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1. RESUMEN EJECUTIVO
1.1 Introduccion:

Segln Belén Alonso (2020), a causa de la pandemia, los habitos de los jovenes se han
visto modificados con mayor inclinacién hacia el comercio electrénico. Concreta en su
articulo que “los de entre 25 y 30 afios son los que mas dinero destinan al e-commerce,
seguidos de los de entre 18 y 24, que son los que mas usan los servicios de envio y
recepcion de dinero.” Este gasto se concentra mayoritariamente en moda, alimentacion y
ocio, aunque la afectacion de la tendencia digital puede apreciarse casi en cualquier
sector. (Alonso, 2020)

La creciente inmersion en el mundo virtual a edades tempranas (UNICEF, 2019) conlleva
nuevas exigencias de autonomia y madurez. Si bien el espacio virtual ha sido celebrado
para su capacidad para crear comunidades entre jovenes (Mifio-Puigcercos, 2018) y
alentar el aprendizaje (UNICEF, 2019), también se ha advertido en la facilidad para
acceder y compartir informacion de la red nuevos peligros (Elliott, 2013), con especial

riesgo para aquellos grupos demograficos con una menor experiencia: nifios y jovenes.

En esta linea, uno de los frentes a tener mas en cuenta es el financiero. Casos como el de
Jaydyn Carr, el nifio de 10 afios que obtuvo un 5000% de beneficio en base a su inversion
de 60 ddlares en GameStop, han evidenciado la creciente participacién en el mercado
financiero que tienen nifios y jovenes a edades tan tempranas como la del afortunado nifio
americano (Morales, 2021); induciendo reflexiones sobre la necesidad de educar a los
nifios y jovenes en los riesgos financieros, asi como en las formas de inversion seguras
(Doyne, 2021). La experiencia de Carr, al fin y al cabo, debe ser percibida como algo
extraordinario ya que no es comun tener tanta suerte (Doyne, 2021), y cabe esperar que
aquellos con poca experiencia en la gestion del dinero, tengan una mayor exposicién a la
volatilidad del mercado. Los riegos virtuales asociados al exceso de informacién, asi
como a la manipulacion de esta, también se ven reflejados en los espacios de inversion
financiera online, manifestandose, principalmente, en la amenaza que suponen las estafas
y mayor incitacion, a través a de algoritmos y anuncios, a un consumo poco reflexivo:

Internet es un espacio donde resulta extremadamente facil perder dinero.

Frente a la observacion de los riesgos que la inversion online supone para los jovenes, el

ahorro por si solo puede aparentar ser una alternativa atractiva. Sin embargo, un analisis



mas profundo nos revela que alentar un compromiso con la austeridad y la contencion es
una alternativa que compromete costes de oportunidad, tanto para los jovenes como para
la sociedad. En primer lugar, impide ejercitar la gestion del dinero, imposibilitando
alcanzar ningun grado de destreza, y por norma, desembocando en comportamientos
radicales de ahorro y gasto compulsivos. En segundo lugar, elude el problema de la
inflacion, implicando una pérdida de valor con el tiempo. Por ultimo, podria incidirse
también en la anulacion por via del ahorro excesivo de la satisfaccion asociada a la

disposicion de la riqueza.

Muchos jévenes han tomado ya conciencia sobre los problemas asociados al consumismo,

pero se ven en muchas ocasiones frustrados al tratar de ponerle remedio.
1.2 Origen de Jaloon:

Jaloon nace como proyecto inspirado por la curiosidad. La curiosidad de jovenes
universitarios que reconocen la descrita problematica en su entorno, y que tratan de dar

con una solucidn para aliviarla.

En Jaloon consideramos la inversién como Unica forma de ahorrar efectivamente en el
largo plazo. Ahora bien, el mundo financiero resulta extenso, y contiene infinidad de
formas y destinos para invertir. Consideramos que la complejidad asociada al entorno
supone precisamente la mayor barrera de entrada para el publico general.

Creemos firmemente en la existencia de una necesidad social relativa al aprendizaje en
términos de inversion, y consideramos también, que una de las principales trabas a tal fin
se encuentra en la propia solucion: El exceso de informacién. Daniel Barenboim (2017)
comenta que el conocimiento se ha convertido en una rareza, al confundirse a menudo
con informacién. Vivimos el momento de la historia en el que méas informacion ha
existido a nuestro alcance, sin que esto se haya traducido necesariamente en un grado de
conocimiento semejante. Mas alla de valoraciones subjetivas, resulta notorio que cuanto
mayor sea la cantidad de informacion disponible, mayor resulta la dificultad asociada a
la tarea de sintetizarla. En Jaloon nos gustaria poder facilitarles ese proceso a nuestros
usuarios dentro del campo de las finanzas, sirviendo como portal de compraventa

formativo.

A lo largo de la carrera, hemos podido ver como este exceso de informacion, ligado al

consumismo previamente descrito, ve reflejo en la creciente frecuencia con la que jovenes



son asiduos a casinos online y salas de juego (Martinez, 2022). Creemos que esta
tendencia se corresponde con una voluntad de invertir mal dirigida; Una mezcla entre la
mencionada necesidad de hacer algo productivo con el dinero, y la identificacion de las

inversiones con el mundo del azar.

Si fuéramos capaces de redisefiar este esquema y de aportar el conocimiento necesario a
los jovenes para ser plenamente autdbnomos en este ambito, probablemente ciertos usos y
costumbres cambiarian para mejor. A fin de cuentas, el choque con el mundo financiero
supone un evento que toda persona experimenta en algin momento de su vida. El contar
a una edad temprana con las herramientas necesarias para operar en este entorno,

resolveria muchos problemas.

Es este deseo el que nos ha llevado, desde el mismo desconocimiento, a tratar de entender
mejor el entorno de las inversiones, y en Gltima instancia, de ser posible, a trazar una

solucion en forma de bréker online formativo orientado a jovenes.
1.3 Mision:

Nuestra mision es hacer de la inversion una opcion viable para los jovenes. Se trata de un
mundo en crecimiento con mucho espacio para la innovacién, y creemos poder dar una
perspectiva alternativa que permita educar y formar a jovenes en el ambito financiero.
Dotarles de una nueva dimension en la que puedan operar de forma consciente con su

dinero.
1.3 Vision:

Nuestra vision comprende ir mas alla de los aspectos funcionales y construir en torno a
esta dindmica una comunidad sélida, sana, y que se retroalimente; Un lugar donde los
usuarios puedan progresar en sus ambiciones financieras percibiendo beneficios

auxiliares de diversa indole que completen su experiencia a nivel formativo y humano.
1.3 Valores:

Los principios de accion que guiaran a Jaloon seran el liderazgo, la integridad, la
colaboracion, la calidad, la pasién, el desarrollo e innovacion, el impacto social, la

responsabilidad, y la seguridad.



1.4 Propuesta de valor:

En Jaloon comprendemos nuestra situacion dentro de la pluralidad de brokeres online que
existen en el mundo. Comprendemos por ello también la vital importancia que supone el

factor diferencial para nosotros.

Existen ya diversos formatos de broker online incluyendo facetas mas alla del intercambio
de activos financieros. Algunos de ellos cuentan con elaborados manuales de accion de

cara a instruir a usuarios primerizos.

Nosotros pretendemos llevar esta faceta formativa a un nivel superior; Aspiramos a
aportar un programa de aprendizaje por cursos disefiado en formato video, con una
estructura de avance gradual que permita situar a cada usuario en su correspondiente nivel
de conocimiento. Esto facilitard que cada individuo pueda esgrimir, sin necesidad de
consumir informacion de la que ya disponga, el conocimiento que precise para avanzar

en su formacion financiera.

También tenemos intencion de crear una sélida Comunidad Jaloon en torno a nuestros
productos. Una comunidad que permita a nuestros usuarios relacionarse a distintos
niveles, fomentando el intercambio de informacidn constructiva que ayude también a la
formacion colectiva, y siente las bases de confianza que entendemos imprescindibles para

operar en el &mbito financiero online.

Esta faceta contrasta con las caracteristicas de impersonalidad, frialdad, y desconfianza
que definen con carécter general el mismo entorno en otras empresas. Creemos que el
inevitable siguiente paso en este nuevo mundo digitalizado donde reinan la fluidez,
inmediatez e individualidad, consiste en comenzar a fomentar valores humanos que

garanticen ese tan preciado valor que supone la confianza.

Los recursos para alcanzar esta meta van mas alla de valores y principios, y seran

concretados con mas detalle en el Plan de Marketing.



2. ANALISIS DE MERCADO
2.1 Datos del mercado:

El mercado de valores es el marco en el que se negocian instrumentos financieros.
Combina la necesidad de financiacion por parte de empresas, la voluntad de invertir por

parte de ahorradores, y la intermediacion por parte de brokeres.

La diversidad de activos en circulacion, y la frecuencia con la que aparecen nuevos, hacen

de este espacio uno muy dificil de acotar.

Conviene diferenciar el Mercado Primario de Valores y el Mercado Secundario de
Valores; El primero, regulado en los articulos 33 a 42 del TRLVM, es al que acuden a
emitir valores las empresas necesitadas de financiacién; Mientras que, al segundo,
regulado en los articulos 33 y ss., acuden los inversores para negociar via intermediarios

dichos valores.

Ademas de en funcion del mercado al que pertenezcan, los instrumentos financieros

pueden clasificarse acordes al nivel de rendimiento garantizado:

-Instrumentos de renta fija: El nivel de rendimiento viene garantizado a su vencimiento

independientemente de las variaciones del mercado financiero (por ejemplo, los bonos).

-Instrumentos de renta variable: El nivel de rendimiento varia en funcién de las

fluctuaciones del mercado (por ejemplo, las acciones).

Opera aqui el riesgo como factor clave. Las operaciones de renta variable siempre
Ilevaran asociado un riesgo mayor que las de renta fija, dando lugar a mayores ganancias,
pero también a mayores pérdidas.

Otra clasificacion interesante la da el nivel de complejidad de los instrumentos:

-Los instrumentos no complejos son manejables sin altas exigencias de conocimiento;
Son reembolsables a precios conocidos publicamente; Nunca implicaran una pérdida
superior al coste de inversion; Gozan de informacion publica; Y nunca seran productos

derivados.

Entre el elenco de productos no complejos figuran: Acciones cotizadas, Bonos y
Obligaciones procedentes de entidades publicas, Letras del Tesoro, Pagarés, Fondos de

inversion...



-Los instrumentos complejos dependen de factores mas alla del intercambio
convencional, y exigen mayores niveles de conocimiento. Los més utilizados son los

denominados “derivados”, cuyo valor depende de otro denominado “subyacente”.
Son productos complejos los CFD, Futuros, Opciones, Swaps...

Sin embargo, las posibilidades a la hora de invertir trascienden incluso estos ambitos;
Siendo posible invertir ademas de en Renta Fija o Renta Variable, en Materias Primas,
Bienes Inmobiliarios, Divisas... Es posible invertir incluso mas all4 del &mbito financiero

en activos fisicos, ya sean tangibles o intangibles. Las opciones son infinitas.

Conviene destacar de hecho, que las mas recientes tendencias se desplazan hacia el
mundo virtual, encontrandose en alza, por ejemplo, el comercio de criptomonedas, e
iniciandose desde hace poco también el mercado de los NFTs. Este es un terreno que nos
Ilama poderosamente la atencién por su vinculacién con mundo juvenil. Ademas del
caracter virtual, que tan afin resulta a nuevas generaciones que han nacido ya entre
pantallas, son activos que cuentan con muy altas volatilidades, constituyendo operaciones
de alto riesgo muy atractivas para usuarios que cuenten con un poder adquisitivo
moderado. Resultan condiciones excelentes para nuestro publico objetivo, y el hecho de
que sean mercados tan recientes invita a empresas nuevas como la nuestra a posicionarse

con altas expectativas de futuro.

Por otro lado, el figurar a la vanguardia del mercado, exige un compromiso de
seguimiento de tendencias y capacidad para actualizarse periddicamente. En caso
contrario, la fidelidad de muestra base de usuarios podria verse facilmente vulnerada.
Cualquier flaqueza en estos términos podria motivar una migracién masiva hacia

cualquiera de nuestros competidores.

2.2 Principales competidores:

Las relaciones de competencia en mercados tan amplios como este muchas veces vienen
dadas por factores mas alla del producto o servicio ofertado. Es comun que los usuarios
ingresen en un brdker sin tener claro el producto en el que desean invertir, por ello,
resultan relevantes condiciones como el precio, la estética, o0 demas atributos auxiliares

de cara a definir el grado de competencia. Esto sucede en muchas ocasiones porque el



consumidor no busca adquirir un determinado producto, sino que busca exclusivamente

el beneficio asociado a la especulacion con dicho producto.

La propuesta de valor de Jaloon (en la que se profundizara méas adelante) centra el foco
especificamente en este tipo de aspectos. Confiamos en que prestarles una mayor atencion
tenga una afectacion positiva general.

Como el objeto de inversién no acaba de definir la relacion de competencia entre
brékeres, hemos llevado a cabo una recopilacion de los que consideramos que pueden
resultar potenciales competidores, como muestra de su pluralidad:

Destaco que en ningun caso supone numerus clausus

Tabla 1

Competidores | Descripcion

DEGIRO Broker online con una de las comisiones més bajas del mercado.

BUX Zero Broker europeo con comisiones a 0€ en EEUU y 1€/operacion en Europa.

Freedom Broker online europeo de bajas tarifas enfocado principalmente a inversién en acciones.

Finance

eToro Broker online centrado en CFDs y Forex. También funciona como red social compartiendo estrategias.

Trade Republic | Broker aleméan sin comisiones para Europa, enfocado en acciones y EFTSs.

Binance Broker de bajas comisiones centrado en criptoactivos y NFTSs.

XTB Broker especializado en CFDs y Forex.

Interactive Broker online con +40 afios de experiencia.

Brokers

Renta 4 Broker con mucha variedad de productos, especializado en fondos de inversién.
Self Bank | Banco online con herramientas bursatiles y acceso a varios fondos de inversion.
Broker

Fuente: Elaboracion propia

10




Tabla 2

COMPETIDORES: | DEGIRO | BUX Freedom | eToro Trade Binance | XTB Interactive | Renta 4 Self
Zero Finance Republic Brokers Bank
Broker
Tiempo Real Si Si Si Si Si Si Si Si Si
Reguladora BaFin AFM CYSEC CYSEC, Bundesbank, FCA, SEC, CNMV CNMV
FCA BaFin KNF, FINRA,
BaFin, NYSE,
CNMV, FCA,
CMB CNMV
Mercados en | Mercado | Acciones, | Ibex35 lbex35 Acciones, Cripto, Mercado | Mercado Todos Mercado
Espafia Continuo | ETFs, ETFs NFT Continuo | Continuo, Continuo,
Cripto MAB MAB
INVERSION:
Acciones Si Si Si Si Si Si Si Si Si
ETFs Si Si Si Si Si Si Si Si Si
Warrants Si Si Si Si
Futuros Si Si Si Si
Opciones Si Si Si Si -I
CFDs Si Si Si
Forex Si Si
Planes de pensiones Si Si
Fondos Si Si
Renta Fija Si Si
COMISIONES:
Custodia 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0,033% Desde 5€
/més y
valor
Compraventa 0,05% 1€ 0,02€ Consultar | 1€ 0,10% 0,08% 0,1% 0,10% Desde
[accion /operacién | 3,95€

Fuente:

Elaboracion propia

Confirmamos que se aprecia una gran diversidad a nivel regulatorio y de oferta de

productos; Probablemente exista una relacion entre ambas tendencias.

Por otro lado, en términos de comisiones, las tasas resultan bastante similares, con

diferencias sobre todo asociadas de nuevo al tipo de producto con el que opera la empresa.
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2.3 Matriz de Boston Consulting Group:

La matriz de BCG, o matriz de crecimiento-participacion consiste en un método grafico

desarrollado por la consultora Boston Consulting Group para clasificar y analizar una

cartera de negocios (BCG, 2022). Muestra una seleccion de productos o servicios

ponderados en funcion de la cuota de mercado y tasa de crecimiento que se les asocia. A

partir de esos dos pardmetros, se derivan las siguientes cuatro categorias de valor

estratégico:

Los productos “estrella’:

Presentan una elevada tasa de crecimiento y elevada cuota de mercado; Generan
gran liquidez, es recomendable invertir en dichos productos hasta que se

conviertan irremediablemente en productos vaca.

Los productos ‘interrogante’:

Se caracterizan por una elevada tasa de crecimiento y baja cuota de mercado. Son
productos estratégicamente inciertos que requieren de muchos recursos sin
producir demasiados ingresos. Precisan también de un estudio detenido, ya que
no siempre evolucionan positivamente y lo normal es que se conviertan en

productos perro o productos estrella.

Los productos ‘vaca’:

Muestran una baja tasa de crecimiento y elevada cuota de mercado. Son productos
fiables en cuanto a rendimiento, productos maduros y bien consolidados en su
sector con requisitos minimos de inversion. No obstante, cuentan poca proyeccion
a futuro, por lo que deben usarse para reinvertir en nuevos productos estrella.

Los productos ‘perro’:

Presentan una baja tasa de crecimiento y baja cuota de mercado. Son productos
de baja rentabilidad que deben mantenerse en la cartera el menor tiempo posible.

12



Aplicando la matriz al mercado financiero, encontramos la siguiente distribucion

atendiendo a las tendencias de los productos usados en comin con nuestros

principales competidores:

llustracion 1

» ALTO

-Criptoactivos
-Planes de Pensiones

Producto estrella

Producto interrogants

-Renta Fija
-Fondos de Inversion
-Acciones

TASADE CRECIMIENTO

Producto vaca

BAIO

f..¢
<

Producto perro

ALTO «

BAIO

CUOTADE MERCADO

Fuente: Dircomfidencial

- Productos ‘estrella’:

Nuestros productos estrella son: las criptomonedas y los planes de pensiones, dos

productos que se han visto beneficiados por la nueva ola de inversores derivada

de los condicionantes de la actualidad tecnoldgica y socioecondmica.
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En cuanto a las criptomonedas, su emersion y éxito esta intrinsecamente ligada
a los avances en tecnologia que han permitido una apertura y diversificacion del
mundo financiero digital (Oak, 2014). Una encuesta Survey ha demostrado que el
81% de la generacion millennial ahorra dinero de alguna forma, y que muchos
deciden diversificar sus porfolios a través de la inversion en criptomonedas y en
moneda fiduciaria (Reblonde, 2021). Segln otra encuesta, llevada a cabo por el
Pew Research Center, casi tres de cada diez jovenes americanos entre 18 y 29
afios dicen haber invertido alguna vez en criptomonedas como Bitcoin o Ether,
mientras que en grupos en demograficos de mayor edad los porcentajes son
menores (Perrin, 2021). Asi mismo, se ha observado una tendencia a que empresas
interesadas en el publico joven saquen sus propias criptomonedas.

Las criptomonedas constituyen activos de alto riesgo (Noya, 2022) que encajan a
la perfeccion con un puablico de fans facilmente influenciable con esperanzas de
altas rentabilidades en cortos periodos de tiempo. La creciente tendencia a que
equipos de fatbol saquen su propia criptomoneda, a través de paginas web como
“socios.com” (Cid, 2021), evidencia el éxito con el que la criptomoneda se
comercializa como fan token. Equipos de baloncesto, hockey sobre hielo, gaming,
lucha libre, tenis, futbol americano, e incluso deportes de motor, estan preparando
sus respectivos lanzamientos también. Dicho esto, cabe destacar la consideracion
de las criptomonedas como sistema de divisas sustitutivo frente al tradicional
(TJUE, 2015) (Apartado 49), acaparando asi altos niveles de lealtad que
compensan su volatilidad. (News, 2022). En nuestra blsqueda por crear una
Comunidad Jaloon, conviene que nos aproximemos a este tipo de productos, ya
gue no solo comportan un éxito financiero con proyeccién, sino que también
inducen a enervar valores como la mencionada lealtad, que tan necesaria resulta

para la construccion de una comunidad.

Por su parte, las conclusiones de varios estudios apuntan a que, en Espafia, el
rechazo historico a los planes de pensiones privados esta en proceso de cambio.
La prevision de un déficit presupuestario en el sistema de pensiones publico
debido al envejecimiento de la poblacion, sumada a la disciplina presupuestaria

impuesta por Bruselas, esta induciendo a la poblacién espafiola a perseguir un
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“ahorro precautivo” (Dolores Moreno-Herrero, 2017), el cuél facilmente podria
acabar derivando en una mayor apertura ante los planes de pensiones.
Concretamente, este comportamiento ha sido detectado en aquellos grupos de
poblacién con mayor educacion. Las especulaciones en torno a este producto
resultan bastante sélidas al basarse en regulacion comunitaria y esquemas
demograficos. A su vez, el hecho de que se asocie a grupos de poblacion con altos
niveles educativos favorece las pretensiones formativas de Jaloon, asumiendo que
una eficaz labor formativa derivara en que un gran nimero de usuarios opten por

estos productos.

Ambas resultan apuestas bastante seguras para Jaloon.

Productos ‘interrogante’:

La llegada de los NFTs es una de las novedades mas recientes del mercado
financiero online. Eloi Noya afirma que “las posibilidades empresariales de los
NFT son infinitas, y que eso crea ciertas dudas” (Noya, 2022). Las caracteristicas
de los NFT que han suscitado desconfianza son su intrinseca volatilidad y
exposicion a una burbuja financiera; Asi como potencial riesgo de que una
creciente oferta NFTs acabe por quitarles valor, debido a que el NFT en si no

contiene nada Unico (Noya, 2022).

Atender a estas precauciones nos hace pensar que es realmente complicado
predecir cuél sera su funcionalidad mas efectiva, si es que acaba por desarrollarse
alguna, y no deriva en un producto perro. Dicho esto, en Jaloon creemos haber
desarrollado una perspectiva ante los mismos que puede garantizar la prosperidad
de lainversion. Mas adelante, en el Plan de Marketing se desarrollaran los detalles
de la perspectiva que nos hace prever unos efectos positivos mayores a los riesgos
comentados, y que permite concluir con muchas esperanzas puestas en este tipo

de activos.
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- Productos ‘vaca’:

Los productos de renta fija o fondos de inversion resultan apuestas muy seguras.
Sus bajos niveles de riesgo asociado garantizan normalmente resultados positivos
tras la inversion. Son activos que llevan existiendo durante mucho tiempo y que
se encuentran muy consolidados en el mercado financiero. Jaloon considera que

conviene seguir apostando por ellos.

- Productos ‘perro’:

En el mercado financiero resulta complicado encontrar productos ‘perro’, pues la
ausencia total de rentabilidad es un factor que anula la voluntad de adquisicion de

cualquier consumidor.

En otros mercados, este tipo de productos suele existir debido a la complejidad
logistica de deshacerse de un producto ya creado. En el mercado financiero online,
basta con dejar de ofertarlo para que desaparezca, ya que el broker es un mero
intermediario. Tan solo se percibiran productos perro instantes antes de que estos
desaparezcan.

2.4 Segmentacion del mercado:

El arte de la segmentacion consiste en identificar diferencias significativas entre grupos
de individuos que justifiqguen una mayor atencion estratégica a cada uno. Dada la
naturaleza del producto que ofrece Jaloon, hemos considerado las siguientes formas de

segmentacion:
-Segmentacion geografica:

Pese a la globalizacion, existen adn notorias diferencias entre paises; Existen drasticas
diferencias de poder adquisitivo que implican que muchos individuos de paises menos
desarrollados no tengan medios para acceder al mercado financiero, y en otros casos, que,
aun teniéndolos, no puedan acceder del mismo modo a toda la gama de productos
(Georgieva, 2020).
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Varios estudios sugieren que las diferencias culturales y religiosas condicionan la
predisposicion a invertir (Hohyun Kim, 2021). Por otro lado, el riesgo vinculado a la
actividad financiera hace que resulte una actividad atractiva para gente que padezca de
ludopatia y que, en consecuencia, pudiese verse mas restringido en aquellos paises con

estrictas politicas de regulacion y contencion de la ludopatia (Mundo, 2021)

Por dltimo, la regulacion financiera, incluso en naciones desarrolladas que comparten
valores morales, no resulta en ocasiones la misma en funcion del instrumento financiero

y de diferentes caracteristicas institucionales (Llewellyn, 2006).
Habran de contemplarse todas estas cuestiones antes de lanzar una oferta realista.
-Segmentacién por edad:

La edad resulta un factor fundamental, sobre todo teniendo en cuenta el nuevo boom

tecnoldgico que ha abierto las puertas al mundo virtual.

De base, una mayor edad suele implicar un mayor poder adquisitivo a la par que una
mayor nocion general en términos comerciales (cualidad necesaria para mercados tan

complejos y técnicos como el financiero).

No obstante, edades demasiado elevadas implican también una falta de conocimiento,
sobre todo en cuanto a las Ultimas tendencias, asi como en cuanto a temas de conectividad
y nuevas formas de acceso al mercado. En esto Gltimo, destacan més las nuevas
generaciones de inversores; Mucho mas afines a los nuevos entornos de inversion
(criptoactivos, NFTs...), y con un manejo mucho mas intuitivo de aplicaciones y

programas de inversion digitales (Perrin, 2021).

La posibilidad de invertir pequefias sumas de dinero con altas rentabilidades también
favorece la ambicién de jovenes en busca de comenzar a percibir ingresos de alguna
forma (Rose, 2022).

-Segmentacion por tipo de dispositivo:

La digitalizacion de los procesos de inversion hace esencial para algunos sectores

financieros la posibilidad de acceso a un dispositivo movil de manera regular.

Activos tan volatiles como las criptomonedas requieren de una atencion mas frecuente, y
eso exige conexion mas alla del ordenador para poder actuar en cualquier momento del
dia.
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Ciertos brokeres cuentan con funcionalidades distintas en funcion del dispositivo a través
del cual se acceda al servicio. Plantean, por ejemplo, interfaces méas simplificadas en
dispositivos moviles. Conviene siempre entender el uso que se le da a cada dispositivo

para no saturar con informacion excesiva innecesariamente.

También conviene tener en cuenta el dispositivo a nivel de seguridad. En funcion de la

vulnerabilidad del dispositivo, seran necesarias distintas formas o fases de proteccion.
-Segmentacion por nivel de renta:

Los niveles de renta son esenciales para dirimir qué tipo de producto puede interesarle a
cada inversor. El uso del dinero suele ser distinto en funcion de la cantidad que se
disponga; Cantidades méas pequefias suelen ir orientadas a productos de alto riesgo con
gran rentabilidad, mientras que cantidades mas elevadas buscardn mayor seguridad que

riesgo aun con bajas rentabilidades.

El formato también ha de ir en este sentido acorde a la seriedad que se le presume a cada
nivel de renta; Un usuario que pretenda ingresar grandes sumas de dinero sentiria rechazo
por una interfaz poco seria. Del mismo modo, un usuario mas casual, se sentiria abrumado

por una interfaz demasiado compleja.
-Segmentacién por hobbies:

Existen muchos factores a tener en cuenta antes de invertir. Uno de ellos es siempre es el
conocimiento sobre el producto en el que se estd invirtiendo. La mayoria de los
individuos, independientemente del nivel de conocimiento financiero, comprenden que
el valor de un activo suele ir ligado a su rendimiento general en el mundo; Asi cuando
sucede una catéstrofe que afecta claramente de forma negativa a un activo, este vera

repercusion de dicha desventura en el mundo financiero.

En este sentido, siempre sera mas facil invertir a conciencia en un producto conocido,
pudiendo comprender cuando dicho producto se encuentra en una buena situacion, o
cuando ha sufrido algun percance que lo haga menos atractivo. Los hobbies de los
inversores suelen ser terrenos conocidos para ellos, campos que dominan, con productos

gue conocen y en los que siempre invertirdn con mayor fe.

A esto ultimo cabe afiadirle el factor de lealtad, ya que aun con dudas, un inversor puede

decidir invertir en un producto simplemente como muestra de apoyo, sin buscar mera
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rentabilidad. Sera importante orientar por tanto a cada inversor para que conecte a ser

posible con productos que le gusten.

A tenor de la segmentacion practicada, conviene destacar que Jaloon pretende operar
dentro del territorio espafiol de partida, y que el publico al que pretende atraer consiste en
un publico joven de renta media. Conviene, no obstante, tener presentes otros segmentos
de cara a algunos productos, o con la mente en "potenciales ampliaciones de mercado a
futuro. Ademas, siempre conviene observar cOmo operan ciertos segmentos de la
poblacién en contraste con otros, ya que la informacion que se puede obtener del analisis

individualizado siempre es menor.

2.5 Andlisis de competidores:

Para analizar la potencial relacion entre Jaloon y sus competidores, haremos uso del
Anélisis Porter de las cinco fuerzas. El analisis Porter esta basado en la percepcion de que
una estrategia organizativa encuentra oportunidades y amenazas en el entorno exterior a
la organizacién. Su determinacién del estudio de los cambios en las estructuras de la
industria como estrategia competitiva ptima hace que haya sido destacado como el mejor
método para analizar la competencia en el caso de entornos empresariales altamente
expuestos a la innovacion y al cambio. (Bruijl, 2018). Pese a resultar un analisis util para
otros mercados, la volatilidad del mercado financiero online lo hace especialmente

atractivo.
-Poder de negociacion de los clientes:

El hecho de que el bréker sea un mero intermediario hace del poder de negociacién de
los clientes una amenaza muy grande. Cualquier oferta mejor va a ser suficiente para que
un cliente decida operar con otro bréker. Uno de los principales retos de Jaloon sera lograr

una fidelizacién de consumidores en un mercado donde la lealtad cuenta tan poco.
-Poder de negociacion de los proveedores:

De cara a los productos financieros, la labor del bréker como intermediario impide
considerar como tal la existencia del elemento del proveedor. Serd nulo, por tanto, el

poder de negociacion de los proveedores.
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Por otro lado, Jaloon contara también productos propios de distinta naturaleza que los
previos, por lo que, en ese sentido, siempre dependera de terceros para operar. Si
interpretamos al proveedor en estos términos, nos encontrariamos ante una dependencia
total, ya que de no existir estos, Jaloon no contaria con herramientas para vender los

productos propios que oferta.
-Amenaza de nuevos competidores:

Las barreras de entrada al mercado financiero resultan elevadas, ya se requiere de una
sustancial inversion de dinero, no solo para entrar en el mercado, sino para destacar lo

mas minimo de cara a obtener algun cliente.

En comparacion con otras industrias mas pesadas, son barreras econémicas moderadas,
sin embargo, en el caso del mercado financiero, el entrar no supone garantia alguna de
éxito, ya que son pocos los que destacan sin ser grandes las diferencias entre los servicios

y productos que ofertan.

Como resulta dificil encontrar factores diferenciales, destacar se convierte en un reto mas
alla de lo econémico. Por tanto, la amenaza de que surjan nuevos competidores es muy
alta, pero la probabilidad de que estos nuevos competidores supongan una amenaza, no

lo es tanto.
-Amenaza de productos sustitutivos:

En términos de productos sustitutivos, nos encontramos ante un mercado donde el éxito
precisamente va asociado a encontrarlos. Surgen nuevas opciones de inversion
constantemente, se trata de un mercado muy volatil y en constante cambio, sobre todo en

los Gltimos afios con el mercado online.

Por lo tanto, la amenaza de nuevos productos sustitutivos sera igualmente elevada, aunque
las posibilidades de adaptacion y de asuncion de los productos sustitutivos como propios
también son altas, por lo que seria discutible incluso la existencia del concepto de

producto sustitutivo en este mercado.

De cara a esto ultimo, cabe realizar una interpretacion mas amplia en cuanto a la esencia
del servicio de broker; Si interpretamos el término ‘broker’ bajo la acepcion tradicional
asociada a un individuo tras un teléfono, todo el sistema actual de brokeres online

supondria en si un producto sustitutivo. En esta linea, resultaria arrogante asumir que no
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habra una nueva revolucion tecnoldgica que haga de la actual forma de operar un sistema

obsoleto ante la hipotética alternativa moderna.
-Rivalidad entre competidores:

Debido a la facilidad para copiar productos y servicios en este ambito, la diferenciacion
resulta una tarea compleja, lo cual conlleva a una muy elevada rivalidad entre

competidores, ya que todos ofrecen productos muy similares.

Una de las conclusiones mas claras del analisis es que se trata de un sector con alto grado
de hostilidad, donde la clave para triunfar va ligada a la diferenciacion y a la capacidad

de aportar valor de manera dificilmente replicable.

3. ANALISIS DEL ENTORNO
3.1 Analisis Pestel:

El Andlisis Pestel nos permite profundizar en los principales factores macroeconémicos

del entorno en el que vamos a operar con nuestros productos:
-Factores politicos:

El mercado financiero tiene un impacto global, ya que no solo se invierte en empresas
domiciliadas en territorio esparfiol. En cualquier caso, la afectacion del panorama politico
esparfiol siempre estaria supeditado a la politica de la Unidn Europea, lo cual garantiza un
segundo escudo de confianza, unificando en cierto modo las circunstancias de todos los
Estados Miembro frente a posibles alteraciones del sistema. Se ha detectado que la
pertenencia extendida en el tiempo a la Union Europea genera un impacto “de calidad y
estabilidad gubernamental” (Alfano, 2020).

La perspectiva politica de cara a la inversion resulta dificil de definir, dada la pluralidad
de activos en los que proceder. Es notoria la recomendacién por parte del Estado en
cuanto a la inversion en planes de pensiones privados, alternativos al sistema publico de
prestaciones econdmicas, siendo conscientes de la situacion de este Gltimo. También
existen por otro lado reticencias relativas a los mercados no regulados, como lo es el de
las criptomonedas, o el de los NFTs, recomendando el Gobierno siempre no invertir en

sectores no regulados(Wilson, 2020).
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-Factores econdmicos:

Dentro de la situacion privilegiada en la que nos encontramos, como 15va economia
mundial (datosmacro, 2022), la coyuntura economica actual en Espafia se encuentra en

una situacioén de incertidumbre.

Por un lado, los efectos de la crisis provocada por el Covid-19 aun estan a la espera de
hacerse notar, estimandose mas graves que los derivados de la crisis inmobiliaria (BCE,
2020). Por otro lado, la actual guerra en Ucrania no ve un final cercano, y también sus
efectos se harén notar en toda Europa a nivel econémico (Europapress, 2022).

-Factores socioculturales:

La situacion sociocultural en Espafia es bastante permisiva con este tipo de practicas. Las
corrientes liberales estdn asentdndose con profundidad en las bases de la sociedad

espafola, incentivando la autonomia en estas lineas (Rotellar, 2020).

Por otro lado, el haber vivido numerosas crisis econdémicas, junto al escepticismo y falta
de confianza general en el gobierno, lleva a que muchos decidan gestionar sus ahorros de

forma privada, confiando en entidades ajenas al Estado (Rotellar, 2020).

El consumismo instaurado, asi como el creciente laicismo, rompiendo con costumbres
tradicionalmente mas austeras, unido todo a la mayor nocion de la existencia de la
inflacién, también fomentan el movimiento del dinero, justificando que el inmovilismo

deriva en pérdida de valor.
-Factores tecnologicos:

Siendo Jaloon un proyecto digital, la existencia de internet y de todos los medios virtuales
precisos para llevar a cabo una correcta campafia de marketing (redes sociales, diarios
electronicos, demas formas de anuncio...), garantiza que estén presentes todos los
requisitos tecnoldgicos que se le podrian pedir a un entorno ideal. La buena posicién de
Esparfia, como 15va economia mundial (datosmacro, 2022) y Estado Miembro de la Union
Europea, también promete que toda actualizacion a futuro en este &mbito probablemente

Ilegaréa sin problemas.
-Factores medioambientales:

En principio el mercado financiero no deberia tener mayor relacion con el medioambiente

que la que determinase cada producto concreto; Siendo que, por ejemplo, la potencial
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inversion en acciones de una fabrica extractora de hielo del circulo polar artico veria el

valor de los activos afectado negativamente, dado el actual calentamiento global.

Sin embargo, como cada inversion resulta de distinta naturaleza, no puede trazarse una
relacion general entre el mercado financiero y la decadente situacién del medioambiente

mas all& de lo nocivo que resulta para el conjunto de la humanidad.

Por otro lado, atendiendo a la creciente expansion hacia el sector online del mercado v,
en concreto, haciendo referencia a las criptomonedas, si que podemos esgrimir cierta
afectacion medioambiental: Y es que, el minado de criptomonedas (proceso de
verificacion de intercambios con criptomonedas) ha sido confirmada como notoria fuente

de emisidn de gases de efecto invernadero, contaminando aire y agua.

Se estima que el gasto eléctrico en mineria de Bitcoin es superior al de paises como
Bielorrusia, Dinamarca, o Bulgaria (Garcia, 2017). Una investigacion llevada a cabo por
Dabo Guan y Shouyang Wang ha determinado que en China “el consumo de energia de
este proceso alcanzard su punto maximo en 2024 consumiendo alrededor de 297
teravatios por horay generando alrededor de 130 millones de toneladas métricas de

emisiones de carbono” (Rodriguez, 2022). Ademas, otro de los principales efectos

adversos es la produccion de residuos. Segun Pablo G. Berenjano “un nuevo estudio
estima que el minado de esta criptomoneda produce 30.700 toneladas de residuos
electronicos al afio, el equivalente a los pequefios aparatos que desecha un pais como
Holanda” (Berejano, 2021).

Si bien Espafia no figura dentro de los principales paises minadores de criptomonedas,

resulta un hecho a destacar.
-Factores legales:

La regulacion del mercado de valores en Espafia viene dada por la CNMV (Comisién
Nacional del Mercado de Valores), quien se encarga de la regulacion de mercados
primarios, secundarios, liquidacion, compensacion, y registro de valores, al igual que de
la actuacion en ESIC e IIC, manteniendo también los registros oficiales del mercado
espafnol (CNMV, Funciones, 2022).
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En Espafia una gran mayoria de brdokeres figuran regulados por este organismo, aunque
la mayoria de los que ain quedan por regular se encuentran en el ambito online (sector

que mas ha crecido recientemente).

No obstante, es posible el comercio con brékeres no regulados en Espafia, por lo que
habria que atender también a otras jurisdicciones con organismos homélogos a la CNMV,
como lo son la NFA en EEUU, la FCA en Reino Unido, la ASIC en Australia, Finra en
Suiza, IIROC en Canad4, IFSC en Belize, FSC en las Islas Virgenes Britanicas, CYSEC
en Chipre, BaFIN en Alemania, BanDF en Francia, CONSOB en lItalia, FSA en Malta,
CRFIN en Rusia, AFM en Holanda, FSA en Dinamarca, FSA en Japon, SFC en Hong
Kong, CSRC en China, MAS en Singapur, DFSA en Dubdi, FSPR en Nueva Zelanda...

(CNMV, Organismos reguladores internacionales y extranjeros, 2022)

La naturaleza de la regulacion depende no solo del domicilio (si tienen oficina en Espafia),
sino también del tipo de activos que se vendan. Por ejemplo, los nuevos mercados de
criptoactivos y NFTs aln no estan regulados en Espafia. La problematica de la regulacion,
mas alla de las trabas legales que pueda implicar para la empresa, funciona como aval de
cara al consumidor, quien se sentira mucho mas seguro sabiendo que contrata con un

bréker regulado por algin organismo de algan pais de confianza.

No obstante, existe el ejemplo de Binance, como broker orientado a criptoactivos y NFTSs,
que, dada su naturaleza, no figura regulado por ningln organismo en ningun lugar. Esta
desvinculacion del sistema legal es vista por algunos usuarios como un incentivo; Se
contempla como elemento de un sistema alternativo revolucionario capaz de

autogestionarse sin depender de la influencia politica.

En cualquier caso, los inversores en este tipo de activos han de declarar igualmente las
ganancias de capital a la hacienda pablica espafiola. EI gobierno se limita a recomendar
no invertir en este tipo de activos, ya que, de hacerlo, el usuario se halla desamparado
legalmente.

La mayoria de los brokeres dedicados a este tipo de activos se encuentran en el extranjero,
sobre todo en Asia, dada la facilidad que ofrece la descentralizacion del sistema, siendo
posible comprar por internet sin necesidad de pasar por ningun establecimiento fisico.
Esto abre una ventana de oportunidad para entidades espafiolas que puedan fidelizar

clientes en base a la confianza que pueda aportar su nacionalidad.
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3.2 Analisis SWOT:

También conocido como Analisis Dafo, o Foda, supone una forma de evaluar puntos

fuertes y débiles, para identificar amenazas y oportunidades ante las que actuar de forma

preventiva. Si bien suele usarse para empresas ya avanzadas que puedan dar buena cuenta

de sus fortalezas y debilidades en base a la experiencia, consideramos que no es una mala

herramienta para orientar el inicio de Jaloon, esgrimiendo un diagnostico anticipado que

pueda evitar la comision de algunos errores al proyectar la imagen de la posicion de

Jaloon en sus inicios:

Tabla 3

Fortalezas

-Empresa espafiola, con acceso a uno de los
regimenes legales mas garantistas del mundo, asi
como a una sociedad con capacidad e intencion de
invertir.

-Creada por jovenes para jovenes, lo cual ofrece
una interpretacion muy cercana a lo que la realidad
de nuestros potenciales consumidores exige o
desea.
-Respaldo de la Universidad Pontificia de
Comillas, siendo los socios fundadores alumnos de
esta.

-ldeas frescas e innovadoras como la creacién de
una comunidad en torno a nuestros productos, asi
como el aspecto formativo que pretendemos
implantar.

Oportunidades

-La novedad siempre es una oportunidad, partimos
de un historial en blanco sin tener que rendir
cuentas a nadie.

-Las bajas expectativas asociadas a cualquier
nuevo negocio siempre haran que el mas minimo
éxito destaque.

-Las empresas en este ambito suelen ser
extranjeras, por lo que el domicilio espafiol puede
aportar valor.

Amenazas

-Potencial inseguridad, miedo al fracaso,
inexperiencia gestionando malos resultados, o no
saber si quiera qué esperar.

-Posibles  alternativas  laborales que nos
descentren.

-Adopcidn por parte de competidores de nuestros
factores diferenciales antes de que nos hayan sido
atiles.

-La alta competitividad asociada al mercado

financiero y la dificultad para diferenciarnos.

Fuente: Elaboracion propia
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4. PLAN DE MARKETING

4.1 Matriz Ansoff:

La matriz de Ansoff, creada por el matematico Igor Ansoff, conocida también como
matriz producto-mercado, supone una herramienta para identificar oportunidades de

crecimiento en términos de tipo de producto y mercado (Roldan, 2017).

De esta dicotomia, derivan cuatro posibles estrategias a llevar a cabo en funcién de las
circunstancias particulares: Penetracion de mercados; Desarrollo de productos;

Desarrollo de Mercados; y Diversificacion:

-La penetraciéon de mercados seria una estrategia asociada a productos tradicionales
ligados a mercados tradicionales. La idea aqui radicaria en centrarse en aumentar las
ventas en el segmento, buscando fidelizar a clientes actuales y captar a los de la
competencia sin cambiar mucho el enfoque. Es una estrategia poco arriesgada, ya que a

menos que la situacién sea terrible, lo peor que puede suceder es que se mantenga igual.

-El desarrollo de productos seria una estrategia asociada a productos nuevos ligados a
mercados tradicionales. Se fundamentaria en crear nuevos productos destinados a los
clientes actuales, por lo que serian nuevos productos con caracteristicas muy similares a
las de los originales. VVolvemos a encontrarnos ante una estrategia de bajo riesgo, ya que

estamos operando con clientes que ya conocemos.

-El desarrollo de mercados seria una estrategia asociada a productos tradicionales
ligados a mercados nuevos. Consistiria en hacer llegar el producto actual a mercados o
segmentos nuevos que lo desconocen. Supondria una estrategia de mayor riesgo que las

previas.
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-La diversificacion, por su parte, supondria combinar productos nuevos con mercados
nuevos. Resulta la mas ambiciosa y arriesgada de las cuatro, ya que trabaja con factores
completamente desconocidos. Por otro lado, a nivel informativo, de cara a explorar

opciones, puede resultar una via muy interesante.

Tabla 4
Productos
Mercados
Penetracioén de | Desarrollo de
mercado productos
-Fidelizacion de | -Nuevos productos
clientes -Variaciones pequefias

-Captacion de clientes | con respecto a

de competidores productos existentes
Desarrollo de | Diversificacién
mercados -Consumidores nuevos
-Canales de | -Recursos nuevos

distribucion nuevos

Fuente: Elaboracion propia

En el caso de Jaloon, dada la naturaleza del mercado, la apuesta principal ha de ser en pos
de la diversificacion. Es necesario lanzar maltiples ofertas en cuanto a tipologias de

producto para satisfacer las necesidades plurales que abundan en este mercado.

No obstante, concurre también la necesidad de diferenciarnos frente a la competencia, por
lo que ha de haber también un gran enfoque de penetracién de mercado al menos en

algun producto estrella con el que se nos pueda identificar.

Lograda esa posicion de diferenciacion, se procederia a un desarrollo de mercados para
promocionar la oferta de dicho producto estrella, e incluso se podria llevar a cabo el

desarrollo de productos en forma de variantes de este.

En definitiva, el foco estaria en pocos productos estrella orientados sobre todo a jovenes,
con los que se pudieran identificar de cara a lograr fidelizarlos y “poner la empresa de
moda”, pero operando (aunque no sea con el mismo énfasis) también en otras formas de

producto y mercado que permitan situarnos a la altura del resto de competidores.
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4.2 Marketing Mix:
i) Estrategia de Producto

La estrategia de producto de Jaloon gira en torno a nuestra propuesta de valor: El crear
una Comunidad sana, segura y formativa desde la cual inversores jovenes puedan operar

con un amplio catalogo de activos.
a) Descripcién del producto

Los productos vendran catalogados en 3 blogues: Mercado Financiero, Productos de

Jaloon, Recursos de la Comunidad.
- Mercado Financiero:
Los usuarios contaran con acceso al mercado en los siguientes productos:

- Renta Fija: Activos emitidos por entidades en busca de financiacion que ofrecen una
rentabilidad garantizada transcurrido un periodo de tiempo determinado. En ocasiones

implican también la percepcion periddica de cupones.

- Acciones: Titulos de renta variable con gran liquidez (sobre todo si proceden de
empresas cotizadas), que suponen una porcion de propiedad de la empresa a la que estan
asociados. Permiten recuperar el capital invertido siempre y cuando haya alguien
dispuesto a comprarlos y suelen implicar la percepcion de ingresos en forma de

dividendos.

- Fondos de inversion: Consisten en la puesta en comun de capital para que los
administradores se encarguen de gestionar inversiones colectivas, que mas adelante

distribuiran en funcion de la participacion de cada miembro.

- ETFs: (Exchange-traded fund) Se trata de fondos de inversion cotizados que se negocian

en mercados secundarios. (Entre un acciones y fondos de inversién).

- Warrants: Productos que conceden el derecho a comprar o vender otro activo en un

plazo y precio determinado, sin constituir una obligacion.

- Futuros: Suponen derechos a recibir en un plazo y precio determinado un activo
determinado. El inversor entregara el activo en cuestion en la fecha acordada a cambio de

la prestacién econdmica acordada.
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- Opciones: Permiten operar tambien en el mercado con valores futuros con una fecha 'y

precio determinados. No aplica a todos los mercados.

- CFDs: (Contrato por Diferencias) Constituyen instrumentos que permiten realizar
operaciones en funcién de un activo subyacente que no tiene por qué estar en posesion

del usuario.

- Forex: El mercado para negociar con divisas de distintos paises. Facilita el flujo

monetario, habilitando el comercio internacional.

- Planes de pensiones: Instrumento de ahorro asociado a determinadas contingencias.
Existen de diversos tipos y condiciones. Destaca su escasa liquidez, ya que su funcién es

el ahorro.

- Criptomonedas: Monedas digitales que usan métodos criptograficos para verificar cada

transaccion financiera y controlar el namero de unidades en circulacion.

- NFTs: (Non Fungible Tokens) Certificados digitales de autenticidad mediante el mismo
método de verificacion usado por las criptomonedas (blockchain), que se asocia a un

producto digital.
- Productos de Jaloon:

Los usuarios tendran acceso a los siguientes productos procedentes directamente de
Jaloon:

- Merchandising genérico con logos y diversos disefios de Jaloon (camisetas, sudaderas,
tazas, posavasos, lapices, boligrafos, gomas, fundas de mdvil, alfombrillas para raton,

imanes, pines, llaveros, bufandas...)
-Entradas a eventos de Jaloon

- NFTs de Jaloon

- Criptomoneda de Jaloon (Jalooncoin)

-Cursos Oficiales de Aprendizaje
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-Recursos de la Comunidad

Los usuarios tendran acceso a los distintos recursos en funcion del nivel de miembro que

ostenten:

Tabla 5

Nivel 1

(Suscripcion con datos verificados)

-Acceso a las funcionalidades estandar del

programa.

-Acceso a la aplicacién mavil.

-Acceso a los productos del Mercado de

Activos Financieros.

-Acceso a productos de merchandising.

-Accesos a formas de ayuda y consulta

estandar.

Nivel 2

(Suscripcion de pago)

-Acceso a todos los recursos de Nivel 1.

-Acceso a los Cursos Oficiales de
Aprendizaje, compuestos por una lista de
videos ordenados de forma gradual para

aprender a invertir desde ‘0’.

-Acceso a una Newsletter con informacion
sobre noticias y tendencias de interés en el
ambito de productos adquiridos por el

usuario.

-Acceso a un servicio de asistencia
personalizada. Contando con
asesoramiento de especialistas en cada

area.

-Acceso al Foro de Jaloon. Lugar donde
encontrar y aportar preguntas y respuestas
sobre cualquier tema de interés.
Organizado por subsecciones para
facilitar su uso, y compuesto

exclusivamente por usuarios de Jaloon

que cuenten con este nivel de suscripcion.

30



Fuente: Elaboracion propia

b) Objetivos para el producto
-Mercado Financiero:

El objetivo del Mercado Financiero es cumplir con el nivel de oferta presente en
competidores. Pretendemos estar a la altura del resto de brokeres del sector en este
ambito. Priorizamos una interfaz simple e intuitiva con todos los recursos necesarios para

que los usuarios puedan acceder con claridad a los productos financieros que desean.

Tenemos claro que se trata de un mercado muy dindmico y que precisara de constante
actualizacion. A tal fin, no nos conformamos con ofrecer el producto, sino que buscamos

mantener una sanay actualizada linea de comunicacién con los usuarios para que cuenten
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en todo momento con toda la informacidn necesaria, a la vez que con la posibilidad de

aportar feedback.

El deber de actualizacion implica no solo contar con las novedades del mercado, sino
también entender cuando es necesario desechar un producto estancado y sin rentabilidad
para que se respire siempre un aire fresco. Es vital, sobre todo en este sector, transmitir
sensacion de liderazgo y vanguardia; Los consumidores han de tener la certeza de que no
podrian encontrar mejores productos en otro lugar, y eso no se logra solo con los
productos en si, sino con detalles estéticos y de funcionalidad que den la apariencia

requerida.
-Productos de Jaloon:

Los productos de Jaloon tienen el objetivo de ser la entrada al factor diferencial de la
empresa. Es la punta del iceberg de lo que implica el valor de la Comunidad de Jaloon,
quizas el aspecto mas visible y de promocion de esta. Cualquier persona que vea un

producto de Jaloon se preguntaréa de donde viene y potencialmente podré ingresar.

No obstante, si bien hay productos mas promocionales y orientados a usuarios que quieran
reflejar su apoyo (como los productos de merchandising), otros productos resultan mucho

mas funcionales y Unicos frente a la competencia.

La existencia de criptomonedas Jalooncoin nos posiciona a otro nivel en términos de
estatus, lo cual repercute en aspectos de fiabilidad, y sobre todo de lealtad. Es un factor
clave para fomentar el sentimiento comunitario. Cualquier persona que posea monedas
jalooncoin sentird que pertenece a un sector exclusivo con beneficios particulares de gran
valor dentro del &mbito de las criptomonedas. Todo enervando a la vez la pertenencia a
la Comunidad de Jaloon, més alla de la Comunidad de Jalooncoin; Pretendemos que una

esté integrada dentro de la otra, aunque con caracteristicas especiales que aporten valor.

Los NFTs tienen un objetivo similar, aunque en este caso, el acervo comunitario sera
incluso mayor. Los NFTs estaran divididos en colecciones, las cuales se pondran a la
venta con ejemplares limitados, fomentando la exclusividad. Sin embargo, el hecho de
que los NFTs sean transferibles, y de que, con cada transferencia, Jaloon perciba ingresos
en forma de “royalties”, fomentara su relevancia en el mercado, haciendo de ellos un

producto dindmico.
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Conviene destacar una vez mas el caracter comunitario que pretendemos darle a los NFTs
mas alla de su valor mercantil. Nuestra intencion es que todo usuario poseedor de un NFT
perciba beneficios periddicos en diversos formatos. EI NFT pasara a ser un titulo con
beneficios asociados mas alla del intercambio. La periodicidad de estos beneficios, junto
con su caracter exclusivo y variado permitira al tenedor decidir si en un determinado
momento le resulta conveniente mantener el titulo o venderlo tanto en funcién del precio

al que esté en el mercado, como en funcion de los préximos beneficios a percibir.

Por su lado, los Cursos Oficiales de aprendizaje constituyen una forma muy significativa
de aportar valor. Enerva la intencion formativa, comunicativa y comunitaria de Jaloon,
haciendo visible la intencion de ver progresar a sus usuarios con intencién de crear una
élite de inversores. La riqueza de los cursos junto con su exclusividad, haran que cualquier
usuario que los contrate no solo se sienta parte de Jaloon, sino que sienta que el mundo
de las finanzas va asociado a Jaloon (al ser Jaloon el medio por el cual ha adquirido los

conocimientos financieros), fomentando en este sentido la lealtad de los usuarios.
-Recursos de la Comunidad:

Los recursos de la comunidad pretenden hacer notoria la riqueza de la comunidad
estructurdndola por niveles. EI hecho de que la pertenencia a la comunidad no sea un

hecho, sino un proceso.

Al contar con distintos niveles de avance en el proceso, incluimos un factor de
retroalimentacion en la comunidad; Siendo que usuarios de mayor nivel siempre
resultaran mas curtidos y fiables que usuarios que acaben de ingresar, pudiendo aconsejar

y educar a los nuevos miembros.

Para que esto sea posible, es vital un adecuado sistema de moderacién, ya que en ningun
caso podriamos permitir infracciones en el comportamiento de usuarios si lo que
buscamos es una comunidad sana. Habra posibilidad de reportar y bloquear a usuarios en
el foro, pudiendo estos quedar excluidos de la Comunidad de Jaloon en funcién de segun

qué faltas se hayan cometido.

La existencia de Newsletters especializadas en cada sector de Jaloon también ofrecen una
experiencia singular y personal, logrando adaptar la informacion a lo realmente interesa

al usuario sin saturarle con productos o temas de los que no participa.
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El objetivo de la Comunidad en si es introducir, para el que quiera, factores mas humanos

y personales que den pie a la confianza y al crecimiento colectivo.
c) Atributos y beneficios. Estrategia de calidad

Los atributos y beneficios de productos como los activos financieros, o los productos de

merchandising resultan intrinsecos a los mismos.

No es el caso de productos como las criptomonedas Jalooncoin, o de los NFTs de Jaloon,
ya que con ellos buscamos trascender el valor clésico que hasta ahora se le ha dado a este

tipo de productos como meros bienes especulativos.

Para profundizar con mayor acierto en este mundo tan nuevo que suponen sobre todo los
NFTs, e identificar formas de aportar valor, me gustaria retrotraerme a paralelismos que

podemos encontrar en tiempos pasados.

A principios del Siglo XV1I los Paises Bajos eran la economia mas avanzada del mundo;
Recientemente independientes del Imperio Espafiol y disfrutando de los beneficios de la
Compania Neerlandesa de las Indias Orientales, comenzaron una era de innovacion
financiera creando y formalizando mercados de valores, contratos comerciales,
sociedades por acciones... Se posicionaron muy cerca del mundo financiero que hoy
conocemos. Amsterdam, en concreto, enriquecida gracias al comercio extranjero, paso a
ser una metropolis, y se convirtio en hogar para comerciantes y propietarios de barcos o

centros de intercambio comercial.

En 1635 las excéntricas clases altas neerlandesas quedaron fascinadas por los tulipanes.
Los amaban e idealizaban, y cualquiera que fuera alguien en Holanda, tenia que poseer
alguno. Su precio también ascendi6 acorde a tal prestigio, sobre todo en las variedades
mas extrafias, como el “Virrey”, el “Almirante de Almirantes”, el “Alejandro Magno”, y
sobre todo el “Semper Augustus”. Eran tulipanes con patrones inusuales que los hacian
unicos e imposibles de replicar. Verdaderamente se podria decir que eran tulipanes no
fungibles, o NFTs (Non fungible tulips), y sus precios subieron mas y mas rapido que los
del resto.

Ante esta situacion, muchos inversores vieron potencial en el creciente valor de los
tulipanes y empezaron a destinar dinero a su compra. Tanto es asi, que en 1636 el
comercio de tulipanes estaba tan en alza que los inversores ya ni esperaban a ver el tulipan

en si, sino que invertian directamente en contratos de promesas de compra (esencialmente
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un mercado de futuros): Era posible comprar un papel que otorgase la opcion a comprar
un tulipan a futuro con la esperanza de que se revalorizase de cara a venderlo a mejor
precio. Hasta el momento, el espacio temporal para el comercio de tulipanes venia dado
por el periodo del afio en el que florecian. Esto cambid cuando los agricultores de
tulipanes comenzaron a vender tulipanes antes de verano, sin que estos hubieran florecido
aun, lo cual abri6 a su vez la posibilidad al comercio con los propios contratos de compra
a futuro, y el mercado se fue fuera de control: Era posible obtener beneficio por la

compraventa de contratos de opcién de compra de tulipanes que aun ni existian.

Algunos tulipanes empezaron a costar tanto como las mejores casas de Amsterdam. Se
habia creado la primera burbuja financiera de la historia en torno a unas plantas que
realmente nadie queria, y cuando esta burbuja estall6 en 1637, lo hizo causando la ruina
de algunos de los mayores mercaderes del pais. La economia entr6 en depresion, y los
canales de Amsterdam se llenaron de los cuerpos de burgueses suicidandose con los
bolsillos vacios.

Asi es como siempre se ha proyectado la crisis de los tulipanes en Holanda, y todas las
burbujas financieras (desde la Burbuja de los Mares del Sur, hasta la Burbuja Hipotecaria,
pasando por El Crack de 1929, la caida de las empresas “punto com”, o incluso ahora los

NFTSs) se han comparado con la “Tulipomania” que 1levo a la ruina a Holanda.

El problema es que la concepcion popular de estos eventos resulta estar completamente

desvirtuada y alejada de lo que realmente ocurrio.

Es cierto que en los 1630s los Paises Bajos constituian una potencia financiera que
practicaba un enérgico comercio de tulipanes. Algunos de los precios de estos tulipanes,
como los que alcanzaron a valer cerca del coste de una casa, son también ciertos y constan
bien documentados. También es cierto que el comercio de tulipanes derivd en un
comercio de futuros en base a contratos que prometian la opcion de venta de tulipanes
que aun no hubiesen florecido, y hubo también un drastico desplome en dicho mercado
hacia 1637. Con todo esto, podriamos sostener que la Tulipomania en efecto lleg6 a existir
sobre el papel. Sin embargo, el que los detalles de la narrativa popular sean
fundamentalmente erroneos, conduce a conclusiones desviadas al interpretar la historia y

trazar paralelismos con temas de actualidad (como el mercado de los NFTS).
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Como comenta (Goldgar, 2015) en su libro Tulipomania, el comercio de tulipanes
contaba con un numero relativamente bajo de participantes, no era tan enfermizo como
se suele describir, y definitivamente no causé una depresion econémica; Es méas, Goldgar
no logré encontrar registro alguno de bancarrota derivada de la tulipomania, lo cual
suscita cuestiones en cuanto a si la famosa primera burbuja financiera fue realmente una
burbuja siquiera. Y es que las burbujas surgen cuando un activo se sobrevalora; Cuando
la gente empieza a invertir en él porque quiere hacer dinero y no porque realmente quiera

el activo en si.

El asunto es que los holandeses del siglo XVII verdaderamente querian tulipanes. Un
tulipan raro era un simbolo de estatus social que te clasificaba como alguien educado,
rico y con buen gusto. La gente encargaba cuadros sujetando sus mas preciados tulipanes,
y los desplegaba en jardines frente a sus mansiones a la orilla de los canales de
Amsterdam. Los querian porque eran bonitos, faciles de coleccionar, y dificiles de
cultivar, constituyendo un producto raro. Y es que los tulipanes no eran realmente
originarios de tierras holandesas, de hecho, procedian de Asia, (donde ya se apreciaban)

y tan solo llegaron a Holanda poco antes de que la tulipomania comenzase.

Los tulipanes son originarios de las montafias Tien Shan, que separan a la actual China
de Kazajistan y Kirguistan; Justo en la ruta de la seda. Las duras circunstancias del clima
de montafia hacian del tulipan una planta muy resistente a condiciones climaticas
adversas, y la facilidad de transporte de sus bulbos permitié que llegaran hasta Persia,
donde fueron acogidos con los brazos abiertos, siendo objeto de admiracién por parte de

numMerosos poetas.

Sin embargo, si hubo un pueblo que los elevo a las nubes, ese fue el Imperio Otomano;
Para los otomanos, el tulipan tenia multiples dimensiones de significado. Por un lado,
resultaba una planta divina, ya que su nombre en arabe compartia letras con la palabra
“Ala”. Representaba la belleza y perfeccion de la creacion divina, y se usaba en diversos
tipos de disefios desde ropa, ornamentacion arquitectonica, hasta indumentaria militar.
Cuando Mehmed Il tomé Constantinopla, mandé plantar alli un jardin de tulipanes que
pervive hoy en dia. De hecho, no solo pervive alli, sino también como simbolo de Turquia,

figurando un tulipan incluso en el logo de Turkish Airlines.

La llegada a Europa vino dada supuestamente via un embajador del Sacro Imperio

Romano Germanico, y para su introduccion en los Paises Bajos, habria que hacer
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referencia al botanico holandés Carolus Clusius, quien se enamoré de ellos tras trabajar

en el Jardin Imperial de Medicina en Viena.

Conviene entender que, pese a que la situacion economica de los Paises Bajos fuera
estelar, realmente una sociedad como aquella, sumida en la doctrina calvinista, no tenia
muchas cosas en las que gastar el dinero. Hablamos de multas por contar chistes, libros
exclusivamente moralistas, y tendencias de moda textil que no salian de los colores blanco
y negro. Los tulipanes suponian una excelente via de escape; Constituian una inocente
planta creada por Dios, por lo que no existia vanidad alguna en ella; Y como requeria de
técnica, conocimiento y esfuerzo para su manutencion, tampoco suponia ningun tipo de

frivolidad.

En 1637 se produjo el estallido de la burbuja del mercado de tulipanes, aunque de nuevo,
no por los motivos que se le suelen asociar: Los tulipanes seguian siendo valiosos, el
problema es que el valor econdmico no solo habia despuntado para tulipanes raros como
el Semper Augustus (cuya rareza radicaba en problemas genéticos que, ademas de dotar
a la planta de una apariencia “rota” singular, constituian una traba para su adecuada
reproduccion, derivando en su escasez), sino también para tulipanes ordinarios. Estos
ultimos subian y bajaban de precio por modas en funcion de su disponibilidad, hasta llegar
a un punto, probablemente coincidiendo con la mayor cosecha de tulipanes hasta el
momento, en el que los precios se desplomaron. Se desplomaron, no obstante, por una
sobreproduccién que afectd a la relacion oferta-demanda, pero no por efecto de una
burbuja financiera. De hecho, esta teoria responde a por qué las especies mas raras de
tulipanes no vieron sus precios afectados; Ya que estos seguian siendo escasos debido a

sus taras genéticas.

En Jaloon buscamos que nuestros NFTs adquieran el caracter de los tulipanes.
Pretendemos darles un valor intrinseco que haga que los usuarios los compren porque
verdaderamente quieran tenerlos. Incluiremos promociones periddicas para los titulares
de NFTs; Se organizaran también eventos periddicos para los mismos en forma de fiestas

privadas, reuniones, regalos...

Otro aspecto fundamental que esgrimir de la tulipomania seria velar por la rareza de los
NFTs. Es esencial para su valor que sean escasos. La intencion es lanzarlos por
colecciones de 100, creando distintas ediciones con distintos beneficios. Seria como crear

distintos clubs privados. El titular podra vender su NFT siempre que alguien esté
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dispuesto a comprarlo, y el hecho de que estén distribuidos por colecciones, servira para
estimar el precio de los NFTs de cada coleccion en base a la actividad de mercado de esta.
El poder ver a cuanto se venden NFTSs de la coleccion a la que pertenece un determinado

NFT permite estimar su valor.
d) Estrategia de servicio

Jaloon contara con un servicio de atencion al cliente informatizado que permitira
consultar dudas generales a cualquier nivel, y que contara con medios de asesoramiento

especifico para niveles superiores de suscripcion.

También se habilitara el acceso a cualquier duda de caracter general via pagina web y
redes sociales, las cuales también funcionaran para redirigir a usuarios con dudas al

servicio de ayuda apropiado para sus necesidades.
e) Posicionamiento competitivo

En términos de mercado de valores, el posicionamiento de Jaloon pretende ubicarse a la
altura de cualquier competidor. Serd un posicionamiento moderado sin intencion de
destacar por encima de nadie en estos servicios, transmitiendo una idea de seriedad,
correcto funcionamiento, y sin exageraciones. Pretendemos sentar bases de confianza

respetando una imagen fiel del funcionamiento de la empresa.

En términos de productos propios, Jaloon pretende liderar el mercado combinado de un
servicio de broker junto con la idea de comunidad. Confiamos en que esta innovadora
perspectiva sea suficiente como para destacar frente a la competencia incluso si
materialmente el servicio es el mismo. Los valores de la lealtad, fidelidad y confianza

resultaran nuestra mayor baza.
i) Estrategia de precio
El publico objetivo consiste principalmente de jovenes (rango de 18 a 35 afios).

Contemplamos por tanto una estrategia de precio moderada en comparacion con otros

servicios de suscripcion, pero al nivel de la de muchos de nuestros competidores.
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Tabla 6

El Nivel 1 de suscripcion supondra una cuota mensual de 1€.

Los productos de merchandising veran precios distintos en funcion del coste de

produccion (camisetas 15€, sudaderas 25€, tazas 6€...).

Los NFTs saldran a la venta por colecciones. Idealmente a razon de una coleccion por
afio. Los precios de partida dependeran del éxito de colecciones previas, asi como de
los beneficios que haya disefiados para una temporada determinada. La intencién es
comenzar con precios prudentes de 300€ cada uno de los 100 de la primera coleccion,

con acceso a todos los eventos y bonificaciones de la temporada.

Fuente: Elaboracion propia
La estrategia de precios sera revisada al final de cada periodo.
iii) Estrategia de distribucion
Dada la naturaleza del negocio, la estrategia de distribucion a implementar sera

exclusivamente asociada al mercado online.

Pese a contar con productos tangibles que pudieran ser comercializaos en tiendas fisicas,
preferimos por el momento ajustarnos a un mercado exclusivamente online.
Consideramos que el sobrecoste que implicaria distribuir esos productos fisicos menores
en tienda no seria una operacion rentable, dada la forma de operar de nuestros usuarios a

través de dispositivos electronicos.

No obstante, en funcion de la acogida popular de este tipo de productos, no descartamos

en un futuro modificar esta linea de accion.

Valoramos también opciones de Co-Marketing con compafiias bien reputadas y que
tengan acceso a un mercado similar al que tenemos por objetivo. El tipo de productos que
vendemos (sobre todo pensando en NFTs y merchandising) invita a colaborar muy

facilmente, siendo muy grande el potencial de ampliacion de mercado en estos términos.
iv) Estrategia integrada de Comunicacion y Promocion

La camparia integrada de comunicacion y promocion de Jaloon dara comienzo a partir
del dia 1 de octubre de 2022, y durara hasta el 31 de mayo de 2023.

39



Es un periodo que abarca en gran medida el afio laboral, y elude la estacion de verano,

donde el uso de dispositivos electronicos se reduce, dadas las vacaciones.

Cada elemento de la campafia percibira revisiones mensuales periddicas de cara a

comprobar el efectivo funcionamiento de esta.
a) Anuncios

Los anuncios se centrardn en una promocion de la marca en su conjunto, sin incidir
intensamente en el producto. Queremos transmitir un sentimiento comunitario, y a tal fin,
preferimos que resuene Jaloon en su totalidad mas alla de un producto concreto.
Buscamos que usuarios consumidores de distintos productos puedan encontrar lazos

comunes en nuestra plataforma.

Jaloon hara uso de las 3 vias principales de promocion, siendo: Relaciones Puablicas,

Promocidn convencional a pie de calle, Marketing digital.

Evidentemente, dada la naturaleza de la empresa, y el rango de edad asociado a nuestro
publico objetivo, habra un mayor foco en el marketing digital, ya que existen muchas mas

probabilidades de captar clientes online que de cualquier otra forma.
b) Marketing digital

Las nuevas tecnologias han revolucionado el mundo del marketing, sirviendo de acceso

instantaneo a la comunicacion con billones de personas alrededor del mundo.

El hecho de que formen parte, cada vez mas integrada, en la vida de las personas, permite
un acceso a la intimidad de estas, pudiendo incidir de manera mas directa y efectiva en

su toma de decisiones.

El hecho de que las relaciones sociales se estén fomentando también por esta via, secunda
la iniciativa comunitaria de Jaloon, pudiendo justificar la voluntad de unir usuarios en
torno a una idea. Ya no tiene una repercusion tan negativa el conocer gente por internet
antes de conocerla en persona, o incluso el mantener relacién con personas via internet

sin haber tenido jamas contacto con ellas en fisico.

El marketing por esta via resulta notoriamente efectivo, sobre todo asumiendo las
pretensiones comunitarias de Jaloon. Las tendencias en internet se expanden mas rapido
que por cualquier otro medio, por lo que lograr una minima repercusion, supone

normalmente un gran éxito asociado.
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A nivel de redes sociales, Jaloon se centrard en Twitter, Instagram y Facebook, tratando
de crear en ellas un centro de operaciones al que derivar toda la influencia online que
logre labrar. Funcionarén no solo como medios de promocion, sino también como medios
informativos de cara a que los usuarios tengan informacion de aspectos de interés general
relacionados con el entorno financiero de Jaloon. La informacion, no obstante, no sera
intensiva, ya que mantenemos la voluntad de claridad sin excesos de informacion para
que, en la medida de lo posible, cada usuario reciba inicamente notificacion de cosas que
le interesen (el formato de Newsletter existe precisamente para ahondar en temas

especificos).
También se contrataréd publicidad pagada en otros medios.

El formato sera variado, pero mantendra en comun la brevedad y simplicidad. Buscamos
por ejemplo en el formato video anuncios de no més de 5 segundos, cuya brevedad sea
tan intensa, que suscite interés por saber mas. Existe normalmente un tiempo minimo de
reproduccion antes de poder saltar un anuncio en cualquier plataforma, y este nunca es
inferior a 5 segundos, por lo que nos aseguramos asi de que la visualizacion de nuestra

publicidad sea completa.
c) Distribucion de costes

El coste total de la operacion viene dado por factores ajenos al Departamento de
Marketing que aun estan por concretar. No obstante, existe un plan de accion basado en

porcentajes a aplicar a la cifra total, una vez tengamos certeza de esta cifra.

llustracion 2

Costes

= Redes Sociales = Online (genéricos) A pie de calle RRPP

Fuente: Elaboracién propia
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4. MARKETING SOCIAL

El Marketing Social corresponde a las medidas que Jaloon utilizara para garantizar que
el marketing de la compafiia esté operando dentro de un marco de responsabilidad con el
bien social general. Podria calificarse también como RSC (responsabilidad social
corporativa), lo cual puede definirse como la integracion voluntaria de preocupaciones
por la sociedad y el medioambiente dentro de las operaciones comerciales y relacion con

los interesados en la actividad de la empresa.

Jaloon tiene intencidn de colaborar activamente en estos aspectos, y se ha alineado ya con
varias fundaciones y ongs para colaborar en funcion de los beneficios que perciba. Con
la mente puesta en el mundo joven, nos concierne especialmente la huella de CO2 que el
mercado de criptomonedas estd generando, y pretendemos destinar fondos a la
investigacién de medios alternativos de minado de criptomonedas que resulten mas

amables con el medioambiente.

Basamos la idea comunitaria en el bien colectivo, por lo que nuestros valores no pueden
ser contrarios al bien social. Nos preocupa el futuro de los jovenes, y pretendemos dar
herramientas para formar futuras generaciones autdbnomas y capaces de lidiar con los

contratiempos que depare el porvenir.
5. EVALUACION Y CONTROL

Jaloon practicard una rigurosa revision de los resultados de venta una vez finalizada la
campafa de marketing para determinar el éxito de la operacion. Para futuras camparias,
llevaremos a cabo anélisis previos y posteriores para evaluar la afectacion de las

campanas, cosa que resulta imposible en la primera.

Se habilitaran medios, tanto en redes sociales, como en la p&gina web y la aplicacion,
para que los usuarios puedan aportar feedback que usaremos para mejorar en todos los

aspectos.
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