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2003 Fundacion

Martin Eberhard y Marc
Tarpenning, ingenieros
americanos, fundan Tesla

2006 El Plan

Musk publica en el blog de la
compaiiia su plan estratégico a 10
anos, que incluye el lanzamiento de
diversos modelos.

2004 Musk

Elon Musk entra en el accionariado de
Tesla como accionista principal en la
ronda de financiacion serie A

Tesla: el reto de disruptar
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2008 Roadster

Lanzamiento del primer vehiculo
comercial de la marca, el
Roadster. El periodo de
comercializacion es de 3 afios

Tesla: el reto de disruptar

2017 Record

Tesla revela pérdidas record
en el ejercicio, con casi 2
billones de ddlares.

O
O

2015 Modelo X
Lanzamiento del Modelo X de
Tesla.  /

2018 Modelo 3
Inicio de produccion del
modelo 3 de Tesla, destinado
\J a un mercado masivo

2012 Modelo S

Lanzamiento del Modelo S de

TEsla
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= Automocion (sin leasing) =Generacion y almacenamiento de energia =Leasing automocion  Servicios y otros
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Analisis estratégico

€de€.es



Business
School

Tra nsporte

POWERWALL
ECOSISTEMA




Business

" Tesla es una
compania que vende
baterias eléctricas,
muchas de las
cuales estan
pegadas a coches”

= Automotive (w/o leasing)
® Energy generation and storage
" L easing Automotive

Services
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Sales

Coche Autonomo:

Paradigma Google?

* Volumen inexistente

« En fase de innovacion
pura

« Competidores: no
nativos

«
«
i
r
1

eCar: Paradigma Tesla?

« Volumen bajo

« En fase de
Estandarizacion

« Competidores: pocos
y heterogéneos

Introduction Growth

Coche convencional:
Paradigma Toyota, VW

Maturity

La evolucién del negocio de la automociéon

D

TOYOTA

Volumen alto,
estancado
Competidores: pocos,
nativos

En fase de
reaccion-adaptacion

Decline

Time

Ciclo de Vida del Negocio de la Automocion
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Producto « Commoditizado, coche tradicional con «  Coche eléctrico, autopilotado
margenes 2%-5% » Pivotaje hacia capa de servicio: Desarrollador de software
« Enfoque producto/proceso - Diversificacion hacia necesidades adyacentes (baterias para el hogar):
Powerball,
Modelo de negocio » Primarias: calidad y coste Primarias: innovacion y flexibilidad.
« A largo plazo: coste « Alargo plazo: innovacién y Servicio (Brand leader)
Estrategia innovacion « Incremental: vehiculo mejorado (prestaciones) « Disruptiva: cambios en modelo de negocio, producto, relacién con consumidor,
« Adopcidn de nuevas tecnologias lenta y con ocasion de uso y roles de la cadena de valor
muy limitada asuncién de riesgos « Impulso de nuevas tecnologias a cambio de grandes asunciones de riesgo (aun

no estandarizado)

Distribucion « Tradicional, externalizada, intermediacion « Directa, desintermediacion, online
Cadena de valor « Roles estancos, asumidos y conocidos. OEM » Roles difusos y en consolidacion (proveedor-constructor-distribuidor)
(constructores) como players dominantes « Desplazamiento hacia puntos de la cadena de valor donde se crea el nuevo
« \Verticalizada: proveedor-fabricante-distribuidor valor: baterias y software (datos)
» Presencia en diversas ocasiones de uso: en casa, al conducir, al consumir
energia.
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Tesla: analisis estratégico

Foco competitivo

Volumen
Estadio competitivo

Objetivos estratégicos

Competidores

Control de costes
Producto

Alto (madurez)

Madurez (pre-declive)

Rentabilidad

Otros constructores

Control de datos
Crecimiento
Cliente

Bajo (nicho)
Crecimiento

A corto plazo: estandarizacién
A medio plazo: volumen

Apple (CarPlay), Google (Google Now, Android Car, coche auténomo)
Otros constructores (en menor grado por time to market): Nissan, etc.
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Tesla: analisis estratégico

Objetivo corporativo

Estrategia de innovacion

Estandarizacion (fase de
crecimiento)
Posicionamiento

Disruptiva.

Open innovation: incorporacion
de agentes de la cadena de valor
Enfoque producto

Variables: innovacion, flexibilidad

Volumen (Fase de
crecimiento-inicio de madurez)
Consolidacion del modelo de
negocio

Disruptiva/incremental
Incremento de la base de clientes
Enfoque: proceso

Variables: innovacion, servicio

« Control de la cadena de valor
« Coste-beneficio

» Incremental

«  Optimizacién de estructura de
costes

« Enfoque: producto/proceso

« Variables: calidad, servicio
(tendiendo progresivamente a
coste)
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» Disruptivo

« Innovacion abierta

« Inclusidon de agentes externos
de la cadena de valor

« Enfoque: Cliente

« Variable: Innovacion,
Flexibilidad

_______________________ CORTO PLAZO
O___
* \/
«  Estandarizacion (fase
LANZAMIENTO de crecimiento)
TECNOL()GICO * Posicionamiento

Tesla: analisis estratégico

* Incremental

«  Optimizacién de la
estructura de costes.

« Enfoque:
producto/proceso

» Variable: servicio

Disruptivo/incremental

Ampliacién de la base de

clientes.

LARGO PLAZO

Enfoque: proceso O
Variable: Innovacién,

Servicio

-
-
-
-
-
-
-

v Y

Volume (growth
stage-entering
maturity)
Consolidation of
Business model

«  Control of value chain
+ Cost-benefit

Objetivo Corporativo

Estrategia de Innovacion
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Tesla: un modelo de servicio

Los Componentes de
autopilotaje vienen de serie, el
software para que funcione se
paga aparte

Servicio (S75) proporciona un margen
addicional del 18% sobre el precio del
producto base (560). El coche es el mismo!

A
Base Model S60 Upgraded battery Autopilot software
$66,000 +$8,500 +$2,500
(Before federal tax credit) (+$9,000 if done later) (+$3,000 if done later)

Base model with
software upgrades
$77K-$78K
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Entes de Regulacién
Ambiente, EPA...

Estaciones
SUPERCharger

Red Tiendas
Propias TESLA

Fabricante
TESLA

Proveedore

Red Talleres
Mantenimiento

Desarrollo de

software
con
empresas
de Silicon
Valley

Tesla:

Medios de Publicidad
y Comunicacion

Bancos
Financieras

analisis de la cadena de valor

Empresas
especializadas

manejo desechos
tipo baterias

Nuevos actores
en el mercado:
empresas de

tecnologia:
Apple, Google
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Tesla tambien
tiene problemas

(y lo'sabemaos)
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Tesla requiere un descenso del 50%
1,000 en el precio de las baterias eléctricas
para alcanzar el punto de inflexion a
partir dels cual un motor eléctrico
empezara a costar menmos que uno

200 de combustion interna.
Obijetivo de Tesla: 2020. Prevision:
2 2023-24
; o0
00
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80,000

iEl Model 3 es atin
20,000

demasiado caro!
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Precios a 01/2019 y para el modelo bésico 27




Business We make I
SChOOl it happen

€de€.es



