SESION MODELO DE NEGOCIO

Crea tu Propio

Modelo




Pregunta...!
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Quién quiere ser el piloto de esta
nave (empresa)...?
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Principales causas del fracaso en emprendimientos*

-529% Modelo de Negocio

¢299% Motivos Financieros

-19% Otros

(*)Fuente: Inypsa, Iese y Octantis. Andlisis de Emprendimiento Fallido y Disefio de Mecanismos para la Reentrada de Emprendedores. Madrid, Febrero 2007



Un modelo de negocio describe los
fundamentos de cOmo una organizacion
crea, desarrollay capturavalor.




;Qué es un Modelo de Negocio?

Es un resumen de cOmo una
empresa va a servir a sus

clientes...

Describe los fundamentos de como
una empresa, crea, desarrollay

captura valor.



...0 COMO piensa generar ingresos y
beneficios




Modelo de negocio

iES DISTINTO DE UN PLAN DE NEGOCIO!

20

Informe escrito
Detalle técnico
Factibilidad
Detalles y mas detalles!

PLAN DE NEGOCIO

10
.

Idea
Concepto
Oportunidad
Creatividad

...de negocio

MODELO DE NEGOCIO
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El Modelo de Negocio mas viejo y basico es el del

tendero




el tendero

Negocios pequenos y locales

Total interaccidon con Ios cllentes

Relacidon con il e
los clientes (N Br———
uno a uno

Nuevos clientes e IR § (
via “boca en bocar bl ). la :
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El primer supermercado de |la historia

Saunders 1881




L a venta on-line

bu 'V' COMBINA DISTINTAS
y'v:p T+ A\ +J oo 1! T —
we love brcnda EN UN SOLO PEDIDO A

CAMPARAS ACTUALES " TIENDAS PERMANENTES ‘

Estas en: Campanas Actuales 40770 socios conectados

INVITA ATUS AMIGOS A BUYVIP
Y LLEVATE 8€ POR CADA UNO
CORTEFIEL 2
Ir a la tienda (18 fegalO

W e 7%
//u«_."rf } IO ONL L/
PRIMAVERA VERANO 2012

V7~

Gastos de envio gratis | Entrega en 72 h,

CORTEFIEL

Ir a la tienda

RAY-BAN

Ir a la tienda




Un poco de historia

A principios siglo XX se introduce el modelo del
cebo y el anzuelo (productos atados): Gilette

- En los 50 ": McDonald's y Toyota.

- En los 60" : Xerox, los hipermercados.

- En los 70" : Toys "A" Us;

- En los 80" : Blockbuster y Dell Computer;

- En los 90 ": eBay, Amazon.com y Starbuscks.

- En el 00" : Nexpresso.



La rapida evolucion de Internet ha y
permitido el surgimiento de nuevos =
modelos de negocios :

d] \
You i3

Broadcast Yourself

GROUPON

ATRAPALO.COM
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THE BUSIMESS MODEL CARVAS

iCOMO? ¢ QUE? ¢QUIEN?




Segmentos de clientes




Propuestas de valor
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Canales de distribucidon y comunicacion




Relacidon con el cliente




Flujos de ingreso




Recursos clave




Actividades clave




Red de Partners
(socios estratégicos)




Estructura de costes




Propuesta de valor

o Trata de resolver
Actividades clave problemas de los Relacion con el cliente
mediante la clientes y satisfacer

, se establecen
realizaciéon de una las necesidades del y

. mantienen con cada

i ivi cliente con .
serie de actividades segmento de clientes
fundamentales propuestas de valorr,

Segmentos

Red de partners

Algunas
actividades se
externalizany
algunos recursos
se adquieren
fuerade la
empresa

de clientes

Uno o varios
segmentos de
clientes

\ Canales de distribucion Flujos de ingreso
Estructurade costos Recursos clave y comunicaciones Los ingresos son el
Los elementos del son los medios Las propuestas de valor resultado de
modelo de negocio dan necesarios para se entregan a los propuestas de,vglor
como resultado la ofrecer y entregar los clientes a través de la ofrecidas con exito a
estructura de costos. elementos descriptos comunicacion, la los clientes.
anteriormente distribucion y los

Business Model Generation Book. canales de venta



REDES DE PARTNERS ACTIVIDADES CLAVES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
CONLO IENTES DE CLIENTES

€Y

CANALES DE
DISTRIBUCION Y
COMUNICACION

\
L
r

AL
o, 5 ._]
R ESTRUCTURA FLUJOS DE
Sl INGRESOS
: DE COSTOS
/ . -

Lienzo para disenar tu Modelo de Negocio



The Business Model Canvas
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Como Qué Quién




‘ :anvas BLOQUES CONSTRUCTIVOS
AREAS TEMATICAS




cIave\ de valor el Client U I E N

Actividades

Relacion con

&
Re‘: de o ) \".\; P\ Segmentos
partners V% e " _— declientes

Recursos P~ ]
clave / = 1
¢ : Canales de
distribuciony
comunicaciones

ingreso

Estructura
de costos




RED DE ACTIVIDADES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
PARTNERS CLAVES CON LOS CLIENTES DE CLIENTES
RECURSOS CANALES
CLAVES DE DISTRIBUCION
Y COMUNICACION
ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJOS DE INGRESO

Lienzo para disenar tu Modelo de Negocio




RED DE ACTIVIDADES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
PARTNERS CLAVES CON LOS CLIENTES DE CLIENTES

LEFT BRAIN
logic

RIGHT BRAIN
emotion

ESTRUCT!. {GRESO




CLIENTES



http://www.google.es/imgres?imgurl=http://www.humorspain.com/wp-content/uploads/2011/01/Fotos-graciosas-de-beb%C3%A9s8.png&imgrefurl=http://www.humorspain.com/2011/01/26/bebes-graciosos-video/&usg=__9_r-6iESHTf4szpOYXQC6Wd4eNw=&h=319&w=350&sz=192&hl=es&start=1&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=qpmoFV0FJuh4YM:&tbnh=109&tbnw=120&prev=/images%3Fq%3Dbeb%25C3%25A9s%26um%3D1%26hl%3Des%26sa%3DN%26rlz%3D1R2ADBF_esES420%26tbs%3Disch:1&ei=WjGHTcutB82EswaBqpCcAw

_Sectores de
‘clientes




Para quién creamos valor?

Quiénes son nuestros
clientes mas importantes’



Segmentos de Clientes

¢A quiénes les estoy creando valor?
¢Quiénes son nuestros clientes mas importantes?

Plataformas

de QI{&
Multiservicio tﬁé
MERCADOS (x

MASIVOS

NiCHog SE GMENTO S



PROPUESTA DE VALOR




Propuestas
de valoh




Qué entregamos a
nuestros clientes? Qué

de nuestros
clientes ayudamos a

resolver? Qué

satisfacemos?




valor crea valor para un
a través de un mix de

gmento.

tatus precio reduccion de
accesibilidad reduccion de
s conveniencia













fabricacion personal
fabricar
en casa
objetos que precises

IHH | |
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cultivar verduras en tu casa

" EL PRIMER HUERTO DOMESTICO

e inteligente del mundo worsite 9,95 /mes

AeroGarden: inicio Solicita informacién GRATIS

. la oferta - AeroGarden sin compromiso de compra
: z Cultiva tus plantas SR e ROTipER Y
AeroGarden: ;qué es? g p, y, . ' [RUV{3 - Manual de instrucciones ﬁn%'evig'ﬁ"?éﬁfgﬁ =
;Cémo funci mejora tu allmerjtac]on -3 cartGchos de semillas™ y 'infbr'rgn?arte. £
AeroCarden? con el huerto eléctrico nutrientes e
AeroGarden - 2 bombillas de crecimiento HEHETE: I
Plantar es muy facil con ® Tomates cherry, hiefbas aromaticas y enzaladas N lid
AeroGa *ﬂ P < % - 100S:
r P> mira el video de cémo crecen 100% e dxitn msgurado FE |
10 razones para usar Teléfono de contacto:
AeroGarden :
Mira c6 Fecha Nacimiento:
F3 ODIR0 CIRCErt SO Dia__¥[Mes w[afc v
AeroGarden o . Nacionalidad:
A . : x LW . IS lecciona... Vl
AeroGarden y N g & 1 B S e L "¢ Situacion profesional:
% € 7k 2 Y 4 ¢ ol T 4 Torl Selecciona... v
AeroGarden: el huerto I ..o (g UL v ‘ % A NS U N ' Teléfono fijo (opcional):
“ E-mail:

FAQ's I
Politica de PRIVACIDAD

0 [

Les gusta a los cocineros L Yo 3 : : - = - h
y a los jardineros ' \ 2 ’ - . goronﬁas OpO




fabncamon personallzada
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FLOCKS

www.thesefolcks.com



Productividad personal

Book a cabin

Sleep, refresh, work or relox ...

Everything you would expect from a luxury hotel in 3 small

space. Inside the airport terminal buildings accessible from the

public areas at London Heathrow’s Terminal 4 and London
Gatwick’s South Terminal. Just moments walk from checkin,
arrivals and minutes from the other terminals. Amsterdam
Schiphol YOTEL is located within the secure transit area,
minutes from the departure gates and easily accessible with
your passport, proof of travel and YOTEL booking
confirmation.

You can choose between Premium (double), Twin (2 large
singles - bunk style) Standard (large single) cabins with en
suite bathrooms, flat screen TV's, free WiFi and 24 hour in
cabin service.

Book exactly what you want when you want it — from just a
few hours day or night to 24 or more.

Premium cabin

AEROHOTEL: mas que una estancia pasajera

Book now

o
~

O )

Join our mailing list

Keep up-to-date with latest news

from YOTEL
GO )

Openings

London:

Gatwick

London:

+



no lo compres disfrutalo

A“ . ¢VAS A DAR UNA FIESTA? 24FAB.COM

FAB 2010

SERVICIOS DELUXE:

Alquilar el look de tu vida
Comprar y pagar en 4 meses a———___
e - -
Marcas en exclusivayde "N
temporada: Karl Lagerfeld,
\ Ungaro, Marchesa...
Estilismo a medida




Propuesta de Valor

¢, Qué valor entregamos al cliente? Elemento diferencial

¢, Qué necesidades estamos satisfaciendo?
¢, Qué paquetes de producto/servicio estamos

ofreciendo a cada segmento de clientes?

jor Hecho a Ia
I : nto
rendimi® ~ medida

Mayor
accesibilidad | Usabilidad

Statys

MENOR
PRECIO | Conveniencia .




Propuesta de valor. Hay que dar a conocer al publico los beneficios que
obtendran con el producto o servicio.

*Cual es mi elemento diferencial o ventaja competitiva?
*Que necesidad satisfago o Qué problema resuelvo?
*COmMo puedo optimizar mi oferta a mi cliente?

Recuerda el cliente debe tener certeza de los beneficios que esta
adquiriendo al utilizar tu producto o servicio.

Cuando el cliente no sabe que tiene una necesidad, no resulta sencillo
mostrarle el beneficio que obtendra al utilizar tu producto. Por ejemplo, los
productos que son innovadores en la industria, requieren de un periodo de
“‘evangelizacion” para que el cliente se de cuenta de su valor. Estudia los
siguientes aspectos para tu propuesta de valor:

« COmMo e latente es la necesidad.

Identificar el tipo de valor que generas.

En que fase de la cadena de negocio se incorpora tu servicio.

Eres un valor agregado post-venta o un factor diferenciador en tu cliente.

Qué alternativas hay en la industria.






@ Tiendas /= Tiendas
= propias<y socms- /

Maygrlst'c)e
7

CANALES DE DISTRIBU('ZI(')N Y COMUNICACION



A través de que canales quieren
nuestros clientes ser

?

Cémo integramos los canales con la

del cliente~



Canales de Distribucion

¢A través de qué canales estamos llegando a nuestros
segmentos de clientes?
¢Son canales eficientes?

Fuerza de Tiendas
ventas | propias
— Ventas
por o
internet
Mayoristas _
Tiendas de

aliados



RELACION CON TUS CLIENTES

Broadcast Yourself




Relacion con
los clientes




Quée tipo de relacion
espera nuestro cliente
gue mantengamos con él?



En que
puedo
ayudarle?




Atencion personal dedicada

No importa quien
mas fuerte, importa
guien mas listo










Todos para uno...

.
'u‘ "v'
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Relacion con el Cliente

¢Qué tipo de relaciones construimos con nuestros clientes?

¢Cuales ya estan establecidas?

Asistenctd Co-creacion
Persoﬂa“zada
Autoservicio |
Servicios
Automatizados

Comunidades



Larelacion con tu cliente. En este apartado es necesario identificar los factores que rigen la relacion
comercial.

Tipo de relacion con los clientes? Comunicacion directa o indirecta? Cliente ocasional o fidelizacion de
clientes?

« Aporta valor?
« Diferenciacion?
« Participa en la empresa?

Algunos tipos de Comunicacion: Personal assistance Dedicated personal assistance Self-service
Automated services Communities Co-creation (youtube)

Una vez que estableces una relacion comercial, identifica los factores que rigen la relacién. No siempre
seran los mismos y tu trabajo es conocer las tendencias del mercado. Ademas, conocer las necesidades
en el proceso de negocio que estableces con tus clientes.

Hablamos del circulo “virfuoso” donde el uso continuo de tu servicio por parte del cliente le genera un
beneficio sustancial que lo incentiva a seguirlo utilizando. No existe una férmula para crear estos
servicios. La interaccion diaria con tus clientes es fundamental.

Algunos ejemplos:

» Asistencia por teléfono, mail o chat. Las diferentes redes sociales a las que pertenece.
* Newsletter. Blog.

« Camaras de comercio. Clubs o grupos de Industria.

Deberas retener al cliente después de un periodo de uso, para que continué utilizando tu servicio y no el
de la competencia. Ya que no estaras solo por mucho tiempo y es normal que empiecen a surgir
competidores en tu espacio. Recuerda que debes estar siempre en mente de tu cliente.
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1gresos




INGRESOS

Ingresos

25




propuesta de valor
estan dispuestos a pagar
mis clientes?

prefieren pagar?



Modelo de Ingresos

¢Por qué valor generado estaran pagando mis clientes?

¢Con qué frecuencia y montos?

LICENCIA LEASING

¢Como prefieren pagar?

Suscripcién




Flujos de ingreso. ldentificar los ingresos que generaran tus productos o servicios
» Lineas de negocio de la empresa o lineas de ingresos?

« Que actividades nos aportaran ingresos?

* Que volumenes de ingresos podemos esperar?

* Que precios aplicaremos a cada linea de ingresos?
Por ejemplo, para las empresas en Internet, los flujos de ingreso suelen ser:

- Servicio Gestionado por la Empresa (consultora), se nos paga en base a un coste
por hora-hombre.

- Software como servicio (SaaS), donde puede ser una cuota anual o mensual.
- Paquete de software, tipico producto bajo licencia donde se tiene un pago unico.

- Productos digitales, se ha extendido en las redes sociales y juegos online: por
publicidad, descargas, aplicaciones..

Posibles vias de ingresos:

« Ventas producto/servicio Cuotas Subscripciones Leasing/renting
 Licencia know-how

e |ntermediacion Publicidad









Qué recursos clave requiere
nuestra propuesta de valor?
Nuestros canales de
distribucién? Nuestra relacién
con el cliente?



Fisicos

Aqui, entre nosotos... esto se parece a una empresa
que yo conozco...






Recursos

Humanos







Recursos Clave

¢Qué recursos y capacidades requiere mi propuesta de valor?
... Mis canales? ... las relaciones con mis clientes?

. mi modelo de ingresos?

Financieros « Recursos internos que se necesitan para
\nte\eC’ma\eS realizar las actividades de la empresa?

—~= « Material (Instalaciones, maquinaria, equipos
procesos informacion, mobiliario,...)

 Personal

* Inmaterial (marcas, patentes, licencias,
acuerdos know-how,..)



Actividades




ACTIVIDADES CLAVE



http://www.sonkweb.com/desarrollo-web/guia-de-10-pasos-para-desarrollar-un-sitio-web

Qué clave requiere
nuestra propuesta de valor?
Nuestros canales de distribucion?
Nuestra relacion con el cliente?



Actividades Claves

¢Qué actividades claves requieren mi propuesta de valor?

... Mis canales? ... las relaciones con mis clientes?

... mi modelo de ingresos?

Resolucion
de
problemas.
Plataformas Agregacion
de Valor
R——— Actividades internas que se deban realizar en la empresa?
« Tecnicas (procesos de fabricacion, puesta a punto
de equipos, mantenimientos,
REDES Mantenimiento  conservacion/reparacion,...)

RERR—— . « Comercial/Marketing

* Gestion/Administracion
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SOCIOS / COLABORADORES

A




Quiénes son nuestros ?

Quiénes son nuestros proveedores clave?

Que recursos clave adquirimos de nuestros
SOCIOS?

Qué actividades clave desarrollan nuestros
SOCI0S?



Redes de Aliados Clave

¢Quiénes son nuestros aliados y proveedores clave?

¢Qué recursos clave nos entregan?

¢Qué actividades clave realizan?

Economias
oPTIMIZA B de escala
/// —
Reduccion
de riesgo Core del
—_— negocio
Reduccién —
de OouT
: G
Incertidumbre




Economia
S de
escala

Reduccion Recursos
Riesgo Particulares
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Cuales son los costos mas
Importantes en nuestro modelo de
negocio?

Qué recursos clave son los mas
costosos? Qué actividades clave son
las mas costosas?



Estructura de Costes

¢Qué costos tiene asociado implantar este modelo?

COSTOS
VARIABLES

ECONOMIAS
DE
AMBITO

ECONOMIAS DE
ESCALA

—————— e

¢Qué recursos claves son los mas costosos?

FOCO EN EL
COSTO

T

¢Qué actividades claves son las mas costosas?




Costos
Variables

Costos Fijos




El resultado, en 9 pasos...

Actividades
claves
Red de
Aliados
Recursos y
habilidades
claves

Oferta de Valor

Relacion con el
Cliente

Cliente o

Usuario

Canales de
comunicacion y
distribucion

Estructura de Costos

Flujos de Ingreso




Key Partners

)

Key Activities

i

Key Resources

Value Propositions

Channels

Customer Segments Eé

Cost Structure

Revenue Streams




oogle

Red de Aliados Actividades claves ‘ Oferta de Valor Relacién con el Cliente Cliente o Usuario
Gestion g A
e WORDS ) Visa

Servicios & POREs

Administracion e

dela
plataforma
——

Canales de comunicacién y distribuci

Recursos y habilidades claves

p\ataforma

de
B\JSQUEDA
N

Estructura de Costos

COSTOS
ELA PAGO POR GRATIS

D
A




amazon.com.
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%ﬁ?s""" PERFILES ONLINE
LOGISTICA MERCADO
" I o INTEGRAL CUSTOMIZADOS ogrsm
LOGISTICOS R —— TIENDA ONLINE e EUOBAL,M —
RECOMENDACIONES
=P GESTION
i\ LOGISTICA | (& DESARROLLADORES
INTEGRAL | Y EMPRESAS
AMAZON.COM
AFLIADOS INFRAESTRUCTURA PERSONAS Y
TIC & SOFT SERVICIOS EMPRESAS
WEB AFILIADOS CON NECESI%:‘DES
DE GESTI
(lihll_FRAEsl;rERg(E:;}l'JgAN (SS, VPC, OTROS) LOGISTICA
OBAL API
LOGISTICA INTEGRAL
7 rr
MARKETING MARGENES POR VENTA
TECNOLOGIA Y CONTENIDOS FEE POR GESTION LOGISTICA
GESTION LOGISTICA INTEGRAL FEE POR SERVICIOS WEB




Ejemplo comparado

LA INDUSTRIA EDITORIAL: ANTIGUO MODELO | NUEVO MODELO
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EJEMPLO COMPARADO

Industria Editorial

Antiguo Modelo
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EJEMPLO COMPARADO

Industria Editorial

MARKETING

Antiguo Modelo
5&5 Efﬂlzj:r* (V: 5) &
ADQUISICION
DE CONTENIDO
PUBLICACION
VENTAS
. CONTENIDO
G GENERAL —
EEE (Idealmente hits % Eﬁ”GDEEN”SF'{iL
— 0 best-seller)
NOWHOW
/ RED
DE EDICION
_ DE TIENDAS
Y PUBLICACION RETAIL
CONTENIDO
PUBLICACION
VENTA AL POR MAYOR




EJEMPLO COMPARADO

Industria Editorial

Nuevo Modelo




Indust

EJEMPLO C

I'ld

Editorial

GESTION Y MANTENCION PLATAFORMA

Nuevo Modelo
g 35 ) n
COMUNIDADES
DESARROLLO DE INTERES
DE PLATAFORMA
loaisca | . AUTO | PERFLDE | wicwooE
. AUTORES
PUBLICACION e
-
"?; ’ P
T
IMPRENTA o NICHO DE
POR PLATAFORMA e BN AUDENCIAS
DEMANDA OODENNI e LEEME.CL
INFRAESTRUCTURA
DE IMPRENTA
POR DEMANDA
7
DESARROLLO DE PLATAFORMA COMISION POR VENTA

FEE POR SERVICIO DE PUBLICACION




modelos de negocios

con caracteristicas,
comportamientos,
Funcionamientoy

Disefio similares



amazZoncom.
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...bajando los costos de distribucidn



(Nintendo)
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... hay que dejarlos contentos a todos


http://www.google.es/imgres?imgurl=http://sonrisasymiradas.blogia.com/upload/20070117192249-puzzle.jpg&imgrefurl=http://sonrisasymiradas.blogia.com/2007/011701-pensamientos-paralelos.php&usg=__DKAjZcfk5UoK5pbUEBUNmxYtcHg=&h=233&w=350&sz=9&hl=es&start=1&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=T1Xr7ZF-n0SrgM:&tbnh=80&tbnw=120&prev=/search%3Fq%3D2%2Bpiezas%2Bpuzzle%26um%3D1%26hl%3Des%26sa%3DN%26rlz%3D1R2ADBF_esES420%26ndsp%3D20%26biw%3D1004%26bih%3D512%26tbm%3Disch&ei=eILBTYj0DMiu8QPh3bzYBQ
http://www.google.es/imgres?imgurl=http://img.pymesyautonomos.com/2008/10/ebay.jpg&imgrefurl=http://www.pymesyautonomos.com/tag/ebay&usg=__vHF81SFGgAXV_DzPK7JEwDTM7h8=&h=358&w=788&sz=15&hl=es&start=8&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=YUM7ntSkm7cUzM:&tbnh=65&tbnw=143&prev=/search%3Fq%3Debay%26um%3D1%26hl%3Des%26rlz%3D1R2ADBF_esES420%26biw%3D1004%26bih%3D512%26tbm%3Disch&ei=voLBTdzlE4Wr8AODnpX2BQ
http://www.google.es/imgres?imgurl=http://alpacapura.com/objetos/visa-logo.jpg&imgrefurl=http://alpacapura.com/metodos-de-pago.html&usg=__YJ-ilfJPH2G9PMy0ar3NWEP_Z9A=&h=714&w=1135&sz=43&hl=es&start=3&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=ngVczJu8dXQtAM:&tbnh=94&tbnw=150&prev=/search%3Fq%3Dvisa%26um%3D1%26hl%3Des%26rlz%3D1R2ADBF_esES420%26biw%3D1004%26bih%3D512%26tbm%3Disch&ei=EYPBTZndAoqr8AOkp5DVBQ




Gratis

Los modelos de negocios
“Gratis~ estan basados en que
un segmento importante de
clientes pueden beneficiarse del
producto o servicio de manera
gratuita continuamente.

Diferentes modelos hacen
posible la oferta gratuita, y los
clientes que no pagan son
financiados por un menor
segmento de clientes.

...yano quiero pagar por esto



...Sl lo quieres mejor, entonces pagal!!!!

MODELO DE NEGOCIO

freemium

Make cheap calls to ) ]
ordinary phones with

SkypeOut,

Mads del 90% de los
usuarios de Skype
se suscriben por

el servicio gratuito

Menos del 10% del
total de los usuarios
pagan por el servicio
SkypeOut

5 afios en el mercado

400 millones de usuarios

100 billones de llamadas gratis realizadas

Los ingresos del 2008 fueron de U$S 550 millones




...0 pruébelo por 30 dias gratis!!!!



LITEeBs!

data at your service
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Apoya ideas
diferentes y
artistas

innovadores

Lee més
los proyectos

unTEparaCIEN

6.200€
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8 . Anterior

Siguiente —




EJERCTCTO:
D[éé‘(/'ar /os ¢ A/ofaeS de/ Modelo de A/esoc/o de A/eSpr&SSo

Oé/ez' Voi WZilizar el Viswal 777//74”:}6 para farnliarizarse con los 9 5/0?1/&5 de/
business model cawas

Plantilla Business Post its
Model Canvas



Business Mode! Nesppresso

*Marketing
*Desarrollo de
la produccion

*Logistica

*Fabricantes de
magquinas de

café RECLINSOS

*Canales e
distribucion
*Patentes del
sistema
*La marca
* Produccién en

/" ReLACONES SEGMENTOS
CON LOS CLIENTES DE CLIENTES

*Club

Nespresso

La taza de
cafe de

cafeteria *En el despacho

*En el hogar
€n casd *Pagina web &

*Tiendas
Nespresso
*Call centre
*Tiendas de

cafeteras

*Coste de fabricacion
*Marketing y Publicidad
*Canales de Distribucion

¢Cuanto quieren facturar?




Gracias




