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La Saucana S.1.

COMERCIO E INTERMEDIACION




1. PRESENTACION DEL PROYECTO

La Saucana S.L es una empresa fundada en 2024 con sede en Espafa dedicada a la
intermediacion en la compra y venta de productos nacionales e internacionales,
especializada en articulos de coleccionismo como cartas, figuras, antigiedades y
ediciones limitadas. La empresa actua como intermediaria de confianza, gestionando
la verificacion, el almacenaje, la venta, el envio y la atencion al cliente.
Tras un afno en el mercado, la empresa opera a nivel nacional e internacional
buscando productos exclusivos con garantias de calidad.

SOCIOS CLAVE

La Saucana S.L.

ACTIVIDADES CLAVE

Captacion de productos.

Gestion de ventas.

Verificacion de la autenticidad

de productos de coleccién.
Logistica y envios.

Marketing.

RECURSOS CLAVE

RECURSOS TANGIBLES:

®  [nfraestructura
tecnoldgica.

® Equipo humano (5
personas)

®  Plataforma web.

®  Almacenes.

RECURSOS INTANGIBLES:

® Conocimientos de comercio

internacional y nacional.

® Marca y confianza.

® Base de datos de clientes y

de nuestros productos.

® Habilidades para la atencion
personalizada a nuestros

clientes.

PROPUESTA DE
VALOR

Compradores desconfian
de la autenticidad vy
estado de los productos
y del envio.

Los vendedores no
encuentran
compradores seguros.

RELACIONES CON CLIENTES

Atencion personalizada.
Seguimiento del proceso
de venta.

Soporte postventa.

descuentos.
Informacién sobre
novedades.
Comunicaciéon  continua

por e-mail y redes sociales.

CANALES
A. ViAS DE COMUNICACION

Pagina web: Canal

principal.
Redes sociales para dar
visibilidad.

E-mail y mensajeria directa
para la atencién a nuestros
clientes y hacer el
seguimiento de los
pedidos.

B. ViAS DE DISTRIBUCION

Envios nacionales e
internacionales para
entregar los productos.

Subastas online.

Marketplaces asociados.

SEGMENTOS DE CLIENTE

eColeccionistas particulares
interesados en la compra.

ePersonas que quieren
vender productos de
coleccionismo de forma
segura.

eTiendas pequefias o
comercios sin canal de

venta internacional.

eCompradores online.

ESTRUCTURA DE COSTES
eAlquiler de almacenes
Transporte y logistica

Desarrollo web
Marketing.

FUENTES DE INGRESOS
eComisiones por intermediacion en la venta y compra de productos.
eComisiones en subastas.
eServicios extra (almacenaje, envios urgentes, fotos)
eVenta de productos propios.




