para los accionistas  (1.023,57) (199.23) (77.37) 37,09  2.091.26

TIR: 14%

Datos a destacar en las tablas anterior, es la “G™ esta muestra el crecimiento de la empresa, que
consta de un 3,5%.

El WACC es la rentabilidad que desean los inversores, un 13,2%.

Rs en torno a un 38,7%, conocido como la rentabilidad para los inversores, estos tienen un
papel fundamental en todos los aspectos de EYLOR.

EL CAPEX, es negativo, pero va disminuyendo a medida que pasan los afios, lo que quiere decir
que el valor de nuestros activos va creciendo, y se le va afiadiendo valor e incorporando nuevos
en la compaiiia.

Respecto a la TIR, es de un 14% por lo que quiere decir que es un valor positivo, obtendremos
un porcentaje satisfactorio de cara a la inversion requerida para el modelo de negocio.
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Como conclusion, después de estudiar proiundamente en los futuros numeros de EYLOR,
podemos observar como la startup es atractiva en el sector, no solo por la demanda esperada
debido a la escasez de oferta de dicho modelo de negocio, si no por los beneficios adquiridos
en ella. Esta ultima afirmacion esta basada en el Equity Value, este término muestra el valor de
la empresa una vez finalizado nuestro horizonte temporal, en nuestro caso es de 1.023,57 euros,
esta canlidad es el valor de nuestra sociedad en bolsa.
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12. CRONOGRAMA

En base a lo establecido en anteriores apartados, se programan durante dos afios las

siguientes actividades a realizar por EYLOR:

Ao |

Desarrollo y salto al mercado

o Tasks Month |Month  Month  Month Month Month Month |Month |Month Month | Month Month
1 2 3 4 S; 6 7 8 9 10 n 12

EYLOR

Al 'ser una empresa en desarrollo, las tareas a realizar durante los primeros 12 meses, serdn
los que pongan rumbo al desarrollo de ésta. Es por ello por lo que a continuacion se

expandirdn las siguientes actividades que tendran lugar durante ese periodo:

e Jesarrollo sistema de medicion: la creacion de esta herramienta presente en la pigina

web y la App serd subconiratada a una empresa de desarrollo de software y se estima
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que se llevard a cabo en los 3 meses, dado que se trata de una comparativa entre unas
medidas y otras (bajo nivel de programacion).

Negociacion con empresas de afiliacion: el contacto con estas empresas serd
inmediato, dandose lugar en los 6 primeros meses, ya que uno de nuestros objetivos
se basa en obtener un nimero aproximado de modelos con los que operar en nuesiro
servicio de venla.

(reacion pagina web y App: crear un soporte para la venta de ropa es una actividad
que sera realizada de manera externa y que en términos temporales se desarrollara
paralelamente a las tareas de negociacion y desarrollo del sistema y que se iniciard en
el 3° mes del primer aiio.

(ampaiia masiva Marketing: una vez el periodo de 6 meses de desarrollo, en el cual se
habra dado lugar la puesta en marcha del servicio de venta, haya finalizado, se
iniciard la campafia de Marketing para el primer afio. Estd serd intensa debido a las
cifras de ventas que se han estimado conseguir en tan solo 6 meses de actividad real y
durard 3 meses.

Salto al mercado: como ya ha sido adelantado, la actividad comercial de EYLOR se

pondrd en marcha tras el 6° mes del primer afio.
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Afio 2

Crecimiento y mejora

o Tasks Month |Month  Month  Month Month Month Month |Month |Month Month | Month Month
1 2 3 4 S, 6 7 8 9 10 n 12

Tras el primer afio de actividad, la empresa se centrard en maniener un crecimiento estable

que se trasladard al final del horizonte temporal programado (5 afios). Por esta razon las

lareas que se llevardn a cabo irdn destinadas a los grupos de procesos en los que sustenta
EYLOR:

Orientados a los usuarios dados de alta en nuestro sistema. EI propdsito para crecer durante

este afio se basa en adquirir un mayor nimero de clientes de la App y/o la pdgina web:

e (ran campaiia Marketing: se apostard por aumentar el gasto en Marketing, sesgandolo
en base a las ventas del pasado afio. Esta campaiia dard comienzo al inicio del afio y

tendra una duracion de 6 meses.
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De apoyo

A modo de recordatorio, hay que indicar que dos de los procesos de apoyo de EYLOR son el

sistema de medicion y los portales de venta:

o [esarrollo del sistema de medicion: para conseguir que el proceso de medirse sea
atractivo para los clientes, desarrollaremos un proyecto de mejora que dard comienzo
al inicio del 2° afio y que durara 3 meses.

e Jesarrollo pigina web y App: la renovacion de los portales de venta de EYLOR serd
una larea que dard comienzo tras el 6° mes del afio 2 y que durard 3 meses, en los

que se transformard a estos portales en lugares mds atractivos en los que entrar.

Por dltimo, cabe destacar la importancia de conseguir mas productos que vender con el

proposito de captar a mas clientes:

e Ampliacion catilogo de venta: se expandira el niimero de modelos en venta en ambos
portales y se haran ajustes sobre los ya expuestos. Dicha actividad dard comienzo tras

la actualizacion del sistema de medidas y durard 3 meses.
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13. CONCLUSIONES

EYLOR es una plataiorma de compra online gratuita que ofrece a sus usuarios prendas
de ropa adaptadas a sus medidas corporales. Nace en un entorno en el que el e-commerce esti
en pleno auge y la compra de moda online, a pesar de estar dominada por grandes empresas
principalmente, es un mercado suculenlo para nuevos proyeclos. kn esle conlexlo, y gracias a
un importante sustento tecnologico, EYLOR irrumpe como un pequeiio proyecto innovador para
hacer frente a los actores ya aseniados.

Decimos pequeiio proyecto porqué nace con la participacion de apenas 4 socios, los cuales creen
firmemente en la viabilidad del mismo e iniciarn la actividad de la empresa el primero de
2020.

Sin embargo, la poderosa ventaja competitiva que ofrece la empresa: personalizacion de la
oferta, comodidad en el proceso de compra y seguridad en la eleccion del producto; que se
erige sobre un importante desarrollo de software basado en un algoritmo de machine
learning (lecnologia de autoaprendizaje gracias al feedback del cliente), potentes campaiias
de marketing a través de redes sociales en colaboracion con perfiles influyentes y un desarrollo
de operaciones con garantias (donde se da gran importancia a la atencion al cliente), le
permitiran irrumpir en el panorama de la moda online hasta el punto.

Desde el punto de vista operacional, los usuarios pueden acceder al servicio tanto desde la web
como desde la app (10S y Android), ambas opciones gratuitas. Tras registrarse, deben
cumplimentar un sencillo formulario con seis medidas corporales concretas, las cuales son
contrastadas por el algoritmo para ofrecerle a cada usuario las prendas de la base de datos que
son apropiadas para dichas medidas. Después, el cliente solo debera seleccionar la prenda que
desea comprar (sin tener que elegir talla) para ser redireccionado a la web del anunciante,
donde simplemente deberd proceder a pagar el producto.

Tras la compra, se le solicitard cumplimentar un formulario acerca de las medidas del producto
adquirido. Este feedback serd utilizado de forma cuantitativa como input para el
autoaprendizaje del sisiema de machine learning.
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En cuanto a los aspectos economicos del proyecto, este se lanzard mediante una aportacion de
los socios de 40.000 € y un préstamo bancario de la misma cuantia. Los ingresos se obtendrin
medianie una comision por venta que rondard el 8% y se aplicara al propietario de los
productos que se ofertan en la plataiorma. (on esta iormula, al término del primer aiio los
ingresos alcanzaran la ciira de 220.000€, gracias a la captacion de unos 10.000 clientes. Esta
cifra, la de ingresos, se duplicard al término del segundo afio y al finalizar el tercero la
compaiiia comenzara a ser rentable. En esie punio la valoracion de la empresa
sobrepasard ligeramente los 1.023.570 millones de euros, por lo que la rentabilidad de la
compaiiia se situard en el 13,2%.

En definitiva, EYLOR se suma a un sector en continuo crecimiento, pero no como un actor mas,
sino como una alternativa que mejora la experiencia de usuario personalizando el catdlogo de
productos y suprimiendo la necesidad de las devoluciones. Estos factores permitirdn alcanzar
una buena valoracion al término de su tercer ejercicio y una notable rentabilidad, lo que la
convierte en una opcion muy atractiva para los inversores.
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