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Campana Septiembre 2011
Primer mensaje

¢1El correo tradicional es mas seguro que el e-mail con sus virus1?

Segundo mensaje

¢¢iiEl correo entregado a mano aporta un valor afiadido!1??
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...cuando tu negocio no es mejor,
tienes que ser mas simpatico...

Lulu.com
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Fuente: Business Model Generation Book
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Fuente: Business Model Generation Book
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L historia - Lulu.com

4l MAPA DE PAPEL - Buscar con Google | [ Juan Antanio Endrino Vicéns

a4 Cartas en nubes de azahar por Juan A.. %

lulu,comy/shop/juan-antanio-endrino-vicéns/cart nubes-de-azahar/ paperback/ product-203

Buscar:  Todos los productos v
I ulu Busca entre millenes
LU, de +idvlos .r-;,{e;em/.‘en-‘esJ

Publicar

Comprar Servicios Mi Lulu Conexién

Mercado de Lulu

Cartas en nubes de azahar

Por Juan Antonio Endrino Vicéns

Ver Io destacado o

Tapa blanda, 386 Paginas (1 calificaciones)

15,83 €

Se envia en un plazo de 3 8 5§ dias laborales.

Cartas en nubes de
zahar

La obra “Cartas en nubes de azahar estd compuesta por tres
relatos imaginados y de corte histdrico, ambientados en tres
épocas muy distintas de nuestro pasado. Es la suma de ellos
coma lo es el titulo que Ias agiutina. En “Cartas en la nieve” un
soldado ruso que llega a Stalingrado fras la cruenta batalla,
encuentra unas cartas no enviadas en las manos inertes de
dos soldados: uno es compatriota y el ofro aleman. Al leerlas
descubre ambos puntos de vista de |a guerra y ademés influiran
de forma decisiva en su vida futura. “El drbol dibujado con
nubes” nos transporta al siglo | D.C. y de la mano de Lugh
viajaremos de Eritania al centro de la mismisima Roma
Imperial en una historia llena de lucha, amor y sufrimiento. “La
flor de azahar" gira en torno a |a figura del principe errante,
Abderraman | en el siglo VIl de nuesira era, cuya vida y aclos
tanto influyeron... Mas >

Vista previa

Calificaciones y comentarios | Detalles del producto

07 conferencias mo... " [d 03 borrador confere.

c
F—
O | AyudaZRrol .
s " .
iar sesion Registrarse Carro
3

£ Me ousta B3 A2 personas les gusta esto. Sé el
primero de tus amigos.

"

= |

ya no les necesitamos:

muchos intermediarios ya no aportan valor
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HIPOTESIS...

Para sobrevivir y tener éxito hoy no es suficiente hacerlo bien. Hay que
ser diferente

Se han acabado Ia mayoria de trabajos y negocios tradicionales, de
los que eran para toda la vida

Son mucho mas Seguras las empresas que crean el futuro de su
sector que las que solo siguen a las que lo crean

Sastre & Asociados Consultoria 6
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1 Aprende a ser diferente

2_Iniciativa y emprendurismo

3_Ambicidn por crear el futuro

épor qué innovar

en el modelo de negocio?

Sastre & Asociados Consultoria 7
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porque muchas industrias y negocios

se estan quedando obsoletos

wousrwa DISCOGRAFICA
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xousma INFORMACION

EL HUFFINGTON POST

xousrwa FOTOGRAFIA
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INDUSTRIA TE LECOM U N ICACION ES

é¢solo estos...?
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INDUSTRIA CO NOCI M I E NTO

)

F’z‘ GNU/Linux

Google Docs

En Microsof.t“ U"Gh
~:0.0ffice oge"
Dropbox
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INDUSTRIA N ETBOO KS

iel € que antes se llevaba uno
ahora se lo lleva otro!
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équé esta pasando?

et
L

“NIN GUN MODELO DE NEGOCIO

JURA TODA LA VIDA

Sastre & Asociados Consultoria 13



CEEIl Castelldon

{4
la mayor maldicion para cualquier

negocio son 20 afios de éxitos ,

Peter Drucker (padre del management como disciplina)

e .¢‘i:‘-

VIVIMOS UNAINUEVA

OLA DE CAMBIO
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wINTERNET

innovacion disruptiva

nuevas combinaciones de valor

Sastre & Asociados Consultoria 15
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#INTERNET

nuevas combinaciones de valor...en muchos sectores

INTERNET

todos intercambian y comparten todo
lo que es digitalizable con todos

Sastre & Asociados Consultoria
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5
| |
\
4

Thomas L. Friedman (The World is Flat) 4
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Glohalizacion 2.0: empiezaai 1800 y acaba
en 2000.Juegan: companids multinaciohales

Thomas L. Friedman (The World is Flat)

V" .

{18V g W Lid
Globalizacién 3.0: empieza &n{2000..

3 y o Juc_!g;n: in‘:li“du_os 1 D

) .
1 i | i l L } ﬁf; !

Thémas s Friedmain (The World is Flat) = |
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GLOBALIZACION

todos se mueven, con facilidad, hacia todos lados

INTER/NET H étobANZAslon

Sastre & Asociados Consultoria 19
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VELOCIDAD

todo se reinventa y mejora a gran velocidad

MENSAIJE CLAVE

vivimos un gran momento para
innovar en los modelos de negocio

Sastre & Asociados Consultoria 20
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MENSAIJE CLAVE

si no te adaptas, sufres

écomo innovar en
el modelo de negocio?

Sastre & Asociados Consultoria 21
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HERRAMIENTAS BASICAS

BUSINESS MODEL CANVAS

representacion visual de c6mo una empresa
crea, entrega y capta valor en un negocio

Sastre & Asociados Consultoria 22
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Red de
partners

Actividades Propuesta Relaciéon
clave p conel
de valor .
cliente

Segmentos
de clientes
(Negocios)

\ \ Flujos de
Estructura ingreso
de costes Recursos Canales de ¢
clave distribucion y
comunicaciones
Fuente: Alex Osterwalder (Generacién de Modelos de Negocio)
RED DE PARTNERS ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE RELACIONES NEGOCIO
VALOR CON LOS CLIENTES (clientes + productos)
)’ b -‘
(& \
\Qh w 0
)J | W) ’ F\
IA% o 7,
< -
P PP

RECURS

o

o A

o

£

— [~
S CLAVE - ‘I\ .A CANALES DE
P~ DISTRIBUCION Y
- > |/ ~EOMUNICACION
Ny m

15

s
N

/ O~
B

“~

s

/ \“]

ESTRUCTURA DE COSTES

ZONA DE LOS COSTES

Fuente: Alex Osterwalder (Generacién de Modelos de Negocio)

ZONA DEL VALOR
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modelo Freemium

.".:‘

KVDE]
HYPX

KA R

SOFTWARE DEVEL-

W BJR 2

MASS CUSTOMIZED

CS B

COMPLAINT MANAGEMENT

OPMENT
PAYMENT
DISTRIBUTION 7 == 5
PARTNERS KR 7 | CHEERERESTG CH &) | pEoPIEWHONMANT
& btk /| 7O CALL PHONES
TELCO PARTNERS (SKYPEOUT)
SOFTWARE SKYPE.COM
DEVELOPERS
HEADSET
SOFTWARE PARTNERSHIPS
S, 5 90%
C$ &h RS (& m + 0
SOFTWARE DEVELOPMENT J

SKYPEOUT PRE-PAID OR SUBSCRIPTION

HARDWARE SALES

Fuente: Alex Osterwalder (Generacién de Modelos de Negocio)

{4

hay una falta de definicion...pocas

companias entienden su modelo de
negocio suficientemente bien

144

Prof. Clayton M Christensen (Harvard Business School)
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CUADRO ESTRATEGICO

representacion visual de la propuesta de
valor de una empresa y la de sus competidores

Sastre & Asociados Consultoria 25
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ALTO

MEDIO

BAJO

CUADRO ESTRATEGICO

Fuente: Kim & Mauborgne (La Estrategia del Océano Azul)

ALTO

MEDIO

BAJO

Nuestra empresa

Grupo competidores 1

etk
RN

@ Grupo competidores 2

>

CUADRO ESTRATEGICO + CURVAS DE VALOR

Fuente: Kim & Mauborgne (La Estrategia del Océano Azul)
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CIRQUE DU SOLEIL.

ol A AR
VN /7“‘\ T

Curva de valor de
Ringling Bros y Barnum & Bailey

‘ o Curva de valor de circos
BAJO 9 regionales menores
$
g
L
S
<

Fuente: Kim & Mauborgne (La Estrategia del Océano Azul)

MAPA DE UTILIDAD

cruce de las fases del ciclo de experiencia del
cliente y las distintas opciones para aportarle utilidad

Sastre & Asociados Consultoria 27
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CICLO DE EXPERIENCIA DEL USUARIO/COMPRADOR

Busqueda

Compra

Uso

Comple
mentos

Manteni
miento

Eliminacion

+ Calidad

+ Barato

+ Rapido

+ Sencillo

+ Adaptado

+ Seguro

+ Divertido

PALANCAS DE UTILIDAD

+ Ecolégico

Adaptado de Kim & Mauborgne (La Estrategia del Océano Azul)

——

SOUTHWEST
AIRLINES CICLO DE EXPERIENCIA DEL USUARIO/COMPRADOR

Busqueda Compra Uso ‘ Comple Manteni Eliminacion
o~ Mentos miento
+ Calidad _ LU U
o S
g + Barato L U —
E -~ 00
= + Rapido i Q
]
w + Sencillo U U
(a]
2] + Adaptad
2 ptado
o
2 + Seguro N
< ~
E' Divertid 00
+ Divertido
g iverti
+ Ecoldgico

Transporte aéreo en Texas hacia finales afios 60

Sastre & Asociados Consultoria
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formas de innovar

en el modelo de negocio

PIRAMIDE ESTRATEGICA

Y.\

Mapa
negocios
Modelo de negocio
Objetivos
‘\) Estrategia negocios
Ejes estratégicos

Acciones

Sastre & Asociados Consultoria
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1 Reorientar el negocio

2 Crear nuevos negocios

Productos-Servicios Productos-Servicios
ACTUALES NUEVOS
Mercados-
clientes A > B
ACTUALES
\\
Mercados- \\
Clientes B
NUEVOS v \>
C D

Sastre & Asociados Consultoria 30
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1 Reorientar el negocio

Productos-Servicios Productos-Servicios
ACTUALES NUEVOS
Mercados-
clientes > B
ACTUALES
\\
Mercados- \\
Clientes B
NUEVOS v \>
C D
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ler PASO

écuales son las «reglas» del negocio?

REDES DE PARTNERS ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE
VALOR

&
|

RECURSOS CLAVE

RELACIONES
CON LOS CLIENTES

/

CANALES DE
DISTRIBUCION Y
~COMUNICACION

NEGOCIO

0

ﬁ

FLUJO DE INGRESOS

Ny

Fuente: Alex Osterwalder (Generacién de Modelos de Negocio)
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ACTIVITIES PROPOSITION RELATIONSHIP SEGMENT
"NESPRESSO.

B A = i
@ | |

cosT REVENUES

Bda | 55
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iPRACTICA!

Seleccionamos un negocio como ejemplo
¢Como se «juega» a ese negocio?

10 mins

Sastre & Asociados Consultoria
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22 PASO:

écuales son los estilos de juego en el negocio?

ALTO
MEDIO
BAJO
-
Cd
g ¢ ¢ & & & @
F &§ & FFFSF
g & &F £ F £ 2
N . . N
L £ ¥ £ L ¥ ¥

Fuente: Kim & Mauborgne (La Estrategia del Océano Azul)
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The Strategy Canvas of Southwest Airlines

High
»
4 » -
P
-
.——{l\-\
t: 1. .
Low — e —- e p—
Price Lounges Hub
Meals Seating connectivity Friendly Frequent
class choices service point-to
point
departures
LEGEND
Southwest Airlines &
Average Airlines e
Car transport > —-—

iPRACTICA!

Sastre & Asociados Consultoria
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Seleccionamos un negocio como ejemplo
¢Qué es importante para el publico?*
¢Qué estilos de juego hay en el negocio?*

10 mins

*Importante: seleccionar las variables y posicionar
los competidores desde el punto de vista del cliente

3er PASO

crear una oferta superior

Sastre & Asociados Consultoria 37
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centrarse en los problemas...

——

SOUTHWEST
AIRLINES CICLO DE EXPERIENCIA DEL USUARIO/COMPRADOR

Busqueda

Compra

Uso ‘ Comple
mentos

Manteni
miento

Eliminacion

+ Calidad

(©]

+ Barato

+ Rapido

1]

+ Sencillo

+ Adaptado

[}

+ Seguro

(a)]
<
[a)]
=
-
2
w
(a]
(%]
<
o
Z
<
=z
o

+ Divertido

+ Ecoldgico

Transporte aéreo en Texas hacia finales afios 60

Sastre & Asociados Consultoria
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creatividad centrada
en los problemas

Sastre & Asociados Consultoria 39
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Eliminar
Eleccidon de asiento
Conexion con otros vuelos

Reducir
Precios
Comidas

Zonas de espera

Fuente: Kim & Mauborgne (La Estrategia del Océano Azul)

SOUTHWEST
AIRLINES

Incrementar
Servicio muy amable
Rapidez embarque

Crear
Alta frecuencia salidas punto a
punto

MATRIZ DE LAS 4 ACCIONES

AIRLINES

Busqueda / Compra
Acceso

Uso Comple Manteni | Eliminaciéon
mentos miento

+ Calidad

Amabilidad Comidas, salas

+ Barato Bajo precio

+ Rapido

Embarque

+ Sencillo Tarifa simple

Conexiones

+ Adaptado

Asientos

+ Seguro

+ Divertido

Tripulacién cab

+ Ecolégico

Sastre & Asociados Consultoria
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High |

The Strategy Canvas of Southwest Airlines

Southwest Airlines
Average Airlines
Car transport

Low
Meals Seating connectivity Friendly Frequent
class choices service point-to
point
departures
LEGEND

Checklist para una buena CU rva de Valor

“““““““““““““““““ Permite trasladar un ME@NSAJE claroy contundente a los clientes

Sastre & Asociados Consultoria
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iPRACTICA!

Seleccionamos un negocio como ejemplo

é¢Qué oportunidades hay de cambiar el estilo de juego?*

10 mins

*Importante: ponerse en la piel del cliente

Sastre & Asociados Consultoria 42
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42 PASO

ver implicaciones en el modelo de negocio

—

Value

. Customer a0 Customer
Proposition

36 Relationships
~F

,::_L,
N
Fr o

g8
2

équé implicaciones tienen los cambios en el resto de bloques?

Sastre & Asociados Consultoria 43
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2 Crear nuevos negocios

3

OPCIONES

Sastre & Asociados Consultoria
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Productos-Servicios Productos-Servicios
ACTUALES NUEVOS
Mercados-
clientes A > B
ACTUALES
\\
Mercados- \\
Clientes B
NUEVOS v \>
C D

NUEVOS NEGOCIOS

nuevos clientes para un determinado producto

Sastre & Asociados Consultoria
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Productos-Servicios Productos-Servicios
ACTUALES NUEVOS
Mercados-
clientes A > B
ACTUALES
\\
Mercados- \\
Clientes B
NUEVOS C \> B

«PRODUCTO EN BUSCA DE NUEVOS CLIENTES»

SEGMENTOS
ALEJADOS

SEGMENTOS
PROXIMOS

Sastre & Asociados Consultoria 46
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CLIENTES SEGMENTOS SEGMENTOS
ACTUALES PROXIMOS ALEJADOS
SATISFECHOS HAY BARRERAS NI SE LO PLANTEAN
éCuales me
pueden
interesar?
CLIENTES SEGMENTOS SEGMENTOS
ACTUALES PROXIMOS ALEJADOS
SATISFECHOS HAY BARRERAS NI SE LO PLANTEAN

v

Sastre & Asociados Consultoria
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ver implicaciones en el modelo de negocio

h—

Value Customer ~ Customer
Proposition ; Rel.

elationships Z Segments i
ationships ' 2. egment. I

==
ax
EA
[

Cost

Structure < _f Streams «
~ NP

équé implicaciones tienen los cambios en el resto de bloques?
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W

HARDCORE
GAMERS

SATISFECHOS

CASUAL GAMERS

HAY BARRERAS

NO GAMERS

NI SE LO PLANTEAN

Sastre & Asociados Consultoria
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A New Value Curve For Nintendo

97 millones

consolas vendidas

Increasing Level of Investment in Competitive Attributes

a junio 2012
cPL GPU Hi-Def
Price Power Power Video Storage Games
Legend:
Nintendo Wii PlayStation 3

Experience Planner
http: / S www. scottweisbrod.com/

NUEVOS NEGOCIOS

nuevos negocios para capacidades sobresalientes

Sastre & Asociados Consultoria
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Productos-Servicios Productos-Servicios
ACTUALES NUEVOS
Mercados-
clientes A > B
ACTUALES
\\
Mercados- \\
Clientes B
NUEVOS v \>
C D

«CAPACIDADES EXCELENTES BUSCAN NEGOCIO»

PROCESOS

Sastre & Asociados Consultoria 51
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NEGOCIOS

NEGOCIOS EN LOS QUE RESULTAN CLAVE

PROCESOS

PROCESOS EN LOS QUE RESULTAN CLAVE

RECURSOS

RECURSOS SOBRESALIENTES

NEGOCIOS

NEGOCIOS EN LOS QUE RESULTAN CLAVE

PROCESOS

PROCESOS EN LOS QUE RESULTAN CLAVE

RECURSOS

Personas — Saber hacer
Organizacién
Tecnologia
Equipos-Instalaciones
Alianzas
Financieros

Sastre & Asociados Consultoria
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Proceso: conjunto de actividades que se realizan o suceden bajo
ciertas circunstancias con un fin determinado (Wikipedia)

Firm Infrastructure The Value Chain

Human Resource Management Porter 1985
Technology Development

Procurement

|:| Gross Sales
- Support Activities
- Primary Activities

sa[es g Bunayien

— o
g g
T

-] (] ]
5 - c
@ =

= 2 a
y & N
= S a
=} 2 8
& g
o

- (]

Proceso: conjunto de actividades que se realizan o suceden bajo
ciertas circunstancias con un fin determinado (Wikipedia)

Sastre & Asociados Consultoria
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NEGOCIOS

NEGOCIOS EN LOS QUE RESULTAN CLAVE

PROCESOS

PROCESOS EN LOS QUE RESULTAN CLAVE

RECURSOS

RECURSOS SOBRESALIENTES

éCuales me
pueden
interesar?

ver implicaciones en el modelo de negocio

Sastre & Asociados Consultoria
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—

Value . Customer

Key %> 5 - i
Partners S | Activities .sih Proposition Ll

Customer P

)

Cost /3] Revenue
Structur: &S Streams
tructure & ! tree

@b

équé implicaciones tienen los cambios en el resto de bloques?

Sastre & Asociados Consultoria



CEEI Castellén 18/10/2012

NEGOCIOS

NEGOCIOS (ON-LINE)+DESARROLLADORES

PROCESOS

ALMACENAMIENTO DE DATOS
PROCESAMIENTO DE DATOS

RECURSOS

CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO
+
CAPACIDAD DE PROCESAMIENTO

amazon

webservices™

NEGOCIOS

TIENDAS MINORISTAS

PROCESOS

ALMACEN INVENTARIOS
PREPARACION Y ENVIO DE PEDIDOS

RECURSOS

INFRAESTRUCTURA LOGISTICA

amazon

Sastre & Asociados Consultoria 56
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FULFILLMENT ittt v START SELLING |§ REQUEST INFO|
v -
e How It Works...
v
K \ @‘&)‘ ) A (' o
./ - ;

You Send Amazon Customers Amazon Amazon
Products Stores Your Purchase Your Picks & Packs Ships Products
to Amazon Products Products Products to Customers

NUEVOS NEGOCIOS

diversificacion total

Sastre & Asociados Consultoria
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Productos-Servicios Productos-Servicios
ACTUALES NUEVOS

Mercados-

clientes A > B
ACTUALES

\\

Mercados- \\

Clientes I

NUEVOS v \>

C D

«REINVENTARSE SIGUIENDO UNA PASION»

QUE NOS
APASIONA

EN QUE
SOMOS
BUENOS

18/10/2012
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quién, como,
cuando,
dénde...

QUE NOS APASIONA | QUE SOMOS BUENOS QUE SE DEMANDA

CCCVZXVXV XCZCVVAXV =~ XVXCVZXCV
XVXCVZX XCVXCV CXVXZCV
BNVBNV ~——— CBDFGDW \ DFGDSGDS
DFHDTHUTR SDGFEWGTER RGWEHER

La «tabla magica»

Sastre & Asociados Consultoria

¢HAY CONEXIONES?

18/10/2012
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¢TIENEN SENTIDO?

construir el modelo de negocio
de las conexiones mas prometedoras

Sastre & Asociados Consultoria 60
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REDES DE PARTNERS ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE RELACIONES NEGOCIOS
VALOR CON LOS CLIENTES

\
\‘}
CANALES DE
DISTRIBUCION Y

Fuente: Alex Osterwalder (Generacién de Modelos de Negocio)

ver implicaciones en el modelo de negocio

Sastre & Asociados Consultoria 61
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—

Key <> | Key X1 Value . Customer £ Customer| 5
9 it | Proposition]  EEH | Relationshis &
Partners <y | Activities e pos I h Z i
Cost =] enue B\
Structure eams | Gt
i =

écual es el nuevo modelo de negocio?

Sastre & Asociados Consultoria

18/10/2012

62



CEEI Castellén 18/10/2012

Apple...mediados 1997

+ 40 productos diferentes

Docenas versiones ordenadores Macintosh
Servidores

Newton (PDA)

Impresoras jj!!

d < 90 dI'aS de la bancarrota

sobremesa A

X

X

profesional

<€ >

consumidor

v portatil

Mapa negocios Steve Jobs (finales 1997): jsélo 4 productos!

Sastre & Asociados Consultoria 63
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sobremesa A
iMac \
‘I
profesional
<€ >
consumidor
\‘\ @/ i
-/,“\
iBook / %
J v portatil

Mapa negocios Apple (1999): jsdlo 4 productos!
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«Cuando todos los demas estaban recortando presupuestos,
decidimos que nosotros ibamos a invertir a lo largo de aquella
etapa de depresion.

Ibamos a gastar dinero en I+D y a inventar productos nuevos

para que, cuando la recesion tecnoldgica llegara a su fin,
estuviéramos por delante de la competencia»

STEVE JOBS
(en la biografia de Walter Isaacson)

napsten,

Google

amazoncom. d) )\

1994 1995 1998 1999

320 mill o virgenes vendidos
en EE.UU en 2000 (frenesi P2P)

Sastre & Asociados Consultoria 65



CEEIl Castelldon

SOMOS BUENOS

NOS APASIONA

Mdsica, cine,
pintura...
ordenadores

Creando
grandes
ordenadores;:
HW + SW

reproducir
musica...de

SE DEMANDA

= TV Shows

File Edit Controls View Store Advanced Help

@@@ e
- " 0:18 ¥ ] -3:31

iTunes

No Surprises
o Coastal Chil ©

§ Podcasts
I Radio -
STORE 4 3 5
{3 iTunes Store millones
6] Purchased
cuentas de iTunes Ky -
PLAYLISTS > g rematl
S Party susti en septiembre 2012 A=<
r!‘ a0’ Music International - The Best of New Order
[ Music videos
[ My Top Rated
E 22::: ::: y tiu Play Count
[59 Top 25 Most Played  Photoraph Promo CD Rock.
[;ﬂ chilled out listening # Nobody Knows 3:57 Pink T'm Not Dead Pop 5 7/8/2
[ Heavy # [ Have Seen the Rain (Featuring J... 3:29 Pink T Not Dead Pop 6 7/8/204
# Who Knew 328 Pink I'm Mot Dead (Intern...  Pop 204 7[8]
i & No Surprises 3:49 Radichead Coastal Chill Easy Listening 152 117§2(
# Unfaithful 3:46 Rihanna A Girl Like Me Pop 126 7f2f2
 Talking in Your Sleep 7:31 The Romantics New York: A Mix Ody... Electronica ...
# 1 Wish I Was a Punk Rocker (With ... 2:30 Sandi Thom Smile... It Confuses ...  Music 76 1192
# Sweet Surrender (Tigsto Mix) 7:03 Sarah McLachlan (TD... Trance
# Two Beds and a Coffee Machine 3:27 3avage Garden Affirmation Pop 2 7
# Santa Monica 3:34 Savage Garden Savage Garden Pop 3 7/8/z
# CAFFEINE IN THE MORNING SUN 4:22 The Sleepy Jackson Coastal Chill Easy Listening
# Happy Endings 4:44  Something For Kate Coastal Chill Easy Listening
1 Believe (When I Fall In Love 4:51  Stevie Wonder High Fidelty Soundtrack
o ZLEM 4:12  switchfoot Soundtrack
# stars (sophie muller watermark) 408 switchfoot Alternative 43 7f2/2i
Referéncia ripida de CS5 [ ] Tableless.com.br Tableless.com.br - W... Podcast
# 20 Good Reasons 3:49 Thirsty Merc 20 Good Reasons - Si...  Pop 6 72l
s 2.48_ Thirch, borc My Single S 720

[ ]x]=]8]

74 items, 5.1 hours, 296.1 M8
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NOS APASIONA

Mudsica... y los
reproductores
que hay son

basura

Creando Escuchar
grandes musica en
ordenadores:  clalquier sitio

HW + SW + de forma
iTunes sencilla y cool

SOMOS BUENOS

SE DEMANDA

350 niores

iPods vendidos
en septiembre 2012

1000 canciones en tu bolsillo

Sastre & Asociados Consultoria
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SOMOS BUENOS

NOS APASIONA

Buenos
productos... y
lo que hay es
basura

Creamos

Hacer fotos
grandes on el mavil,
dispositivos:

navegar en

HW + SW + nternet...de

iPod

SE DEMANDA

Apple rein

Sastre & Asociados Consultoria

250 niones

iPhones vendidos

iPhone

2

.>the phone
. L
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NOS APASIONA

Buenos
productos...
sencillos y
accesibles

Cre:%‘----;i .
grandes [ Pequeios
dispositivos prdenadores
digitales + Jara navegar
contenido por Internet

SOMOS BUENOS

SE DEMANDA
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(5
e
FABRICANTE CENTRO ESTILODEVIDA  PLATAFORMA
HARDWARE DIGITAL DIGITAL DIGITAL

MENSAIJE CLAVE

el que innova en el modelo de negocio
puede ganar mucho
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(When you include Apple)

Market Value

b4
8

Billions

BUSINESS
INSIDER

MENSAIJE CLAVE

quien inventa el futuro no depende
de que otros lo inventen

Sastre & Asociados Consultoria
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éinnovar en modelo de negocio
significa mucho dinero?
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= i il

-stlss

a4
MENSAIJES CLAVE
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Sastre & Asociados Consultoria

Vivimos un gran momento para
innovar en el modelo de negocio

Si no te adaptas, sufres

El que innova en el modelo de negocio
puede ganar mucho

Quien inventa el futuro no depende
de que otros lo inventen

Y por eso...

18/10/2012
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...el futuro 'es apasionante

EXITO = TBD + ASEA

Sastre & Asociados Consultoria 75



CEEI Castellén 18/10/2012

EXITO = TOMAR BUENAS DECISIONES +
ASEGURARNOS QUE SE EJECUTAN ADECUADAMENTE

JAVIER SASTRE

Socio-Director de la consultoria Sastre & Asociados

+ 15 afos de @kiencia como directivo en distin presas

Especialista en est ia & innovacion j

Trabajado con empresasiéle + 20 sectdres industri

Master en AltalDireccion de'empresas internacionales (PMD) por
ESADE Business School

Licenciado en Ciencias Economicas por Universidad Auténoma de
Madrid

+ en Linkedin: Javier Sastre
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sastre
SOcCla-

ORIENTAMOS

ASK ME!!

javiersastre@sastre-asociados.com
www.sastre-asociados.com
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