6. Relaciones con los clientes

Tipo de relacion con el cliente

Relacion hibrida: autoservicio guiado en la plataforma (el usuario
configura su béveda, herederos y protocolos) combinado con
asistencia personal para dudas legales o técnicas complejas.

Asistencia personal dedicada en planes premium (un “gestor de
herencia digital” que acompana en la configuracion inicialy en
revisiones periddicas), mas un servicio automatizado 24/7 (chat, centro
de ayuda, notificaciones y recordatorios de “senales de vida”).

Comunidad online y co-creacion: espacio privado donde clientes
pueden proponer mejoras, recibir consejos sobre buenas practicas de
ciberseguridad y herencia digital, y participar como beta testers de
nuevas funciones.

Como atraer nuevos clientes

Contenidos educativos y de sensibilizacion: guias, webinars y
simulaciones de “qué pasa si mueres sin herencia digital organizada”,
mostrando casos reales de pérdida de fotos, criptocarteras o cuentas
bloqueadas.

Alianzas B2B: ofrecer el médulo de “herencia digital segura” a notarias
digitales, aseguradoras de vida, despachos de abogados y bancos, de
modo que recomienden vuestra plataforma a sus clientes.

Captacion digital automatizada: pagina web con autoservicio de alta,
prueba gratuita limitada, y campanas segmentadas (personas mayores,
autéonomos, inversores en cripto, etc.).

Como mantener a los clientes



Suscripcioén anual con relacién continua: recordatorios periddicos para
revisar accesos, actualizar herederos y confirmar seiales de vida,
reforzando el vinculo con la plataforma.

Servicio postventa y acompafnamiento: soporte personal cuando el
usuario pasa por momentos criticos (diagnéstico de enfermedad,
cambios familiares, fallecimiento de un conyuge), mas un canal de
ayuda rapido y claro para sus herederos cuando se active la sucesion.

Comunidad y comunicacion continua: newsletter con alertas de
ciberseguridad, cambios legales relevantes y nuevas funciones,
incentivando a que el cliente vea el servicio como “su gestor
permanente de identidad digital”.

hacer crecer a los clientes

Upselling a planes premium: afadir asesoria legaly de ciberseguridad
personalizada, integracion con notarios digitales y automatizacion
avanzada con smart contracts.

Extension familiar: ofrecer “paquetes familiares” para que un cliente
pueda incluir a varios miembros de su familia, aumentando el valor del
contrato y reduciendo el coste de adquisicion.

Servicios adicionales: auditorias de seguridad de cuentas, informes
anuales de riesgos y modulos especificos para empresas (gestion de
accesos criticos de socios fundadores), que generan nuevas fuentes de
ingresos recurrentes.



