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RESUMEN EJECUTIVO

El presente documento expone el plan empresarial que BSafe S.L debe seguir para llevar
a cabo la comercializacion de dispositivos que proporcionan al cliente un medio fisico y
tangible de almacenamiento de claves de recuperacion de Bitcoin (u otras criptomonedas
similares) haciendo uso de plumas con punta de carburo de tungsteno que permiten grabar
las palabras necesarias para la recuperacion de las monedas digitales en tarjetas metélicas

disefiadas especialmente para ello.

En primer lugar, la relevancia del plan presentado se justifica en las primeras secciones
del trabajo, donde se ha realizado un analisis de la situacion actual del sector, de sus
perspectivas de crecimiento, posibles regulaciones legales que afecten en un futuro a la
rentabilidad de la empresa etc. Ademas, se ha realizado un andlisis de la situaciéon de
mercado actual de productos similares al ofrecido por BSafe. Se ha identificado un nicho
de mercado enfocado a pequeios inversores que buscan una opcidn de calidad aceptable
a precio reducido que pueda deshacerse de las caracteristicas y la orientacion premium
que la mayoria de las empresas ofrecen actualmente, debido a que su publico objetivo son

personas de alto poder adquisitivo o instituciones.

En segundo lugar, se presenta un plan de marketing en el que cabe destacar la seccion de
disefio de producto. En esta fase se ha llevado a la practica un disefio real del producto

final y se han hecho los primeros encargos de fabricacion.

En tercer lugar, se ha llevado a cabo un experimento a pequena escala en el que se ha
puesto en practica el negocio para obtener una estimacion de ventas y costes mas ajustada
a la realidad que si solo se hubiese tenido en cuenta la dindmica de funcionamiento de los
competidores mas cercanos. Se ha observado una gran capacidad de generacion de
beneficios en el publico compuesto por pequefios y medianos inversores que confirma las
conclusiones extraidas del andlisis de entorno. Del experimento realizado se han
extrapolado aspectos relativos al plan de produccion como son el andlisis de costes,
gestion de cobros, etc. No obstante, el aspecto mas positivo de haber realizado el
experimento se ha visto reflejado en el plan financiero, donde se ha podido estimar con
mas precision la cuenta de pérdidas y ganancias, el balance de situacion o indicadores tan

cruciales como el VAN, TIR o umbral de rentabilidad del proyecto.
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Por ultimo, se ha delimitado una conclusion en el marco de los resultados positivos
arrojados a lo largo del trabajo, con especial mencidn a las expectativas de acelerado
crecimiento que se observan en el plan financiero debido a la rdpida acumulacién de
capital para ser destinado a reinversion. Se ha hecho ademas hincapié en que el sector
objetivo esta en una tardia fase de introduccion o fase inicial de crecimiento exponencial
en la que el establecimiento anticipado de la empresa, la obtencion de posibles patentes y
la reinversion durante los primeros periodos son las principales herramientas que la

empresa debe utilizar para mantener su posicion competitiva en el sector.
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INTRODUCCION Y OBJETIVOS DEL PLAN

En el afio 2008 (Bitcoin.com, s.f.), bajo el pseudonimo de Satoshi Nakamoto, una persona
(o grupo de personas) publico por primera vez un trabajo académico (Nakamoto, 2008)
con las concepciones iniciales de lo que se conoce hoy en dia como Bitcoin, una moneda
digital que mediante una red distribuida de ordenadores en distintos lugares del planeta
permite realizar transacciones sin necesidad de un intermediario. La tecnologia en la que
se sustenta Bitcoin crea un nuevo paradigma de eliminacion de terceras partes, que puede
ser aplicado a conceptos tan variados como la gestion sistemas electorales, manufactura
de productos o sistemas de salud por nombrar algunos. No obstante, este trabajo
académico se centra en la aplicacion original como medio de pago o transferencia de valor
que Bitcoin tiene como objetivo, ofreciendo un producto capaz de satisfacer necesidades
de los clientes relativas a la seguridad de sus fondos.

En primer lugar, conviene sentar las bases de conocimiento minimas en cuanto al
funcionamiento de Bitcoin, ya que el plan de empresa que engloba este trabajo académico
explotara caracteristicas propias de esta moneda digital.

Dentro de la red de Bitcoin, cada persona es poseedora de su balance digital mediante una
infraestructura de clave publica. Este es un concepto que puede sonar poco familiar para
una persona que no trabaje a diario en el mundo de la informética; no obstante, su
funcionamiento es muy sencillo. Cada participante dentro de la red de Bitcoin cuenta con
una clave publica, que no es mas que un identificador accesible a todos los demas
usuarios. Esa clave publica solamente funciona como receptora de transacciones, no tiene
otro proposito. Llevado a un simil mas cercano al mundo financiero tradicional, la clave
publica actia como un numero de cuenta en cualquier en entidad bancaria, en definitiva,
la clave publica actia como pseudonimo de cada usuario dentro de la red, dando la
posibilidad de compartirla, de ahi su caracter publico, para poder recibir fondos.

Toda clave publica estd asociada con una clave privada. Esto implica que cualquier
poseedor de una clave publica es poseedor también de su clave privada asociada para
operar con los fondos que sustenta su cuenta. De nuevo, volviendo al simil bancario, la
clave privada es el PIN o contrasefia que se usa para controlar los fondos en una cuenta.
Conviene notar que, si cualquier persona se hace con el control de la clave privada, tendra

acceso completo para operar con los fondos de la cuenta.
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Es evidente la importancia que cobra la proteccion de la clave privada para cualquier
usuario dentro de la red Bitcoin, expuesta principalmente a riesgos de sustraccion o
deterioro, esto ultimo siendo cierto solamente para los usuarios que quieran disminuir el
riesgo de sustraccion evitando almacenar su clave en servicios en linea o en su
computador, por todos los riesgos que de ello se pueden derivar (distintos tipos ataques

informaticos).

El presente trabajo aborda un plan de empresa segmentado principalmente en siete
apartados:

- Una propuesta de valor que ayuda al lector a entender por qué el producto que
BSafe ofrece puede satisfacer las necesidades de un gran grupo de consumidores.

- Un andlisis estratégico que clarifica la situacion actual del joven y nuevo mercado
que gira alrededor de las criptomonedas y como su potencial evolucion puede
afectar a la rentabilidad futura del sector, haciendo uso de herramientas como el
analisis PESTL o el andlisis de las 5 fuerzas de Porter.

- Un plan estratégico que delinea las razones por las que se escoge una estrategia
competitiva basada en liderazgo en costes para la empresa.

- Un plan de marketing que se apoya en el modelo del Marketing Mix donde se
definen y justifican aspectos tan importantes como el disefio de producto, el precio
o la distribucion.

- Un plan de produccion orientado al aspecto puramente operativo de la empresa
que describe el plan de abastecimiento que la empresa debe seguir, asi como temas
tangenciales como el flujo de operaciones desde la compra del cliente o la gestion
de cobros.

- Un plan de RRHH, que estara casi en su totalidad describiendo un escenario a
largo plazo (3 o mas afios), ya que los primeros periodos, como se vera a lo largo
del trabajo estan planteados para ser llevados a cabo por una sola persona.

- Un plan econdémico-financiero basado en los resultados de implementacion real a
pequenia escala del negocio. Los datos extraidos se utilizan para estimar los
umbrales de rentabilidad en los tres primeros periodos, la prevision de flujos de

caja, balance etc.
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PROPUESTA DE VALOR

Se ha discutido la importancia la clave privada durante el capitulo introductorio, pero no
se ha llegado a detallar su naturaleza. La clave privada, a efectos practicos' es derivada
de una sucesion en un orden concreto de 24 palabras del diccionario anglosajon (Bitcoin,
2014) que se generan en la creacion de un nuevo usuario (por usuario entiéndase wallet o
billetera) dentro de la red. Es importante apreciar que las 24 palabras son aleatorizadas,
quedando fuera de la eleccion del usuario, lo que potencialmente hace més dificil poder
recordarlas. Se puede pensar que la manera de mantener segura la semilla compuesta por
las 24 palabras podria ser tenerla en un disco duro, en un servicio de almacenamiento en
la nube o similar; sin embargo, estas practicas no son recomendadas debido a que un disco

duro puede presentar fallos de funcionamiento y es sensible a ataques informaticos.

El consenso respecto al almacenamiento de estas palabras es que deben ser guardadas en
dispositivos fisicos no conectados a internet, o lo que es lo mismo, algo tan simple como
apuntarlo en una hoja de papel para poder esconderlo en un determinado lugar. Esta
solucion puede ser de utilidad para una persona que esta dando sus primeros pasos dentro
de la red de Bitcoin; sin embargo, a medida que el balance de una cuenta de Bitcoin pase
de ser de unos pocos euros hasta un monto que el usuario perciba digno de asegurar, tal
vez miles o decenas de miles de euros, la solucion basada en papel es un mal camino a

seguir, incluso habiendo solventado la posibilidad de ataques informéticos.

BSafe se centra en proporcionar un medio de almacenamiento resistente a cualquier tipo

amenaza fisica externa (incendios, inundaciones, corrosion, esfuerzos mecanicos, etc.)

BSafe nace de la necesidad propia de intentar encontrar un medio de almacenamiento
para la semilla de 24 palabras, notando que las soluciones existentes suelen tener su punto

débil en alguno de los siguientes aspectos: precio demasiado elevado y/o dificultad de

' No es totalmente cierto que la clave privada esté resumida en 24 palabras, aunque si cierto que este es el
uso que concibe el usuario. Las 24 palabras son una clave privada maestra capaz de generar la clave privada
(con su publica asociada). Podemos observar que el hecho de proteger esta clave privada maestra es
ultimamente lo que se requiere para mantener la seguridad de las monedas digitales de una determinada

cuenta. Por ello se dice que a efectos practicos las 24 palabras son un “resumen” de la clave privada.
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uso. Por ello, se pretende ofrecer un producto que proteja las palabras del cliente ante las
siguientes amenazas:

e Incendios: 30 segundos son suficientes para ennegrecer un ambiente y elevar la
temperatura dentro de una vivienda de tamafio medio hasta los 600°C (ready.gov,
2021).

e Oxidacion: El proceso de oxidacion no requiere de un contacto directo con el
agua, es suficiente mantener una exposicion prolongada en el tiempo a un
ambiente himedo para notar sus efectos.

e [Esfuerzos mecanicos: Arafiazos o golpes pueden ser un reto comun para cualquier
material en caso de derrumbe, terremoto o similar.

e Corrosion: la corrosion debida a cualquier desgaste de un cuerpo metalico a la
exposicion de compuestos quimicos es un aspecto mas en el que se debe mantener
la seguridad de las 24 palabras.

Ademas de proteger contra las mencionadas amenazas, se quiere conseguir que el cliente
no tenga que invertir un esfuerzo notable a la hora de grabar las palabras desde la
comodidad de su casa.

Se plantea un producto formado por tarjetas de acero inoxidable (tipo 304), que cuenten
con espacios pregrabados a laser donde el cliente pueda grabar sus 24 palabras haciendo
uso de una pluma con punta de carburo de tungsteno.

Por un lado, se escoge el acero inoxidable 304 por ser capaz de cumplir con creces las
expectativas de proteccion a las amenazas mencionadas previamente. El acero inoxidable
tiene un punto de fusion de cercano a los 1600°C (Lumban Raja, Ai, & Diar Astanti,
2016), puede soportar niveles de humedad relativa de hasta el 85% (Guo, y otros) sin
presentar sintomas de desgaste notable, su resistencia a pHs extremos ya sean
excesivamente alcalinos o acidos es notable y sin duda suficiente siendo incluso capaz de
aguantar la corrosion debida a un acido tan potente como el sulfurico (Conductaire S.A,
2016).

Por otro lado, la eleccion de la pluma de carburo de tungsteno es consecuencia directa de
la eleccion principal del material de las tarjetas ya que proporciona al cliente una forma
sencilla de grabado sobre las tarjetas de acero inoxidable, asemejandose a la escritura
manual en papel, aunque tal vez con algo mas de presion sobre el material. La pluma evita

la necesidad de grabadores eléctricos o troqueles.
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Por altimo, es interesante mencionar el interés suscitado en la comunidad de Bitcoin en
Reddit, incluso antes de plantearse la posibilidad de realizar un negocio basado en esta
idea. La publicacion creada en Reddit, dando a conocer la solucion que plantea BSafe,
consiguid convertirse en tendencia con mas de 330 votos y 180 comentarios en apenas 6
horas. Los usuarios comentaron acerca su fuerte interés en la idea detras del video que se
muestra en la publicacion (Goémez, 2020), donde se aprecia una primera version del

producto realizada a mano para uso personal.
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ANALISIS ESTRATEGICO

En la presente seccion se expone el analisis estratégico de BSafe mediante dos lineas de

analisis enfocadas al macro y al microentorno.

Situacion de mercado

Bitcoin desde 2008 ha marcado el inicio de una industria completamente nueva, que ha
crecido y sigue creciendo, ajustandose a una curva de adopcion extremadamente parecida
al crecimiento de internet desde su concepcion al publico en 1996 (Cane Island, 2020).
El crecimiento tan explosivo de sus usuarios ha sido sustentado de manera reciproca con
el aumento de su precio. Esta combinacion al alza de precio y usuarios sigue despertando
el interés de nuevos individuos que por primera vez entran a usar la red de Bitcoin.
Concretamente datos obtenidos mediante una encuesta llevada a cabo por The Harris Poll
para la empresa de capital riesgo Blockchain Capital (Bogart, 2019) en 2019 muestra que
un 9% de los 2029 encuestados son tenedores de Bitcoin; Sin embargo, lo que resulta aun
mas revelador es que porcentajes en torno al 40% dicen tener una fuerte propension a la
posibilidad de adquirir Bitcoin. Ademas, mirando los datos del blockchain? de Bitcoin
(Glassnode, 2021) se observa un crecimiento de 32 millones de usuarios en enero del
2019 a 45 millones en enero del 2020, lo que supone un crecimiento en su red de alrededor

del 41% en tan solo un periodo anual.

Figura 1: Tenencia de Bitcoin por grupo de edad. Fuente: Bogart (2019)

Bitcoin Ownership Rates
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2 Se refiere a la cadena de bloques en la red de Bitcoin encargada de llevar seguimiento de todas y cada una
de las transacciones, lo que proporciona datos bastante transparentes del nivel de uso de la red, pudiendo
acceder a datos como: nuevas billeteras, cuentas con balances mayores a una determinada cantidad,

distribucion de la riqueza etc.
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Figura 2: Propension a la compra de Bitcoin por grupo de edad. Fuente: Bogart (2019)
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Obteniendo una primera aproximacion al entendimiento de la situacion actual de mercado
en cuanto a variedad de productos ofrecidos puede observarse en la Figura 3 la variedad
opciones en el mercado (Lopp, 2020) capaces de brindar alternativas muy variadas a la
hora de escoger un método de almacenamiento fisico de sus 24 palabras. Es notable decir
que para generar el grafico se han suprimido las dos opciones con el precio mas alto en
el mercado: Quadrat Register (434,94 USD) y CypherWheel (200 USD). Se ha hecho esto
para poder centrar el estudio en el grueso de las opciones que actualmente estan en el
mercado, que son 30 opciones, todas con precios inferiores a 140 USD ya que representan

el 93,75% de todas las opciones valoradas en este estudio.
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Figura 3: Mapa de competidores existentes en base a precio y valoracion media del producto.
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Se puede observar como ademds del precio, la Figura 3 ofrece una caracterizacion
adicional que intenta posicionar cada una de las opciones en una escala 4.0
norteamericana dependiendo de una valoracion relativa tras pruebas de estrés de aguante
a altas temperaturas, corrosion y deformaciones (ver Anexo I).

Por un lado, se observa que casi el 60% (19 de 32) de todas las opciones existentes ofrecen
productos a un precio excesivo respecto a su calidad, o cumpliendo una calidad aceptable
tienen precios desorbitados respecto a las demas alternativas. Por otro lado, en el
cuadrante inferior derecho se observan los productos que cumplen con una valoraciéon por
encima de la media a la vez que cuentan con un precio inferior a la media representando
un 34% (11 de 32) del total de las opciones. No obstante, solo un 15% ha sido capaz de
ofrecer un producto con valoracidn superior a la media sin sobrepasar un precio mayor a
308.

En conclusion y a priori de confirmacion estadistica parece existir un nicho de mercado

que no esta siendo explotado de manera masiva, que podria servir de referencia para la
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orientacion de diversas estrategias dentro de la empresa ya que actualmente es limitado
el nimero de competidores orientados a ofrecer un producto aceptable en cuanto a calidad

y competitivo en cuanto a precio.

Analisis PESTL (Macroentorno)

A continuacion, se procede a realizar un analisis multiple del macroentorno de la empresa
empleando la técnica de analisis PESTL atribuida al profesor de Harvard Francis Aguilar,
que en su libro Scanning the Business Environment plasmaria en el afio 1967 (Aguilar,
1967). Se analiza el macroentorno de la empresa en los dmbitos politico, econémico,
social y tecnologico. Debido a que cada uno de estos factores varian dependiendo de la
localizacion geografica, el andlisis se centrard en el publico estadounidense o europeo, ya
que representaran el publico objetivo al menos en las primeras fases de la empresa; sin
embargo, se hara referencia también a paises que pueden servir como ejemplo sobre todo
respecto a las consecuencias de politicas regulatorias que en EE. UU. o Europa son

inexistentes o que todavia no han sido llevadas a la practica.

Analisis Politico-Legal

La industria generada alrededor de la tecnologia blockchain y las criptomonedas ha
experimentado distintas barreras politicas en paises como Bolivia o Algeria, no obstante,
se ha producido un lento pero continuo avance en paises desarrollados muy
probablemente al no considerarlo una amenaza para su economia al contar con monedas
como el euro o el dolar frente al boliviano o dinar argelino, que son sin duda monedas
mas débiles. Tanto ha sido el avance en los paises desarrollados como Estados Unidos,
que se ha producido una tendencia de regulacion politica en los Gltimos dos afios que ha
permitido a empresas como Tesla o Microstrategy poner Bitcoin en sus cuentas internas,
o ha permitido el lanzamiento en Canada del primer ETF de Bitcoin, siendo su existencia
inminente también para el mercado norteamericano.

Se podria también sin duda plantear la posibilidad de que un cisne negro en el ambito
politico ocurriese desencadenando una prohibicién inmediata y total de cualquier tipo de
divisa digital. Pues bien, Nigeria nos ha proporcionado, aunque a menor escala, un buen
ejemplo de las consecuencias reales de una prohibicion total de divisas como Bitcoin. El

CBN? anunciaba el 5 de febrero de 2021 la prohibicion total de Bitcoin en el pais. Lo que

? Central Bank of Nigeria
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paradojicamente desencadend la generacion de un premium de aproximadamente el 20%
sobre precio anterior a la prohibicion, lo que de nuevo generaria la reaccion inmediata y
el paso atras del CBN, cuando Musa Itopa-Jimoh, director adjunto del CBN, declaraba
ante los medios las siguientes palabras pocas semanas después de la prohibicion: “No
podemos parar Bitcoin, ningin banco central puede hacerlo. Bitcoin no es controlado por

ningun banco central, de la misma manera que nadie es duefio de internet”.

Es muy probable que, al igual que ocurrié con los primeros afios de internet en paises
como Corea del Sur, las prohibiciones seguiran apareciendo, pero disminuyendo al
mismo ritmo al que sigan tomando importancia en los balances de las compafiias mas

importantes del planeta.

Analisis Economico

Este pasado afio 2020 ha sido sin duda un periodo atipico en todo el planeta tras la
inesperada expansion del virus Covid-19. Muchas medidas econdmicas y sanitarias de
contencion han llenado la portada de los periddicos durante meses. Tenemos actualmente
una situacion econdémica caracterizada por dos factores fundamentales y a la vez
contrapuestos que se analizan a continuacion, teniendo en cuenta datos obtenidos
directamente de la Reserva Federal de Estados Unidos, al ser ellos responsables de la
oferta de dinero de la moneda referencia hoy en dia en todo el mundo:
e La oferta monetaria ha aumentado en un solo mes, mas que en 200 afios (Wright,
2020).
e La velocidad del dinero M2* estd en minimos historicos (Federal Reserve Bank
of St. Louis, 2020).
No es extrafo pensar que la oferta exagerada de dinero que el gobierno de Estados Unidos
ha puesto en el mercado se traducird un aumento en los precios y por lo tanto una
reduccion del poder de compra de los consumidores. Sin embargo, esta situacion no se
podra hacer efectiva hasta que se reavive de nuevo la economia y la velocidad del dinero
vuelva a niveles pre-pandemia.
Es sensato pensar si debieran verse afectadas son las expectativas de inflacion. Existe
actualmente algo extremadamente interesante que genera una disonancia notable respecto

al aumento de la oferta de dinero y el precio de la reserva de valor por excelencia, el oro.

4 Incluye dinero M1 (compuesta de efectivo y cheques) con la adicién de depositos bancarios.
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Su precio no ha parecido verse afectado de manera tan significativa como el precio de
Bitcoin. Esto es algo notable ya que muchas compaiias han empezado a mirar a Bitcoin
como una reserva de valor més efectiva que el oro, ya que ha sido capaz de mantener un
ritmo constante de crecimiento medio cercano al 100% anual desde su concepcion hace
mas de 12 afios.

Un hecho notable, que parece haber supuesto un punto de inflexion en la concepcion
econémica de Bitcoin a nivel empresarial como reserva de valor ha sido la reciente
adquisicion por parte de Tesla de 1.5 billones de dolares del activo digital. En el reporte
anual de Tesla ante la SEC (Tesla INC, 2020)°, se describe a Bitcoin como reserva de
valor al mismo nivel que el oro, pero con la caracteristica Unica de plantear también la
posibilidad de aceptarlo también como medio de pago para sus vehiculos.

Este anélisis econdmico arroja dos ideas importantes. Existe por un lado la posibilidad
que se traslade la concepcion de Bitcoin como reserva de valor al sentimiento general de
los consumidores, aunque otro lado, hay un riesgo elevado de hiperinflacion que puede
impactar las decisiones de compra del producto planteado a menos que la primera

conclusion se haga efectiva.

Analisis Social

Se han visto de manera muy reducida al inicio de este capitulo algunos parametros de
aceptacion social de Bitcoin, como su propension a compra o el porcentaje de personas
que son tenedores de la moneda. Es conveniente decir que estos factores de adopcion son
importantes ya que suponen el flujo inmediato de clientes para el producto planteado.
Demograficamente hablando, alrededor de dos tercios de los jovenes entre los 18 y los 34
afios perciben a Bitcoin en las siguientes lineas (Bogart, 2019):

¢ Una innovacion tecnoldgica con impacto positivo.

e Un activo que la mayoria de la gente usara en los préximos diez afios.
Pese a ser la edad un factor determinante en cuanto a porcentajes puntuales, no parece ser
un impedimento si lo que se analiza es la evolucion de las métricas. Se puede ver en la

Figura 4 (Bogart, 2020) que nos ofrece un analisis mas actual de la encuesta impulsada

5 Comision de Bolsa y Valores de Estados Unidos, conocida por sus siglas en inglés SEC, es responsable
de asegurar el cumplimiento de normas relacionadas con el comportamiento de las empresas en los

mercados financieros de Estados Unidos.
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por Blockchain Capital, vista previamente en el documento, como la preferencia de

Bitcoin frente a otros activos ha ido aumentando sin importar el rango de edad.

Figura 4: Evolucion de preferencia de inversion en Bitcoin frente a otras alternativas.

Fuente: Bogart, 2020.
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Esta esperada adopcion generalizada parece ser que vendra dada forma de S, al igual que

lo hicieron otras innovaciones tecnoldgicas como se puede observar en la Figura 5.

Actualmente la adopcion media mundial de Bitcoin est4 en torno al 15%, lo que significa

que estamos en una fase temprana de adopcion generalizada.

Figura 5: Curvas de adopcion en S mas importantes de la historia.

Fuente: Palm Beach Research Group, 2020.
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Analisis Tecnoldgico

A nivel tecnologico, la industria asociada a las copias fisicas de seguridad de Bitcoin y
otros activos digitales no ha experimentado ningiin avance tecnologico significativo
debido a que, a efectos practicos, los dispositivos de almacenamiento fisico tienen una
gran dependencia sobre los materiales y formas de tratarlos existentes.

Por un lado, un avance tecnologico como el descubrimiento o sintesis de un nuevo
material mas resistente que los actuales, no supondria una gran diferencia a nivel
funcional ya que los materiales existentes cumplen con creces las expectativas del cliente
en cuanto a la durabilidad de su copia de seguridad.

Por otro lado, si bien los materiales no varian demasiado, pueden existir determinados
avances criptograficos que permitan variar la dindmica en la que guardamos de manera
fisica la copia de seguridad. A continuacion, se discute brevemente un sistema de
comparticion de secretos llamado Shamir.

Shamir es un método de encriptacion en este caso usado para proteger claves privadas de
Bitcoin, en el que dejamos de tener 24 palabras unicas para convertirlas en N conjuntos
de palabras distinto. Al combinarse un niimero K de estos se reconstruye la informacion
originalmente protegida (Wagner & Toth, 2004). Es algo similar a lo que sucede con una
caja fuerte que se abre insertando llaves (esto es, cada uno de nuestros conjuntos de
palabras generados) en K cerraduras. A nivel fisico, supondria cambiar un producto que
inicialmente plantedbamos para almacenar un Unico conjunto de palabras en uno de
multiple almacenamiento.

Como se puede apreciar, innovaciones tecnoldgicas a nivel criptografico pueden suponer
un factor decisivo a la hora de ofrecer productos orientados a su copia de seguridad fisica,
ya que el producto tendria que cambiar para adaptarse a los algoritmos criptograficos que

se consideren mas adecuados en cada momento

Analisis de las 5 fuerzas de Porter (Microentorno)

A continuacion, se realiza un analisis de todos los factores que afectan de manera directa
al entorno competitivo de la empresa. Para ello se aplica el modelo de Porter (Porter,
1979) para dar una concepcidon de como puede evolucionar la rentabilidad futura en el

sector de la empresa intentando entender el nivel de competencia existente.
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Figura 6: Analisis de las cinco fuerzas de Porter. Elaboracion propia
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Se ha visto en secciones anteriores que el sector que gira en torno a las criptomonedas
cuenta con una ratio de adopcidon no superior al 15%. Esto resulta prometedor,
especialmente viendo como el crecimiento de nuevos usuarios hasta el momento ha
seguido una trayectoria exponencial, que probablemente se empiece a saturar llegando a
niveles cercanos al 80% como ocurre de forma tradicional en las curvas de adopcion en
forma de S.

Un sector de estas caracteristicas y especialmente para un producto inicial como el que
se plantea supone un factor para tener en cuenta muy importante ya que las barreras de
entrada que nuevos competidores son minimas debido especialmente a que el factor
tecnologico es casi inexistente. A esto se le afiade la perspectiva de que a medida que los
potenciales consumidores dentro del sector sigan aumentando (acelerando cada vez mas
hasta llegar al punto mencionado de saturacidon), también lo haran nuevas empresas
atraidas por la elevada rentabilidad del sector.

Sin embargo, estar ante un sector en fases tan tempranas plantea una clara oportunidad
para ponerse a la cabeza de la nueva competencia ya sea por economias de escala o
diferenciacion del producto. Se discutirdn estas posibles estrategias en posteriores

secciones.
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Poder de negociacion del cliente

En gran medida, el poder de negociacion del cliente depende de la sensibilidad al precio
que presente. En este sentido, al tratarse de un producto que ofrece proteccion a la pérdida
de un activo determinado, se puede apreciar como la importancia de dicho activo hara
que cambie la percepcion que el cliente tiene respecto al nivel de proteccion que quiera
para su inversion. Llevando esto a un ejemplo sencillo, la empresa tiene dos cauces muy
diferenciados, cada uno con sus ventajas e inconvenientes.

Por un lado, identificamos a clientes con una inversidbn que supone una cantidad
razonablemente pequefa respecto a sus demas inversiones o patrimonio neto. Estos
clientes buscaran en gran medida una alternativa a un precio asequible sin medidas de
seguridad exageradas y seran extremadamente sensibles al precio.

Por otro lado, los clientes que puedan percibir la pérdida de su inversion en criptodivisas
como un evento casi catastrofico que vaya a afectar extremadamente su capacidad
econdmica, experimentardn una fuerte desensibilizacion al precio admitiendo con mas

facilidad aumentos en un producto que prometa mayores medidas de seguridad

Poder de negociacion de proveedores

El producto principal de BSafe, como se analiza posteriormente en el Plan de Marketing
(Marketing Mix - Producto), se compone de dos principales elementos:
- tarjetas de acero con un grabado que sirve como guia para escribir las 24 palabras
asociadas a una cuenta en particular de Bitcoin u otra criptomoneda.
- un boligrafo capaz de realizar surcos en las tarjetas para generar los grabados que
ultimamente son los que albergan la informacion que el cliente pretende mantener

protegida.

En el caso de las tarjetas, la existencia de una industria orientada a la fabricacion de
tarjetas de visita personalizadas de alta gama genera una gran variedad de precios y
proveedores que ofrecen multitud de alternativas, ya sea a nivel de calidades o precios, lo
que sin duda beneficia a BSafe garantizando la obtencion de proveedores a precios

relativamente bajos en un horizonte de tiempo a largo plazo.

En el caso del boligrafo, al tratarse de un producto multipropodsito empleado

mayoritariamente en el mundo de la construccion o la artesania, el poder de negociacion
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de cualquiera de nuestros principales proveedores se vera reducido debido también, al

igual que en el caso de las tarjetas, a la gran variedad de opciones disponibles.

Amenaza de nuevos productos sustitutivos

En el caso de los productos sustitutivos, conviene aclarar primero un aspecto que puede
desorientar a cualquier lector no familiarizado con el mundo de las criptodivisas.

Existen multitud de formas de realizar compra de criptodivisas, usando aplicaciones como
Robinhood, Paypal o cualquier casa de cambio dedicada exclusivamente a activos
digitales como Coinbase o Binance. Dichas plataformas actualmente no cobran
comisiones por custodia de los activos, pero al fin y al cabo solo pasan a pertenecer de
manera absoluta al cliente cuando los fondos se retiran a una billetera digital propia. Esto
es debido a que estdn a merced de posibles ataques informaticos que ocurren de manera
periddica como se puede apreciar en la Figura 7. Por lo tanto, no puede considerarse

sustitutivo ningn producto basado en servicios orientados a almacenamiento en linea.

Figura 7: Ataques informaticos mas importantes en la historia de Bitcoin. Elaboracion propia.
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Actualmente, es cierto que existe una amplia variedad de formas de proteger las 24

palabras que devuelven al cliente el acceso a sus monedas, desde pequefios tubos
metalicos a placas de acero en las que se graban las palabras por medio de punzones
moldeados con las letras del abecedario.

Se ha observado que en el mercado existen multitud de productos similares, pero no hay
hasta el momento una salida diferente para los inversores minoristas. Este es un punto
muy importante, ya que conviene mencionar que existen alternativas de custodia
actualmente pero solo para instituciones, lo que se traduce en una cantidad determinada
de fondos minimos para acceder al servicio en torno al medio millén de euros y en los

que ademas existen comisiones por cada movimiento de los fondos (Coinbase, 2021).
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Se concluye por lo tanto que actualmente no existen productos sustitutivos para el
inversor minorista que no quiera hacer frente a comisiones desmesuradas respecto a su
inversion. No obstante, se debe seguir de cerca a empresas de custodia institucional ya
que pueden tener relativa facilidad de expandirse a inversores minoristas, aunque esto
resulta algo poco probable debido a la dificultad de disminuir costos estructurales hasta
el punto en el que hacerse cargo de inversiones pequefas o medias pueda seguir

manteniendo un margen saludable.

Rivalidad entre competidores existentes

La ultima fuerza competitiva que se analiza es la relacionada con el tejido actual dentro
del sector. Para abordar de manera metodica este aspecto, el estudio se centra en
determinar los siguientes factores: la concentracion y la diversidad de competidores.

En primer lugar, respecto la concentracion de empresas en el sector, tal como se
observaba en la Figura 3, planteada en la seccion de anélisis de mercado, se observa un
numero de empresas extremadamente reducido en comparacion con otras industrias.
Noétese que no todo el conjunto de 32 productos existentes mas relevantes en este sector
se identifica con empresas, sino que hay un porcentaje de productos ofrecidos por
artesanos independientes. Para tener una idea mas profunda de lo que esto significa, se
procede a hacer usar un analisis del nimero de empresas existentes en distintos sectores
para realizar una comparacion de manera mas precisa.

Los sectores que se tienen en cuenta en el estudio (Dodonov, 2020) son los sectores
principales dados en la clasificacion GICS, desarrollada en 1999 por Standard & Poors y
Morgan Stanley (Morgan Stanley Capital International, 2020).

Podemos observar en la Figura 8 como, incluso siendo una muestra del aproximadamente
30% del total de compaiias que cotizan en bolsa en Estados Unidos, se observa un
niamero muy superior a 32. Con esto podemos concluir que estamos ante un sector
empresarial con una concentracion relativa extremadamente baja y por lo tanto un nivel

bajo de competencia en este aspecto.
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Figura 8: Numero de compaiiias existentes por sector (Mercado estadounidense).

Fuente: Dodonov,2020.
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En segundo lugar, respecto a la diversidad de los competidores existentes, se puede
realizar un sub-estudio sobre las 32 empresas consideradas. Se pueden diferenciar dos
grupos. El primero formado por 17 empresas, que ofrecen su producto por debajo del
precio medio de mercado, lo que supone un 53% del total. El segundo grupo engloba a
las empresas cuyo precio es superior al precio medio de mercado, suponiendo un 47% del
total. A grandes rasgos podemos observar como las estrategias competitivas del conjunto
de las empresas se han dividido en dos grandes grupos de manera casi equitativa,
liderazgo en costes y diferenciacion.

Se concluye entonces que no existe una estrategia clara en el sector, y por lo tanto el nivel

de competitividad en este aspecto es alto.

Analisis DAFO

A continuacion, y en virtud de sintetizar la situacion actual de la empresa de manera algo
mas esquematica, se emplea el andlisis DAFO por su simplicidad capaz de identificar
tanto los factores internos como los externos. Por un lado, se toman como factores
externos (amenazas y oportunidades) aquellos elementos ligados al entorno en el que

evoluciona la organizacion.
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Figura 9: Analisis DAFO. Elaboracion propia.
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Analizando las caracteristicas mencionadas brevemente en la Figura 9 cabe ahora analizar
la posible estrategia que podria focalizar BSafe para atenuar posibles escenarios no
deseados.

En primer lugar, resulta bastante llamativo el hecho de que la debilidad planteada por la

marca poco reconocida puede ser atenuada mediante la utilizacion de la oportunidad
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mencionada como “plan de referidos”, ya que podria sustentar un crecimiento mas estable
en contraparte de reduccion del margen de beneficio, pero que aun asi seguiria siendo una
opcion muy a tener en cuenta, sobre todo si se consigue una adopcién rapida por parte de
nuevos compradores. Ademads, y bajo la previa experiencia en criptomonedas y las
plataformas relativas a las mismas, es relativamente sencillo tomar presencia en la mente
del consumidor por medio de asociaciones con plataformas que de antemano se sabe que
los clientes potenciales usan semanalmente. Esta estrategia de reorientacion, cuyo
cometido es utilizar una oportunidad para modificar una debilidad existente, serd cubierta
mas ampliamente en el plan de marketing.

En segundo lugar, el hecho de que el producto no requiera una fuerte inversion inicial y
que ademads la compaiiia cuenta con experiencia previa en marketing online plantea la
posibilidad de una estrategia ofensiva en la que BSafe puede aprovecharse de costos
operacionales bajos para relocalizar la inversion, focalizdndola en planes de marketing en
linea.

Por ultimo, es necesario mencionar que los servicios de custodia representan el mayor
riesgo existente actualmente; No obstante, el hecho de que dichos servicios aun estén
destinados a clientes institucionales le dan a BSafe un margen temporal de actuacion en

el que poder posicionar el producto como la forma mas conveniente para el cliente.
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PLAN ESTRATEGICO

Mision y Vision

La mision de BSafe es brindar a personas preocupadas por la seguridad de sus
criptomonedas (Bitcoin o similares) una manera sencilla y asequible de tener copias de
seguridad fisicas de sus claves privadas utilizando placas de acero inoxidable grabadas a
laser que sirvan de guia para la escritura de la clave privada del cliente.

La visidén que se proyecta para BSafe pasa por dos arcos principales. En primer lugar,
BSafe pretende convertirse en la opcion mas deseada por el mediano y pequefio inversor
de criptomonedas. En segundo lugar, la innovacién es dentro de BSafe la forma de
perdurar en el tiempo ya que una vez se tenga un producto base capaz de generar flujos
de caja relevantes, se pretende expandir y mejorar continuamente el producto y
variaciones de este, aprovechdndose del aspecto mas relacionado con el aspecto

criptografico que sustenta la necesidad y existencia del producto.

Objetivos de la empresa a corto y largo plazo

BSafe, sobre todo en la primera fase inicial focalizard su mayor esfuerzo financiero en
actividades de promocion intentando construir una reputacion en linea de manera
relativamente rapida. BSafe se centrard en el mercado europeo y norteamericano
principalmente en las primeras fases del proyecto.

Una vez la cuota de mercado se haya estabilizado, el objetivo a largo plazo de la empresa
pasara por reinvertir los beneficios en la creacion e investigacion de nuevos productos
adicionales y complementarios al existente ademas de una fuerte expansion internacional

ampliando a todas las zonas geograficas posibles (América Latina, Medio Oriente...).

Estrategia competitiva de 1a empresa

De entre las tres estrategias competitivas existentes en el enfoque que plantea Michael
Porter (Porter, 1979), BSafe adoptaréd una estrategia de liderazgo en costes. Para ello, se
planteard un producto de calidad aceptable, en muchos casos de calidad menor a la
competencia, pero capaz de brindar de una manera sencilla y eficaz de proteccion de la
clave privada del cliente. Los mecanismos que BSafe utilizara para defenderse de posibles
imitadores se basara en dos pilares fundamentales, uno de ellos parte de la vision que se
proyecta para la empresa: La innovacion y las caracteristicas Unicas en cada producto,

¢sta tltima serd detallada en la seccion de Producto del Marketing Mix.
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PLAN DE MARKETING

A continuacion, se analizan las estrategias que se plantean mas atractivas para la empresa
con el fin de poder transmitir el mayor valor esperado para el cliente, maximizando
también el alcance que BSafe pueda tener el mercado.
Las estrategias que se plantean asumen un mercado B2C (Business to Consumer), en el
que el beneficiario final es un particular caracterizado normalmente por varios factores:
e Tamafio: elevado nimero de integrantes y alta dispersion geografica.
e Proceso de compra: corto e impulsivo debido a que el producto serd destinado

solo a uso personal

Estrategia de posicionamiento

La mente humana, de media es solo capaz de retener siete marcas por categoria de
producto (Olamendi, 2009), lo que implica un espacio muy limitado en la mente del
consumidor. Para intentar formar parte de alguna de esas siete alternativas y ademas de
la manera deseada se plantea una estrategia de posicionamiento basada en los beneficios
que reporta el producto (eso si, manteniendo presente la idea de producto asequible),
podemos resumir esta estrategia en una corta frase: “La seguridad puede ser asequible”.
Debido a que el producto que se plantea parece aparentemente simple en cuanto a los
articulos que lo conforman, se cree conveniente enfatizar los beneficios que aporta su uso
para el cliente frente a otras alternativas.

En general, todos los demaés productos presentes en el mercado cuentan con resistencia a
altas temperaturas, corrosion por agua u otras sustancias etc. Sin embargo, hay dos
caracteristicas en el producto que se plantean que lo hacen destacar respecto a la
competencia y que sin duda pueden aprovecharse para conseguir un posicionamiento mas
efectivo:

e Facilidad de uso: La gran mayoria de alternativas presentes en el mercado
requieren un esfuerzo extra por parte del cliente al almacenar sus palabras por
medio de distintos mecanismos. En el caso de BSafe, grabar las palabras sobre el
acero es casi tan facil como escribir sobre papel haciendo uso de la pluma
especializada que acompaiia al producto.

e Portabilidad: Es evidente que el producto una vez después de haber grabado las

palabras, queda reducido a la tarjeta de acero, que gracias a sus caracteristicas
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fisicas reducidas sobre todo en cuanto a su anchura puede ser almacenada en
cualquier lugar con solo 0,06 mm de profundidad y mantenerse fuera de la vista

de manera sencilla.

Respecto al posicionamiento de marca asequible, se pretende transmitir un concepto que
resulta muy poderoso en la mente del cliente, que es recalcar que hasta el mas minimo
detalle que rodea al producto (i.e packaging) ha sido optimizado (o suprimido) para

ofrecer el mejor precio posible.

Estrategia de segmentacion

El producto que se plantea no requiere ser adaptado dependiendo del pais o el tipo de
consumidor. La seguridad que se plantea serd la misma para un cliente que intente
proteger un Bitcoin que para uno que intente proteger solamente una fraccion de este.
Esta condicion del producto y de sus consumidores potenciales sugieren optar por una
estrategia de segmentacion indiferenciada, intentando acceder al mayor numero de
clientes posibles sin importar su estatus social, lugar de origen etc.

El hecho de seguir esta estrategia de segmentacion estara en linea con la mision de la
empresa de ofrecer un producto asequible, ya que supondra un gran ahorro de costes para
la compania; No obstante, el ahorro de costes supone sacrificar una identificaciéon mas
precisa de las preferencias de los distintos tipos de cliente, pudiendo perder oportunidades

de productos mas especificos, por ejemplo, orientados a un publico mas selecto.

Marketing Mix

A continuacioén, usando el enfoque de las 4 P (Armstrong, Saunders, & Wong, 1999) se
realiza un analisis de 4 variables de gran peso para el cumplimiento de los objetivos de la
empresa: El producto, el precio, la promocién y la distribucion (por sus siglas en inglés,

place).
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Producto

Figura 10: Imagen corporativa de BSafe. Elaboracion propia.

Imagotipo (vertical)

Isotipo

Imagotipo (horizontal)

La empresa, en su fase inicial girara en torno a un producto bésico que permita al cliente
mantener grabadas sus 24 palabras, que como se ha explicado en secciones anteriores son
las necesarias para acceder a sus fondos digitales (Bitcoin u otras monedas similares...).
El producto consta de los siguientes articulos:

e Tarjeta: Fabricada con acero inoxidable (tipo 304) de tamafio idéntico al de
cualquier tarjeta de crédito (80 mm x 50 mm x 0,6 mm). Tendra grabado a laser
los espacios correspondientes a 24 palabras, un espacio reservado para un
identificador (esto es util en caso de que el cliente cuente con mas de una tarjeta)

y la representacion grafica de la compaiiia (ver Figura 10)%.

¢ El logo de la compafiia contiene el grafismo de una semilla en la letra S debido a que en inglés la clave
de recuperacion de Bitcoin o cualquier otra criptomoneda se conoce como seed, cuya traduccion es por

supuesto semilla.
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Figura 11: Concepto en disefio digital de las tarjetas de BSafe. Elaboracion propia.

SARE

FORENER. ||

e Pluma: Para poder darle al cliente una forma sencilla de grabar sobre acero, se ha
elegido por razones de precio y practicidad una pluma que cuenta con una punta
de carburo de tungsteno, material capaz de realizar surcos sobre la tarjeta
aplicando una presion parecida a la necesaria para escribir en cualquier folio de

papel.

Figura 12: Pluma con punta de carburo de tungsteno. Elaboracion propia.

Por supuesto, la presentacion del producto empaquetado es también un aspecto
importante para tener en cuenta. Por un lado, con la intencién de brindar al consumidor
un producto que transmita una sensacion de calidad, se plantea el uso de fundas plasticas
para las tarjetas de manera que el cliente las reciba sin ningun tipo de ralladuras
indeseadas. Por otro lado, se ha elegido un empaquetado ligero haciendo uso de sobres
de papel tipo Kraft de alto gramaje ya que como se verd a continuacidon se proyectan
también distintas variaciones del producto dependiendo del numero de tarjetas que se
incluyan, para poder ajustarse con mas flexibilidad a distintas necesidades del cliente.

Ademas, para dar un cardcter mas personal al producto, se propone incluir una tarjeta de
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agradecimiento por la compra al cliente, también en papel tipo Kraft, pero con una ligera

variacion de color como puede observarse en la Figura 13.

Figura 13: Envoltorio de presentacion de los packs de tarjetas BSafe. Elaboracion propia.

Figura 14: Detalle de pluma y tarjeta. Elaboracion propia.
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El sobre proporciona, ademés de una manera elegante de presentar el producto, un medio
para flexibilizar el nimero de tarjetas que se incluye en los distintos packs que se han
disefiado. Cada uno de los packs va orientado a un tipo de consumidor distinto, cuyas

preferencias en cuanto al numero de tarjetas sea distinta:

Tabla 1: Articulos existentes en cada pack de tarjetas BSafe. Elaboracion propia.

Numero de articulos por pack

# Articulo/s Basic Hodler’ Satoshi Hodler
Tarjeta 1 2
Pluma 1 1
Bolsa acolchada de correo 1 1
Envoltorio tarjeta 1 2
Tarjetas agradecimiento 1 1
Sobre 1 1

Noétese que los Uinicos componentes variables en cada pack dependen del ntimero de
tarjetas, manteniéndose constante el resto de los articulos. Se hace esto para simplificar
en la mente del consumidor la idea de valor anadido en cada pack, centrando su atencion

en el nimero de tarjetas que se ofrecen.

Precio

El modelo que se sigue para la fijacion de precios tiene como objetivo primordial
mantenerse por debajo del precio medio en el mercado, es decir estar por debajo de 52,31%
(43,92€) para el producto maés basico. Por ello, podemos decir que la estrategia que se

seguird sera una estrategia de fijacion de precios basada en la competencia.

La fijacion de precios se siguiendo un modelo de precios en tres niveles, cada variante

atendiendo al niimero de tarjetas. Para ello, en primer lugar, se simplifican los célculos

7 El término Hodler, nace de la expresion Hodl, popular en la comunidad de inversion en criptomonedas
para referirse a personas que mantienen su posicion incluso cuando los precios son extremadamente
volatiles. Usar este tipo de términos tan nicho, puede tener un efecto de familiaridad instantanea con el

cliente.

2
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centrandose solamente en el producto basico para poder proporcionar una idea de valor
afiadido al cliente en las sucesivas opciones. Se fija un precio de 24,95€ manteniendo asi
la barrera psicologica del cliente por debajo de los 25€. En segundo lugar, para cada
categoria sucesiva, el nimero de tarjetas incluidas sera el doble con respecto a la anterior,
pero premiando al consumidor con una reduccién en el precio percibido por tarjeta como

puede observarse en la Tabla 2.

Tabla 2: Valor percibido por tarjeta en cada pack BSafe. Elaboracion propia.

Precios por pack

Articulo Basic Hodler Satoshi Hodler = Nakamoto Hodler
# Tarjeta 1 2 4

# Pluma 1 1 1

Precio 24,95€ 31,95€ 35,95€

Valor percibido por tarjeta 24,95€ 15,97€ 8,98€

Esta estrategia es una situacion win-win para el cliente y la empresa ya que por un lado
da flexibilidad y percepcion de optimizacion al cliente en su decision de compra y, por
otro lado, al recompensar con descuentos considerables en el aumento de tipo de pack
elegido, proporciona un incentivo para que los clientes escojan la segunda o tercera

opcion, en las que el margen de beneficio es mayor para la empresa.

Promocion

Con la intencion de hacer llegar el producto a la mente del mayor nimero de
consumidores, cabe preguntarse cuales son las fuentes de clientes potenciales mas
importantes. Pues bien, estamos ante un producto orientado a gente que minimamente es
poseedor de una criptomoneda. La volatilidad de la criptomoneda con la mayor
capitalizacion de mercado, Bitcoin, aunque ha disminuido desde su origen sigue siendo
mucho mas alta que otras alternativas de inversion como puede ser inversion en renta
variable. Esto genera, por lo general una vigilancia constante del precio por parte de los
clientes en plataformas dedicadas al seguimiento de precio de criptomonedas y activos

digitales en general como pueden ser Coinmarketcap o Coingecko.
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Por lo tanto, en primer lugar, un movimiento de promocion acertado pasaria por gestionar
asociaciones con paginas de seguimiento de precios que tengan incorporado un sistema
de fidelizacion de sus usuarios que les permita canjear sus visitas diarias e interacciones
en la plataforma por descuentos en productos relacionados con criptomonedas. Este es el
caso de la mecanica de candies de Coingecko (CoinGecko, 2021), en el que actualmente
ya participan productos de la competencia ofreciendo sus descuentos en la plataforma.
De esta forma, se contaria con acceso a una fuente de clientes potenciales
extremadamente focalizada que sin duda podria generar un considerable flujo de clientes.
En segundo lugar, centrando la atencion en maniobras promocionales también de caracter
online, pero dejando de lado las mencionadas plataformas de seguimiento de precio, se
plantea el uso de servicios de anuncios en plataformas como YouTube, Twitter o Reddit.
En tercer se plantea una forma alternativa de poder promocionar la compaiiia pasa por la
generacion de contenido, ya sea educacional informativo o relacionado de forma directa
con el producto. Se debe tener en cuenta que este enfoque puede realizar muy adecuado,
debido a que el sector que se aborda se encuentra atin bajo un profundo desconocimiento
por parte de los clientes. De manera que la propia generacién de contenido se puede
traducir en el aumento de clientes potenciales, en este caso con mucha més tendencia a la
compra que personas que han sido atraidas por simple anuncio.

Como ultimo punto, y aunque no responde de manera directa a una maniobra
promocional, puede resultar atractivo ofrecer la posibilidad a los clientes de pago con
criptomonedas, lo que beneficiaria tanto a BSafe como al cliente al evitar el pago de
comision al intermediario de la compra.

En definitiva, la labor de promocion de BSafe se basa en 3 pilares primordiales:
Asociaciones con plataformas que cuenten de antemano con trafico de clientes

potenciales, anuncios online y generacion de contenido.

Distribucion

Se parte de una idea principal, BSafe no tendra tienda fisica, todas las ventas seran
gestionadas de forma online siguiendo una estrategia multicanal. En primer lugar, se
creara una pagina web con el fin de presentar el producto de manera detallada ofreciendo
en la pagina el pago con criptomonedas haciendo uso de un servicio llamado Coinbase
Commerce que permite gestionar y recibir los pagos por los productos con
criptomonedas; No obstante, se pretende también posicionar los productos en una

plataforma mundialmente conocida, Amazon.
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Primer canal — Amazon

Sin duda este apartado supone una investigacion extremadamente minuciosa de las tarifas
que Amazon cobra tanto listar productos en busquedas de clientes como por venta y
logistica.

Se divide la investigacion en varios pasos basados en la propia dinamica que Amazon

ofrece a vendedores:

1. Eleccion del plan base: Existen dos formas distintas de vender a través de la
plataforma, plan de ventas individual y profesional. La forma que mas se adecua
al negocio se determina dependiendo de un factor principal, el nimero de ventas
mensuales ya que el hecho de que se superen las 40 ventas mensuales determinara
el plan escogido. Aunque BSafe, al tratarse de una empresa y no de un particular
vendiendo sus productos a través de Amazon, se considera poner en ejecucion la
segunda opcion. No obstante, conviene analizar las ventajas adicionales que la

cuenta profesional ofrece para poder aprovecharlas de la mejor manera posible:

Tabla 3: Planes disponibles para vendedores en Amazon. Elaboracion propia.

Plan individual Plan profesional
Volumen de ventas/mes | <= 40 articulos <40 articulos
Cuota de suscripcion | No 39€ + IVA

mensual

Tarifa por cierre de | 0,99€ + % Especifico® % Especifico

venta

Productos  disponibles | No Si
en la opcién de compra

1-Clic?

8 El porcentaje especifico (o de referencia) es un porcentaje calculado sobre el precio total final del articulo
(incluyendo gastos de envio, impuestos...) que determina Amazon dependiendo de la categoria del
producto ofertado que paga el vendedor en cada venta.

® Funcion dentro de la plataforma Amazon que permite al cliente saltarse la pasarela de pago, evitando

introducir de nuevo sus detalles (asumiendo un cliente habitual en la plataforma). Esto tiene dos beneficios
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Adicion de nuevos | No Si
productos al catalogo de

Amazon

Como podemos observar, hay ademads servicios adicionales a la supresion del pago por
unidad que benefician a la empresa en el plan profesional.

Cabe entonces categorizar ahora el producto para poder determinar el llamado porcentaje
especifico que varia dependiendo de la categoria del producto. Para ello, a partir de las
tablas de referencia que proporciona Amazon (Ver Anexo 2), se observa que la categoria
que tal vez se aproxima mas al producto ofrecido puede ser Accesorios de Informatica;
no obstante, Amazon ofrece una opcién para productos de nueva categoria o que resulte
forzado incluirlos en las categorias existentes mediante la categoria todo lo demas, cuyo

porcentaje es de 15,45% sobre el precio final del articulo.

Eleccion del plan logistico: El hecho de elegir el plan profesional en Amazon,
abre la posibilidad a usar su programa logistico de forma mas optimizada respecto
a costes. Para poder determinar el precio total del plan logistico se debe dividir el
proceso en dos subsecciones, eleccion de tarifa por envio y tarifa de

almacenamiento (ver Figura 15):

fundamentales, facilita las compras por impulso y evita que el cliente pueda comparar nuestro producto con

el de nuestros competidores.
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Figura 15: Desglose de tarifas para vendedores en Amazon. Fuente: Amazon, 2020.

Una tarifa plana por unidad,
en funcidn del:
« Tamano

« Peso de envio saliente = peso de tu

unidad + peso de nuestro embalaje

f o <
t o Importe por metro cubico por mes o

e por pie cubico por mes

a. Eleccion de tarifa por envio: el producto que BSafe plantea se ajusta a un
paquete de tamano estandar, mas especificamente en un sobre de tamafo
pequeiio (20cm x 15¢cm x lem), con un peso igual o inferior a 100 gramos
a un precio de 2,13€ por articulo.

b. Eleccion de tarifa por almacenamiento: Amazon ofrece tarifas de
almacenamiento que varian dependiendo de dos factores principales, el
espacio ocupado por producto (en pies ctbicos) y la temporada anual. En
el caso de los productos de BSafe la tarifa mensual anual se calcula con
los siguientes pasos:

i. Precio para la categoria de producto por pie ctubico: Los precios
que se ajustan a las caracteristicas del producto de enero a
septiembre (75% del periodo anual) y de octubre a diciembre (25%
del periodo anual) son de 26€ y 36€ respectivamente. Es
importante aclarar que para los siguientes célculos se asume un
stock constante durante el afo durante ambas temporadas,
realizandose un célculo ponderado del numero de meses que
corresponden a cada tarifa y su precio, para obtener un coste medio
mensual de 28,5€ (0,25%36+0,75*26) por pie cubico mensuales.

ii. Para estimar el costo de almacenamiento de los productos, se
convierte el pie cubico a una unidad mas cercana al SIU'Y,
obteniendo 28,31 litros que es el volumen equivalente a un pie

cubico.

10 Sistema internacional de unidades
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iii. Teniendo en cuenta las dimensiones mencionadas en el apartado a,
se calcula el volumen asociado a cada paquete obteniendo 300
centimetros cubicos por paquete (20cm x 15cm x 1em), o lo que es
lo mismo 0,3 litros.

iv. Se calcula el nuimero de paquetes que pueden ser apilados en los
28,31 litros disponibles obteniendo aproximadamente 94 articulos
por unidad de almacenamiento lo que se traduce a un precio por

articulo de 3,29€.

El célculo de coste final unitario de distribucion haciendo uso de Amazon queda resumido

de la siguiente forma:

Figura 16: Resumen de coste unitario de distribucion en Amazon.com. Elaboracion propia.

Ciculo de coste unitario de
distrubucién en amazon
Almacenamiento Envio Venta
r 2 /\
+ : + ’A
k 3
2,13€ 329€ Precio final del producto
. - J x 15%
542€

Segundo canal — Tienda propia online

El presente documento hace referencia al plan de empresa basado en un tnico canal de
distribucion inicial; no obstante, se quiere dejar constancia de la posibilidad futura de
BSafe de tomar esta iniciativa en caso de que la demanda a través del canal de distribucion

basado en ventas a través de Amazon sea favorable.
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PLAN DE PRODUCCION Y OPERACIONES

En esta seccion se describe el producto de manera mas detallada y desde un punto de vista
mas técnico, reparando en elementos como el flujo de operaciones desde la orden de
compra del cliente, asi como las maniobras previas que garanticen un stock suficiente
(abastecimiento). Es conveniente aclarar que el plan que se detalla tendra en cuenta un
modelo de negocio basado en el dropshipping (Serrano Cinca, 2019), que va de la mano
con la venta por el canal de distribucion de Amazon que se describe en la seccion de
Distribucion del Marketing Mix. Se detalla también en esta seccion el proceso de gestion
de cobros, al ser esta una parte esencial de cara a la satisfaccion del cliente. Por tltimo,
se finaliza la seccidén con dos puntos orientados a determinar tanto el andlisis mensual de

costes de la empresa como la inversion inicial necesaria para su puesta en marcha.

Plan de abastecimiento

El producto que BSafe ofrece, tiene un punto a favor muy importante y es su gran

sencillez de cara a delegar su produccion y empaquetamiento a un proveedor externo.

Se ha contactado con diversos proveedores mayormente localizados en China, debido
principalmente al precio tan competitivo (AliExpress, 2021) que se ofrece en esta region.
Mas concretamente, existe ya un acuerdo de produccién con MyMetalCard (ver anexo
VII), un proveedor chino (Figura 17) que se compromete a llevar a cabo la realizacion del
producto en lotes de 100 a 1000 unidades (100, 200, 300...). Esto se ha conseguido sin
demasiados inconvenientes debido a la sencillez del producto y al area de produccion
previa del proveedor, que se dedica principalmente a la produccion de tarjetas de
visita/negocios fabricados en acero inoxidable y grabadas en laser, lo que supone a BSafe
una gran simplificacion en el proceso productivo ya que el Ginico requerimiento por parte
del producto es poder proporcionar los disefios en formato electronico de las tarjetas

finales (Anexo IV).

34



(=)

AFE
o

Figura 17: Informacion del proveedor principal de BSafe. Elaboracion propia.

Business Information

Please see business information of the merchant below:

Business License/Information

Company name: RTERAERZERAE

VAT number: 91440300061410943K

Business license registration  440306106871492

number:

Address: AT AR X TRENER L K E R KES S BRE SR E25#702-24

Corporate: EnI

Business Scope: —REEWMER: AErR. WAN. B, EBFH. IZ2%L&. &, R,
BT R, BFERNRASE5HE; BERNRS, BMEREA#HEO. , FAIKE
=Py

Established : 2013-01-29

Registration authority : AT H R EEER

All information above are from self-declaration of merchants and AliExpress does not guarantee its
authenticity or accuracy.

Merchants shall represent and warrant that all declared business information is full, accurate and true, otherwise may face penalty of
AliExpress and/or law enforcement department.

Respecto a la obtencion de la pluma de acero con punta de carburo de tungsteno, el
proveedor ha ofrecido hacerse cargo de este abastecimiento, asi como de su empaquetado
junto a las cartas en pequefios sobres con el logo de la empresa, lo que ha supuesto un

gran paso hacia adelante en la simplificacion del proceso productivo.

Se observa por lo tanto como el abastecimiento de los productos de BSafe los realizara
directamente el proveedor a los almacenes de Amazon, cuyos precios y tarifas ya han sido
explicados y vistos como la mejor opcidn por servicios de valor afiadido como atencion

al cliente o gestion automatizada de devoluciones.

La responsabilidad de BSafe radicara exclusivamente en mantener existencias estables y
optimizadas en los servicios de FBA (Fulfillment by Amazon), realizando los pedidos al
proveedor ajustandose en lo posible a las previsiones de demanda; en general, esto no
deberia ser un problema debido al tamafio reducido del producto, que hace sostenible un

stock alto en los centros de almacenaje.
Si bien es cierto que esta estrategia de abastecimiento proporciona a la empresa

numerosos beneficios como la optimizacion de costes de almacenamiento, testeo de

productos con bajo riesgo también conlleva una serie de riesgos que conviene referir:
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e Gran dependencia de la cadena de valor en un tnico proveedor: El hecho de
centrar todo el proceso productivo en un unico foco, hace que BSafe pierda
considerablemente su poder de negociacion en posible ajuste de precios futuros.

e Stock desajustado: Es posible, que en ocasiones y sobre todo al principio de la
actividad empresarial el stock se sobreestime o subestime de manera irreparable
en comparacién a un proceso productivo que tuviese dichas fases integradas
verticalmente hacia atrés, ya que, a lo sumo se sobreestimaria materia prima, que
como es esperable resulta mucho mas barata para la empresa que un producto
final, lo que implica la pérdida de mantenimiento de niveles de liquidez elevados,

en caso de sobreestimacion.

Flujo de operaciones desde la compra del cliente

1. El cliente se interesa en el producto, principalmente generada de dos formas:
a. Busqueda organica de Amazon
b. Publicidad externa a la plataforma Amazon, pero con redireccion a la
pagina de venta
2. El cliente realiza el pago quedando retenido hasta que el producto llegue a la
ubicacion especificada
3. Se comprueba que las existencias del pack de producto indicado se encuentran a
niveles aceptables respecto de las perspectivas de demanda.
4. Siel paso 3 tiene una conclusion afirmativa se procede al paso 6, en caso contrario
se procede al paso 5,
5. Serealiza una orden de manera inmediata al proveedor marcandolo como urgente
y valorando opciones de envio 24h a los centros de almacenamiento de Amazon.
6. El pedido es puesto en circulacion para su entrega por parte de FBA!!
7. El cliente recibe el pedido
8. El cliente deja una resefia en el 42% de los casos (The Power of Reviews, 2015).
Si esto es asi se procede al siguiente paso, en caso contrario se salta al paso 11.
9. Siresultado del paso 7 es negativo, se debe dedicar espacial atencion a responder

a las criticas pudiendo en los posible ofrecer alternativas para recuperar o

Y Fulfillment by Amazon
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mantener la satisfaccion del cliente. Cuando la reaccion del cliente sea
satisfactoria se llega al paso 11.
10. Si el resultado del paso 7 es positivo, se procede al paso 11

11. Agradecer al cliente haber confiado en BSafe.

Los pasos mencionados previamente han quedado reflejados de manera mas esquematica

en la Figura 18.

Figura 18: Diagrama de flujo de las operaciones efectuadas desde la compra del cliente.

Elaboracion propia
1-a
2 —>» 3 —>»{ 4  —Suficiente stock—» 6 ——>» 7
1-b -
Stock no es suficiente
para previsiones de demanda
5
Y
—>» 11 €—— o hay reseia 8
Leyenda
. Resefia negativa Resefa positiva
Accidn
Decision/ 9 9
Incertidumbre |

Gestion de cobros

La estrategia de BSafe, que usard Amazon como principal canal de distribucioén generara
una dependencia considerable con la mencionada plataforma en cuanto a la gestion de los
cobros. Sin duda, existen ventajas y desventajas a esta alternativa que son precisamente

las que se discuten en este apartado.

Por un lado, centrando primero la atencion en los aspectos positivos, Amazon permite a
BSafe saltar el proceso de obtencion de TPV Virtual ademés de los gastos que ello
conlleva (gastos fijos y variables); No obstante, cabe puntualizar que las comisiones que

BSafe pagaria en Amazon por el uso de su sistema cobros integrado es pagado ya
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mediante las comisiones de venta, referencia etc. En definitiva, el aspecto mas positivo
de utilizar los sistemas de gestion de cobros de Amazon radica en la facilidad de uso y de

que todo el sistema esta integrado con la gestion de pedidos, reclamaciones etc.

Por otro lado, no contar con un sistema propio de gestion de cobros genera una
dependencia crucial en el funcionamiento del negocio, que, aunque improbable por la
calidad de gestion que demuestra Amazon continuamente, sigue siendo un riesgo para
tener en cuenta. Ademads, esa dependencia genera una pérdida de poder de negociacion
que la empresa pueda tener con Amazon, ya que quedaria a merced de cualquier cambio
de politica de comisiones por venta de la empresa. A todo ello se le afiade el posible
retraso de cobros en la plataforma por posibles quejas o reclamaciones de clientes, que si
ocurren en gran medida podrian llevar a una disminucién considerable de liquidez en la

empresa.

En conclusién, se observa que el uso tunico del sistema de gestion de cobros
proporcionado por Amazon resulta muy beneficioso para las primeras fases de la empresa,
aunque cabe recalcar que se debe tener en cuenta un viraje a un TPV Virtual, con todo lo
que eso conlleva (pagina web propia, medios propios etc...) para asegurar la
supervivencia de la empresa en caso de que los riesgos mencionados en la plataforma de

Amazon se puedan llegar a materializar.

Analisis de costes

Una parte fundamental de la viabilidad operativa de BSafe pasa por estimar los costes
mensuales, dejando fuera de este apartado cualquier tipo coste de constitucion, ya que

estos seran detallados en el posterior subapartado de Inversion para puesta en marcha.

Como se podra observar a continuacion, no existiran costes relacionados con oficinas,
espacios de coworking o similar, porque como se ha aclarado en otros apartados es
importante recordar que el objetivo, al menos inicial, de la empresa sera operar sin
oficinas fisicas, apostando por el teletrabajo que, aunque es una alternativa que permite
reducir una gran parte de los costes fijos mensuales de la empresa, algunos costes son

inevitables y seran precisamente los que se formulan a continuacion:
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Telefonia 2 La empresa contratara un plan de telefonia empresarial que contara
con 8 lineas para satisfacer las necesidades de comunicacion de todos los
empleados. Después de valorar multitud de ofertas de diferentes compaiiias,
BSafe optara por las tarifas Bonos Team que ofrece Yoigo, ya que permiten tener
hasta 20 lineas mdviles teniendo la posibilidad de repartir un total de 100GB de
datos entre ellas, lo que proporcionaria a cada empleado 12,5GB de datos en caso
de que el reparto fuese equitativo. En la tarifa se incluyen ademas llamadas
ilimitadas. El precio es de 80€ mensuales (Yoigo, 2021).
Suscripcion como vendedor en Amazon: Al haber elegido el plan de vendedor
profesional en Amazon, la empresa tendra que hacer frente a 47,19€ (39€ + IVA).
Seguro = BSafe optara por la contratacion de un seguro multiriesgo para poder
hacer frente a posibles bajas laborales, accidentes o cualquier tipo de suceso que
conlleve responsabilidad civil. Teniendo en cuenta principalmente el nimero de
empleados de la empresa, la no existencia de oficinas fisicas y que el comercio
online esta considerado “actividad de bajo riesgo” por las aseguradoras, se estima
un coste anual de 314€ en el plan mas basico (Ponce y Mugar Corredurias de
Seguros, 2021), lo que se traduce en aproximadamente 25,26€ mensuales.
Publicidad - Teniendo en cuenta que el desarrollo de la empresa girara en torno
a Amazon, sobre todo en las primeras fases, siguiendo las recomendaciones de la
propia plataforma que van dirigidas a tiendas de nuevo ingreso se seguird una
estrategia basada en Sponsored Ads (Amazon Advertising, 2021).
Sponsored Ads es una categoria publicitaria dentro de la plataforma que se
subdivide en tres grupos Sponsored Products, Sponsored Brands y Sponsored
Display. La diferencia principal entre cada categoria depende de dos factores: Qué
se anuncia y donde aparece:
- Sponsored Products: producto unico por encima de las posiciones de la
buisqueda organica de Amazon.
- Sponsored Brands: Marca y linea de productos en la posicion mas alta de la
pagina de resultados de buisqueda organica.
- Sponsored Display: producto inico en canales externos al motor de busqueda

de Amazon (anuncios en periodicos, blogs etc...)
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El presupuesto mensual serd incremental, ya que a priori solo podremos tener
estimaciones de las ratios de conversion por clic; No obstante, este aspecto no
resulta un inconveniente ya que la propia plataforma ofrece un sistema de pago
para el vendedor basado en CPC!?, en el que BSafe solo pagara a Amazon en caso
de que el potencial comprador no solo haya visto un determinado anuncio, sino

que también haya hecho clic, y por lo tanto accedido a el.

Por lo tanto, el aspecto incremental obliga a BSafe a determinar un minimo y un
maximo de inversion en este tipo de estrategia publicitaria, que serd sin duda la
principal en la empresa. Para ello, se ha utilizado un estudio realizado por una
agencia de publicidad especializada en Amazon (Ad Badger, 2020), en el que se
ha hecho un seguimiento a diversas métricas diarias de multitud de vendedores de

sectores variados llegando a las siguientes conclusiones:

- Clics: 382 clics diarios

- Impresiones: 101.265

- Coste medio: 258,21%

- Importe por ventas: 987,77$
- Ratio de conversion 9,55%

- CPC:0,71%

Con estos datos, y mas concretamente usando el coste medio (que es resultado del
numero de clics diarios por su precio medio) y el importe generado por ventas, se
puede extrapolar una ratio extremadamente interesante para el problema que nos
ocupa llamado ACOS, que mide cuénto le ha costado a la empresa en publicidad
cada euro generado en las ventas. En este estudio el calculo es sencillo, dejando
un ACOS de 26,14% (258,21/987,77). Este resultado es bastante util al

compararlo con el margen de beneficios ya que nunca puede ser superior.

Podemos observar que BSafe deberia al menos inicialmente mantener su inversion
diaria menor a 258,218 (216,90€) para mantener la flexibilidad de poder ajustar la

estrategia acorde a resultados.

12 Cost per click
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El valor minimo es algo mas complejo ya que depende sumamente de lo que la
empresa este dispuesta a dedicar inicialmente ya que no existe limite minimo. Por
simplicidad Se fija un valor minimo de 33,33€ diarios que permiten obtener un

valor de 1000€ mensuales en el caso mas bajo.

En conclusion, el gasto de publicidad de BSafe por los medios descritos estaria en

torno a 1000€ mensuales en las primeras fases de la empresa.

El total de los puntos mencionados reflejan un gasto mensual fijo total de 1152,45€

(1000+25,26+47,19+80)

Inversion y puesta en marcha

En este apartado se analizan las inversiones necesarias a realizar durante el primer afio de

vida de BSafe, siendo la mayoria inversiones que no existiran mas alla del periodo.
En primer lugar, se debe constituir la empresa como una S.L (Sociedad de
Responsabilidad Limitada), cuyos costes burocraticos se componen de la siguiente forma

(Arnal Pérez, 2019):

Tabla 4: Gastos Burocraticos de constitucion. Elaboracion propia.

Concepto Importe

Registro del nombre BSafe S.L. en el registro | 12€

mercantil

Habilitar una cuenta de banco en la que exista el | 3000 365€

capital minimo para la constitucion de la empresa

Certificado bancario acreditando la operacion | 3,75 €

anterior
Redaccion de estatutos de la empresa N/A
Escritura publica de Constitucion ante notario. 325€

Mod. 036 de alta censal de personas fisicas o | 180€

juridicas, como es el caso.

Inscripcion en el Registro Mercantil y alta en el | 135€

IAE"

13 Impuesto sobre Actividades Econémicas
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Total 3655,75 €

En segundo lugar, en cuanto a la valoracion de suministros, se obtenia del apartado

anterior un total de 1152,48€ (telefonia, seguros ...).

En ultimo lugar cabe incluir la compra de material de oficina, computadores y monitores:

Tabla 5: Inversion en equipos informaticos. Elaboracion propia.

Equipo informatico Precio (IVA incluido)

MacBook Pro de 16”: 3899 €

Intel Core 19 de ocho ntuicleos a 2,4 GHz de novena
generacion (Turbo Boost de hasta 5 GHz)

32 GB de memoria DDR4 a 2.666 MHz

AMD Radeon Pro 5500M con 4 GB de memoria
GDDR6

1 TB de almacenamiento SSD

Dell U3421WE Monitor 34" Curvo WQHD 99% | 899,99 €
sRGB IPS USB-C - DELL-U3421WE

Total 4798,99 €

Si se realiza la suma de los tres conceptos de inversion analizados nos encontramos con
una inversion en torno a los 12500€ (7798,99+1152,48+3655,75) para que BSafe pueda

cempczar a opcerar.

PLAN DE ORGANIZACION Y RRHH

En este capitulo se detallan practicas internas de la empresa orientadas a cumplir los
objetivos ligados a atraer, retener, desarrollar y motivar el talento colectivo, ayudando de

esta manera a que la empresa logre sus objetivos.

Estructura de la empresa

Para poder llegar a una eleccion adecuada respecto a la estructura organizativa de la
empresa, el analisis planteado en esta seccion se basa en la categorizacion clasica de
estructuras organizativas (Bueno Campos, 2007), que quedan divididas en las siguientes
tres categorias: simples (lineal, funcional, adhocratica), complejas clasicas (lineal-

funcional, divisional, matricial y colegial) y complejas nuevas (federal, trébol y en red);
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no obstante debido a la propia naturaleza de la compania, que en sus fases iniciales tiene
como objetivo la puesta en venta de un unico producto, se desechan todas las formas

complejas para centrar el analisis en las subcategorias simples.
Para poder tener un criterio unificado de decision entre las formas simples, cada una de
ellas persigue una disposicion estructural distinta que busca dar prioridad a conseguir un

principio organizativos basico distinto como se observa en la Tabla 6.

Tabla 6:Tipos de estructuras organizacionales. Elaboracion propia.

Tipo de estructura | Disposicion Principio priorizado
organizacional

simple

Lineal Vertical Jerarquia

Funcional Horizontal Especializacion
Adhocratica Indefinida Motivacion

Es conveniente notar que la estructura de la empresa no debe mantenerse fija en un
periodo de incubacién y primeras fases que, en el periodo de maduracién, ya que cada
estructura se adapta mejor a una fase distinta. Por ello, en las primeras fases de la
compafiia se opta por una estructura organizativa adhocratica, estructura que sacrifica
mecanismos de control en virtud de proporcionar facilidad para la generacién de una
cultura informal dentro de la empresa que facilite el trabajo en equipo y la innovacion.

Esta estructura resulta atractiva en la fase inicial de la compania, aunque con el progresivo
crecimiento operacional de la empresa se anticipa en este documento la necesidad de un
cambio estructural importante que facilite a los empleados su especializacion. Por lo
tanto, en una futura fase de maduracion, pero en la que todavia hay un solo producto

ofrecido, se debe virar a una estructura de disposicion mejor definida jerarquicamente.

Para definir las areas operacionales de la empresa, se ha elegido un enfoque orientado al
cliente que abarca desde el abastecimiento de producto hasta la atencion al cliente; no
obstante, no se ha querido dejar de lado la creacion de un departamento financiero y de

recursos humanos:
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Figura 19: Organigrama de BSafe a largo plazo. Elaboracion propia.
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Abastecimiento: Este departamento tiene como principal objetivo mantener el
inventario de productos y empaquetado realizado de forma 6ptima, gestionando
los envios a almacenes de Amazon. Estard compuesto por una persona (o equipo,
en el caso de que el volumen de la empresa crezca considerablemente) con
experiencia en gestion de inventarios y logistica empresarial.

Contabilidad y Finanzas: Aunque en la estructura presentada en la Figura 19 la
labor contable y financiera vaya a ser absorbida por el Director General de la
empresa, es importante realizar una separacion ya que se plantea la posibilidad de
delegar estas funciones, si asi es conveniente, a un departamento contable de
forma externa.

Ventas: El nucleo esencial del negocio mas cercano al cliente, encargado de
facturar cada uno de los pedidos en la plataforma, tramitando las posibles
reclamaciones que puedan ocasionarse.

Mercadotecnia: Contard principalmente con un responsable general de
departamento que cuente con sélidas aptitudes graficas y de disefo. Serd apoyado
por otro empleado especializado en comunicacidon en redes sociales, que pueda
gestionar cuestiones planteadas por clientes ademas de llevar a cabo la difusion
del trabajo generado tanto por si mismo como por el responsable general del
departamento.

Director General: Una figura angular en la empresa, capacitado para coordinar las
tareas del momento de los departamentos mencionados, planificar futuras

decisiones estrategias etc.
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e Recursos Humanos: Por ultimo, y con intencién de enlazar con la siguiente
seccion, BSafe debe contar con un departamento focalizado en atraer, retener,
desarrollar y motivar el talento colectivo ayudando de esta manera a que la

empresa logre sus objetivos

Politicas de reclutamiento y seleccion

Antes de cubrir directamente el asunto que ocupa esta seccion, conviene realizar una
breve aclaracion en cuanto a los términos que trata a continuacion ya que, aunque muchas
veces se usan de manera intercambiada, pueden llevar facilmente a error. El de
reclutamiento engloba procesos cuyo fin es atraer candidatos, mientras que los procesos
de seleccion tienen como fin principal actuar como filtro para seleccionar al mejor
candidato posible que ha sido previamente atraido en el proceso de reclutamiento. Por

ello cada una de las dos categorias son ilustradas independientemente.

En primer lugar, el proceso de reclutamiento en BSafe inicialmente se debe realizar
forzadamente de forma externa, lo que conlleva una serie de ventajas respecto al
reclutamiento interno como la mayor variedad de candidatos o la mayor capacidad de
innovacion dentro de la empres; no obstante, se debe tener en cuenta que el reclutamiento
externo supone también una inversion mayor (dificil primer contacto). Por esta tltima
razon, se plantea la posibilidad de uso de portales gratuitos como LinkedIn o similares
para el lanzamiento de las ofertas respectivas a cada departamento haciendo especial
énfasis en el caracter innovador y disruptivo de la compaiiia haciendo especial mencion
a su relacion con el campo de la criptografia y monedas digitales, algo que sin duda puede
resultar muy atractivo a candidatos con intereses afines. Esta etapa debe definir de manera
detallada los perfiles deseados exponiendo las funciones, conocimientos, habilidades y

actitudes asociadas a ellos.

En segundo lugar, el proceso de reclutamiento se realizard para todas las categorias
siguiendo una unica dindmica lineal basada un primer cribado rapido manual de todas las
aplicaciones. A continuacion, dentro de los candidatos que pasen esa fase se plantea un
tipo de entrevista en grupo mix, es decir con partes tanto estructuradas como no
estructuradas dirigidas a determinar el perfil duro de los candidatos. El hecho de
plantearlo de manera grupal supone también una buena forma de evaluar al candidato

bajo presion y determinar sus habilidades de trabajo en equipo. Por ultimo, para conseguir
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esbozar el perfil blando de los candidatos de una forma precisa se plantea el uso del
modelo Big 5 (Soto & Jackson, 2013), que evalta los siguientes aspectos: estabilidad

emocional, extroversion, apertura a nuevas experiencias, amigabilidad y conciencia.

Esta simple dindmica en dos pasos consigue actuar de un filtro inicial muy acertado a la
hora de mantener el proceso de seleccion lo mas simple posible, evitando asi un uso

sobredimensionado de recursos en fases iniciales.

Por ultimo, es recomendable que la etapa de seleccion de personal se amplie haciendo
uso de clausulas contractuales incluso tiempo después de que los candidatos hayan
firmado sus contratos, para asi poder contar con una evaluacion de estos en el puesto de
trabajo, algo sin duda muy valioso a la hora de proyectar productividad futura de cada
candidato a la vez que proteger al departamento de recursos humanos de tomar decisiones

precipitadas por falta de informacion o sesgos.

Politica retributiva

La politica retributiva de la empresa debe perseguir los siguientes objetivos principales:
e Mantener la ratio de rotacion lo mas reducido posible
e Proporcionar planes de retribucion competitivos en el sector que ademas puedan
satisfacer las necesidades a nivel social y familiar.

e Conseguir una fuerte sensacion de pertenencia en la organizacion

Por un lado, para poder lograr los objetivos mencionados, dando especial importancia al
relacionado con la sensacion de pertenencia dentro de la organizacion se propone una
politica retributiva con salarios en especie, mas concretamente por medio de porcentajes
de participacion que cuentan ademas con beneficios fiscales como la exencion del pago

del IRPF si el total de participaciones no superan los 12000€.
Por otro lado, para conseguir mantener a largo plazo a la fuerza laboral dentro de BSafe
se plantea seguir una politica retributiva basada en la persecucion de los objetivos de la

empresa.

Se detallan las necesidades base de cada categoria definida en la Figura 19 en el anexo

I1I.
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Evolucion de la plantilla

Lo discutido hasta el momento referido a las necesidades de la plantilla hace referencia a
un escenario teodrico mas alla de los primeros cinco afos de evolucion del e-commerce.
En los primeros tres afios de ejercicio se plantea solo la existencia de un jefe de proyecto
encargado de realizar la mayoria de las funciones, pudiendo contar ocasionalmente con
apoyo lateral externo para por ejemplo el caso de materia fiscal, en la que se reconoce

una falta de conocimiento inicial.

PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Llegado este punto, el presente plan de empresa ha aclarado aspectos operativos y
estratégicos necesarios para la puesta en marcha, pero aun no se ha comprobado la
viabilidad total del proyecto. Por ello, este capitulo analiza conceptos como el umbral de
rentabilidad, la cuenta de pérdidas y ganancias, inversiones necesarias, el balance y flujo

de caja de la empresa BSafe.

Umbral de rentabilidad

Esta subseccion intenta hallar el nimero aproximado de unidades que la empresa debe
vender para poder cubrir los costes fijos en los primeros 3 periodos anuales. Recordemos

la ecuacion que nos permite calcular dichas unidades:

(1): Calculo de umbral de rentabilidad en unidades.
PV, —CV,

Qc
Para la estimacion de los costes fijos (Cf) se ha tomado el coste de personal y los costes
operativos descritos en la seccion dedicada al plan operativo, éstos ultimos se mantienen
constantes para los presentes calculos; Sin embargo no ocurrird lo mismo para los costes
relacionados a personal, ya que como se ha explicado en la seccion relativa a recursos
humanos, la plantilla inicialmente estard formada solamente por las figuras de mas
importancia jerarquica en la empresa, capaces al inicio de hacer frente a todas las

responsabilidades y necesidades sin necesidad de delegarlas.
El precio de venta unitario (PVu) es el descrito en la subseccion de Precio del capitulo

destinado al Marketing Mix. Para simplificar calculos, se ha usando solamente el pack

intermedio (Satoshi Hodler), que tiene un precio de 31,95€.
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A continuacion, se realiza un desglose del coste de venta unitario para cada uno de los
packs ofrecidos, entre los que estd por supuesto el pack Satoshi Hodler:
Tabla 7: Desglose de costes de cada pack BSafe. Elaboracion propia.
Articulos por pack BSafe

Basic Satoshi

Articulo Precio/unidad Hodler Hodler
Tarjeta metalica 2.03€ 1

Pluma de carburo con punta de carburo de

tungsteno 1.08€ 1
Packaging acolchado 0.16€ 1
Funda plastica de tarjeta 0.07€ 1
Tarjeta de agradecimiento 0.04€ 1
Sobre de papel Kraft negro 0.07€ 1
Coste total por pack €3.45

Llegado este punto se pueden desglosar los calculos para cada uno de los 3 periodos

anuales que se consideran:

Tabla 8: Umbrales de rentabilidad para los primeros tres periodos anuales. Elaboracion propia.

ler afio 2do afio 3er afio
Cf (€) 26152,45 36152,45 41152,45
PVu (€) 31,95 31,95 31,95
CVu (€) 5,55 5,55 5,55
Qc (unidades) 991 1369 1559
Qc (equivalente en €) 31650 43753 49804

Se observa como en los tres primeros afos los incrementos en los umbrales de
rentabilidad son mucho mas reducidos que del afo 4 en adelante, esto es debido a lo
explicado previamente en la seccion de evolucion de plantilla, manteniendo una Unica
persona durante los primeros afios y posiblemente incorporando nuevos trabajadores en

afios posteriores

Para mas claridad, el desglose de los costes fijos en la tabla presentada se construye de la

siguiente forma:

4
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- Afo 1: Salario anual base de la Ginica persona a cargo de la empresa (25000 €)
y los costes calculados previamente en el plan de operaciones que ascendian
a 1152,45.

- Ao 2: Mismo importe que el ler afio, pero adicionando un extra de 10.000 €
al sueldo anual del director general.

- Afo 3: Se aiaden 5000 euros extra al salario anual del director de la empresa.

Cuenta de pérdidas y ganancias

Un factor que cobra gran importancia para el calculo de la cuenta de pérdidas y ganancias
es la estimacion de ventas en cada uno de los tres primeros afios de existencia de BSafe.
El presente trabajo bien podria haber hecho una estimacion derivada de datos de la
competencia; no obstante, se ha querido ir un paso mas alla llevando a cabo un
experimento a menor escala de la posible aceptacion de nuestro publico objetivo haciendo
uso de la plataforma Etsy'. Etsy cuenta con una audiencia 15 veces menor a la de
Amazon (esto sirve para posteriormente extrapolar los resultados a nuestro mercado

objetivo, Amazon Marketplace).

Figura 20: Anuncio creado para el experimento realizado a través de la plataforma Etsy.

billetera fria / BTC Crypto Steel Card

Elaboracion propia.
& BitcoinSafe
@ Vendedorlocal  # %% & %
9 Bitcoin Wallet Cold Store BSafe la
. , mejor manera de almacenar su semilla
\ de recuperacion Bitcoin en una

/ 4
24,95 €+ o Enstock

Number of cards

> Selecciona una opcién v

Afiadir al carro

Puntos destacables ~

¥ Hecho a mano
@ Materiales: acero inoxidable, carburo de tu... ees

Descripciéon ~

Microsoft

@ Ver en el idioma original

2resefias dela tienda s sk % Ordenar por: recomendado v
Una tarjeta/s de acero inoxidable cepillado

W ‘otemYaai 08may2021 cuidadosamente elaborado de dos lados

ko kok

Service was great, shipping was relatively fast and reliable. | love
the seed backup. Engraving the cards is relatively easy, and they
are very high quality! 100% recommended!

a2 24 PALABRAS gr

@ Traducir a espaiiol

14 Etsy es una marketplace online muy parecido a Amazon, pero orientado sobre todo a minoristas y

artesanos. Cuenta con una audiencia que ronda los 30 millones de usuarios.
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En el experimento realizado (BSafe, 2021), después de registrar a BSafe en Etsy y haber
creado un /isting del anuncio (ver Figura 20) con las tres opciones de producto descritas
en la seccion de Marketing Mix, en el transcurso de 3 meses, los resultados obtenidos
fueron los siguientes:

e 9 ventas mensuales de media.

e 319,55 € mensuales.

Figura 21: Evolucion de pedidos, visitas e ingresos generados en los ultimos 30 dias del experimento

realizado a través de la plataforma Etsy. Elaboracion propia.

Administrador de la
tienda -

(Ultimos 30 dias: 17 abr - 16 may v ) ©Hace 4 horas
O, Buscar

@ Panel

A7 Anuncios

Mensajes 405 9 2.2% 31955 €

Visitas Pedidos Porcentaje de conversiones Ingresos

&2
[% Pedidos y envios
40

i1l Estadisticas

T Finanzas > 30
=)< Marketing >

20
25 Integraciones

22 Comunidad y ayuda >

2 Configuracién >

17 abr 24 abr 02 may

Para extrapolar estos resultados se usa la diferencia de audiencias entre Etsy y Amazon
(Amazon es quince veces superior a Etsy en audiencia), quedando de la siguiente manera:
e 135 ventas mensuales = 1620 ventas anuales

e 4785 € mensuales. = 71775 € anuales

Llegados a este punto cabe aclarar que en el experimento realizado no se ha hecho uso de
ningun tipo de promocién del producto, ni en la propia plataforma Etsy ni en canales
externos, lo que puede llevar a la conclusion de que los resultados obtenidos deben

considerarse una muy buena estimacion pesimista de lo que se espera obtener.
Es cierto que es extremadamente complicado, sin realizar un estudio previo, pronosticar

la evolucién de las ventas cuanto mas alejadas quedan en el tiempo; No obstante, se puede

aplicar un modelo de crecimiento basado en una curva S de adopcion que llega a un nivel
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de saturacion pasado un determinado tiempo. De acuerdo con los resultados obtenidos en
el experimento realizado, los primeros periodos suelen ser los de mayor crecimiento, y
cada periodo posterior tiende a una disminucion de la tasa de aumento respecto del
periodo anterior, es decir, existe una desaceleracion paulatina en el crecimiento de las
ventas totales por periodo, lo que ademas nos permite mantener una vision pesimista de

la situacion, algo recomendable para evitar sobreestimar los ingresos.

Se tiene también en cuenta que el coste de personal, en los tres primeros afios recaerd en
solo una persona y se estima un aumento paulatino acorde con las ventas. De esta manera

obtenemos el siguiente resultado para cada ejercicio:

Tabla 9: Estimacion de la cuenta de perdidas y ganancias para los primeros tres periodos anuales.

Elaboracion propia.

ler aflo 2do afio (aumento del 3er afio (aumento del
10% en ventas respecto | 5% en ventas respecto
del periodo anterior) del periodo anterior)

Ventas (€) 71775 100485 120582
Coste Ventas (%) 17,37 % 17,37 % 17,37 %
Coste Personal (€) 26152,45 36152,45 41152,45
Gastos  Generales 12000 8000 8000
©)
EBITDA (€) 21154,59 38877,41 50483,38
Amortizaciones 479,89 479,89 479,89
EBIT (€) 20674,69 20605,40 18867,28

El coste de ventas es obtenido del coste de produccion del pack que se estd considerando

para todos los calculos (Satoshi), respecto del precio de venta unitario (5,55 +~ 31,95).

La amortizacion ha sido calculada en base al importe obtenido en la seccidon de inversion

y puesta en marcha (4798,99 €), considerando una depreciacion lineal a 10 afos.

Se observa un EBIT positivo y creciente en todos los periodos, incluso habiendo realizado

aumentos paulatinos en el coste de personal.
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Balance

A continuacion, se presenta el balance de la empresa BSAFE S.L para los primeros tres

periodos anuales:

Tabla 10: Prevision de balance de situacion de BSafe para los tres primeros periodos anuales.

Elaboracion propia.

1er afio

| 2do ano

| 3er aho

Inmovilizado material

ACTIVO

Equipos de proceso de la informacién

3161,20

3161,20

3161,20

Bancos y caja 31637,70 50451,43 66266,59
Inventario 0,00 0,00 0,00
Clientes 0,00 0,00 0,00
Hacienda Publica deudora 1637,79 1637,79 1637,79

Deudas a largo plazo

Capital

Capital Social 10000,00 10000,00 10000,00
Resultado de ejercicios anteriores

Remanente 16333,01 32611,27
Resultado del ejercicio

Resultado Ejercicio 16333,01 16278,26 14905,15

Hacienda Publica acreedora

Deudas a corto plazo

8183,22

10094,96

10722,91

Proveedores 0,00 0,00 0,00
Hacienda Publica acreedora 743,60 917,32 974,38
SS Acreedora 1176,86 1626,86 1851,86

Se observa un aumento progresivo importante en el valor de la empresa a medida que
transcurre cada uno de los ejercicios contables. Es importante tener en cuenta que sera

importante para la empresa poder reinvertir el aumento de valor generado para potenciar
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ventajas competitivas ya existentes o crear nuevas, siempre buscando la mayor

satisfaccion del cliente.

Flujo de caja

Tabla 11: Prevision de flujos de caja de BSafe para los primeros tres periodos anuales.

Elaboracion propia.

ler afio 2do afio 3er afio
EBIT 20674,69 20605,40 18867,28
Impuestos sobre 5168,6725 5151,35 4716,82
EBIT
Amortizaciones 479,899 479,899 479,899
Inversiones 11347,52 0 0
Flujo de caja 4638,3965 15933,949 14630,359

En el calculo del flujo de caja de la empresa en los primeros tres afios se
observa un flujo de caja siempre positivo, siendo el valor més cercano a 0
el primer afio. Conviene aclarar que dicho resultado se debe casi en su
totalidad a la estimacion de ventas realizada para la construccion de las
estimaciones de cuenta de pérdidas y ganancias. Por ello, los flujos de caja
obtenidos muestran un valor actual neto descontado al 5% de 31508,34€, lo
que es sin duda un resultado extremadamente esperanzador para BSafe.

Para los flujos presentados en la Tabla 11, no tiene sentido realizar el
calculo de su tasa interna de retorno ya que para ningln afo el flujo de caja
es negativo, por ello y en aras de tener en cuenta escenarios mas pesimistas
que el inicialmente obtenido se ha planteado el anélisis de la evolucion del
EBIT para diferentes porcentajes de ventas realizadas sobre las estimadas
originalmente, hasta una reduccion méaxima del 50% (Véase Figura 22).
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Figura 22: Evolucion del EBIT estimado en funcion de los porcentajes obtenidos en base a las ventas

originalmente estimadas. Elaboracion propia.

EBIT Afio 1 I EBIT Afio 2 M EBIT Afio 3

100 %

95 %

90 %

85 %

80 %

75 %

70 %

65 %

Porcentaje sobre las ventas originalmente estimadas

60 %

55 %

50 %

-22500,00 -15000,00 -7500,00 0,00 7500,00 15000,00 22500,00 30000,00
EBIT Estimado (€)

A continuacion, se ha calculado la ecuacion de la recta que define el VAN
en funcion del porcentaje de reduccion de ventas derivado de los flujos de
caja generados por los EBIT previamente explicados:

Figura 23: Evolucion del Valor Actual Neto en base al porcentaje sobre las ventas originalmente

estimadas. Elaboracion propia.
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Por lo tanto, se concluye que el porcentaje exacto que satisface un VAN
igual a cero es 0,7597 (75,95%), o lo que es lo mismo, una reduccion del
24,03% sobre las ventas originalmente estimadas.

A continuacion, se presentan los datos usados para la representacion grafica
del estudio realizado sobre los flujos de caja:

Figura 24: Origen de datos de las figuras 22 y 23.

Porcentaje EBIT EBIT Flujode | Flujode | Flujo de
sobre las Ano 1 Ano 2 caja Ao | caja Afo | caja Afo
ventas 1 2 3
originalmente
estimadas

100 % 20674,69 | 20605,40 | 18867,28 | 4638,40 | 15933,95 | 14630,36 | 31.508,34 €
95 % 17709,34 | 17343,51 | 15442,30 ] 2414,38 | 13487,53 | 12061,63 | 24.952,29 €
90 % 14743,99 | 14081,62 | 12017,32] 190,37 | 11041,12 | 9492,89 | 18.396,24 €
85 % 11778,64 | 10819,74 | 8592,34 | -2033,64 | 8594,70 | 6924,15 | 11.840,19 €
80 % 8813,28 | 7557,85 | 5167,36 | -4257,66 | 6148,29 | 435542 | 5.284,14 €
75 % 5847,93 | 4295,96 | 1742,38 | -6481,67 | 3701,87 | 1786,68 | -1.271,91 €
70 % 2882,58 | 1034,07 | -1682,61 | -8705,69 | 1255,45 | -782,06 | -7.827,96 €

65 % -82,77 -2227,81 | -5107,59 - -1190,96 | -3350,79 -
10929,70 14.384,01 €

60 % -3048,12 | -5489,70 | -8532,57 - -3637,38 | -5919,53 -
13153,71 20.940,06 €

55 % -6013,48 | -8751,59 - - -6083,79 | -8488,26 -
11957,55 | 15377,73 27.496,12 €

50 % -8978,83 - - - -8530,21 - -
12013,48 | 15382,53 | 17601,74 11057,00 | 34.052,17 €
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CONCLUSIONES

En primer lugar, es innegable que el plan de empresa arroja nimeros esperanzadores,
sobre todo tras haber realizado el andlisis financiero, por varios motivos: el analisis de
flujos de caja prevé resultados positivos incluso a partir del primer afio, la estimacion de
ventas satisface por mds del doble el umbral de rentabilidad y el balance arroja una gran
capacidad de reinversion en los primeros afios de existencia de la empresa. Todo esto, sin
duda no es un escenario comun en la mayoria de los proyectos empresariales, que en su
gran mayoria suelen asumir resultados desfavorables en el primero o los primeros
periodos; No obstante, los dos analisis realizados en las primeras secciones del trabajo
indican que el mercado se encuentra en una primera etapa de expansion en la que se
vaticina una aceleracion de la adopcidn de criptodivisas y por consiguiente de aparicion
muy rapida de nuevos clientes (parecida a la adopcion de internet u otras nuevas

tecnologias disruptivas).

Aunque todo lo mencionado hasta el momento es sin duda positivo, también se han
identificado amenazas considerables para la compafiia derivadas precisamente de un
mercado en acelerado crecimiento y cuyos puntos clave quedan resumidos en: aparicion
de productos sustitutivos con relativa facilidad e incertidumbre regulatoria a nivel politico
que sin duda podrian impactar las previsiones de ventas realizadas. Afortunadamente, la
reducida inversion inicial planteada para el proyecto, sustentada por un modelo basado
en el dropshipping, ofrece a BSafe la flexibilidad necesaria para poder dar un paso atrés
en caso de ser esto necesario, ya sea por apariciéon de sustitutivos o por politicas

regulatorias desfavorables.

En segundo lugar, la principal estrategia competitiva de la empresa, basada en liderazgo
en costes, debe ser apoyada con una inversion en publicidad orientada a maximizar la
conciencia de marca (brand awareness), especialmente en los pequefios y medianos
inversores debido al alto nivel de competencia que se espera crezca de manera progresiva

emulando la curva de aparicion de nuevos clientes.
Por ultimo, cabe destacar la gran capacidad de crecimiento de BSafe mediante una

ampliacion de la gama de productos ofrecidos, que bajo el anélisis realizado podria ser

sustentada por una inversion en [+D superior a los 20.000€ en el transcurso de los tres
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primeros afios, lo que podria ayudar a ir un paso por delante de posibles nuevos
competidores sobre todo si se consigue un modelo de proteccion de claves privadas que

pueda ser patentable.
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Anexo I — Precios de opciones mas populares para guardado de copia
de seguridad fisica de claves valoradas ante exposicion a altas

temperaturas, corrosion y esfuerzos mecanicos.

B Resistencia a . Resistencia a
Nombre de Valoracion Resistencia
. altas » esfuerzos Precio
Producto media a corrosion ]
temperaturas mecanicos
Bitkee A A A A $40
Blockplate A A A A $69
Coldbit Steel A A A A $80
Crypto  Ke
oP Y A A A A $45
Stack
Cryptoetch A A A A $40
Crypto Keys A A A A $28
CryptoTag A A A A $65
Hodlinox A A A A $58,39
Quadrat
) A A A A $434,94

Register
Safe Seed A A A A $20
Seedplate A A A A $40
Simbit A A A A $110
Steelwallet A A Ae A $55
Tjernlund

A A A A $40
CC3P
Coldbit

A- A B A $15
Passphrase
Cryptosteel

A- A A B $80
Capsule
CryptoVault A- A B A $35
Keyois

A- B A A $99
Capsule
SAFU Ninja A- A A B $15
SteelKi A- B A A $15
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Cypherwheel

CryptoSteel

Cassette
Billfodl
Cobo Tablet

Cold Storage

Coins
ColdTI

Blockstream

Metal
The Steely
Ballet Crypto

BitHD Frozen

Armor
Bunkeroid

Ellipal
Mnemonic

Metal

B+

Fuente: (Lopp, 2020)

$200

$90

$55

$39

$20

$21

$80

$70

$35

$30

$130

$50
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Anexo II — Tabla de tarifas por referencia de Amazon (en vigor desde

el 1 de abril de 2021)

Categorias

Tarifa por referencia (incluido el impuesto sobre servicios digitales)

Tarifa por referencia minima

por articulo

Fabricacion de

aditivos

12,36 %

0,30 €

Accesorios  paraj
dispositivos

Amazon

46,35 %

0,30 €

Productos para
bebé (excepto ropal

de bebé)

8,24 % para productos con un precio de venta total igual o
inferior a 10 €
15,45 % para productos con un precio de venta total superior a|

10 €

0,30 €

8,24 % para productos con un precio de venta total igual o

inferior a 10 €

Belleza 0,30 €

® 1545 % para productos con un precio de venta total superior aj

10 €

Cerveza, vino y|10,30 % 0,30 €
licores
Libros,  Madsica,|1545 % No procede
VHS y DVD
Suministros de[15,45 % 0,30 €
industria, empresaj
y ciencia
Coche y moto ° 0,30 €

7,21 % para dispositivos electrénicos de Coche y moto
® 1236 % para accesorios electrénicos de Coche y moto

® 1545 % para el resto de los productos de Coche y moto
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Ropa, zapatos y

Para selecciones de Logistica de Amazon y Prime gestionado por el

vendedor:

® 1545 % para la parte del precio de venta total igual o inferior

a45 €
complementos 0,30 €
. . e 721 % para la parte del precio total de la venta superior a los
(incluidos bolsos)
45 €
Para el resto de las selecciones:
e  Tarifa plana del 1545 %
Informatica 721 % 0,30 €
Accesorios de e 1545 % para la parte del precio de venta total igual o inferior|0,30 €
informdtica 2100 €
e 8,24 9% para la parte del precio total de la venta superior a los
100 €
Electronica 721 % 0,30 €
Bricolaje y|12,36 % 0,30 €
herramientas
Material educativo |15,45 % 0,30 €
Accesorios de e 1545 % para la parte del precio de venta total igual o inferiorf0,30 €

electronica

a 100 €

e 8,24 9% para la parte del precio total de la venta superior a los

100 €

Control y filtracién|12,36 % 0,30 €
de flujo
Transferencia  de|12,36 % 0,30 €
liquidos
Articulos y equipo|1545 % 0,30 €

de servicio para laj

restauracion
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® 1545 % para la parte del precio de venta total igual o inferior|
a200 €
Mobiliario e 103 % para la parte del precio total de venta superior a los|0,30 €
200 € (salvo los colchones, a los que se les aplicard el 15,45 %
sobre el precio total de venta)
Alimentacién M e 824 % para productos con un precio de venta total igual ofNO procede
bebidas inferior a 10 €
® 1545 % para productos con un precio de venta total superior aj
10€
e 8,24 9% para productos con un precio de venta total igual of
Salud y cuidado inferior a 10 €
0,30 €
personal ® 1545 % para productos con un precio de venta total superior aj
10€
Suministros 12,36 % 0,30 €
eléctricos
industriales
Herramientas e[12,36 % 0,30 €
instrumental
industrial
Joyeria ® 20,6 % para la parte del precio de venta total igual o inferior a[0,30 €
250 €
® 5,15 % para la parte del precio total de la venta superior a los
250 €
Electrodomésticos 7,21 % 0,30 €
grandes  (excepto|
accesorios,
microondas Y|
campanas
extractoras)
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Manipulaciéon  de|12,36 % 0,30 €
materiales

Siderurgia 12,36 % 0,30 €
Instrumentos 12,36 % 0,30 €
musicales Y|

equipos para DJ

Aparatos para el

cuidado personal

8,24 % para productos con un precio de venta total igual o
inferior a 10 €
15,45 % para productos con un precio de venta total superior a

10 €

0,30 €

Suministros de

12,36 % 0,30 €
energia renovable
Software 1545 % No procede
Deportes y aire|15.45 % 0,30 €
libre
Accesorios de

8,24 % 0,30 €
ciclismo
Neumaticos 721 % 0,30 €
Videojuegos 11545 % No procede
Juegos y|
accesorios
Consolas de(8,24 % No procede
videojuegos
Relojes e 1545 % para la parte del precio de venta total igual o inferiorf0,30 €

a250 €
® 5,15 % para la parte del precio total de la venta superior a los
250 €

Amazon

12,36 % 0,30 €
Handmade
Todo lo demas 1545 % 0,30 €
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Anexo III — Necesidades de personal

Puesto Interno/Externo Rango Salarial de
(I/E) sueldos brutos
anuales en miles

de euros's.

Responsable de | Interno 23-59
abastecimiento y

logistica

Asistente Contable Externo 24 -175
Gestor de ventas online | Interno 10 -48
Responsable de | Interno 21-49
atencion al cliente

Responsable de RRHH | Interno 20-56
Coordinador de | Interno 25-65
publicidad

Community Manager Externo 15—-48
Director General Interno 30-70

15" Los salarios son estimaciones obtenidas de la plataforma Glassdoor y tienen una intencién meramente

orientativa
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Anexo IV — Disefios en formato electronico de las tarjetas

) Size: 80x50mm
|:’ Laser engraving Thickness: 0.6mm
Stainless steel plating black

Anexo V — Imagen comercial de los packs existentes (Pack Basic)

SASIC

HODLER

1 card

(can hold 24 words)

pen included
(tungsten carbide tip)

worldwide

shipping!
5€
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Anexo V — Imagen comercial de los packs existentes (Pack Satoshi)

SATOSHI
HODLER

2 cards

(each card can hold 24 words)

penincluded
(tungsten carbide tip)

worldwide
shipping!
5€

Anexo VI — Imagen comercial de los packs existentes (Pack Nakamoto)

NAKAMOTO
HODLER

4 cards

(each card can hold 24 words)

pen included
(tungsten carbide tip)

only in this pack !
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Anexo VII — preacuerdo con proveedor principal

Commercial Invoice

PR M 5
International Air Waybill No. Date of Exportation
Rese o HEE

Shipper/Exporter(complete and addr)

Consignee(complete and addr)

Name: Perez don

Name:Cristian Gémez

(Add: Buji Shangshui Industrial Zone, Longgang
District, Shenzhen, Guangdong, China
Tel: 18028795385

Maravillas 8 1b 1b, Colmenarejo, Madrid
Spain, 28270

Tel:+34 655656107

Tax ID: 91440300061410943K
My PayPal:20244056@qq. com (J#HI)

RAPNEET, #if:

Shenzhen Tangka Hardware Technology Co., Ltd

Country of Origin | Country of Export ICountr of desti
G : | CHINA [ o CHINA [t i[H Spain
No.of pkgs Description of Goods Qty(piece) | Unit value | Total value(USD)
% D UiC/k B Hht () | A (USD) A (USD)
Size: 80x50mm
2 Thickness: 0. 6mm 1000 1.8 $1, 800. 00
Stainless steel plating black
Total No.of page Total weight Total value (USD)
(B850 B Ckg) SN iE (USD)
2 19 $1, 800. 00
Shipper's signature&stamp Date (%57 H )
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