1. PROPUESTA DE VALOR

La venganza de lo analégico
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Ofrecer servicios imbatibles

Recurrir a la omnicanalidad
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Facilitar una identidad
aspiracional al comprador

. Foco en la atencion
personalizada (cara a cara)
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2 Punto de encuentro entre
personas (agradable, confortable,
atractivo)

3. Servir de conector entre

lectores, club de lectura. vinos,
bodas

4. Refugio cultural analdgico libre
de ansiedad digital

5 Contacto con los creadores
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2 Prescripciony oprendizaje <

3. Integracion con otros productos
asociados
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| Faciidad para encontrar los
 fitulos en lo web————
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Lcompra digital o en la tienda
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3. Multiples opciones de entrega
{fanto en lo que afecta al plazo
como al lugar —tienda o
domicilio—)
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2. Sin fricciones en el proceso de

1, Codiseno de los atributos de la
marca con los clientes

Vivie unarexpenencia unica
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Kﬁer parte de una cormunidad:
club, tarjeta de cliente con

ventaja
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1. PROPUESTA DE VALOR

La venganza de lo analégico
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2. ACTIVIDADES CLAVE
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3. SEGMENTOS DE CLIENTES

Segun su etapa vita

Segun sus condiciones
personales

Segun su comportamiento
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4. RELACIONES CON CLIENTES

Venta

Interaccion analégica

Interaccion digital

1 Ver y tocar los libros
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5. CANALES

Interaccion personal

B. El espacio y la libreria en si misma como
canal

Digital

L Un canal rcu I co- {:rec:-:rﬂn
Tofueh {:J..,T_f, .-'iu'f"ui

2. Eventos y festivales

3. Reuniones del barrio

4. Ferias

5 Club de lecturg

| Espacio de la IEE@ C

_—

2 Esca c:ém E (
| W i)

3. Anuncios (

—_—

4 Presenmc'mnes_j

- R

5. Bocaaboca

6, Empaguetado como via de comunicacion

7 TUFPﬂfWE'FF"dﬂ-I'ﬂ ibrerios: venta en domicilio.

8. Sisterma de entrega

S — —lf—

—

e i . _._'_._'_._,_u-"_

e S
E——— —
- —

———

3. Comercio electronico >
h"‘ﬂ—-._____ _F-—F""'!H-

4 CEGAL enred

5. TV en Internet o streaming

6 Web con resefias




r/’"\

6. SOCIOS CLAVE
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4_Editoricles mdependlentes
micro-editoriales
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3 Comercios vecinos

3. Proveedores de POD (Print on
Dermand)
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7. RECURSOS CLAVE

Recursos materiales del negocio

Recursos personales
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Recursos de comunicacion

| Espacio fisico

2 Fichas bibliograficas completas y
actualizadas (para descargal) '

3. Financiacion

4 Herramientas tecnologicas

5, Tarjetas de cliente o socio (seguimiento y
personalizacion)
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up-skilling) —

3. Expertos en comunicacion

. Marca

2. Plataforma de comunicacion

3. Sisterna de streaming

4. Community manager




8. REDUCCION DE COSTES

Espacio

Logistica

Informacion y procesos

Acuerdos en la cadena de valor

1. Mas tiendas: menos costes de
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—

clientes

cosfes

al POD (Print On Demand)

G, B‘L_'i ‘lJ'EMAILJ-lL [}[A.i-.,ﬂ[

(F{':‘k.ﬁj \-1 £ LU M- (B G O

o

)

1. Sisterma compartido de envios a

2. Uso de |A para reducir iempo y

!f.f"
3 Control de prc}cesn)ﬁ{t‘
ﬁmpllflcuclm de 5151&#&9 (

5. Menos libros de fondo y recurso

| Gestoria comun especializada
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9. AUMENTO DE INGRESOS

Expansion de los

Gestion econdmica y
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4. Venta de productos
asociados (por ejemplo,
objetos literarios)

o, Venta de servicios
complementarios

3. Formato de suscripcion ™

2. Nuevas ventanas de
negocio

sociode club J3 Alguiler de la sala por
== _/{ horas o sala de lectura de

paga.

4 Tendts mas-grardes
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3. Infernacionalizacion
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4 Ventas online
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5. Ventas en redes
sociales
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marketing

"
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