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Modelo Canvas de McDonald’s

1. Segmentos de clientes. Familias, jévenes, personas mayores y gente de negocios.

2. Propuesta de valor. Comida de calidad servida de forma rapida y estandarizada en todo el
mundo.(Aunque lo de calidad es discutible, claro...).

3. Canales de distribucion. McDonald’s distribuye sus productos a través de sus 37.855 restaurantes
diseminados en 120 paises del mundo.

4. Relacion con el cliente. La relacion con el cliente tiene lugar en el restaurante y en linea, en el
dispositivo y plataformas preferidos por el cliente.

5. Fuentes de ingresos. Los ingresos de McDonald’s se generan en los restaurantes de propiedad de la
empresa y en los que son propiedad de sus franquiciados, que actualmente, son el 95% del total de
sus restaurantes.

6. Recursos clave. Los empleados de la empresa y sus restaurantes.

Actividades clave. Comercializacién y venta de alimentos y bebidas.

8. Socios clave. Los principales socios estratégicos de McDonald’s son sus franquicias. A fines del aho
2016, mas del 95% de los restaurantes de McDonald’s eran franquiciados. Junto con sus proveedores,
el modelo de la empresa se basa en una triada que consiste en: proveedores, franquiciados y
McDonald’s. Cada uno de ellos debe prosperar para que el negocio global sea rentable.

9. Estructura de costos. Principalmente, salarios de los empleados, costos de construccion de
instalaciones, adquisicion de materias primas y costos de comercializacion.
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Modelo Canvas de Starbucks

El modelo Canvas de Starbucks, el gigante de lo que llamo el café inventivo, es de lo mas claro y conciso.

1.
2.

Segmentos de clientes. Estudiantes, freelancers y amantes del café.

Propuesta de valor. Un espacio donde los estudiantes pueden hacer sus tareas con wifi gratis y
disfrutar con sus amigos. Un espacio donde los freelances pueden trabajar con wifi gratis y buena
musica. Y un espacio donde los amantes del café pueden probar cafés diferentes y donde sus gustos
personales son siempre respetados.

Canales de distribucion. Starbucks distribuye sus productos a través de sus 29,324 restaurantes por
todo el mundo, supermercados y maquinas expendedoras.

Relacion con el cliente. La relacidon con el cliente tiene lugar en el restaurante, en su aplicacion
movil, y a través de programas de lealtad. Y, sobre todo, poniendo el nombre (correcto, a ser
posible J) del cliente en su taza de carton.

Fuentes de ingresos. Los ingresos de Starbucks se generan vendiendo cafés, comida, café
embotellado, termos y tazas en los restaurantes de propiedad de la empresa y en los que son
propiedad de sus franquiciados. La empresa genera ingresos a través de su sistema de franquicias.
Recursos clave. Maquinas de café, la marca Starbucks, sus empleados y las empresas de
empaquetamiento y embotellado con las que trabajan.

Actividades clave. Comercializacién y venta de alimentos y bebidas y productos de temporada, y
gestion de su cadena de suministros.

Socios clave. Los principales socios estratégicos de Starbucks son los agricultores de café y los
fabricantes de maquinas cafeteras.

Estructura de costos. Principalmente: los salarios de los empleados, café y leche, maquinaria,
alquiler de sus locales, tazas de papel, muebles, transporte de suministros, y costos de
comercializacion.
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Modelo Canvas de Bimbo
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Modelo Canvas de Empresa de Calzado

2. PROPUESTADE RELACION CON SEGMENTO DE
COLABORADORES )
VALOR CLIENTES CLIENTES
Reduccion de precio, Zapatos de novia (iinicos
Capacitaciones, en el centro comercial) Asistencia personalen
Producciéndel calzado, fehdy
Realizar eventos para Personas naturales
Distxibuidores de publicitar la marca CANALESDE (damas) y juridicas
matogpgnm, Visa, RECURSOS CLAVE DISTRIBUCION (damas y caballergs) de
MasterCard. La Libertad y otros
MissTeen, Revista Personaly equipo Facebook, televisién y departamentos.
CisuteConmigo multidisciplinario Stand propio, Revista Nivel Socioeconémico
Magquinaria para fabricar Casate Conmigo Bajoy Medio.
calzado, Localde Fabrica,
Marca,?ineas de crédito Calzadode moda a bajo
precio
INGRESOS
COSTOS

Remuneraciones, Alquiler de Stand, Servicios basicos,

Infraestructura, Materia prima

Ventas de Calzado de Dama, Pagos con:
Visa, Mastercad, interbank, BCP, CMR, saga
Falabella y al contado



Modelo Canvas de Empresa de Bolsos
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