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El caso How2Spanish: Cómo dejar de "pescar" clientes uno
a uno y empezar a generar volumen mediante alianzas.

QUIÉN
Cliente
objetivo

Propuesta
de valor

Modelo de
ingresos

Cadena
de valor

MODELO ACTUAL (B2C)
El expatriado individual que
acaba de aterrizar en España.

MODELO INNOVADO (B2B2C)
Agencias inmobiliarias de lujo,
empresas de relocation, colegios
internacionales.

MODELO ACTUAL (B2C)
Marketing digital masivo 
(Ads, SEO, RRSS).

MODELO INNOVADO (B2B2C)
Canal de Partners / Marca blanca
(Rebranding).

CÓMO

MODELO ACTUAL (B2C)
Suscripción mensual directa

(€9 - €25)
MODELO INNOVADO

(B2B2C)
Reparto de márgenes

(Revenue Share) + Volumen
masivo por contrato.

VALOR

QUÉ

MODELO ACTUAL (B2C)
"Español para sobrevivir":

banco, médico, alquiler.

MODELO INNOVADO (B2B2C)
"Toolkit de Integración Total": Un

valor añadido que el Partner ofrece
a sus clientes para diferenciarse.

No cambies tu
producto, cambia

quién te lo compra
y cómo llega a él

Inversión constante
en Ads para atraer a

1 usuario.A
N

TE
S

Un solo acuerdo
comercial con una

inmobiliaria te trae 100
usuarios de golpe.A

H
O

R
A

EL TRIÁNGULO MÁGICO

Escenario B2C: Estás
en un mercado saturado
(Duolingo, academias,

YouTube).

El Reto: El coste de
adquisición (CAC) es alto y

tienes que luchar contra
gigantes del marketing digital.

La Pregunta: ¿Y si en lugar
de buscar al alumno, buscas
a quien ya tiene al alumno?
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