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iBlenvenida a tu guia para
emprender en el mundo de
la manicura!

Gracias por dar el primer paso hacia la creacién de tu propio
negocio. Este eBook esta disenado para inspirarte, guiarte y
proporcionarte las herramientas necesarias para convertir tu
pasion en una fuente de ingresos estable y exitosa. Desde
consejos practicos hasta estrategias avanzadas, aqui encontraras
todo lo que necesitas para construir un salon de manicura unico,
gue refleje tu estilo y valores. jPreparate para transformar tus
suefnos en realidad y dejar tu huella en el mundo de la belleza!
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BREVE DESCRIPCION DEL
AUGE DEL SECTOR DE LA
MANICURA

El sector de la manicura ha experimentado un crecimiento exponencial en
los Gltimos anos, convirtiéndose en una de las areas mas dindmicas y
rentables de la industria de |la belleza. Este auge no solo responde al
creciente interés por el cuidado personal, sino también a la transformacién
de la manicura en una forma de arte y expresion personal.

Hoy en dia, las unas son un accesorio mas del estilo individual, y las
clientas buscan disenos personalizados, técnicas innovadoras y
experiencias exclusivas. Esto ha llevado a la aparicion de tendencias como
la manicura rusa, el nail art de alta precision y el uso de productos de larga
duracién como geles y acrilicos de ultima generacion.

Ademas, el cambio cultural hacia el bienestar y la autoexpresién ha
fortalecido este mercado. Las personas no solo buscan un servicio
funcional, sino también un momento de relajacién y cuidado personal en
un ambiente profesional y agradable.

Por otro lado, las redes sociales han sido clave en este crecimiento,
convirtiendo los disenos de ufias en contenidos virales que inspirany
atraen a nuevas clientas. Plataformas como Instagram, Pinterest y TikTok
permiten a los salones de manicura mostrar su trabajo y conectar con
audiencias globales.

Desde una perspectiva econdmica, el negocio de la manicura es atractivo
por sus bajos costos iniciales y la posibilidad de escalabilidad. Ya sea que
optes por trabajar desde casa, abrir un salén o impartir formacion, las
oportunidades en este sector son amplias y diversas.

En resumen, la manicura ha pasado de ser un servicio basico a un
fendmeno cultural y comercial en constante evolucion. Este es el momento
perfecto para emprender en este sector en crecimiento, aprovechando la
demanda y las oportunidades que ofrece el mercado actual.
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BENEFICIOS DE
EMPRENDER EN EL
NEGOCIO DE LA
MANICURA

El negocio de la manicura ofrece multiples ventajas tanto para
emprendedores principiantes como para quienes ya tienen experiencia en
la industria de la belleza. Este sector, en constante crecimiento, combina
creatividad, rentabilidad y flexibilidad, convirtiéndose en una opcion ideal
para iniciar o expandir un negocio.

1. Alta demanda constante

El cuidado de las unas es una necesidad recurrente para muchas personas,
independientemente de la época del ano. Ya sea para ocasiones especiales
o como parte del mantenimiento regular, los servicios de manicuray
pedicura siempre encuentran clientela, lo que asegura una base estable de
ingresos.

2. Bajos costes iniciales

En comparacién con otros negocios, emprender en manicura no requiere
una inversioén inicial elevada. Puedes empezar con un equipo basico y
expandirte gradualmente a medida que crece tu cartera de clientes.
Ademas, existe la opcidon de trabajar desde casa o alquilar un espacio
pequeno antes de invertir en un local completo.

3. Posibilidades de personalizacion y creatividad

El negocio de la manicura es perfecto para quienes disfrutan del disefio y la
creatividad. Cada cliente es una oportunidad para crear algo Unico, desde
nail art minimalista hasta disenos complejos y personalizados. Esta
personalizacién también permite destacar en el mercado frente a la
competencia.
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BENEFICIOS DE
EMPRENDER EN EL
NEGOCIO DE LA
MANICURA

4. Flexibilidad laboral

Ser dueno de tu negocio de manicura te permite establecer tus propios
horarios y decidir cdémo organizar tu tiempo. Esto es especialmente
atractivo para quienes buscan equilibrar su vida profesional y personal.

5. Escalabilidad y diversificacion

Este sector ofrece multiples formas de crecer:
« Ampliar la gama de servicios (como pedicura, tratamientos de spa o
nail art avanzado).
« Vender productos relacionados, como esmaltes, kits de cuidado en
casa O accesorios.
« Crear una academia para ensefar a otros, generando ingresos pasivos
con cursos presenciales u online.

6. Rentabilidad a corto y largo plazo

El margen de ganancia en los servicios de manicura suele ser alto, ya que el
costo de los materiales por cliente es relativamente bajo en comparacion
con los precios de los servicios. A medida que ganas experiencia y clientes
leales, puedes incrementar tus tarifas y ofrecer servicios premium que
aumenten tus ingresos.
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BENEFICIOS DE
EMPRENDER EN EL
NEGOCIO DE LA
MANICURA

7. Networking y comunidad

El sector de la manicura permite construir relaciones cercanas con los
clientes, quienes valoran un trato personalizado y profesional. Ademas,
puedes conectar con otros profesionales del sector para compartir
conocimientos, tendencias y oportunidades de colaboracion.

8. Adaptabilidad a las tendencias

La manicura es un mercado en constante evolucion, con nuevas técnicas,
estilos y productos apareciendo regularmente. Esto ofrece la oportunidad
de diferenciarte al mantenerte actualizado y ofrecer servicios innovadores
gue respondan a las demandas del mercado.

9. Impacto positivo en los clientes

Mas alla de lo econémico, el negocio de la manicura es gratificante porque
ayuda a las personas a sentirse mejor consigo mismas. Unas ufias cuidadas
pueden elevar la autoestima de tus clientes, y saber que contribuyes a su
bienestar es una motivacion adicional.

En resumen, emprender en el negocio de la manicura combina
oportunidades de crecimiento, creatividad y rentabilidad con una inversion
inicial accesible. Es un camino lleno de posibilidades tanto para quienes
desean un negocio pequeno como para aquellos que aspiran a construir un
imperio en el mundo de la belleza.
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BENEFICIOS DE
EMPRENDER EN EL
NEGOCIO DE LA
MANICURA

Historia inspiradora: De aprendiz a duefia de un
salon exitoso

Hace algunos anos, Carla, una joven apasionada por el arte y el disefo,
buscaba una forma de combinar su creatividad con una carrera estable. Sin
recursos para estudiar en una universidad, decidié tomar un curso basico
de manicura, una decision que cambiaria su vida para siempre.

Primeros pasos: De la idea al aprendizaje

Carla empezo6 a practicar en su casa con familiares y amigas, utilizando un
kit basico que compré con sus ahorros. Aunque al principio cometié
errores, no dejo que las criticas la desmotivaran. Cada diseno imperfecto
fue una lecciéon y un paso mas hacia la excelencia.

Con el tiempo, Carla ahorré lo suficiente para inscribirse en cursos
especializados, incluyendo manicura rusa y nail art avanzado. También se
dedic6 a aprender sobre atencién al cliente y estrategias de marketing
para diferenciarse en el competitivo mercado de la belleza.

El salto al emprendimiento

Después de perfeccionar sus habilidades, Carla decidié ofrecer servicios
desde casa. Comenzo con precios accesibles, pero siempre asegurandose
de brindar un servicio profesional y un ambiente cémodo para sus
clientas.

Gracias al boca a boca y a su presencia activa en redes sociales, sus citas
comenzaron a llenarse rapidamente. Publicaba fotos de sus trabajos,
interactuaba con sus seguidoras y compartia consejos sobre el cuidado de
las unas, lo que le ayudd a posicionarse como una experta en el tema.

- 10 -
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BENEFICIOS DE
EMPRENDER EN EL
NEGOCIO DE LA
MANICURA

Superando obstaculos

Aunqgue su negocio iba en ascenso, Carla enfrentd desafios. Desde clientas
exigentes hasta problemas con proveedores, cada obstaculo representaba
una oportunidad para aprender. En un momento critico, cuando sus citas
superaban su capacidad de atencién, tomé la valiente decisién de abrir su
propio salon.

De casa a un saléon boutique

Con ahorros y un pequeno préstamo, Carla inaugurd un salén boutique
enfocado en servicios premium de manicura rusa y nail art personalizado.
Su diferenciador era claro: atencién al detalle, técnicas de alta calidad y un
ambiente exclusivo donde las clientas se sentian especiales.

Hoy en dia, Carla es duena de un salén exitoso con varias empleadas, ha
lanzado su propia linea de productos para unas y ofrece talleres donde
ensena a otras personas a emprender en el negocio de la manicura. Su
historia es un recordatorio de que con pasién, aprendizaje continuo y
perseverancia, es posible transformar una habilidad en un negocio
rentable y satisfactorio.

Reflexion final

La experiencia de Carla demuestra que no necesitas empezar con grandes
recursos para triunfar. Todo lo que necesitas es determinacién,
disposiciéon para aprender y un enfoque constante en mejorar y
adaptarte. Si ella lo logro, tu también puedes hacerlo. jEmpieza hoy a

construir tu historia de éxito!
- 11 -
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PLANIFICACION Y
PRIMEROS PASOS

Definir tu vision:
Qué tipo de salon quieres

Definir la visién de tu salon de manicura es el primer paso para construir
un negocio exitoso. Tu vision no solo establece el rumbo de tu
emprendimiento, sino que también te ayuda a tomar decisiones
estratégicas, atraer al publico adecuado y diferenciarte en el mercado.

1. {Qué es la vision de un negocio?

La vision de tu negocio es la idea central que guia tus objetivos, estrategias
y la forma en que deseas que tu marca sea percibida. Define el “por qué”
detras de tu salén y el “cdémo” quieres que las clientas experimenten tus
servicios.
Para clarificar tu vision, considera:

e ;Qué tipo de experiencia deseas ofrecer?

« ;COomo quieres que las clientas recuerden tu salon?

e ;Qué valores son importantes para ti como emprendedora?

2. Tipos de salones y sus enfoques
a) Salén de lujo
e Descripcion: Este tipo de salén ofrece una experiencia premium, desde
servicios exclusivos hasta un ambiente sofisticado y relajante.
e Elementos clave:
o Diseno elegante y moderno (colores neutros, iluminacion calida,
mobiliario comodo).
o Servicios personalizados, como manicura con productos organicos
o tratamientos de spa para manos y pies.
o Atencioén al detalle, como ofrecer bebidas premium, musica
relajante y citas 100% personalizadas.
« Perfil de cliente: Personas que buscan una experiencia de lujo y estan
dispuestas a pagar por servicios de alta calidad.

- 14 -
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PLANIFICACION Y
PRIMEROS PASOS

Definir tu vision:
Queé tipo de salon quieres

b) Salén minimalista
« Descripcion: Se enfoca en ofrecer servicios esenciales de manera

eficiente, con un diseno simple pero moderno.
« Elementos clave:
o Espacios funcionales, limpios y bien organizados.
o Un enfoque en técnicas rapidas y efectivas, como manicura exprés.
o Uso de productos ecolégicos o veganos, atrayendo a un publico
consciente.
» Perfil de cliente: Personas con poco tiempo que buscan resultados
impecables a precios accesibles.

c) Salon especializado en técnicas avanzadas (como manicura rusa)
e Descripcion: Este tipo de salon se posiciona como experto en una
técnica especifica o tendencia de alta calidad.
« Elementos clave:
o Enfoque en la precision y durabilidad de las unas.
o Equipos y materiales especializados (fresas, lamparas LED, esmaltes
de larga duracion).
o Profesionales altamente capacitados con certificaciones en
técnicas avanzadas.
e Perfil de cliente: Personas interesadas en servicios detallados y
exclusivos, como disenos personalizados o técnicas avanzadas.

- 15 -
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PLANIFICACION Y
PRIMEROS PASOS

Definir tu vision:
Qué tipo de salon quieres

d) Salon tematico
e Descripcion: Un salén que se enfoca en una tematica especifica, como
nail art creativo o inspiracién cultural.
» Elementos clave:
o Decoracién que refleje la tematica (colores vivos, detalles
decorativos Unicos).
o Servicios enfocados en el diseno artistico y personalizado.
o Eventos especiales relacionados con la tematica, como
lanzamientos de tendencias o colaboraciones.
» Perfil de cliente: Personas creativas y amantes de la moda que buscan
destacar.

- 16 -



Capitulo 2

PLANIFICACION Y
PRIMEROS PASOS

Definir tu vision:
Qué tipo de salon quieres

3. Factores a considerar al definir tu vision

a) Conoce a tu cliente ideal
« Investiga quién es tu publico objetivo, qué necesita y qué valora.
« Por ejemplo, si tu clientela busca precisién y durabilidad, un enfoque
en manicura rusa o gel seria ideal.

b) Analiza tu competencia
e ;Qué tipo de salones predominan en tu area?
e Encuentra una propuesta de valor que te haga destacar, ya sea por tu
enfoque, precios o experiencia.

c) Define tu estilo personal
e Tu salén debe reflejar tus valores y estilo. Si valoras la sostenibilidad,
podrias crear un salén ecolégico utilizando productos veganos y
materiales reciclados.

d) Evalta tus recursos iniciales
e Considera tu presupuesto y decide si comenzaras de manera simple y
creceras gradualmente, o si estas lista para invertir en un salén mas
sofisticado desde el inicio.

-17 -
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PLANIFICACION Y
PRIMEROS PASOS

Definir tu vision:
Qué tipo de salon quieres

4. Construyendo tu marca a partir de tu vision

Una vez que tengas claro el tipo de salén que deseas, es importante que
todo lo demas esté alineado con esa vision:
« Nombre y logo: Que reflejen tu estilo y enfoque.
« Decoracién: Disena el espacio para que respalde la experiencia que
quieres ofrecer.
« Marketing: Comunica tu visién a través de redes sociales, materiales
promocionales y el servicio al cliente.

Definir tu visidn desde el principio te ayudara a mantener un rumbo claro,
atraer al publico correcto y construir un negocio que no solo sea rentable,
sino que también te haga sentir orgullosa.

F

- 18 -
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PLANIFICACION Y
PRIMEROS PASOS

Investigacion de mercado:
Identificar a tu cliente ideal y competencia local

Realizar una investigacion de mercado es un paso crucial para
asequrar el éxito de tu salon de manicura. Este proceso te
permitird entender quién es tu cliente ideal, como satisfacer sus
necesidades y como destacar frente a la competencia.

1. Identificar a tu cliente ideal

Tu cliente ideal es aquel al que deseas atraer porque valora tus servicios y esta
dispuesto a pagar por ellos. Para definirlo, responde las siguientes preguntas:
a) ;Quién es tu cliente?
e Datos demograficos:
o Edad: ;Son jovenes de 18-30 anos? ;Maduras de 30-507?
o Género: ;Te enfocas principalmente en mujeres, o también en
hombres?
o Ubicacién: ;Viven o trabajan cerca de tu salon?
o Nivel socioecondmico: ;Buscan servicios basicos o experiencias
premium?
« Datos psicograficos:
o Estilo de vida: ¢Valoran el lujo y la exclusividad? ;Prefieren soluciones
rapidas y funcionales?
o Intereses: ;Les interesa el cuidado personal, la moda o las tendencias?
o Habitos de consumo: ;Qué servicios buscan con mas frecuencia?

Ejemplo: Si decides abrir un saléon enfocado en manicura rusa, podrias dirigirte

a mujeres de 25-40 anos, interesadas en técnicas avanzadas y dispuestas a
pagar por un servicio preciso y duradero.

-19 -
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PLANIFICACION Y
PRIMEROS PASOS

Investigacion de mercado:
Identificar a tu cliente ideal y competencia local

2. Analizar Ias necesidades del cliente

Una vez que identifiques a tu cliente ideal, investiga qué espera de un salén de
manicura:
e ;Qué servicios son los mas solicitados? (manicura basica, rusa, pedicura,
nail art).
« ;Qué factores valoran mas? (calidad, precio, rapidez, comodidad, diseio
personalizado).
e ;Qué problemas enfrentan con los servicios actuales? (tiempos de espera
largos, poca precision, falta de innovacion).
Utiliza encuestas, entrevistas o revisa comentarios en redes sociales para
entender sus necesidades.

3. Conocer a tu competencia local

Investigar a los salones de manicura en tu area te ayudara a identificar
oportunidades y crear una propuesta de valor Unica.
a) ldentifica a tus competidores:
e Busca salones cercanos a tu ubicacién o en linea si también ofreceras
servicios digitales.
e Clasifica los competidores:
o Directos: Ofrecen servicios similares.
o Indirectos: Ofrecen alternativas, como kits para hacer manicura en
casa.

- 20 -
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PLANIFICACION Y
PRIMEROS PASOS

Investigacion de mercado:
Identificar a tu cliente ideal y competencia local

2. Analizar Ias necesidades del cliente

Una vez que identifiques a tu cliente ideal, investiga qué espera de un salén de
manicura:
e ;Qué servicios son los mas solicitados? (manicura basica, rusa, pedicura,
nail art).
« ;Qué factores valoran mas? (calidad, precio, rapidez, comodidad, diseio
personalizado).
e ;Qué problemas enfrentan con los servicios actuales? (tiempos de espera
largos, poca precision, falta de innovacion).
Utiliza encuestas, entrevistas o revisa comentarios en redes sociales para
entender sus necesidades.

3. Conocer a tu competencia local

Investigar a los salones de manicura en tu area te ayudara a identificar
oportunidades y crear una propuesta de valor Unica.

a) Identifica a tus competidores:
e Busca salones cercanos a tu ubicacién o en linea si también ofreceras
servicios digitales.
« Clasifica los competidores:
o Directos: Ofrecen servicios similares.
o Indirectos: Ofrecen alternativas, como kits para hacer manicura en
casa.
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PLANIFICACION Y
PRIMEROS PASOS

Investigacion de mercado:
Identificar a tu cliente ideal y competencia local

3. Conocer a tu competencia local

b) Analiza sus puntos fuertes y débiles:
Haz un analisis detallado de cada competidor:
« Servicios que ofrecen: ;Tienen una especialidad?
e Precios: ;Son accesibles o estan orientados al mercado premium?
« Experiencia del cliente: ;Qué opinan sus clientas en resefas?
e Presencia en redes sociales: ;Como se posicionan? ;Qué contenido
comparten?

Ejemplo practico:
Si descubres que la mayoria de los salones en tu zona no ofrecen nail art
personalizado o manicura rusa, esto podria ser tu nicho para destacar.

4. Identificar tu propuesta de valor Unica

Con base en la informacion recopilada, responde:
e ;Qué puedes ofrecer que los demas no tienen?
e ;Por qué las clientas deberian elegir tu salén?

Algunos ejemplos de propuestas Unicas:
« Uso exclusivo de productos veganos y sostenibles.
e Especializaciéon en técnicas avanzadas como la manicura rusa.
« Experiencias personalizadas, como bebidas premium y musica relajante
durante el servicio.

-22 -
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PLANIFICACION Y
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Investigacion de mercado:
Identificar a tu cliente ideal y competencia local

5. Herramientas para realizar tu investigacion

« Encuestas: Crea encuestas en redes sociales o plataformas como Google
Forms para recopilar informacion directa de posibles clientas.

e Revisiones en linea: Analiza comentarios y resenas de los salones
competidores para identificar qué valoran y qué critican sus clientas.

« Mapeo de la competencia: Utiliza herramientas como Google Maps para
localizar salones cercanos y analizar su enfoque.

« Redes sociales: Observa el tipo de contenido que publican y como
interactlan con sus seguidores.

6. Aplicando los resultados de tu investigacion

Con toda esta informacion, estaras lista para:
1.Disenar tus servicios: Ofrece lo que tu cliente ideal realmente busca.
2.Determinar precios: Ajusta tus tarifas segun el mercado local y tu
propuesta de valor.
3.Definir tu estrategia de marketing: Habla directamente a las necesidades
de tu cliente ideal a través de redes sociales, publicidad y promociones.

Hacer una investigacion de mercado no solo te permite comenzar con
confianza, sino que también te ayuda a construir un negocio sélido y alineado
con las necesidades del mercado. Este proceso inicial marcara la diferencia
entre ser una opcién mas y convertirte en la preferencia nimero uno.

- 23 -
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PLANIFICACION Y
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Elaborar un plan de negocio:
Guia sencilla para organizar tu salon de manicura

« Un plan de negocio es el mapa que guiara tu emprendimiento desde la
idea inicial hasta su crecimiento. Es clave para definir tus metas,
planificar recursos y tomar decisiones estratégicas. A continuacion, te
explico como crear un plan de negocio claro y efectivo para tu salon de
manicura.

1. Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo es una descripciéon breve y atractiva de tu negocio.
Incluye:
« Nombre del salén y concepto: ;Qué tipo de salén quieres? (lujo,
minimalista, especializado).
» Propuesta de valor Unica: ;Por qué tus clientas te elegiran? (técnicas
innovadoras, atencion personalizada, productos exclusivos).
« Objetivo principal: ;Qué esperas lograr en el primer ano? (ejemplo:
conseguir 100 clientas mensuales).

Ejemplo:

"Decanails.es sera un salén boutique especializado en manicura rusa y nail
art personalizado, ofreciendo una experiencia exclusiva en un ambiente
moderno. Nuestro objetivo es convertirnos en el referente de la zona para
clientas que buscan precisién, estilo y calidad."

- 24 -
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Elaborar un plan de negocio:
Guia sencilla para organizar tu salon de manicura

2. Analisis de mercado

a) Cliente ideal:
« Describe a quiénes atenderas (edad, género, ubicacién, nivel
socioecondmico, intereses).
b) Competencia:
e« Haz un resumen de tus competidores locales. ;Qué hacen bien? ;Qué
puedes hacer mejor o diferente?
c) Oportunidades del mercado:
« |dentifica tendencias o necesidades no cubiertas, como el uso de
productos veganos, técnicas avanzadas o un ambiente exclusivo.

3. Organizacion de objetivos

Establece metas claras y alcanzables:
Corto plazo (3-6 meses):
o Abrir el salén y conseguir las primeras 50 clientas.
» Crear una pagina web y redes sociales para promocionar los servicios.
Mediano plazo (6-12 meses):
« Lanzar promociones especificas (como referidos o paquetes de
servicios).
* Incrementar la base de clientas en un 30%.
Largo plazo (1-3 afos):
« Ampliar los servicios, como pedicura spa o talleres de nail art.
e Abrir una segunda ubicacion o lanzar una linea de productos.
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Capitulo 2

PLANIFICACION Y
PRIMEROS PASOS

Elaborar un plan de negocio:
Guia sencilla para organizar tu salon de manicura

4. Costos iniciales y presupuesto

Haz una lista de todo lo que necesitas para empezar y calcula el costo.
a) Gastos principales:

Equipo y materiales:
« Lamparas LED, fresas, esmaltes, geles y acrilicos.
« Mobiliario: mesas, sillas ergondmicas, decoracion.

Local:
« Renta o compra, remodelacién y servicios basicos (luz, agua, internet).
» Licencias y permisos:
e Tramites legales para operar.

Marketing inicial:
« Diseno de logo, creacion de redes sociales, publicidad en linea.

b) Ejemplo de costos estimados:
e Equipos y materiales: 3,000 €
« Mobiliario: 2,500 €
e Licencias y permisos: 500 €
« Marketing inicial: 1,000 €
« Total: 7,000 €

c) Fuentes de financiamiento:
e Ahorros personales.
o Créditos para emprendedores.
» Inversionistas o socios.
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Capitulo 2

PLANIFICACION Y
PRIMEROS PASOS

Elaborar un plan de negocio:
Guia sencilla para organizar tu salon de manicura

5. Estrategias para el éxito

a) Estrategia de marketing:
» Redes sociales: Publica fotos de tus trabajos, testimonios y promociones.
« Ofertas de apertura: Descuentos o paquetes para las primeras clientas.
 Programa de referidos: Ofrece un beneficio a quienes traigan nuevas
clientas.

b) Estrategia de servicio:
« Enfécate en brindar una experiencia Unica: desde la calidad del trabajo
hasta el ambiente del salon.
« Capacitacion constante: Mantente actualizada en tendencias y técnicas.

c) Estrategia de fidelizacion:
« Crea un sistema de membresias o recompensas.
« Envia recordatorios y agradecimientos personalizados.




Capitulo 2

PLANIFICACION Y
PRIMEROS PASOS

Elaborar un plan de negocio:
Guia sencilla para organizar tu salon de manicura

6. Proyeccion financiera
Haz una estimacion de tus ingresos y gastos para los primeros meses.
Ejemplo mensual:

* Ingresos:
o 100 clientas/mes x 40 € promedio = 4,000 €
» Gastos:
o Alquiler: 800 €
o Materiales: 500 €
o Publicidad: 200 €
o Total gastos: 1,500 €
Beneficio mensual: 4,000 € - 1,500 € = 2,500 €

7. Plan de crecimiento

Describe como expandiras tu negocio:

 Introducir nuevos servicios (pedicura spa, unas en 3D, etc.).

« Vender productos relacionados (kits para el cuidado de unas, esmaltes).

« Abrir una academia presencial u online para formar a futuras
manicuristas.

Un plan de negocio bien estructurado te permite tomar decisiones
informadas y avanzar con seguridad hacia tus metas. jAhora es tu turno de
poner en marcha tu salén de manicura! Si necesitas profundizar en algun
apartado, no dudes en pedirmelo.
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ASPECTOS LEGALES Y FINANCIEROS
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Registro del negocio:
Tramites legales y licencias necesarias

Abrir un saléon de manicura requiere cumplir con varios requisitos legales
gue garantizan la seguridad de tus clientes y la legalidad de tus operaciones.
Aunque los tramites especificos pueden variar segln el pais o region, este
capitulo te ofrece una guia general para asegurarte de que tu negocio
cumpla con la normativa.

1. Eleccion de la estructura legal del negocio

El primer paso es definir la forma juridica de tu salén de manicura, ya que
esta decisién influye en los tramites, impuestos y responsabilidades.

Tipos de estructura comunes:

« Auténomo (freelancer): Ideal si empiezas sola y con un volumen
pequeno de clientas.

« Sociedad limitada (S.L.): Recomendado si tienes socios o planeas
contratar empleados.

« Cooperativa: Si planeas compartir la gestion y beneficios con otros
profesionales.

Consulta: Inférmate sobre las estructuras disponibles en tu pais y elige la
gue mejor se ajuste a tus planes.
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Registro del negocio:
Tramites legales y licencias necesarias

2. Registro de la actividad comercial

a) Inscripcién del negocio:

« Espana: Registra tu actividad en el Impuesto sobre Actividades
Econdmicas (IAE) y date de alta como auténomo en la Seguridad Social.

« Latinoamérica: Acude a la entidad tributaria correspondiente (por
ejemplo, SAT en México, AFIP en Argentina) para registrar tu negocio y
obtener un numero de identificacion fiscal.

b) Licencia de apertura o funcionamiento:

Solicita esta licencia en el ayuntamiento o municipio donde operaras.
Generalmente, se requiere:
o Planos del local.
o Certificacion de que cumples con normativas de seguridad e higiene.
o Pago de una tasa administrativa.
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Registro del negocio:
Tramites legales y licencias necesarias

3. Permisos sanitarios y de seguridad

Como saléon de manicura, trabajaras con productos quimicos y herramientas
gue requieren condiciones especificas.

a) Normativas de salud:
« Asegurate de que el local tenga ventilacién adecuada para manipular
productos como esmaltes, acrilicos y geles.
« Debes disponer de zonas separadas para la limpieza de herramientas y
para el trabajo con clientas.
« Cumple con las normativas de esterilizacién de instrumentos, utilizando
autoclaves o productos aprobados.

b) Inspeccidn sanitaria:
En muchos paises, se realiza una visita de inspeccion antes de otorgar el
permiso. Prepara:

« Una lista de productos utilizados, con fichas de seguridad (MSDS).

e Certificacion del uso de equipos de esterilizacion.

c) Normas de seguridad:
« Instala detectores de humo, extintores y salidas de emergencia
sefnalizadas.
« Capacita a tu personal en primeros auxilios y manejo de emergencias.
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Registro del negocio:
Tramites legales y licencias necesarias

4. Proteccion de datos y privacidad (si aplicable)

Si recopilas datos de clientes (como nombres, teléfonos o correos
electrénicos), debes cumplir con normativas de proteccion de datos.
Ejemplo:
e Europa: Cumple con el Reglamento General de Proteccion de Datos
(RGPD).
e Latinoamérica: Consulta las leyes locales, como la Ley de Proteccién de
Datos Personales en México.

5. Contratos y requisitos laborales (si empleas personal)

Si planeas contratar empleados, asegurate de cumplir con las leyes
laborales.

a) Registro como empleador:
« Inscribete en el sistema de seguridad social o equivalente para pagar
cotizaciones.
.
b) Contratos:
« Define el tipo de contrato (temporal, fijo, por horas).
« Aseglrate de proporcionar prestaciones laborales, como seguro médico
0 vacaciones, segun lo requiera la ley local.
.
c) Capacitacién:
« Ofrece formacién en higiene, atencion al cliente y manejo de productos
quimicos.
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Registro del negocio:
Tramites legales y licencias necesarias

6. Seguros para el negocio

Contratar seguros te protege de posibles imprevistos. Los mas
recomendados incluyen:
« Seguro de responsabilidad civil: Cubre danos o accidentes que puedan
ocurrir a las clientas.
« Seguro de local: Protege tu inversion ante incendios, robos o danos
estructurales.
« Seguro para empleados: En paises donde es obligatorio, asegurate de
cumplir con esta cobertura.

7. Requisitos especificos segun la region

Algunos paises o regiones tienen normativas particulares para salones de
manicura:

e Licencia de cosmetologia: En algunos lugares, los profesionales de
manicura deben tener una certificaciéon o licencia especifica.

e Regulacion de productos quimicos: Verifica que los productos que
utilizas estén autorizados para uso profesional en tu region.
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Presupuesto inicial: Como calcular los costos
de apertura de tu salon de manicura

Uno de los pasos mas importantes al abrir un salon de manicura es definir el
presupuesto inicial. Este calculo te ayudara a entender cuanto capital
necesitas y a planificar tus recursos para que tu negocio comience con una
base sélida. A continuacién, te explico como calcular los principales costos.

1. Costos relacionados con el local

El local es una de las inversiones mas significativas, ya que determina tu
ubicaciéon, tamano y diseno.

a) Renta o compra del local:
« Si decides alquilar: Considera el costo mensual y el depésito inicial
(normalmente 2-3 meses de renta por adelantado).
e Si compras: Calcula el costo de la propiedad y los impuestos
relacionados.
b) Remodelacién y diseno del espacio:
o Ejemplo de gastos:Pintura y decoracién: 500-1,500 €
o Instalaciones eléctricas o de agua (si se requieren mejoras): 1,000-
3,000 €
o Senalizaciéon externa: 200-800 €

c) Servicios basicos:

« Luz, agua, internet y gas (si aplican). Considera al menos 100-200 €
mensuales.
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Presupuesto inicial: Como calcular los costos
de apertura de tu salon de manicura

2. Equipos y materiales necesarios

a) Equipos basicos:
e Mesas y sillas de manicura: 150-500 € por unidad.
e Lamparas LED/UV: 50-200 € cada una.
« Equipos de esterilizacion (autoclave o esterilizadores): 200-800 €.
e Carritos organizadores: 50-150 € cada uno.

b) Materiales para el trabajo:
e Esmaltes: 3-10 € por unidad (considera al menos 50 tonos iniciales).
« Gelesy acrilicos: 100-500 € (segun las marcas).
« Herramientas:
o Alicates, empujadores, limas: 5-20 € cada uno.
o Fresadoras y fresas: 100-300 €.

c) Consumibles:
« Guantes desechables, toallas, algodén, removedor de esmalte: 50-100 €
mensuales.

Resumen:

Para un salén basico de 2 estaciones, el costo inicial de equipos y materiales
puede oscilar entre 1,500 € y 5,000 €.

- 37 -



Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Presupuesto inicial: Como calcular los costos
de apertura de tu salon de manicura

3. Costos de personal

Si planeas contratar empleados, considera:

a) Salarios y prestaciones:
« Espana: El salario minimo ronda los 1,260 € mensuales por jornada
completa, mas seguridad social y otras prestaciones (30-35% adicional).
« Latinoamérica: Los costos varian por pais; investiga el salario minimo y
beneficios obligatorios.

b) Capacitacion:
« Ofrece formacion inicial para estandarizar técnicas y atencién al cliente.
Presupuesto: 100-500 € por empleado.

c) Uniformes:
e Costo estimado: 20-50 € por uniforme.
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Presupuesto inicial: Como calcular los costos
de apertura de tu salon de manicura

4. Marketing y publicidad

El marketing es clave para atraer clientas desde el primer dia.

a) Marketing digital:
« Diseno de pagina web: 300-1,000 €.
e Publicidad en redes sociales: 50-300 € mensuales.
e Creacion de contenido visual: Contrata a un fotografo o disenador para
fotos profesionales de tu salén y servicios (150-500 €).

b) Publicidad local:
« Volantes, tarjetas de presentaciéon y carteles: 50-200 €.
« Promociones de apertura: 50-100 € (ejemplo: descuentos o paquetes).
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Presupuesto inicial: Como calcular los costos
de apertura de tu salon de manicura

5. Licencias y tramites legales

Incluye los costos asociados a permisos y licencias para operar legalmente.

a) Ejemplo de gastos en Espana:
e Licencia de apertura: 300-1,000 €.
e Inscripcién como auténomo o constitucién de sociedad: 60-300 €.

b) Otros paises: Verifica los costos especificos de permisos sanitarios y
licencias de funcionamiento en tu region.

6. Fondo de emergencia

Reserva al menos el 10-20% de tu presupuesto total como fondo para
imprevistos, como reparaciones, compras adicionales de materiales o
campanas de marketing.

Ejemplo de presupuesto inicial:

Para un salén pequeno con dos estaciones:

Concepto Costo estimado (€)
Renta inicial (3 meses) 1,800
Remodelacion y disefio 2,000

Equipos y materiales 3,500

Marketing y publicidad 500

Licencias y tramites 500

Fondo de emergencia 1,000

Total estimado: 9,300 €
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Presupuesto inicial: Como calcular los costos
de apertura de tu salon de manicura

Consejos para optimizar el presupuesto

1.Compra al por mayor: Reduce costos adquiriendo materiales y productos
en grandes cantidades.

2.Compara proveedores: Investiga diferentes marcas y distribuidores para
obtener la mejor relacion calidad-precio.

3.Empieza pequeno: Inicia con un espacio reducido y una cantidad limitada
de servicios, y amplia conforme aumenten tus ingresos.

Un presupuesto inicial bien planificado es la base para evitar gastos
innecesarios y garantizar la viabilidad de tu salén. ;Quieres que desarrolle
herramientas para calcular el presupuesto seglin tus necesidades
especificas? ©

P N
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Opciones de financiacion: Prestamos, socios
o ahorro personal

Una de las principales barreras al iniciar un negocio de manicura es reunir el
capital necesario. Afortunadamente, existen diversas opciones de
financiacion que pueden ayudarte a dar el primer paso. Este capitulo analiza
las principales alternativas, sus ventajas, desventajas y cémo elegir la mejor
para ti.

1. Ahorro personal

Definicion:
Utilizar tus propios recursos para financiar tu negocio. Esto puede incluir
dinero ahorrado, ventas de activos personales, o el uso de ingresos actuales.

Ventajas:
« No tienes deudas ni compromisos con terceros.
« Total libertad para gestionar el negocio segun tus objetivos.
e Eliminacion de intereses y costos adicionales asociados a préstamos.

Desventajas:
« Puede tomar tiempo reunir el capital necesario.
« Riesgo personal: si el negocio no prospera, puedes perder tus ahorros.
e Limitaciones de crecimiento inicial si tus fondos son insuficientes.

Consejo:

Si eliges esta opcion, planifica cuidadosamente y reserva un fondo de
emergencia adicional para gastos personales.
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ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Opciones de financiacion: Prestamos, socios
o ahorro personal

2. Préstamos

Definicion:

Solicitar un crédito a una institucion financiera, organizacion gubernamental
o prestamista privado.

a) Tipos de préstamos comunes:
e Préstamos bancarios: Ofrecen montos elevados y tasas de interés
competitivas, pero requieren un buen historial crediticio y garantias.
e Préstamos gubernamentales o para emprendedores: En algunos paises,
existen programas especiales con tasas bajas o subsidios.
e Microcréditos: Ideales para pequenas empresas que requieren
cantidades moderadas y no tienen acceso a bancos tradicionales.
b) Ventajas:
« Acceso rapido a fondos suficientes para cubrir los costos iniciales.
« Oportunidad de financiar equipos, remodelaciones o campanas de
marketing.
« Algunos préstamos ofrecen periodos de gracia antes de empezar a pagar.
c) Desventajas:
« Pagos mensuales obligatorios que afectan el flujo de efectivo del

negocio.
« Riesgo de no poder cumplir con los pagos si los ingresos iniciales son
bajos.
« Posibles intereses elevados, dependiendo del prestamista.
Consejo:

Compara las opciones disponibles, negociando tasas y plazos. Antes de
solicitar, calcula si tu negocio podra generar ingresos suficientes para cubrir
las cuotas.
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ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Opciones de financiacion: Prestamos, socios
o ahorro personal

3. Socios o inversionistas

Definicion:
Involucrar a una persona o grupo que aporte capital a cambio de una
participacion en el negocio o un retorno financiero.
a) Tipos de socios/inversionistas:
« Socios activos: Contribuyen capital y participan en la gestion.
« Socios pasivos: Solo aportan capital, sin involucrarse en la operacién
diaria.
« Inversionistas externos: Pueden ser personas, empresas o fondos
interesados en obtener un retorno financiero por su inversion.
b) Ventajas:
« Aportan no solo dinero, sino también conocimientos, contactos o
habilidades utiles para el negocio.
e Reducen tu carga financiera inicial.
« Posibilidad de dividir riesgos y responsabilidades.
c) Desventajas:
« Pierdes parte del control y las decisiones deben tomarse en conjunto.
« Posibles desacuerdos sobre la gestién del negocio.
« Alargo plazo, podrias compartir las ganancias.
Consejo:
Define claramente los términos de la asociaciéon en un contrato. Esto debe
incluir aportaciones, roles, porcentajes de participacién y mecanismos para
resolver conflictos.
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ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Opciones de financiacion: Prestamos, socios
o ahorro personal

4. Financiamiento colectivo (crowdfunding)

Definicion:

Recaudar fondos a través de plataformas en linea donde personas
contribuyen al proyecto, ya sea a cambio de recompensas, participaciones o
donaciones.

Ventajas:
« |deal para validar tu idea de negocio antes de lanzarla.
« Puede generar una base inicial de clientas interesadas en tu salon.
« No siempre necesitas devolver el dinero (en el caso de recompensas o
donaciones).

Desventajas:
e Requiere esfuerzo para crear una campana atractiva y promocionarla.
« Sino alcanzas el objetivo de financiamiento, podrias no recibir los
fondos.
e Las plataformas cobran comisiones por su uso.

Consejo:

Ofrece recompensas atractivas, como descuentos exclusivos, membresias o
productos personalizados, para atraer a tus financiadores.
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ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Opciones de financiacion: Prestamos, socios
o ahorro personal

5. Financiacion a través de familiares o amigos

Definicion:
Pedir dinero a personas cercanas para financiar tu negocio, generalmente
con términos flexibles.
Ventajas:
» Facilidad para acceder a capital sin tramites complicados.
e Condiciones de pago menos estrictas que las de bancos o prestamistas.
« Apoyo emocional y financiero de tus seres queridos.
Desventajas:
« Riesgo de afectar relaciones personales si no puedes devolver el dinero.
e Posibles conflictos o presiones por parte de los involucrados.
Consejo:
Trata esta opcién como una transaccién profesional: redacta un acuerdo
claro con plazos y términos especificos para evitar malentendidos.
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ASPECTOS LEGALES Y
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Opciones de financiacion: Prestamos, socios
o ahorro personal

6. Otras fuentes de financiamiento

a) Subvenciones o ayudas gubernamentales:

Investiga si existen programas locales para apoyar emprendedores. Estos
fondos no suelen requerir devolucién, pero implican procesos de solicitud
competitivos.

b) Leasing o alquiler de equipos:

Si no puedes comprar equipos, algunas empresas permiten alquilarlos con
opcién de compra. Esto reduce los costos iniciales.

c) Tarjetas de crédito:

Usalas con precaucion para gastos pequefos o emergencias, considerando
los altos intereses si no pagas a tiempo.

7. Como elegir 1a mejor opcion de financiacion

a) Evallia tus necesidades financieras:
e ;Cuanto capital necesitas realmente?
« ;Qué porcentaje puedes cubrir con tus ahorros?
b) Considera los riesgos:
e ;Estas dispuesto a compartir el control con socios?
« ;Puedes asumir el pago de un préstamo si los ingresos son bajos al
inicio?
c) Busca asesoria profesional:
Consulta con un contador o asesor financiero para analizar las opciones mas
viables segun tu situacion.
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ASPECTOS LEGALES Y
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Opciones de financiacion: Prestamos, socios
o ahorro personal

8. Ejemplo practico de combinacion de opciones

» Ahorro personal: 3,000 € para cubrir remodelacién y materiales iniciales.

» Préstamo bancario: 5,000 € para equipos y marketing.

» Socio pasivo: 2,000 € para fondo de emergencia y expansion futura.
Total: 10,000 € necesarios para abrir el negocio.

Elegir la forma adecuada de financiacion puede marcar la diferencia en el
éxito de tu salén de manicura. Analiza cada opcion, planifica a largo plazo y
preparate para gestionar los recursos con responsabilidad.
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ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Sequros y salud: Como proteger tu negocio y
asequrar un entorno sequro para clientes

1. Seguros necesarios para tu negocio

Contar con seguros adecuados te protege frente a imprevistos y te permite
operar con tranquilidad. A continuacion, se explican los mas importantes
para un salén de manicura:

a) Seguro de responsabilidad civil

Cubre danos accidentales a clientas, empleados o terceros durante la
prestacion de servicios.

e Ejemplo: Si una clienta sufre una reaccion alérgica a un producto o se
lesiona en el local, este seguro cubrira los gastos médicos y posibles
indemnizaciones.

« Costo estimado: Dependiendo del pais, puede oscilar entre 200-800 € al
ano.

b) Seguro de local comercial
Protege tu negocio contra robos, incendios, inundaciones u otros danos al
espacio fisico y los equipos.

e Ejemplo: Si una fuga de agua dana tus herramientas o mobiliario, este
seguro te ayuda a cubrir los costos de reparaciéon o reposicion.

c) Seguro de accidentes laborales
Obligatorio en muchos paises si tienes empleados. Cubre gastos médicos y
compensaciones en caso de accidentes durante el trabajo.

e Ejemplo: Un empleado que se lesiona manipulando herramientas como
fresadoras.

d) Seguro de pérdida de ingresos
Ofrece cobertura si debes cerrar temporalmente debido a un imprevisto,
como un incendio o una pandemia.
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Seqguros y salud: Como proteger tu negocio y
asequrar un entorno sequro para clientes

2. Medidas de salud y seguridad en el salon

a) Normas de higiene obligatorias:

1.Esterilizaciéon de herramientas:

o Usa un autoclave o esterilizador aprobado después de cada uso.
o Limpia herramientas con productos desinfectantes antes de la
esterilizacion.

2.Limpieza del espacio:

o Desinfecta superficies y estaciones de trabajo entre clientas.
o Lava las toallas después de cada uso y utiliza productos desechables
siempre que sea posible.

3.Proteccion personal:

o Proporciona guantes y mascarillas al personal para manipular
productos quimicos.
o Asegurate de que todo el equipo use uniformes limpios.
b) Ventilacién adecuada:

« Asegulrate de que el local tenga sistemas de ventilacién eficientes para
evitar la acumulacién de vapores quimicos provenientes de esmaltes y
disolventes.

c) Gestion de residuos:

e Desecha productos como algodones usados, guantes y limas en
contenedores cerrados.

« Cumple con las normativas locales para el manejo de residuos quimicos.

d) Zonas seguras:

« Separa el area de trabajo del lugar donde se almacenan alimentos o
productos personales.

« Asegulrate de que el suelo esté libre de obstaculos para prevenir caidas.
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Seqguros y salud: Como proteger tu negocio y
asequrar un entorno sequro para clientes

3. Formacion en salud y seguridad para el equipo

Es esencial que todo el personal esté capacitado en las normas de seguridad
y salud.
a) Capacitacion obligatoria:
« Higiene en la manipulacion de herramientas y productos.
» Protocolo para manejar reacciones alérgicas o accidentes (cortes,
quemaduras, etc.).
« Uso correcto de equipos de esterilizacion.
b) Protocolos para emergencias:
« Disena un plan de evacuacion en caso de incendios o desastres
naturales.
« Instala extintores y asegurate de que el equipo sepa cdémo usarlos.
c) Salud ocupacional:
« Fomenta pausas regulares para prevenir fatiga y lesiones repetitivas en
manos y espalda del personal.
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Sequros y salud: Como proteger tu negocio y
asequrar un entorno sequro para clientes

4. Comunicacion con las clientas sobre seguridad

Informar a tus clientas sobre las medidas de salud y seguridad genera
confianza y demuestra tu profesionalismo.
a) Senalizacion visible:
« Coloca carteles en el salén que expliquen las practicas de esterilizacién y
las normas de higiene.
b) Fichas médicas:
« Antes de realizar servicios, pregunta a las clientas sobre posibles alergias
o condiciones de salud que deban tomarse en cuenta.
c) Consentimiento informado:
e Proporciona un formulario donde las clientas reconozcan los riesgos
minimos asociados a ciertos procedimientos, como la aplicacién de
acrilicos o geles.

5. Inspecciones y cumplimiento normativo

En muchos paises, los salones de manicura deben cumplir con normativas
especificas y estan sujetos a inspecciones periodicas.
a) Documentos que debes tener:
« Certificados de desinfeccion y mantenimiento de equipos.
e Licencias de funcionamiento y permisos sanitarios.
b) Preparacién para inspecciones:
« Asegulrate de que el salén esté siempre limpio y en orden.
« Capacita al personal para responder preguntas relacionadas con
protocolos de salud.
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Capitulo 3

ASPECTOS LEGALES Y
FINANCIEROS

Sequros y salud: Como proteger tu negocio y
asequrar un entorno sequro para clientes

6. Beneficios de implementar medidas de salud y seguridad

a) Fidelizacion de clientas:
« Un entorno seguro y profesional genera confianza, aumentando la
probabilidad de que tus clientas regresen.
b) Prevencion de problemas legales:
« Estar al dia con las normativas reduce el riesgo de multas, sanciones o
demandas.
c) Bienestar del personal:
e Un equipo saludable y protegido es mas productivo y menos propenso a
ausencias.

Resumen de pasos clave

1.Contrata seguros esenciales: responsabilidad civil, local y accidentes
laborales.
2.Implementa medidas de higiene estrictas y protocolos de seguridad.
3.Capacita al personal en salud y seguridad laboral.
4.Mantén el salon en cumplimiento con las normativas locales.
5.
Garantizar la seguridad y proteger tu negocio no solo es un requisito legal,
sino también un valor anadido que diferencia a tu salén de la competencia.
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Aspectos legales y
Jinancieros

Una de las principales barreras al iniciar un negocio de manicura es reunir el capital

necesario. Afortunadamente, existen diversas opciones de financiacion que pueden

ayudarte a dar el primer paso. Este capitulo analiza las principales alternativas, sus
ventajas, desventajas y como elegir la mejor para ti.

DESAFIOS
OBJETIVOS
NECESIDADES DEL
NEGOCIO
DESEOS
PROBLEMAS
PRINCIPALES
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Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Diseno del espacio: Consejos para crear un
ambiente comodo, funcional y atractivo

El diseno del espacio de tu salén de manicura es clave para atraer y retener
clientas. Un entorno bien diseiiado no solo mejora la experiencia del cliente,
sino que también optimiza el trabajo del personal. Este capitulo te guiara
paso a paso para crear un espacio comodo, funcional y estéticamente
atractivo.

1. Definir el estilo de tu salon

Antes de comenzar con el diseno, define el concepto o estilo que deseas
reflejar. Esto dependera de tu vision y del perfil de tus clientas ideales.

a) Opciones de estilo:

« Lujo: Materiales de alta calidad, tonos metalicos (dorado o plateado) y
muebles sofisticados.

« Minimalista: Colores neutros, lineas limpias y decoracién sencilla.

« Moderno: Uso de colores vibrantes, iluminaciéon LED y detalles
innovadores.

« Organico: Materiales naturales como madera, tonos tierra y plantas
decorativas.

b) Consejos para elegir:

« Investiga las preferencias de tu publico objetivo.
« Asegurate de que el estilo refleje |la calidad y los valores de tu marca.
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Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Diseno del espacio: Consejos para crear un
ambiente comodo, funcional y atractivo

2. Planificacion del espacio

Un salén funcional debe estar bien organizado, con areas claramente
definidas para cada actividad.
a) Areas principales:
1.Recepcion:
o Incluye un mostrador para recibir a las clientas, una silla cdmoda
para esperar y espacio para exponer productos.
o Detalles clave: Un sofa pequeno, una planta decorativa y revistas
pueden hacer esta area acogedora.
2.Estaciones de trabajo:
o Aseglrate de que cada estacién tenga suficiente espacio para que el
personal y las clientas se sientan comodos.
o Minimo recomendado: 1.2 m de ancho por estacién.
o Equipo basico: Mesa de manicura, silla ajustable y lampara de
trabajo.
3.Area de pedicura:
o Separa esta zona para garantizar privacidad y comodidad.
o Anade sillones ergondmicos y estaciones con lavabos de facil acceso.
4.Espacio de almacenamiento:
o Incluye armarios o estanterias para guardar herramientas, productos
y suministros.
o Usa organizadores para mantener el area ordenada.
5.Zona de descanso para el personal:
o Una pequena area donde el equipo pueda relajarse y tomar pausas.
b) Flujo del espacio:
» Disena el saléon de forma que las clientas puedan moverse facilmente
entre areas.

e Coloca los espacios mas atractivos a la vista desde la entrada.
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Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Diseno del espacio: Consejos para crear un
ambiente comodo, funcional y atractivo

3. Eleccion de colores y materiales

El color y los materiales que elijas tendran un impacto directo en la
percepciéon del cliente.
a) Paleta de colores:
« Colores neutros: Blancos, beige y grises generan calma y elegancia.
e Colores vivos: Tonos como coral, rosa o turquesa transmiten energia y
modernidad.
« Contrastes: Usa tonos oscuros (negro, azul marino) para anadir
sofisticacion en detalles.
b) Materiales recomendados:
« Superficies faciles de limpiar (vidrio, acero inoxidable, madera lacada).
« Pisos antideslizantes y resistentes a quimicos.
« Tapicerias resistentes a manchas y desgaste.
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Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Diseno del espacio: Consejos para crear un
ambiente comodo, funcional y atractivo

4. lluminacion

La iluminacién es crucial tanto para la funcionalidad como para la atmésfera
del salén.
a) Tipos de iluminacion:
e General: Luz calida o neutra para crear una atmosfera acogedora en todo
el espacio.
e Puntual: Lamparas de trabajo en cada estacion para garantizar precision
en los servicios.
e Decorativa: Usa luces LED o tiras luminosas para destacar areas clave,
como estanterias o la recepcion.
b) Consejos:
» Evita luces demasiado frias que hagan que el espacio se sienta estéril.
» Instala reguladores de intensidad para ajustar la luz segun la hora del
dia.

- 59 -



Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Diseno del espacio: Consejos para crear un
ambiente comodo, funcional y atractivo

5. Mobiliario y decoracion

Elige muebles que sean cdémodos, funcionales y acordes al estilo general de
tu salon.

a) Mobiliario basico:
e Mesas vy sillas de manicura: Busca modelos ergondmicos y con espacio de
almacenamiento integrado.
« Sillones de pedicura: Opta por modelos reclinables con reposapiés
ajustable.
« Mostrador de recepcién: Debe ser llamativo y lo suficientemente grande
para gestionar reservas y pagos.

b) Detalles decorativos:
« Espejos grandes para dar amplitud al espacio.
« Plantas naturales o artificiales para anadir frescura.
e Cuadros o fotografias que reflejen el estilo de tu marca.

c) Organizacion visual:

« Evita saturar el espacio con demasiados objetos decorativos.
« Usa estanterias abiertas para exhibir productos de forma ordenada.
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Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Diseno del espacio: Consejos para crear un
ambiente comodo, funcional y atractivo

6. Tecnologia y conectividad

Incorporar tecnologia moderna puede mejorar la experiencia del cliente y la
eficiencia del negocio.

a) Elementos tecnolégicos:
« Sistema de reservas: Usa una pantalla o tablet en la recepcion para
mostrar horarios disponibles.
« Pantallas: Una pantalla en la sala de espera puede mostrar promociones,
servicios o videos relajantes.
« Wi-Fi: Ofrece conexién gratuita a tus clientas como valor anadido.

b) Musica ambiente:
« Instala un sistema de sonido para reproducir musica relajante o playlists
personalizadas.




Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Diseno del espacio: Consejos para crear un
ambiente comodo, funcional y atractivo

7. Cumplimiento de normativas

Asegurate de que el disefio del saléon cumpla con los requisitos legales de tu
region.

a) Seguridad:
« Espacios libres de obstaculos y salidas de emergencia claramente
sefaladas.
« Extintores y detectores de humo instalados en areas clave.

b) Accesibilidad:
« Asegulrate de que el salén sea accesible para personas con movilidad
reducida.
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Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Diseno del espacio: Consejos para crear un
ambiente comodo, funcional y atractivo

8. Crear una experiencia inolvidable
El diseno del espacio debe contribuir a que tus clientas se sientan mimadas y
especiales.

a) Aromaterapia:
« Usa difusores para mantener el ambiente fresco y agradable.
« Aromas recomendados: lavanda, eucalipto o vainilla.

b) Detalles personalizados:
« Ofrece bebidas como té, café o agua infusionada mientras esperan.
e Proporciona pequenos obsequios, como cremas de manos en miniatura,
después de cada servicio.

c) lluminacion natural:
« Si es posible, aprovecha la luz natural para hacer el espacio mas
acogedor y reducir costos de energia.

Ejemplo practico:

Para un salén de estilo minimalista:
1.Usa tonos blancos y grises con detalles en madera clara.
2.Mesas de manicura con lineas limpias y sillas de diseno ergondémico.
3.Plantas pequenas y cuadros abstractos en las paredes.
4.Luz calida en la recepcion y lamparas LED en estaciones de trabajo.
5.Zona de pedicura separada con sillones comodos y paredes decoradas

con papel tapiz discreto.

Un diseno bien pensado no solo mejora la estética de tu salén, sino que
también optimiza el flujo de trabajo y la experiencia del cliente.

_63_



Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Matenales y herramientas esenciales: Lista
basica y avanzada de equipos.

La calidad de los materiales y herramientas que utilizas en tu salén de
manicura es fundamental para garantizar la satisfaccién de tus clientas y
optimizar la eficiencia de tu trabajo. Este capitulo detalla una lista basica y
avanzada de equipos, junto con recomendaciones para elegir los mejores
productos.

1. Lista basica de materiales y herramientas esenciales

Si estds comenzando, esta lista incluye todo lo necesario para ofrecer
servicios basicos de manicura y pedicura:
a) Herramientas de manicura:

« Cortaunas profesional: Ideal para unas naturales y artificiales.

« Limas de unas: Variedad de grosores (granos 100/180 para acrilicos y

240 para naturales).

« Pulidores o buffers: Para suavizar la superficie de las ufas.

« Empujadores de cuticula: Preferiblemente de acero inoxidable.

e Tijeras o cortacuticulas: Para remover cuticulas con precision.

b) Materiales basicos:

« Esmaltes tradicionales: Una seleccion de colores clasicos y modernos.
Bases y top coat: Incluye opciones para brillo y acabado mate.
Algodones y toallas: Usa desechables para mayor higiene.
Removedores de esmalte: Acetona pura y productos sin acetona.
Aceite para cuticulas: Nutre y mejora el aspecto de las cuticulas.
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Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Materiales y herramientas esenciales: Lista
basica y avanzada de equipos.

1. Lista basica de materiales y herramientas esenciales

c) Herramientas para pedicura:
« Piedra pémez o limas para pies: Para eliminar durezas.
« Baneras para pies: Ideales para remojar y relajar.
» Separadores de dedos: Facilitan la aplicacion de esmalte en los pies.

d) Equipo basico adicional:
« Mesas de manicura: Con superficie resistente a quimicos.
« Sillas ajustables: Para el confort del técnico y la clienta.
« LAmparas de mesa: Con luz LED para trabajar con precision.
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CREACION DEL SALON

Matenales y herramientas esenciales: Lista
basica y avanzada de equipos.

2. Lista avanzada de materiales y herramientas profesionales

Una vez que tu negocio crezca o quieras especializarte en técnicas
avanzadas, considera invertir en estas herramientas.
a) Para manicura rusa y técnica avanzada:
« Fresadora eléctrica: Con puntas intercambiables para diferentes tareas
(corte, pulido, limpieza).
e Puntas para fresadora: Materiales como ceramica o carburo de
tungsteno, disenadas para cuticulas y acrilicos.
b) Para unas artificiales:
« Gel UV/LED: Para extensiones y reconstruccion.
e Polvo acrilico y monémero: Ideal para esculpir unas resistentes.
« Tips y moldes: Para extensiones personalizadas.
e LAmpara UV/LED: De buena calidad y potencia minima de 48W.
c) Para decoracién de unas:
e Pinceles finos: Para nail art y disenos detallados.
e Pinturas acrilicas: En varios colores para disefnos artisticos.
e Strass, purpurina y stickers: Para anadir toques decorativos.
» Sellos y placas de estampado: Permiten crear disenos Unicos
rapidamente.
d) Higiene y esterilizacion:
« Autoclave o esterilizador: Para desinfectar herramientas de acero
inoxidable.
« Desinfectantes liquidos: Soluciones especiales para herramientas y
superficies.
« Guantes desechables: De latex o nitrilo para proteger la piel del técnicoy
la clienta.
« Mascarillas: Especialmente en trabajos que generan polvo o vapores.
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CREACION DEL SALON

Matenales y herramientas esenciales: Lista
basica y avanzada de equipos.

3. Como elegir materiales y herramientas de calidad

Para garantizar que tus herramientas sean duraderas y efectivas:
1.Invierte en marcas reconocidas:
o Asegurate de que cumplan con normativas internacionales de
calidad.
o Ejemplos: Kupa, Staleks, Semilac, OPI, entre otras.
2.0pta por materiales duraderos:
o Herramientas de acero inoxidable son resistentes a la corrosiéon y
mas faciles de esterilizar.
3.Lee resenas y opiniones:
o Busca opiniones de otros profesionales antes de comprar equipos
costosos.
4.Prioriza la ergonomia:
o Las herramientas y equipos deben ser cbmodos de usar para evitar
lesiones en manos o munecas.
5.Mantén una rotacién de inventario:
o Controla el stock de consumibles (algodon, guantes, esmaltes) para
evitar interrupciones en el servicio.
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CREACION DEL SALON

Matenales y herramientas esenciales: Lista
basica y avanzada de equipos.

4. Cuidado y mantenimiento de herramientas

El mantenimiento adecuado prolonga la vida util de tus herramientas y
garantiza la seguridad de tus clientas.

a) Esterilizacion:
« Limpia las herramientas con agua y jabon antes de esterilizarlas.
« Usa un autoclave o esterilizador UV segun el tipo de herramienta.

b) Almacenamiento:
e Guarda las herramientas en estuches limpios y cerrados.
« Mantén los productos quimicos alejados de la luz solar directa y en
recipientes sellados.

c) Revision periddica:
« Verifica que las fresas, limas y herramientas cortantes no estén
desgastadas.
« Cambia las lamparas UV/LED cuando pierdan potencia.
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Matenales y herramientas esenciales: Lista
basica y avanzada de equipos.

5. Presupuesto aproximado

Inversion inicial basica:
« Herramientas manuales: 150-200 €
« Esmaltes y consumibles: 200-300 €
e Mobiliario basico: 400-800 €
« Total estimado: 750-1,300 €

Inversién avanzada:
e Fresadoray puntas: 150-300 €
e Lampara UV/LED profesional: 100-200 €
e Gel, acrilicos y moldes: 200-400 €
« Total estimado: 450-900 € adicionales.

6. Opciones para adquirir equipos y materiales

a) Proveedores especializados:
« Busca distribuidores que trabajen con salones de manicura.
b) Tiendas online confiables:
« Plataformas como Amazon, AliExpress o sitios especializados en estética.
c) Eventos y ferias de belleza:
« Son excelentes para probar productos y obtener descuentos en compras
al por mayor.
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Matenales y herramientas esenciales: Lista
basica y avanzada de equipos.

7. Consejos finales para la compra de equipos

« Empieza poco a poco: Compra lo basico primero y amplia tu inventario
segln las necesidades de tu clientela.
« Evalua el costo-beneficio: No siempre lo mas barato es lo mejor; invierte

en productos que garanticen calidad.
« Consulta con otros profesionales: Comparte experiencias para saber qué

herramientas realmente valen la pena.
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CREACION DEL SALON

Contratacion: Como encontrar y capacitar al
personal adecuado.

El éxito de un salén de manicura no solo depende de su diseno o servicios,
sino también del talento y profesionalismo de su equipo. Este capitulo
aborda como encontrar, seleccionar y capacitar al personal ideal para que tu
negocio prospere.

1. Identificar las necesidades del negocio

Antes de iniciar el proceso de contratacion, define qué tipo de personal
necesitas.

a) Puestos comunes en un salén de manicura:

1.Manicuristas/Pedicuristas: Especialistas en manicura basica, técnica
avanzada o tratamientos especificos como unas acrilicas o manicura
rusa.

2.Recepcionista: Para gestionar reservas, atender a las clientas y manejar
pagos.

3.Asistente o aprendiz: Ayudan con tareas sencillas mientras adquieren
experiencia.

4.Limpieza y mantenimiento: Aseguran la higiene del salén y de las
herramientas.

b) Factores clave a considerar:
« ;Cuantos servicios ofreces diariamente?
e ;Qué técnicas o estilos son mas demandados por tus clientas?
e ;Tu personal trabajara por turnos o a jornada completa?
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personal adecuado.

2. Como encontrar candidatos

Existen varias maneras de buscar talento calificado para tu salén.

a) Canales tradicionales:

1.Anuncios locales: Publica en tablones de negocios cercanos o academias
de belleza.

2.Ferias de empleo: Participa en eventos donde estudiantes de estética
busquen oportunidades.

b) Canales digitales:

1.Redes sociales: Usa plataformas como Instagram, Facebook o LinkedIn
para promocionar vacantes.

2.Portales de empleo: Sitios especializados como Infojobs o Indeed.

3.Comunidades online: Publica en grupos de esteticistas y manicuristas en
Facebook o foros especializados.

c) Relaciones con academias:

« Forma alianzas con escuelas de estética para reclutar graduados o
estudiantes destacados.
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Contratacion: Como encontrar y capacitar al
personal adecuado.

3. Proceso de seleccion

Seleccionar al personal adecuado requiere evaluar tanto habilidades técnicas
como cualidades personales.

a) Requisitos basicos:
e Certificacion en técnicas de manicura/pedicura.
« Experiencia comprobable (si es necesario).
« Conocimiento en tendencias actuales de diseno y técnicas.

b) Habilidades clave:
1.Técnicas:
o Manejo de herramientas y productos (fresadoras, esmaltes
permanentes, gel, acrilicos).

o Precision en el trabajo y atencion al detalle.
2.Habilidades blandas:

o Buena comunicacion y trato con clientas.
o Puntualidad y profesionalismo.
o Capacidad de trabajar en equipo y bajo presion.

c) Entrevista y prueba practica:
e Durante la entrevista, evalta la actitud del candidato y su motivacién.

» Solicita una prueba practica para observar su técnica, velocidad y
cuidado en los detalles.

Ejemplo de prueba practica: Pide al candidato que realice una manicura
basica y un diseno sencillo en un tiempo determinado.
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4. Capacitacion del personal

Incluso los mejores profesionales necesitan formacién continua para
adaptarse a las necesidades de tu salén.

a) Capacitacion inicial:
1.Estandares del salén:
o Politicas de atencion al cliente.
o Protocolos de higiene y esterilizacion.

o Uso correcto de herramientas y equipos especificos del salén.
2.Técnicas especializadas:

o Si tu saléon ofrece manicura rusa o nail art avanzado, capacita al
personal en estas areas.

o Contrata a un experto o realiza talleres internos para mantener a tu
equipo actualizado.

b) Formacion continua:
1. Actualizacion de tendencias:

o Organiza sesiones mensuales para aprender nuevas técnicas y
disenos populares.

2.Participaciéon en eventos:

o Envia a tu equipo a ferias y congresos de belleza.
3.Certificaciones:

o Invierte en cursos para que tu personal obtenga certificaciones
avanzadas.
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5. Motivacion y retencion del personal

Un equipo motivado es clave para mantener la calidad del servicio y la
estabilidad del negocio.

a) Beneficios y compensaciones:
« Ofrece salarios competitivos y bonos por rendimiento.

« Considera incentivos como descuentos en productos o servicios del
salén.

b) Ambiente de trabajo:
« Fomenta un ambiente respetuoso y colaborativo.
e Escucha las sugerencias y preocupaciones de tu equipo.

c) Reconocimiento:
e Celebra logros individuales y de equipo.

« Implementa premios como “Manicurista del Mes” para destacar el buen
desempeno.
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6. Contratos y aspectos legales

Asegurate de cumplir con las normativas laborales de tu region.

a) Tipo de contrato:

« Contrato por horas: Ideal para personal freelance o de medio tiempo.
« Contrato fijo: Para empleados de jornada completa.

b) Beneficios legales:

« Ofrece prestaciones sociales, vacaciones y seguro médico si son
requeridos por la ley.

c) Reglas internas:

« Define claramente horarios, responsabilidades y estandares de conducta.
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7. Consejos para manejar un equipo eficiente

1.Comunicacion efectiva:
o Realiza reuniones semanales para revisar el desempeno y planificar
mejoras.
2.Definicion de roles:
o Aseglrate de que cada miembro sepa sus tareas especificas.
3.Evaluaciones periédicas:
o EvalUa el desempeno del personal cada trimestre para ofrecer
retroalimentacién constructiva.
Un equipo bien seleccionado y capacitado puede transformar tu salén de
manicura en un negocio exitoso y reconocido.
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CREACION DEL SALON

Precios y servicios: Como estructurar un
menu atractivo de servicios.

El menu de servicios es una de las herramientas clave para captar y fidelizar
clientas en tu saléon de manicura. Una estructura clara, atractiva y bien
planificada te permitird comunicar tus valores, resaltar tus especialidades y
justificar los precios que establezcas.

1. Conoce 3 tu clientela

El primer paso para estructurar un menu de servicios es identificar quiénes
son tus clientas potenciales.

a) Preguntas clave:
1.:Qué rango de edad tienen?
2. ;Prefieren servicios basicos o estan dispuestas a pagar por técnicas
avanzadas y lujosas?
3.:Qué estilos o disenos son populares en tu regiéon?

b) Segmentacion de clientela:
« Clientas practicas: Buscan servicios rapidos y basicos como manicura
express o esmaltado simple.
e Clientas premium: Estan dispuestas a invertir en técnicas avanzadas
(manicura rusa, gel sculpting) y disefios elaborados.
« Eventos especiales: Personas que requieren servicios Unicos para bodas,
fiestas o sesiones fotograficas.
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Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Precios y servicios: Como estructurar un
menu atractivo de servicios.

2. Definicion de servicios basicos y avanzados

Crea una lista de servicios esenciales y anade opciones especializadas para
diferenciarte de la competencia.

a) Servicios basicos:
« Manicura basica: Limpieza, corte y esmaltado.
« Pedicura basica: Tratamiento sencillo para pies, incluye remojo y
esmalte.
« Esmaltado semipermanente: Ideal para quienes buscan durabilidad sin
extensiones.

b) Servicios avanzados:
e Manicura rusa: Técnica precisa y de alta calidad.
e Reconstruccion de unas: Uso de gel o acrilico para unas danadas.
« Extensiones: Con tips, moldes o gel.
« Nail art: Disefios personalizados o tematicos.
e Tratamientos premium: Hidratacién intensiva, masajes de manos/pies
con parafina o exfoliantes.
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Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Precios y servicios: Como estructurar un
menu atractivo de servicios.

3. Como estructurar un menu atractivo

a) Categorias claras:

Divide tus servicios en secciones faciles de entender. Por ejemplo:
e Manicura

Pedicura

Extensiones y técnicas avanzadas

Nail Art y decoracién

Tratamientos de lujo

b) Descripciones detalladas:
Explica brevemente cada servicio para que las clientas comprendan el valor
de lo que ofreces.
Ejemplo:
e Manicura rusa (60 min): Limpieza detallada de cuticulas con fresadora,
esmaltado semipermanente y acabado perfecto.
« Pedicura spa (75 min): Incluye remojo con sales, exfoliaciéon, masajes y
esmaltado a eleccién.

c) Agrega tiempos estimados:

Esto ayuda a las clientas a organizarse y entender el nivel de detalle de cada
servicio.

_80_



Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Precios y servicios: Como estructurar un
menu atractivo de servicios.

4. Como fijar precios competitivos

a) Factores a considerar:
1.Costo de materiales: Incluye esmaltes, herramientas desechables y
productos de limpieza.
2.Tiempo de servicio: Evalia cuanto tiempo toma realizar cada técnica.
3.Nivel de especializaciéon: Técnicas como la manicura rusa o el nail art
requieren mayor experiencia y deben tener precios mas altos.
4.Competencia local: Analiza los precios en salones similares de tu area.

b) Estrategias de precio:
1.Precios escalonados:
o Ofrece opciones basicas, intermedias y premium para cada tipo de
servicio.
o Ejemplo:
= Esmaltado simple: 15 €
= Esmaltado semipermanente: 25 €
= Esmaltado con diseno: 35 €
2.Paquetes combinados:
o Combina servicios para aumentar el ticket promedio.
o Ejemplo: Manicura + pedicura semipermanente por 50 € (en lugar de
60 €).
3.Precios premium:
o Establece tarifas mas altas para servicios avanzados o decoraciones
personalizadas.
o Ejemplo: Nail art 3D o tematico desde 50 €.
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Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Precios y servicios: Como estructurar un
menu atractivo de servicios.

5. Haz que tu menu sea visualmente atractivo

El diseno de tu menu debe reflejar la imagen de tu salén.

a) Consejos de diseno:

« Usa una tipografia legible y moderna.

« Agrega colores y estilos
coherentes con tu marca
(lujo, minimalismo, etc.).

e Incluye imagenes de alta
calidad de tu trabajo o iconos
representativos de cada servicio.
b) Formatos:

e Crea una version impresa para
el salén y otra digital para redes
sociales y pagina web.

e Usa plataformas como Canva
para disenar menus atractivos
y profesionales.

\ Lo Lptier

INS) MANICURA Y PEDICURA

S oM
ALARGAMIENTO DE GEL | 80 65
MANICURA RUSA 40 45
COMN NIVELACION
LIMPIEZA MANICURA RUSA 20
RETIRADO 15
MANICURA HOMBRE 35
PEDICURA SEMIPERMANENTE 50
SPA COMPLETA
PEDICURA SEMIPERMANENTE 40
ESTETICA (SOLO UNAS)
PEDICURA SPA 25
SIN ESMALTADO
(:SZ:’\_,
[ W&
$ \*{k Disefios y arreglos incluidos en el precio
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Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Precios y servicios: Como estructurar un
menu atractivo de servicios.

6. Promociona tus servicios mas destacados

a) Resalta los servicios especiales:
« Usa etiquetas como "Mas popular” o "Recomendado" para destacar
ciertos servicios.
« Ofrece incentivos como descuentos por primera vez en técnicas
avanzadas.

b) Crea un “servicio estrella”:
e Disena un servicio exclusivo que solo ofrezca tu salon.
e Ejemplo: Manicura Premium Decanails: Incluye técnica rusa, nail art
personalizado y tratamiento de hidratacion.
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Capitulo 4

CREACION DEL SALON

Precios y servicios: Como estructurar un
menu atractivo de servicios.

7. Revision periddica del menu

a) Ajustes seglin la demanda:
« Elimina servicios que no sean populares o rentables.
« Agrega nuevas tendencias que atraigan a tus clientas.

b) Revision de precios:

« Evalua tus costos y ajusta los precios al menos una vez al ano para

mantener la rentabilidad.

Ejemplo de menu estructurado
Manicura:

e Manicura basica (30 min): 15 €

e Manicura rusa (60 min): 35 €
Pedicura:

e Pedicura basica (40 min): 20 €

e Pedicura spa (75 min): 45 €
Extensiones y técnicas avanzadas:

« Extensiones con gel (90 min): 50 €

e Reconstruccion de unas (45 min): 25 €
Decoracion:

« Nail art basico (por una): 3 €

« Nail art 3D o tematico: desde 50 €
Tratamientos de lujo:

e Hidratacién con parafina: 20 €

« Masaje de manos/pies: 15 €
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Lstrategia de marketing

O/

Social
Media

Las redes sociales son
plataformas digitales que
permiten conectar,
compartir contenido y
promocionar marcas,
productos o servicios a
una audiencia global.

04

Content
Marketing

El marketing de
contenidos es una
estrategia que creay
distribuye contenido
valioso para atraer,
enganchar y retener
audiencias.

0

Website
SEO

El SEO para sitios web
optimiza el contenido y
la estructura para
mejorar la visibilidad en
buscadores y atraer
trafico organico.

05

Influencer
Marketing

El marketing de
influencers consiste en
colaborar con personas

influyentes para
promocionar productos

o servicios y alcanzar
una audiencia especifica.

05

Email
Marketing

El email marketing es
una estrategia que utiliza
correos electroénicos
para enviar mensajes
personalizados,
promocionar productos y

fidelizar clientes.
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Capitulo 5

MARKETING Y
FIDELIZACION

Estrategias de lanzamiento: Inauguraciones,
promociones iniciales y redes sociales

El lanzamiento de tu salon de manicura es una oportunidad crucial para causar
una primera impresién memorable. Una estrategia de lanzamiento efectiva puede
atraer clientas desde el primer dia y generar entusiasmo en la comunidad. Este
capitulo aborda como planificar una inauguracién exitosa, aprovechar
promociones iniciales y utilizar las redes sociales para maximizar el impacto.

1. Planificaciéon de Ia inauguracion

La inauguracién es el momento perfecto para presentar tu salén, servicios y
estilo Unico.
a) Define el tipo de evento:
e Inauguracion privada: Solo para invitados clave como influencers locales,
clientas potenciales exclusivas o familiares.
e Inauguracion publica: Abierta a toda la comunidad para generar alcance
masivo.
b) Fija una fecha estratégica:
« Elige un dia con alto trafico de personas, como un fin de semana.
« Aseglrate de que todos los preparativos estén listos (equipos,
decoracion y personal capacitado).
c) Detalles del evento:
1.Tematica:
o Dale un concepto a tu inauguracion: "Lujo en tus manos" o "Un
nuevo estandar en manicura".
2.Actividades:
o Demostraciones en vivo de técnicas exclusivas como manicura rusa o
nail art.
o Sesiones rapidas gratuitas (por ejemplo, esmaltado express).
3.Ambiente:
o Musica en vivo, un DJ o una playlist relajante.
o Aperitivos y bebidas para los asistentes.
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Capitulo 5

MARKETING Y
FIDELIZACION

Estrategias de lanzamiento: Inauguraciones,
promociones iniciales y redes sociales

2. Promociones iniciales

Las promociones son clave para atraer clientas que prueben tus servicios
desde el primer dia.

a) Tipos de promociones:
1.Descuento por primera visita:
o Ejemplo: 20% de descuento en tu primer servicio durante el primer
mes.
2.Paquetes de lanzamiento:
o Combina servicios a un precio reducido (Manicura + Pedicura).
3.Promocién por recomendacién:
o Las clientas que recomienden a una amiga reciben un descuento o un
pequeno regalo en su préxima visita.
4.0bsequios:
o Regala un kit de cuidado de unas o un cupén de descuento en visitas
futuras.

b) Establece limites:
« Define un periodo para las promociones (por ejemplo, las primeras dos
semanas).
« Aseglrate de que las promociones no comprometan tu rentabilidad.

- 88 -



Capitulo 5

MARKETING Y
FIDELIZACION

Estrategias de lanzamiento: Inauguraciones,
promociones iniciales y redes sociales

3. Redes sociales: Tu aliada principal

Las redes sociales son esenciales para generar expectativa y alcanzar a tu
publico objetivo antes y después de la inauguracion.
a) Antes de la inauguracion:

1.Cuenta regresiva:

o Publica una cuenta regresiva diaria mostrando aspectos Unicos del
salén, como la decoracion, herramientas o avances en los
preparativos.

2.Historias y reels:

o Usa videos cortos para mostrar las técnicas exclusivas que ofreces.

3.Invitaciones digitales:

o Crea una invitacion atractiva y compartela en Instagram, Facebook y
WhatsApp.

b) Durante la inauguracion:
1.Transmision en vivo:

o Haz un live en Instagram o Facebook mostrando momentos
destacados del evento.

2.Fotos y videos:
o Captura el ambiente, las clientas felices y las demostraciones.
c) Después de la inauguracion:
1.Publicaciones de agradecimiento:

o Muestra tu gratitud a quienes asistieron y comparte imagenes del

evento.
2.Testimonios:
o Publica opiniones de las clientas que participaron.
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Capitulo 5

MARKETING Y
FIDELIZACION

Estrategias de lanzamiento: Inauguraciones,
promociones iniciales y redes sociales

4. Colaboraciones estratégicas

Asociarte con personas o marcas puede ampliar tu alcance.
a) Influencers locales:
e Invita a influencers relacionadas con la moda, la belleza o el estilo de

vida.
« Ofrece un servicio gratuito a cambio de que compartan su experiencia en

redes sociales.

b) Marcas y negocios locales:
« Colabora con tiendas de ropa, centros de estética o floristerias para
organizar el evento y compartir clientela.

c) Alianzas con academias:
e Invita a estudiantes de estética para que conozcan tu salén.

= e -

{
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Capitulo 5

MARKETING Y
FIDELIZACION

Estrategias de lanzamiento: Inauguraciones,
promociones iniciales y redes sociales

5. Marketing local

Ademas de las redes sociales, utiliza estrategias offline para atraer atencion
en tu comunidad.

a) Flyers y carteles:
« Distribuye en lugares estratégicos como cafeterias, gimnasios y tiendas
locales.

b) Publicidad en prensa local:
« Publica anuncios en revistas o periodicos locales relacionados con moda
y belleza.

c) Participacion en eventos comunitarios:
« Ofrece servicios gratuitos o con descuento en ferias locales para darte a
conocer.




Capitulo 5

MARKETING Y
FIDELIZACION

Estrategias de lanzamiento: Inauguraciones,
promociones iniciales y redes sociales

6. Como medir el éxito del lanzamiento

Al final del periodo de lanzamiento, evalta el impacto de tus estrategias.

a) Indicadores clave:
1.NUmero de asistentes:
o ;Cuantas personas asistieron a la inauguracion?

2.Reservas y ventas:
o ;Cuantas clientas programaron servicios o compraron productos

durante el evento?
3.Alcance en redes sociales:
o Revisa métricas como likes, comentarios, y compartidos en tus

publicaciones.

b) Feedback:

« Solicita opiniones de las asistentes para identificar mejoras.
Un lanzamiento bien ejecutado puede marcar la diferencia entre un
comienzo regular y uno espectacular.
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MARKETING Y
FIDELIZACION

Redes sociales: Como crear contenido
relevante y visualmente atractivo.

Las redes sociales son esenciales para posicionar tu negocio de manicuray
conectar con tu publico objetivo. Crear contenido relevante y atractivo no
solo te ayudara a atraer nuevas clientas, sino también a fidelizar a las

existentes, destacando la personalidad de tu marca y tus servicios Unicos.

1. Define tu estrategia en redes sociales

a) ldentifica a tu audiencia:
Antes de crear contenido, es importante saber a quién te diriges. Responde
preguntas como:

e ;Qué rango de edad tienen tus clientas?

« ;Qué redes sociales usan mas? (Instagram, TikTok, Facebook, etc.)

e ;Qué buscan en un salén de manicura? (calidad, disefios Unicos, lujo,

precios accesibles).

b) Establece tus objetivos:

Define lo que quieres lograr con tus redes sociales:
« Atraer nuevas clientas.
« Promocionar servicios o cursos.
« Posicionarte como experta en manicura.

c) Crea un calendario de publicaciones:
Planifica con anticipaciéon los temas, formatos y dias de publicacion.
Ejemplo:

e Lunes: Tips de cuidado de unas.

« Miércoles: Fotos de disenos recientes.

« Viernes: Promocién especial o testimonio de clientas.
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Redes sociales: Como crear contenido
relevante y visualmente atractivo.

2. Tipos de contenido relevante para salones de manicura
a) Mostrar tu trabajo:

e Publica fotos de alta calidad de las manicuras y pedicuras que realizas.
e Incluye un antes y después para resaltar la diferencia.

b) Contenido educativo:
« Comparte tips de cuidado de unas.
« Explica las diferencias entre técnicas (manicura rusa vs. tradicional).

« Muestra cémo elegir los colores de esmalte seglin el tono de piel o la
temporada.

c) Historias detras de la marca:
« Habla sobre como surgié tu negocio y tus valores.
e Presenta a tu equipo y sus especialidades.

d) Resalta tus especialidades:

e Publica videos cortos mostrando técnicas avanzadas como nail art o
manicura rusa.

« Comparte casos de éxito, como transformaciones de unas danadas.

e) Promociones y eventos:

« Anuncia descuentos, paquetes o eventos especiales como la
inauguracion.

f) Testimonios:
« Pide a tus clientas que compartan su experiencia y publicalas.
« Ejemplo: "Me encanté la atencién y el diseno Unico que crearon para

rn

mi.
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Redes sociales: Como crear contenido
relevante y visualmente atractivo.

3. Como crear contenido visualmente atractivo

a) Fotografia profesional:
e Usa buena iluminacion (preferiblemente natural o luces LED).
e Coloca las manos sobre fondos neutros o con decoraciones sutiles
(flores, toallas).
« Evita el desorden en las fotos.

b) Disefo grafico [lamativo:
« Usa herramientas como Canva para crear publicaciones profesionales.
« Disena plantillas personalizadas con los colores y logotipos de tu marca.
e Incluye texto breve y claro en tus imagenes.

c) Videos cortos y dindmicos:
e Creareels o TikToks mostrando el proceso de una manicura o pedicura.
« Comparte “detras de caAmaras” de tu trabajo diario.

d) Estilo coherente:

« Define una paleta de colores y un estilo visual para tus publicaciones.
e Esto crea una identidad de marca reconocible en redes sociales.
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Redes sociales: Como crear contenido
relevante y visualmente atractivo.

4. Plataformas clave para un saléon de manicura

a) Instagram:
» Ideal para compartir fotos y videos de tus servicios.
« Usa hashtags relevantes como #ManicuraRusa, #UnasPerfectas,
#SalonDelujo.
e Publica historias diarias mostrando tu trabajo o promociones.

b) TikTok:
« Perfecto para contenido dindmico y divertido.
e Publica retos, tendencias de unas o tutoriales cortos.

c) Facebook:
« Util para conectar con clientas locales y compartir eventos o
promociones.
e Crea un grupo exclusivo para clientas VIP donde compartas ofertas
especiales.

d) Pinterest:

« Excelente para inspirar a futuras clientas con disefios de unas y
tendencias.
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Redes sociales: Como crear contenido
relevante y visualmente atractivo.

5. Como interactuar con tu comunidad

a) Responde a los comentarios y mensajes:
« Sérapiday amable al responder preguntas o consultas.
« Agradece a las clientas que dejan comentarios positivos.

b) Fomenta la participacion:
« Haz encuestas en historias: ";Prefieres unas mate o brillantes?"
« Pide a tus seguidoras que voten por el disefio del mes.

c) Recompensa la lealtad:
« Ofrece un pequeno descuento a las clientas que compartan tus
publicaciones o mencionen tu salén en sus redes.

6. Mide el impacto de tus publicaciones

a) Métricas clave:
1.Alcance: Cuantas personas ven tus publicaciones.
2.Interaccion: Likes, comentarios, compartidos y guardados.
3.Conversiones: Cuantas personas reservan citas o compran servicios
después de ver tu contenido.

b) Ajusta tu estrategia:
 Si un tipo de publicacion funciona mejor (ejemplo: reels con nail art),
crea mas contenido similar.
« Experimenta con nuevos formatos o hashtags.
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Redes sociales: Como crear contenido
relevante y visualmente atractivo.

7. Ideas de contenido creativo

1.Tendencias estacionales:
o Disenos para verano, otono o festividades como Navidad y San
Valentin.
2.Reto mensual:
o Ejemplo: "30 dias de nail art" donde publicas un diseno nuevo cada
dia.
3.Colaboraciones:
o Trabaja con influencers o bloggers locales que compartan tu trabajo.
4.Tutoriales:
o Muestra a tus seguidoras como cuidar sus uias entre visitas al salén.
Las redes sociales son una extension digital de tu negocio, y usarlas
estratégicamente puede multiplicar tu alcance.
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Fidelizacion de clientes: Crear membresias,
programas de puntos o descuentos para
clientes frecuentes.

Un cliente fiel no solo regresa regularmente, sino que también recomienda
tus servicios a otras personas. La fidelizacion es clave para garantizar
ingresos recurrentes y construir relaciones duraderas con tus clientas. Este
capitulo te mostrara cdmo implementar estrategias efectivas, como
membresias, programas de puntos y descuentos, para convertir a tus
clientas en embajadoras de tu marca.

1. (Por qué es importante la fidelizaciéon?

a) Beneficios principales:
e Incrementa la frecuencia de visitas de las clientas.
e Reduce costos de adquisicion, ya que mantener una clienta actual es mas
econodmico que atraer una nueva.
« Crea una comunidad alrededor de tu marca, lo que refuerza la confianza
y el boca a boca.

b) Datos clave:

« El 80% de las ganancias suelen provenir del 20% de clientas recurrentes.
« Una clienta fiel gasta hasta un 67% mas que una nueva.
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Fidelizacion de clientes: Crear membresias,
programas de puntos o descuentos para
clientes frecuentes.

2. Membresias: Beneficios exclusivos para clientas frecuentes

Ofrecer membresias puede crear una sensacién de exclusividad y valor
adicional.

a) Como estructurar una membresia:
1.Definir el costo:
o Gratis: Incluye beneficios basicos, como descuentos ocasionales.
o De pago: Por ejemplo, €10-€20 al mes, con beneficios mas atractivos.
2.Beneficios para las socias:
o Descuentos en servicios especificos (10%-20%).
o Acceso prioritario a citas en horarios pico.
o Un diseno de unas gratuito cada cierto tiempo (ejemplo: cada 6
meses).
o Regalos de cumpleanos, como una sesidon de manicura express o
productos de cuidado de unas.
3.Nombre atractivo:
o Ejemplo: “Club Uias Perfectas” o “Decanails Elite”.

b) Promocion de la membresia:

« Ofrece un descuento inicial para las primeras suscriptoras.
« Explica los beneficios en redes sociales y en el salén.
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Fidelizacion de clientes: Crear membresias,
programas de puntos o descuentos para
clientes frecuentes.

3. Programas de puntos: Recompensar cada visita

Un programa de puntos incentiva a las clientas a regresar para acumular
recompensas.

a) Como funciona:
1.Acumulacion de puntos:
o Asignar puntos por cada euro gastado. Ejemplo: 1 punto por cada €1.
o Ofrecer puntos extra por actividades especificas, como recomendar a
una amiga o compartir tu negocio en redes sociales.
2.Canje de puntos:
o 100 puntos = 10% de descuento en el préximo servicio.
o 200 puntos = manicura express gratis.
o 500 puntos = un descuento significativo o un servicio premium.
3.Herramientas para gestionar puntos:
o Usa aplicaciones como Fidelizador, Stamper o un sistema de registro
manual.

b) Incentiva la participacion:
« Anuncia promociones como “doble de puntos en dias especiales”.
e Envia recordatorios personalizados a clientas con puntos acumulados
cerca de una recompensa.
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Fidelizacion de clientes: Crear membresias,
programas de puntos o descuentos para
clientes frecuentes.

4. Descuentos para clientas frecuentes

Premiar la lealtad con descuentos puede ser un incentivo poderoso.

a) Tipos de descuentos:
1.Descuento por frecuencia:
o 10% en la tercera visita dentro de un mes.

2.Paquetes prepagados:
o Compra 5 sesiones de manicura y obtén un 15% de descuento.

3.Descuentos por referencias:
o Una clienta que recomienda a una amiga obtiene €5 de descuento en

su proximo servicio.

b) Periodos estratégicos:
e Usa estos descuentos durante temporadas bajas para aumentar el flujo

de clientas.
« Relacionalos con eventos, como promociones navidenas o de vuelta al

cole.
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Fidelizacion de clientes: Crear membresias,
programas de puntos o descuentos para
clientes frecuentes.

5. Personalizacion: Un toque especial para cada clienta

La personalizacién hace que tus clientas se sientan valoradas y Unicas.

a) Crea un perfil de cada clienta:
« Registra detalles como sus colores y disenos favoritos, frecuencia de
visitas y fechas especiales (cumpleaios, aniversarios).

b) Sorprende y deleita:
e Envia un mensaje personalizado de cumpleanos con una promocion
especial.
« Ofrece un disefio Unico basado en tendencias que sabes que le gustan.

6. Comunicacion constante: Mantén a tus clientas informadas

a) Usa herramientas de comunicacion:
« Email marketing: Envia boletines mensuales con promociones, noticias
del salon y recompensas disponibles.
« WhatsApp: Mantén un grupo exclusivo para socias o clientas VIP.
» Redes sociales: Comparte publicaciones destacando a clientas fieles.

b) Estrategias efectivas:
« Ofrece promociones flash para clientas VIP: “Solo hoy, descuento
exclusivo para socias.”
« Crea encuestas para conocer sus preferencias y adaptar tus servicios.
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Fidelizacion de clientes: Crear membresias,
programas de puntos o descuentos para
clientes frecuentes.

7. Evaluacion y ajustes del programa
a) Mide el éxito:
« ;Cuantas clientas se registraron en el programa de membresias o

puntos?
e :;Incrementaron sus visitas desde que se unieron?
« ;Cuanto gastan las clientas frecuentes frente a las nuevas?

b) Ajusta seglin las necesidades:
« Si notas baja participacion, simplifica las reglas o mejora los beneficios.
e Lanza promociones limitadas para motivar a quienes aiin no se han
inscrito.
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Fidelizacion de clientes: Crear membresias,
programas de puntos o descuentos para
clientes frecuentes.

8. Ejemplo practico: Como implementar un programa completo

Imagina que lanzas el “Club Decanails”, con las siguientes caracteristicas:
e Costo: €15 al mes.
« Beneficios:
o 10% de descuento en todos los servicios.
o Una manicura express gratuita después de 3 visitas.
o Acceso exclusivo a eventos, como talleres de cuidado de unas.
e« Promocion inicial:
o Suscripcién gratuita durante el primer mes para las primeras 50
clientas.
Resultados:
« Aumenta la retencién de clientas al menos un 30%.
« Generas ingresos adicionales con las membresias pagadas.
Fidelizar clientas es una inversién estratégica para el crecimiento sostenido
de tu negocio.
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Comprender la Propuesta de Valor Unica

Una UVP sélida debe enfocarse en los problemas especificos que resuelve tu negocio, los
beneficios que ofrece y el valor ainadido que proporciona a tus clientes. Una buena UVP no solo
comunica lo que ofreces, sino que también debe ser facil de entender y recordar. Debe resonar
con tu audiencia, captar su atencién y motivar la accién, ya sea comprando tu producto,
suscribiéndose a tu servicio o comprometiéndose con tu marca.

En resumen, una Propuesta de Valor Unica bien definida es una herramienta poderosa en el
marketing, ya que te permite diferenciarte en un mercado saturado, atraer a tu publico objetivo y
construir relaciones duraderas con los clientes.

Diagrama de Propuesta de Valor Unica

AUDIENCIA

OBJETIVO SOLUCION BENEFICIOS

J A

PROBLEMA DIFERENCIADORES
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Colaboraciones: Asociaciones con
Influencers o marcas locales.

Las colaboraciones son una estrategia poderosa para aumentar la visibilidad
de tu saléon de manicura y atraer a nuevos clientes. Trabajar con influencers
y marcas locales te permite aprovechar sus audiencias y fortalecer tu
posicionamiento como una referencia en el sector.

1. Por qué las colaboraciones son importantes

a) Alcance ampliado:
« Las colaboraciones te ayudan a llegar a un publico mas amplio,
especialmente a clientas que ain no conocen tu negocio.

b) Credibilidad y confianza:
« Asociarte con figuras o marcas locales de renombre mejora la percepcion
de tu salén y refuerza la confianza de potenciales clientas.

c) Crecimiento mutuo:

« Las colaboraciones son beneficiosas para ambas partes, ya que permiten
el intercambio de seguidores, recursos y visibilidad.
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Colaboraciones: Asociaciones con
Influencers o marcas locales.

2. Colaboraciones con influencers

a) ;Qué tipo de influencers buscar?
1.Microinfluencers (5k-50k seguidores):
o Suelen tener una audiencia comprometida y cercana.
o MA4s accesibles en términos de presupuesto.
2.Influencers locales:
o Personas influyentes en tu area geografica, como bloggers, modelos
o estilistas.
3.Especialistas en belleza:
o Profesionales o entusiastas del cuidado personal que comparten
contenido sobre tendencias, productos y servicios.

b) Como elegir al influencer adecuado:

« Audiencia: Aseglrate de que sus seguidores coincidan con tu cliente
ideal.

« Estilo y valores: Su estética y personalidad deben alinearse con tu marca.
« Engagement: Prioriza influencers con comentarios e interacciones
auténticas, no solo muchos seguidores.
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Colaboraciones: Asociaciones con
Influencers o marcas locales.

2. Colaboraciones con influencers

c) Tipos de colaboraciones con influencers:
1.Invitacidén a probar tus servicios:
o Invita a una sesion gratuita de manicura y pideles que compartan su
experiencia en redes sociales.
o Ofrece un codigo de descuento exclusivo para sus seguidoras.
2.Creacion de contenido conjunto:
o Disefna una serie especial de unas inspirada en el estilo del
influencer.
o Graba un reel o TikTok mostrando el proceso completo.
3.Sorteos:
o Colabora para organizar un sorteo. Ejemplo: "Gana una manicura
rusa premium + un set de cuidado de unas".

d) Ejemplo de mensaje inicial para contactar influencers:

Hola [nombre], somos [Decanails], un salén especializado en manicura rusa y
nail art. Amamos tu estilo y creemos que encaja perfectamente con nuestra
marca. Nos encantaria colaborar contigo para ofrecer una experiencia de
lujo a tu comunidad. ;Qué te parece una sesién de manicura personalizada
para compartir en tus redes?
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Colaboraciones: Asociaciones con
Influencers o marcas locales.

3. Colaboraciones con marcas locales

a) ;Qué marcas buscar?
« Tiendas de ropa o accesorios: Aliarte con boutiques puede atraer
clientas interesadas en la moda y el cuidado personal.
e Centros de estética o peluquerias: Ofrece servicios complementarios
para que ambas partes se beneficien.
« Cafeterias o pastelerias: Una colaboracién con un negocio que ofrezca
experiencias agradables puede sumar valor a tus servicios.

b) Ideas de colaboraciones con marcas locales:
1.Eventos conjuntos:

o Organiza un evento exclusivo. Ejemplo: "Tarde de ufas y café",
donde las clientas disfruten de manicuras mientras prueban
productos de una cafeteria local.

2.0Ofertas cruzadas:

o Ofrece descuentos a las clientas que visiten ambos negocios.
Ejemplo: un 10% de descuento en el salén con un recibo reciente de
la boutique.

3.Espacios compartidos:

o Promueve productos de la marca en tu salén. Por ejemplo,
accesorios o cosméticos que complementen tus servicios.

4.Talleres tematicos:

o Realiza talleres colaborativos. Ejemplo: "Cuidado de unas y moda"
junto con una boutique.
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Colaboraciones: Asociaciones con
Influencers o marcas locales.

4. Consejos para una colaboracion exitosa

a) Define objetivos claros:
« Decide qué quieres lograr: ;aumentar seguidores? ;Ganar nuevas
clientas? ;Promover un servicio especifico?

b) Crea un acuerdo transparente:
« Especifica los términos de la colaboracion: qué recibira cada parte y
cuales seran las responsabilidades.

c) Planifica contenido atractivo:
« Disena publicaciones o eventos que resalten el valor de la colaboracion.
« Aseglrate de que ambas partes compartan el contenido en sus redes
sociales.

d) Mide resultados:

« Evalta el impacto de la colaboracion. ;Cuantos seguidores ganaste?
cIncrementaron las reservas de citas?
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Colaboraciones: Asociaciones con
Influencers o marcas locales.

5. Ejemplo practico: Campaiia con influencer local

Colaboracion:
« Invitas a una influencer local a disfrutar de un servicio completo de
manicura rusa.
Estrategia:
1.Graban un video mostrando el proceso y el resultado final, destacando la
atencién al detalle y la exclusividad de tu salon.
2.La influencer comparte el contenido en sus historias y feed con un
cédigo de descuento para su comunidad.
3.0rganizan un sorteo donde la ganadora obtiene un servicio similar.
Resultados esperados:
e Incremento de seguidores en Instagram.
« Nuevas reservas gracias al codigo de descuento.
« Reputacion mejorada al ser recomendada por una figura local de
confianza.
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Colaboraciones: Asociaciones con
Influencers o marcas locales.

6. Ejemplo practico: Colaboracion con marca de moda local

Colaboracion:
« Organizas un evento llamado "Unas y Estilo", en el que las clientas
pueden disfrutar de una manicura mientras prueban accesorios de una
boutique local.

Estrategia:
1.Ambas marcas promueven el evento en sus redes sociales y locales.
2.0freces un descuento en servicios de manicura a quienes compren
accesorios durante el evento, y viceversa.

Resultados esperados:

e Incremento de clientas que visitan el salén.

e Mayor visibilidad y credibilidad para ambas marcas.
Las colaboraciones estratégicas son una excelente manera de diversificar tu
alcance y atraer nuevas clientas.
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Capitulo 6

ESCALANDO
TU NEGOCIO

Expandir servicios: Incorporar cursos o
ventas de proaductos.

Una excelente manera de escalar un negocio como un saléon de manicura es
diversificar tus fuentes de ingresos. Agregar servicios educativos, como
cursos, o vender productos relacionados con el cuidado de unas y belleza
puede aumentar la rentabilidad y reforzar la fidelizacién de tus clientas. En
este capitulo, exploraremos cémo implementar estas estrategias de manera
efectiva.

1. Incorporar cursos: Ensenar a otras personas el arte de la
manicura

a) ¢;Por qué ofrecer cursos?
1.Demanda en crecimiento: Muchas personas estan interesadas en
aprender manicura como una habilidad profesional o hobby.
2.Diversificacion del ingreso: Los cursos pueden convertirse en una fuente
recurrente de ganancias.
3.Posicionamiento como experto: Al ensenar, refuerzas tu reputacién
como referente en el sector.
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Expandir servicios: Incorporar cursos o
ventas de proaductos.

1. Incorporar cursos: Ensenar a otras personas el arte de la
manicura

b) Tipos de cursos que puedes ofrecer:
1.Presenciales:
o Talleres de fin de semana o cursos intensivos de manicura rusa,
pedicura y nail art.
o Clases practicas con grupos reducidos para garantizar atencion
personalizada.
2.0nline:
o Videocursos pregrabados que las alumnas puedan seguir a su ritmo.
o Clases en vivo para una experiencia interactiva.
3.Cursos combinados:
o Ofrecer acceso online a teoria y sesiones practicas presenciales.

c) Contenido sugerido para un curso:
« Fundamentos de la manicura: Anatomia de las ufas y cuidados basicos.
« Técnicas especificas: Manicura rusa, gel, acrilico o nail art avanzado.
e Uso de herramientas y productos.
e Gestion de un negocio de manicura: Coémo conseguir clientas y
administrar citas.
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Expandir servicios: Incorporar cursos o
ventas de proaductos.

1. Incorporar cursos: Ensenar a otras personas el arte de la
manicura

d) Herramientas necesarias para cursos online:
« Camara o smartphone de buena calidad para grabar tutoriales.
« Plataforma para alojar el curso: Teachable, Thinkific o incluso un grupo
privado en redes sociales.
« Materiales descargables, como guias y listas de productos
recomendados.

e) Estrategias para captar alumnas:
« Promociona testimonios de clientas que aprendieron contigo.
e Ofrece descuentos en los primeros cursos o acceso gratuito a un modulo
introductorio.
« Colabora con influencers que muestren los beneficios de tus talleres.
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Expandir servicios: Incorporar cursos o
ventas de proaductos.

2. Ventas de productos: Crear una linea de productos exclusivos

a) ;Qué productos puedes vender?
1.Cuidado de unas:
o Aceites para cuticulas, cremas hidratantes y tratamientos
fortalecedores.
2.Esmaltes y accesorios:
o Esmaltes premium, limas, kits de nail art y herramientas de
manicura.
3.Kits completos:
o Packs para manicura en casa que incluyan todos los elementos
necesarios.
4.Merchandising:
o Articulos de marca como camisetas, bolsas o tazas con disenos
Unicos de tu salon.

b) Ventajas de vender productos en tu salén:

1.Ventas adicionales: Las clientas pueden comprar productos después de
sus citas.

2.Fidelizacion: Ofrecer productos que respalden el cuidado en casa
refuerza la conexién con tu negocio.

3.Diferenciacion: Una linea personalizada puede posicionarte como
innovador.
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Expandir servicios: Incorporar cursos o
ventas de proaductos.

2. Ventas de productos: Crear una linea de productos exclusivos

c) Como lanzar una linea de productos:
1.Decide si producir o revender:
o Producir: Crea una linea personalizada con tu marca a través de
fabricantes.
o Revender: Elige productos de calidad reconocida y pon tu marca
como distribuidora.
2.Selecciona productos clave: Comienza con un catalogo pequeno y
expande segun la demanda.
3.Empaque y branding: El diseno debe reflejar la estética de tu salon y ser
visualmente atractivo.
4.Precio competitivo: Investiga precios en el mercado para ofrecer un
costo atractivo sin comprometer tu margen de ganancia.

d) Estrategias de venta:
1.En el salon:
o Exhibidores atractivos cerca del drea de pago.
o Promociones exclusivas: "Compra dos y lleva el tercero con
descuento."
2.En linea:
o Agrega una tienda en tu sitio web.
o Usa redes sociales para mostrar cobmo usar los productos con mini
tutoriales.
3.Combinacién con servicios:
o Ofrece paquetes: Manicura + producto para cuidado en casa.
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Expandir servicios: Incorporar cursos o
ventas de proaductos.

3. Beneficios de combinar cursos y ventas de productos

La combinacién de servicios educativos y productos puede multiplicar tus
ingresos y fortalecer tu marca.

a) Sinergias efectivas:
e Durante los cursos, promueve tus productos como parte del material
esencial para practicar.
e Las clientas fieles pueden estar interesadas en aprender técnicas
avanzadas y comprar herramientas premium para sus kits.

b) Aumento de la percepcion de calidad:
« Una linea de productos respaldada por tu experiencia genera confianza
en tu clientela.
« Al ensenar, posicionas tus productos como la mejor opcidén para
resultados profesionales.
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Expandir servicios: Incoroorar cursos o
ventas de proaductos.

4. Ejemplo practico: Caso Decanails

Estrategia educativa:
e Ofreces un curso online de manicura rusa a €150 con acceso a 5
modulos.
e Incluyes un descuento del 20% en tu tienda online para alumnas del
curso.
Estrategia de productos:
« Disenas un kit basico de manicura rusa que incluye herramientas
esenciales y un aceite para cuticulas de tu marca.
e Precio del kit: €50.
Resultados esperados:
« Una alumna compra el curso y el kit, generando €200 en ingresos.
« Al concluir, queda fidelizada como cliente recurrente para otros servicios
O CUrsos.
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Expandir servicios: Incorporar cursos o
ventas de proaductos.

5. Recomendaciones finales para expandir servicios

a) Investiga y planifica:
« Antes de lanzar un curso o producto, valida la demanda en tu mercado.

b) Comienza pequeio:
« Introduce productos o cursos basicos, analiza la aceptacién y ajusta
segun los comentarios de clientas.

c) Invierte en calidad:
« Tanto los materiales educativos como los productos deben reflejar el
estandar de excelencia de tu salén.

d) Promociona continuamente:
« Utiliza las redes sociales y el boca a boca para dar visibilidad a tus

nuevas ofertas.

Incorporar cursos y productos a tu negocio no solo diversifica tus ingresos,
sino que también posiciona a tu marca como lider en el sector.
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Abrir nuevos locales: Planificar una franquicia
O nuevas sedes.

Expandir tu negocio a través de nuevos locales o franquicias es un paso
emocionante y desafiante. Esta estrategia te permite aumentar tu alcance,
diversificar tus ingresos y consolidar tu marca en diferentes areas
geograficas. Sin embargo, requiere una planificacion cuidadosa para
garantizar el éxito.

1. Decidir entre nuevas sedes y franquicias

a) Nuevas sedes:
« Controlas completamente las operaciones, el personal y |la calidad del
servicio.
« Inversion inicial mas alta, ya que financias directamente cada nuevo
local.
e Requiere una estructura interna sélida para gestionar varios locales al
mismo tiempo.

b) Franquicias:
« Licencias tu marca y modelo de negocio a terceros (franquiciados).
« Inversion menor de tu parte, ya que el franquiciado financia el nuevo
local.
e El reto principal es mantener la consistencia y calidad en todos los
locales.

Decision clave:

EvalUa tu capacidad financiera, experiencia en gestiéon y disposiciéon para
ceder control parcial antes de elegir el modelo de expansion.
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Abrir nuevos locales: Planificar una franquicia
O nuevas sedes.

2. Pasos para abrir una nueva sede

a) Investigacion de mercado:
1.ldentifica ubicaciones con alta demanda de servicios de manicura.
2.Estudia la competencia en la zona: ;Qué servicios ofrecen? ;Cuales son
sus precios?
3.Conoce a tu cliente ideal en esa area: ;Qué nivel de ingreso tienen?
:Qué buscan en un salon de belleza?
b) Presupuesto y financiamiento:
1.Calcula los costos iniciales:
o Renta o compra del local.
o Renovaciones y decoracién.
o Equipos y materiales.
o Contratacion y entrenamiento del personal.
2.Evalta opciones de financiamiento:
o Ahorros, préstamos bancarios o inversores.
c) Operaciones y logistica:
1.Disena un sistema centralizado para manejar citas, inventarios y
marketing.
2.Capacita a los nuevos empleados en los estandares y protocolos de |la
marca.
3.Implementa supervisiones regulares para garantizar la calidad del
servicio.
d) Marketing para la nueva sede:
1.Realiza campanas locales: Flyers, redes sociales y colaboraciones con
Nnegocios vecinos.
2.0frece promociones iniciales para atraer a las primeras clientas.
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Abrir nuevos locales: Planificar una franquicia
O nuevas sedes.

3. Pasos para convertir tu negocio en una franquicia

a) Crear un modelo de franquicia sélido:
1.Documenta tu modelo de negocio:
o Detalla los procesos operativos, desde el servicio al cliente hasta la
administracion diaria.
o Crea un manual de operaciones para los franquiciados.
2.Establece una marca fuerte:
o Tu imagen debe ser reconocible y deseable para atraer a potenciales
franquiciados.
3.Desarrolla un paquete de franquicia:
o Incluye todo lo que un franquiciado necesita para operar el negocio:
diseno del local, proveedores, capacitacién, software, etc.

b) Definir los términos de la franquicia:

1.Costo inicial: Precio que los franquiciados deben pagar para adquirir la
licencia.

2.Regalias: Porcentaje de las ventas que los franquiciados pagaran
regularmente.

3.Territorio exclusivo: Garantiza que no habra otra franquicia en un radio
definido.
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Abrir nuevos locales: Planificar una franquicia
O nuevas sedes.

3. Pasos para convertir tu negocio en una franquicia

c) Elegir a los franquiciados adecuados:

1.Busca personas apasionadas por la industria y dispuestas a seguir los
estandares de tu marca.
2.Evalla su experiencia, capacidad financiera y compromiso.

d) Apoyo continuo a los franquiciados:

1.Proporciona capacitacién inicial y asistencia en la apertura del local.

2.0frece soporte continuo: marketing centralizado, actualizaciones de
productos y resolucién de problemas.

A00\ A00\
A00\

a1 BN a1 BN
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Abnir nuevos locales: Planificar una franquicia
O nuevas sedes.

4. Beneficios y desafios de expandir el negocio

Beneficios:
e Incremento de ingresos y reconocimiento de marca.
« Acceso a nuevos mercados y clientela.

« Oportunidad de diversificar riesgos al operar en diferentes localidades.
Desafios:

« Mantener la calidad y consistencia del servicio en todos los locales.

« Gestionar la logistica y supervision de multiples puntos de operacién.

« Adaptar la marca a diferentes mercados sin perder la esencia.
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Abrir nuevos locales: Planificar una franquicia
O nuevas sedes.

5. Caso practico: Expansion de Decanails

Ejemplo 1: Nueva sede en otra ciudad

1.Ubicaciéon: Decides abrir en una zona urbana con alta concentracién de
clientas potenciales, como un centro comercial.
2.Estrategia de marketing:

o Anuncias la apertura con ofertas exclusivas para las primeras
clientas.

o Realizas un evento de inauguracién con influencers locales.
3.Resultados esperados:

o Incremento de la clientela en una nueva area geogréafica.
o Mayor reconocimiento de marca.

Ejemplo 2: Modelo de franquicia
1.Paquete de franquicia:
o Coste inicial: €25,000.
o Incluye: Licencia de marca, manual de operaciones, capacitacion
inicial y asistencia en la apertura.
o Regalias: 8% de las ventas mensuales.

2.Franquiciado ideal: Una persona con experiencia en negocios y pasion
por la belleza.

3.Resultados esperados:
o Expansion rapida con menor inversion de tu parte.

o Una red de franquiciados comprometidos con el crecimiento de la
marca.
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Abrir nuevos locales: Planificar una franquicia
O nuevas sedes.

6. Consejos para una expansion exitosa

a) Establece estandares claros:
Aseglrate de que la experiencia en cada local sea uniforme, desde el
servicio hasta la decoracion.

b) Evaltia constantemente:
Monitorea el rendimiento de cada sede o franquicia y haz ajustes cuando
sea necesario.

c) No te apresures:

El crecimiento demasiado rapido puede comprometer la calidad. Expande
paso a paso y asegurate de que cada local sea sostenible antes de abrir otro.
Expandir tu negocio a través de nuevos locales o franquicias puede llevar a
Decanails a un nuevo nivel de éxito.
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Digitalizacion: Como ofrecer servicios y
cursos online.

En la era digital, la capacidad de expandir tu negocio mas alla de los limites
fisicos es una oportunidad clave para aumentar ingresos y visibilidad.
Ofrecer servicios y cursos online no solo amplia tu alcance, sino que también
mejora la experiencia de tus clientes y posiciona a tu marca como
innovadora y moderna.

1. Ventajas de digitalizar tu negocio

a) Alcance global:
« Puedes llegar a clientas y alumnas de cualquier parte del mundo,
ampliando tu mercado significativamente.

b) Ingresos pasivos:
« Una vez que creas cursos online o servicios digitales, estos pueden
generar ingresos recurrentes con minima intervencion.

c) Flexibilidad para tus clientes:
« Ofrecer servicios o cursos accesibles desde cualquier lugar aumenta su

conveniencia y atractivo.

d) Posicionamiento en el sector:
« La digitalizacién refuerza tu imagen como lider innovador en la industria.
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2. Servicios digitales para un salon de manicura

a) Consultoria personalizada:
« Ofrece sesiones virtuales donde asesoras a clientas sobre cuidado de
unas, técnicas o productos.
e Ejemplo: Una consulta de 30 minutos para analizar problemas
especificos como unas débiles o diseno personalizado para un evento.

b) Citas virtuales:
« Crea un servicio de "guia en vivo" para manicura en casa, donde ensenas
paso a paso coémo hacerlo.

« Esto es ideal para quienes no pueden asistir fisicamente al salén pero
quieren resultados profesionales.

c) Contenido exclusivo por suscripcion:

« Ofrece acceso a un club virtual con beneficios como tutoriales de diseno,
descuentos en productos y webinars sobre tendencias de manicura.
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3. Crear y vender cursos online de manicura

a) Tipos de cursos:
1.Introduccién a la manicura: Ideal para principiantes que quieren
aprender lo basico.
2.Técnicas avanzadas: Manicura rusa, nail art, acrilico, gel, entre otros.
3.Negocio de manicura: Ensena codmo abrir y gestionar un salon de belleza
exitoso.
b) Formatos de cursos:
1.Pregrabados:
o Los alumnos pueden acceder a los médulos en cualquier momento,
lo que te permite escalar sin limitarte por horarios.
o Plataformas recomendadas: Teachable, Thinkific, Hotmart.
2.En vivo:
o Sesiones en directo para interaccién real con los participantes.
o Usa herramientas como Zoom, Google Meet o Microsoft Teams.
3. Mixto:
o Combina contenido pregrabado con sesiones en vivo para dudas y
practica.
c) Herramientas necesarias:
« Camara de buena calidad para grabar.
« Software de edicién de video: Adobe Premiere Pro o Camtasia.
« Plataforma para alojar el curso.
d) Estructura basica de un curso:
1.Introducciéon: Presentaciéon del curso y sus objetivos.
2.Teoria: Fundamentos de la técnica o concepto a ensenar.
3.Practica: Tutoriales paso a paso.
4.Evaluacién: Ejercicios practicos o examenes para medir el aprendizaje.
5.Certificacion: Ofrece un diploma para reforzar la credibilidad del curso.
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4. CoOmo promocionar tus servicios y cursos online

a) Redes sociales:
1.Publica mini tutoriales o consejos practicos relacionados con tu curso.
2.Comparte testimonios de alumnas satisfechas.
3.Realiza lives mostrando adelantos del contenido del curso.

b) Email marketing:
e Crea una lista de suscripcién donde ofrezcas consejos gratuitos sobre
manicura y promociones exclusivas.

c) Colaboraciones:
e Trabaja con influencers que puedan promover tus servicios y cursos a sus
seguidores.

d) Ofertas de lanzamiento:
« Promociona descuentos para las primeras alumnas o agrega
bonificaciones, como un ebook gratuito.
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5. Implementar una plataforma digital para tu negocio

a) Disefna una pagina web profesional:
1.Seccion de servicios: Informacion detallada de los servicios digitales y
cursos.
2.Tienda online: Para vender productos relacionados con el cuidado de
unas.
3.Blog: Publica articulos educativos que atraigan trafico y posicionen tu
pagina.

b) Automatiza el proceso de reservas:
« Usa herramientas como Acuity Scheduling o Calendly para agendar citas
virtuales y cursos.

c) Integra pagos en linea:

« Acepta pagos seguros a través de plataformas como Stripe, PayPal o
transferencias bancarias.
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6. Casos practicos: Digitalizacion en Decanails

Ejemplo 1: Curso online de manicura rusa
1.Formato: Pregrabado con 10 médulos y una sesién en vivo mensual para
dudas.
2.Precio: €200 por curso, con opcion de pago en dos cuotas.
3.Estrategia promocional:
o Anuncias el curso con un webinar gratuito donde explicas los
beneficios de la técnica.
o Ofreces un descuento del 15% para quienes se inscriban durante el
webinar.
Ejemplo 2: Membresia de club virtual
1.Costo mensual: €10.
2.Beneficios:
o Acceso a un tutorial semanal.
o Ofertas exclusivas en productos de tu tienda.
o Sorteos de kits de manicura entre las suscriptoras.
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7. Recomendaciones para el éxito de Ia digitalizacion

1.Calidad visual y de contenido:
o |nvertir en videos bien producidos y explicaciones claras es clave
para transmitir profesionalismo.
2.Interaccion constante:
o Responde a preguntas y comentarios de tus alumnas o clientas en
redes y plataformas.
3.Actualizacién continua:
o Mantén tus cursos y servicios digitales relevantes con las ultimas
tendencias y técnicas.
4.Escucha a tu audiencia:
o Encuestas y comentarios te ayudaran a identificar qué contenido o
servicios agregar en el futuro.
La digitalizacién es un camino estratégico para escalar tu negocio y
fortalecer tu marca.
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Plantilla descargable de un plan de negocio. ¢

Lista de proveedores recomendados. &

Checklist para la apertura de tu saldn. &

DECA NAILS

ACADEMY

- 138 -


https://www.decanails.es/plan-de-negocios
https://www.decanails.es/plan-de-negocios
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https://www.decanails.es/checklist-apertura-salon-manicura

Tu Camino hacia el Ixito
Comienza Ahora!

Has llegado al final de este e-book, pero tu viaje apenas comienza. Ahora es
el momento de poner en practica todo lo aprendido. Tu propuesta de valor
Unica es la base para diferenciarte en el mercado, pero es solo el primer
paso. Sigue perfeccionando tu estrategia, ajusta seglin sea necesario vy,
sobre todo, mantén el enfoque en lo que realmente importa para tu
audiencia. El éxito es un proceso continuo, y estas en el camino correcto.
iAhora, adelante!

ISIGUE ADELANTE
— _ JCERCAMASAT



