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Costes fijos 40<>60 % del precio

Compradores Acceso a la informacién limitado
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Mediatizado electrénicamente . . .
Basado en la informacion ]_r Proveer un accesoa contenido interactivo
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Intercambiar transacciones

Con quién '™ E

Pensar en la Adicién de valor Mayor coste de cambio para los clientes
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w Pautas para empresas Clientes pueden pasar a ser
proveedores y viceversa

“teeen... 1 ERA INDUSTRIAL ERA DE LA INFORMACION
LT TP el . JUGADORES Miembros del sector Cualquiera
s T . seeett ORIENTACION A LA ASOCIACION Integracién "vertical” Es el modelo buscado
AL R L BUSQUEDA DE VENTAJAS Sostenible Crear ventajas continuamente
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