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El mercado de cosméticos
veganos crece 6-8% anual

01 — Resumen Ejecutivo

La Oportunidad

El modelo de franquicia
digital para cosméticos
veganos representa una
evolución del autoempleo
que evita los extremos del
mercado actual: MLMs
predatorios por un lado, y
emprendimiento
tradicional de alto capital por otro.

La marca GoVegan planea ofrecer franquicias 100%
digitales donde proporciona todos los assets (tienda,
catálogo, pagos, logística) y el franquiciatario se enfoca
exclusivamente en vender, sin tocar inventario gracias
al modelo de dropshipping.

Problema Central

Las personas que buscan autoempleo con baja
inversión encuentran dos opciones deficientes:
MLMs con mala reputación y cuotas ocultas, o
emprendimiento tradicional que requiere capital
significativo. Falta un modelo intermedio con
transparencia y viabilidad real.

Por Qué Ahora

Mercado de cosméticos veganos crece 6-8%
anual globalmente

Éxodo masivo de MLMs: BODi, Rodan+Fields
abandonaron el modelo en 2024

Brasil ya validó el modelo (Lady Griffe, Bellaza,
Yes! Cosmetics)

Tecnología lista: Stripe Connect, plataformas
multi-tenant open source

Scoring DEFT

8 6 7 7

El e-commerce habilita modelos de autoempleo de bajo capital

Desirability Economic Feasibility Time to
Mkt



Dropshipping elimina la
complejidad logística

02 — Análisis de Asimetrías

Ventajas del Mercado

Barrera de entrada ultra-baja: Sin local físico, sin
inventario inicial grande, sin empleados. El
franquiciatario opera desde su computadora o celular.

Dropshipping como modelo logístico: El
franquiciatario no toca producto — la marca envía
directo al cliente final, eliminando costos de almacén y
riesgo de inventario muerto.

Tendencia creciente: El
mercado vegano/cruelty-
free crece 6-8% anual
globalmente, impulsado
por Gen Z y Millennials que
exigen transparencia y
ética.

Modelo probado en otros
sectores: Franquicias
digitales existen en
educación, servicios, pero
beauty es territorio menos
explorado — oportunidad

de first-mover.

Target definido: Personas que buscan autoempleo
flexible (madres, estudiantes, side-hustlers, personas
en transición laboral).

Riesgos Identificados

Saturación de modelos MLM: El consumidor
promedio confunde franquicia digital con
esquemas piramidales. El posicionamiento debe
ser explícitamente anti-MLM.

Riesgos del dropshipping: Tiempos de envío variables,
sin control de calidad en empaque, dependencia total
de la logística de la marca madre.

Dependencia de la marca madre: Si GoVegan falla o
cambia términos unilateralmente, el franquiciatario
pierde todo. Necesita contratos claros.

Competencia feroz: Amazon, Mercado Libre, y marcas
D2C eliminan intermediarios. El franquiciatario debe
aportar valor más allá del producto.

Márgenes comprimidos: Sin diferenciación, el
franquiciatario compite solo por precio — carrera al
fondo insostenible.

La industria de la belleza valorada en $625 mil millones



03 — Ángulos de Entrada y Definición del Problema

Ángulo A: Plataforma como Servicio

El franquiciatario no compra una "franquicia" —
accede a una plataforma que incluye tienda, catálogo,
pagos, y fulfillment integrado. Modelo SaaS con fee
mensual bajo vs. inversión inicial alta.

Reencuadra la propuesta: no es "comprar un
negocio" sino "suscribirse a infraestructura de
venta". Reduce fricción y cambia percepción vs.
MLM.

Ángulo B: Anti-MLM como Posicionamiento

Diferenciarse explícitamente del multinivel: sin
reclutamiento, sin niveles, sin cuotas mínimas de
compra. Transparencia radical en márgenes — el
franquiciatario sabe exactamente cuánto gana por
producto.

Ataca directamente el estigma. Convierte la
debilidad del mercado (saturación MLM) en
ventaja competitiva para quien se deslinde
claramente.

Ángulo C: Micro-Franquicia con Unit
Economics Claros

Definir un modelo donde el franquiciatario necesita X
ventas/mes para cubrir su fee y Y ventas para su
ingreso objetivo. Herramientas de proyección y
tracking en tiempo real.

El problema del autoempleo no es solo "cómo
empezar" sino "¿esto es viable para mí?".
Claridad financiera antes de entrar reduce
abandono.

Transparencia en métricas: clave para la confianza

Causas Raíz del Problema

Asimetría de información: No hay visibilidad real
de márgenes ni probabilidad de éxito

Infraestructura fragmentada: Armar negocio
digital requiere 5-10 herramientas

Estigma del MLM: Décadas de esquemas
piramidales erosionaron la confianza

Falta de educación financiera: No saben calcular
viabilidad personal

Incentivos desalineados: Marcas ganan
vendiendo kits, no con éxito del franquiciatario

Consecuencias (ordenadas por impacto)

1. Pérdida económica directa: Miles invierten en
"oportunidades" que nunca recuperan

2. Desperdicio de talento: Gente capaz abandona el
autoempleo tras mala experiencia

3. Desconfianza sistémica: El mercado legítimo
queda contaminado

4. Ciclo de pobreza: Los más vulnerables son los
más expuestos



MVP en 8-12 semanas con
equipo de 2 devs

04 — Evaluación DEFT

Desirability — 8/10

¿Lo quieren? Sí, hay demanda clara.

Búsquedas constantes de "cómo emprender
desde casa" y "negocio sin inversión"

El dolor del MLM es real: millones han sido
quemados y buscan alternativas

Target amplio: madres, estudiantes, side-
hustlers, personas en transición

Gen Z y Millennials demandan productos veganos
y éticos

Economic Viability — 6/10

¿Pagan por esto? Sí, pero los márgenes son ajustados.

Fee mensual SaaS: $40-150/mes es accesible para
el target

Márgenes en cosméticos: 40-60% permite split
viable

Riesgo: competencia con marketplaces que no
cobran fee fijo

El modelo funciona si franquiciatario vende
>$500/mes

Feasibility — 7/10

¿Se puede construir? Sí,
con herramientas
existentes.

Plataformas multi-tenant: Spree Commerce,
Bagisto, Vendo

Pagos con split: Stripe Connect resuelve la
complejidad

El reto no es técnico sino operativo: logística,
soporte, onboarding

Requiere acuerdo comercial con marca(s) de
cosméticos

Time to Market — 7/10

MVP en 8-12 semanas con equipo de 2 devs:

1 marca, 10-20 franquiciatarios beta

Tienda básica + pagos + dashboard

Cuello de botella: partnership con la marca, no el
desarrollo

Veredicto

Idea viable con modelo de negocio claro. El
riesgo principal no es técnico ni de demanda —
es la ejecución del partnership con marcas y la
diferenciación vs. MLMs existentes. Vale la pena
validar con entrevistas.

Recursos de Implementación

Recurso Uso

Spree
Commerce

Open source, multi-tenant,
dropshipping ready

Bagisto SaaS Laravel, extensible con add-ons

Vendo White-label SaaS listo para usar

Stripe Connect Split payments para marketplaces



05 — Hallazgos del Research

Casos Existentes: Brasil Lidera

Marca Modelo Margen

Lady Griffe Franquicia digital + IA/AR
20-
120%

Bellaza Multimarca (50+ marcas) 20-30%

Yes!
Cosmetics

Multicanal con opción
digital

30%

Norteamérica: Plataformas de Marca Propia

Blanka: Permite lanzar marca de cosméticos propia
con dropshipping. Integra con Shopify/Wix. Márgenes
>50%.

BeautyBoss Profits: Posicionamiento anti-MLM
explícito. 100% propiedad del sitio/marca/ganancias.

Unit Economics Validados

Concepto Rango

Fee de entrada $1,500 - $3,500 USD

Suscripción mensual $40 - $150 USD

Margen dropshipping 20-35%

Margen marca propia >50%

Punto de equilibrio 20-40 ventas/mes

La Transición Anti-MLM

BODi (ex-Beachbody) — Noviembre 2024

Abandonó el modelo MLM para lanzar afiliados
de nivel único. Redujo punto de equilibrio de
$430M a $225M anuales. El CEO declaró: "El
modelo multinivel es anticuado e insostenible."

Rodan + Fields: Eliminó incentivos de reclutamiento.
Foco en comisiones por ventas + TikTok Shop.

Beautycounter: Insolvencia → recompra por
fundadora → relanzamiento 2024/2025.

Riesgos Documentados

Caso Natura (Brasil): Conflicto de canal. Vendió
directo online con descuentos que consultores
no podían igualar. Usó datos de clientes para
marketing directo, eliminando al intermediario.

Lección: Garantizar armonía de precios y
proteger propiedad del cliente.

Caso Morphe: Dependencia de influencers con
historiales tóxicos. Cuando cayeron en escándalo, toda
la red colapsó.

Greenwashing: TikTok como herramienta de
investigación. Marcas "limpias" sin certificaciones son
expuestas rápidamente.



06 — North Star y Plan de MVP

🎯  North Star Elegido

Métrica: Ingreso neto mensual promedio por
franquiciatario activo

Objetivo MVP: $300 USD/mes promedio en los
primeros 10 franquiciatarios

Si los franquiciatarios ganan dinero real, el
modelo se valida solo. Word-of-mouth orgánico,
retención alta, prueba de que NO es MLM.

User Stories P0 — Críticas

ID Historia

US-
01

Tienda personalizable (no parecer revendedor
genérico)

US-
02

Ver margen exacto por producto ANTES de
vender

US-
03

Recibir pago automático (split Stripe Connect)

US-
04

Dashboard de ventas/ganancias en tiempo
real

User Stories P1 — Importantes

ID Historia

US-
05

Calculadora de viabilidad (cuánto vender para
ganar X)

US-
06

Templates de posts y contenido para redes

US-
07

Training básico en ventas/marketing (<2h)

US-
08

Envío <7 días con tracking

Scope del MVP

Incluido:

Tienda multi-tenant con personalización básica
(logo, colores, nombre)

Catálogo de productos con márgenes visibles

Checkout con Stripe Connect (split automático)

Dashboard de ganancias básico

Onboarding guiado (wizard de 5 pasos)

Integración con 1 marca de cosméticos

Excluido v1:

App móvil nativa

AR/pruebas virtuales

Múltiples marcas

Gamificación

Comunidad/foro de franquiciatarios

Métricas de Éxito del MVP

$300 10 80% >40

Riesgos y Mitigación

Riesgo Mitigación

No conseguir
partnership

Hablar con GoVegan + 2-3
alternativas en paralelo

Franquiciatarios no
venden

Filtro de entrada, training
obligatorio, soporte 30 días

Confusión con MLM
Messaging anti-MLM explícito,
transparencia pública

Ingreso/mes Franquiciatarios Retención NPS



07 — Conclusión y Siguientes Pasos

Veredicto Final

El modelo de franquicia digital para cosméticos
veganos está validado globalmente. Brasil es el
benchmark con casos de éxito documentados. El
timing es favorable dado el éxodo de MLMs
tradicionales hacia modelos de afiliación de nivel
único.

Score DEFT: 7.0/10

Idea viable con modelo de negocio claro. El
riesgo principal no es técnico ni de demanda —
es la ejecución del partnership con marcas y la
diferenciación vs. MLMs existentes.

Factores Críticos de Éxito

1. Transparencia radical: Los franquiciatarios
deben saber exactamente cuánto ganan por cada
producto

2. Posicionamiento anti-MLM: Sin reclutamiento,
sin niveles, sin cuotas mínimas

3. Personalización: Permitir que cada
franquiciatario construya su marca personal

4. Armonía de precios: No competir con tu propia
red de franquiciatarios

5. Tecnología: Dashboard en tiempo real, atribución
perfecta, envíos <7 días

Siguientes Pasos Recomendados

Semana 1-2:

Contactar a GoVegan para explorar partnership

Identificar 2-3 marcas alternativas de cosméticos
veganos

Preparar pitch deck con unit economics

Semana 3-4:

Entrevistar a 10+ potenciales franquiciatarios
(target: madres, side-hustlers)

Validar precio de entrada y fee mensual aceptable

Documentar objeciones y preocupaciones

Semana 5-8:

Si hay partnership confirmado: iniciar desarrollo
de MVP

Setup de Stripe Connect + plataforma multi-
tenant

Diseño de onboarding y training

Semana 9-12:

Beta cerrada con 10 franquiciatarios

Iterar basado en feedback

Medir North Star: ¿están ganando $300+/mes?

"El reto no es vender cosméticos — es diseñar
un sistema que haga viable y digno el
autoempleo digital en retail."
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