תנובה-
רשת ערך:  

1. ספקים- משקים חקלאיים ברחבי הארץ, "דיוקר"- ספקית קירור משאיות,

ספקי חלב- יצרני חלב קטנים כ-600 רפתות, כ-60 דירי עזים.
2. שותפים- רפתות, דגי תנובה, אוליביה, מעדנות, ענבי ציון (ריבות) ששון ושות' (פירות יבשים), קליית יוסי, טירת צבי (נקניקים), עוף הנגב (משחטת עופות), מעוף (משחטת הודו), תנובת גליל עוף הגליל מפעל לייצור מוצרי עוף והודו, סוי מג'יק (חברה לייצור חלב ומשקאות סויה, העמק (מפעל מי גבינה- יחיד מסוגו בארץ).

3. קואליציה- קואליציה של רפתות  

משאבים אסטרטגיים:
1. מיומנות ליבה- ריכוז ואיגוד של טיפול בכל שלבי העיבוד הייצור והשיווק של תוצרת חקלאית טרייה תוך כדי סינרגיה בהובלה.

2. נכסים אסטרטגיים- זמינות וגודל מדף. 

3. תהליכי ליבה- שיווק והפצה תוך שמירה על טריות וזמינות שימת דגש על טריות ובריאות המוצרים. תוך כדי עדכון לרצונות הלקוחות ודינאמיקת המשק.
אסטרטגיית ליבה: קונצרן המזון הגדול בישראל.
1. משימת העסק- להמשיך להיות מובילה בתחום המזון תוך כדי איחוד כל התוצרת החקלאית במשק.

2. היקף המוצרים- מתמחים במוצרי חלב, בשר, ביצים, עופות ירקות ופירות.

3. היקף השוק- כל השוק.

4. בסיס הבידול- מותגים וותיקים לפני קום המדינה, גודל החברה ביחס למתחרים.

70% במוצרי חלב, מפעל לשחזור המים ששימש לייצור הגבינה "מפעל העמק".
ממשק עם הלקוח: 

1. ביצוע ותמיכה- החברה משתמשת במוקדני שירות לקוחות, טלפונים ואינטרנט. 
2. מידע ובוננות- החברה משתמשת בחברות סקרים חיצוניות המנהלות סקר שוק באמצעות האינטרנט, טלפון וסוקרים פנים מול פנים.

החברה גם משתמשת בסיקור העובדים בחברה שמטרתו לייעל את החברה.
המוקד מהווה כלי שיווקי ומאפשר קשר בלתי אמצעי עם צרכני תנובה, מוקד השירות מרכז, קולט ומנתח את פניות הצרכנים, מתריע על בעיות שעולות או עלולות להתעורר ולפיכך הפך להיות "חיישן השטח" של תנובה.

3. דינאמיקה של מערכת יחסים – החברה משתמשת באמצעים אטרקטיביים לכלל קהל היעד, לדוגמא לילדים החברה מוסיפה למוצר משחק כלשהו, למבוגרים שאוספים 20 מכסים יקבלו מתנות וע"י כך גורמים לאינטראקציה יומית של חברה- לקוח.

4. מבנה המחירים- החברה מציעה ללקוחות מגוון רב של מבצעים ולכן פונה לכלל המגזרים. לדוגמא: ישנם גבינות "זולות" המתאימות לדרישות העממיות ולהיפך.
טרה: רשת ערך: 
1. ספקים- דיוקר ספקית קירור משאית, רפתנים.

2. קואליציות

3. שותפים- קוקה קולה, נביעות.

משאבים אסטרטגיים:

1. מיומנות ליבה: - ריכוז ואיגוד של טיפול בכל שלבי העיבוד הייצור והשיווק של תוצרת חקלאית טרייה תוך כדי סינרגיה בהובלה.

2. נכסים אסטרטגיים- זמינות וגודל מדף.

3. תהליכי ליבה- - שיווק והפצה תוך שמירה על טריות וזמינות שימת דגש על טריות ובריאות המוצרים. תוך כדי עדכון לרצונות הלקוחות ודינאמיקת המשק.

אסטרטגיית ליבה:
1. משימת העסק- להמשיך להתפתח בענפי מוצרי החלב וזאת ע"י הקפדה על התקנים ולקיים את כל הדרישות המחמירות ביותר הנוגעות לשיווק וייצור מוצרי חלב.

2. היקף המוצרים- חלב, משקאות חלב, משקאות יוגורט, תוצרת ניגרת, יוגורטים, מעדנים, גבינות רכות\ קשות וחמאה.

3. היקף השוק- כל המגזרים כל השוק.

4. בסיס הבידול- החברה מתמקדת רק במוצרי הליבה שלה ולכן משקיעה מאמצים בפיתוחם ושיווקם ולא נוטה לתחומים אחרים.

ממשק עם הלקוח:
1. ביצוע ותמיכה-
2. מידע ובוננות-
3. דינאמיקה של מערכת יחסים –
4. מבנה המחירים-
שטראוס: רשת ערך
1. ספקים: עלית, יוטבתה, 

2. קואליציות: שיתוף פעולה עם שותפים מקומיים בישראל בתחומים סינרגטיים לקבוצה שהם בעלי פוטנציאל צמיחה גבוהה, לדוגמא משפחת לימה בחברת סנטה קלרה.
3. שותפים: דנונה שותפה ב20% במחלבות שטראוס, פפסיקו שותפה ב50% מפעילות החטיפים המלוחים, יוניליוור שותפה ב51% בגלידות המוחזקת ע"י חברת האחזקות הפרטית, עם חברת לוואצה, יד מרדכי וכו.
משאבים אסטרטגיים: 

1. מיומנות ליבה- מזון טרי הכולל מוצרי חלב 

ענף המשקאות, ענף החטיפים, 
2. נכסים אסטרטגיים- מערך מכירה, הפצה, תשתיות מידע ופרסום.

3.תהליכי ליבה- שיווק והפצה תוך שמירה על טריות וזמינות ושימת דגש על טריות ובריאות המוצרים.
אסטרטגיית ליבה:

1. משימת העסק- החברה מגדירה את עצמה כחברה המציעה ללקוחותיה מגוון רחב של מוצרי מזון איכותיים ממותגים הנעשים ע"י חברה בעל ותק, ידע רב, ניסיון וטכנולוגיה מתקדמת, יתרה על כך לחברה יכולת ארגונית גבוהה, הנותנת לעסק יתרון ולשגשוג.

2. היקף המוצרים- מוצרי חלב- יוגורט, גבינות, מעדנים וסלטים, חטיפים, משקאות, אחרים (דבש, שמן זית) והתפתחות ענף הקפה ברחבי העולם.
3. היקף השוק: מרכז פעילותה נמצא בארץ וכן היא פועלת ב10 מדינות במרכז ומזרח אירופה וברזיל, הפנייה של מוצריה לכל מגזרי השוק. 

4. בסיס הבידול- החברה קולטת במיוחד התפתחותן של מגמות צריכה השמות דגש על צריכת נוחות בריאות ופינוק. מוצרים אלו עונים על הצורך במציאת פתרונות תזונה איכותיים ומהירים, דרישה לשיפור באיכות חיים גופנית ונפשית ולעלייה ברמת החיים.
החברה פונה לשוק הרחב תוך ניסיון להיות ייחודים במגמות צריכה אלו,לדוגמא: אקטימל.

ממשק עם הלקוח:
1. ביצוע ותמיכה-
2. מידע ובוננות-
3. דינאמיקה של מערכת יחסים –
4. מבנה המחירים-
בזק: רשת ערך:

1. ספקים- GE , PAMASINICE
2. קואליציות-לעיתים בזק עושה מבצעים בשיתוף פעולה עם חברה להשכרת סרטים בלוג בסטר וכן קפה הילל לרוכשים מנויים ארוכי טווח.
3. שותפים- YES פלאפון בזק בינלאומי  בזק און ליין.
משאבים אסטרטגיים:
1.מיומנויות ליבה-מספקת ללקוחותיה את כל מגוון פתרונות התקשורת.

2.נכסים אסטרטגיים-אפקט הראשונות במשך שנתיים בזק הייתה ספקית התקשורת היחידה בארץ.

3.תהליכי ליבה- תקשורת קווית ואלחוטית תקשורת בינלאומית אינטרנט וספקית טלוויזיה רב ערוצית בלווין.

אסטרטגיית ליבה:

1. משימת העסק-לספק שירותי תקשורת מגוונים לסיפוק מטרת הלקוחות ולהשיג כמה שיותר לקוחות מנויים (לפי הצורך עסקי\ פרטי).

2. היקף המוצרים-שיחות מקומיות ובינעירוניות PSTN שירותי תקשורת בינלאומיים באמצעות כבלים תת ימיים ולווינים, שירותי רט"ן באמצעות חברת הבת פלאפון,חיבור פס רחב לאינטרנט שירותי בזקנט להתחברות לאינטרנט דרך ספק באופן מזדמן, שירות תא קולי באמצעות פקס תקשורת נתונים, רשתות שירותי תמסורת מגוון רשתות תקשורת אבטחת רשתות תקשורת פתרונות תקשורת מגוונים שירותי מידע ועוד...
3.היקף השוק- כל השוק כל המגזרים.

4. בסיס הבידול- ותק, החברה הינה הותיקה בתחום התקשורת וארגונים רבים מבוססים על שירותיה. עונה על צורכי התקשורת השונים והמגוונים ומתמקדת באיכות ואמינות (לדוגמא מודיעין 144).

ממשק עם הלקוח:
1. ביצוע ותמיכה-
2. מידע ובוננות-
3. דינאמיקה של מערכת יחסים –
4. מבנה המחירים-
אפריקה ישראל:

רשת ערך: 
1. ספקים- משתלות סביון לבניית תשתיות סביבתיות, נגב קרמיקה בע"מ, ארקל מוצרי פלסטיק, מפל תקשורת בע"מ.
2. קואליציות-  שיתוף פעולה עם מגזין על השולחן בפרוייקט גינות סביון, עם חברת בוני התיכון בחברת רואב.
3. שותפות- מלון פארק פלאזה, א.ל.א ניהול והפעלה, אנגלו סכסון סוכנות לנכסים, כביש6, תדיראן טלקום.
משאבים אסטרטגיים:

1. מיומנות ליבה- תחום הליבה של החברה הינו נדל"ן אך עם זאת ההתרחבות לענפים השונים הינה בהתפתחות ובהתרחבות מתמדת כמו: תעשייה, תקשורת ומדיה אנרגיה וביגוד המניבים תשואה (כגון: זארה ופול אנד בר). עדיין מרבית עסקיה הינם נדל"ן בארץ ובעולם במדינות כגון: ארה"ב, בולגריה, הולנד, סרביה, פיליפינים, קנדה, רוסיה ורומניה.

2. נכסים אסטרטגיים- החברה מתרחבת לענפים השונים אך עדיין נדל"ן בעולם הינו הנכס החזק של החברה. החברה מפזרת סיכונים ובכך מגדילה את סיכוייה לרווחים גבוהים "ובטוחים", אחד הענפים החדשים והמשגשגים בתחומה של החברה זה קניית חברת האנרגיה "אלון" ו"דור אנרגיה".

3. תהליכי ליבה- החברה משתמשת באינפורמציה עכשווית ולפיכך מתכננת את פעילותיה.

לדוגמא: החברה בודקת ע"י מחקר נכון היכן צריך לבנות בניינים (רומניה) ובונה פרויקטים אשר יבנו וישווקו לכל העולם בצורה חכמה.

אסטרטגיית ליבה:

1. משימת העסק: החברה ממקסמת את רווחיה באמצעות קנייה של משרד תיווך אנגלו סכסון ובכך מנצלת לטובתה את עניין התיווך ומכווננת את האוכלוסייה לכיוון הפרויקטים של החברה.
2. היקף המוצרים- מגורים ופיתוח מקרקעין, נכסים מניבים, קניונים, נדל"ן חו"ל, קבלנות ובנייה, תשתיות ופרויקטים, תיירות ונופש, תעשיית תקשורת ומדיה, אנרגיה, אופנה ובגדי חוף.

3. היקף השוק- כל השוק.

4. בסיס הבידול- אמינות,איכות, החברה עצם היותה גדולה ואמינה בידולה יהיה בכך שמוצריה יהיו טובים ממתחריה לדוגמא: בבניית בניין נצפה שהבנייה תעשה מחומרים טובים יותר מחברות קטנות ולכן היא מבודלת באמינותה.

השם יוצר בידול בכך שאם הקונה ירצה לקנות נכס בחו"ל הוא יפנה לחברה גדולה ואמינה שפועלת שנים רבות בארץ וזה כאמור ייתן את הביטחון לרכישה. 

ממשק עם הלקוח:
1. ביצוע ותמיכה -                     3.מידע ובוננות- 
2. דינאמיקה של מערכת יחסים – 4.מבנה המחירים-
1.תועלת ללקוח
החיבור בין אסטרטגיית ליבה לבין הממשק עם הלקוחות הוא חבילת התועלת המסוימת המוצעת למעשה ללקוח. תועלת פירושה הגדרה הלקוחה מן הלקוח לגבי הצרכים והרצונות הבסיסים שיש לספק.

דוגמה: בעבר היה נהוג שכאשר קונים מכונית קונים חתיכת פח וגומי. כיום כאשר קונים מכונית נוסעים יוקרתית מקבלים מכונית העולה על גדותיה בהטבות נילוות: שירות דרך 24 שעות ביממה, 7 ימים בשבוע, רכב חלופי כשהמכונית במוסך בטיפול וכו'. 
2.תצורה 
תצורה היא יצירת קשר בין אסטרטגיית הליבה של החברה למשאבים האסטרטגיים שלה. פירושה הדרך הייחודית שבה המיומניות הנכסים והתהליכים משתלבים זה בזה ומתקשרים זה עם זה בתמיכה לסטרטגיה מסוימת.

דוגמה: חברת קרייזלר הפיקה יתרון ניכר מהצורה שבה היא משתמשת בצוותי פלטפורמה לתיאוםהתחומים התיפקודיים העוסקים בייצור מכוניות ובשיווקה. רוב יצרניות הרכב מאורגנות לפי תחומים תיפקודיים: הנדסה, ייצור, שיווק ומכירות. העובדים יושבים ב"מגדלים" תיפקודיים ובמקרים רבים הם נאמנים בתיפקוד שלהם יותר מאשר בתוכנית הייצור של מכונית כלשהי, התוצאה היא חיכוכים רבים, וויתורים וקיזוזים הדדיים שאינם תמיד אופטימליים. קרייזלר הקימה בניין חדש ואיחדה בו מומחים מתיפקודים שונים סביב פלטפורמה של רכב מסויים. בפעם הראשונה זאת היתה מכונית הספורט "וויפר" שנועדה לרגש את הקונה. בכל צוות פלטפורמה משתתפים נציגים מכל תיפקוד הם יושבים ביחד בחדר ענקי אחד ולכל עובד יש קו ראיה לכל שאר העובדים. זו אחת הסיבות שקרייזלר נחשבה בשנות ה-90 לאחת מיצרניות הרכב החדשניות ביותר בעולם. 

3.גבולות החברה

זהו הגישור בין משאבים האסטרטגיים של החברה לבין רשת הערך שלה.
כלומר החלטות שנתקבלו בקשר למה שהחברה תעשה בעצמה ומה תמסור במיקור חוץ לרשת הערך שלה.

דוגמא: צמיחת תעשיית המחשבים האישים שאבה תנופה מהחלטות חדשניות בנוגע לגבולות שקיבלו אי.בי.אם, מיקרוסופט ואינטל. לפני 20 שנה נשלט ענף המחשבים ע"י חברות משולבות אנכית. חברות אלה ייצרו בעצמם את שבבי הסיליקון שלהן ופיתחו את מערכות ההפעלה הקינייניות שלהם ולעיתים קרובות גם כתבו תוכנות ליישומים שונים. המחשב האישי עם תקני ההפעלה הפתוחים שלו שינה את כל זה מיקרוסופט פיתחה את מערכת ההפעלה ואינטל ייצרה את השברים. 

