Unitat 1

La idea de negoci



1.1 La idea de negoci

e Laidea de negoci és el producte o servei
gue vols oferir al mercat.

e El mitja pel qual atraure clients | obtenir
benefici economic.

e No només hem de tenir una bona idea, hem d AVALUAR-LA |
comprovar la VIABILITAT ECONOMICA.

)

S’ha de concretar la idea de negoci i descriure-la de la
manera mes precisa possible.



1.1 La idea de negoci

Hem de concretar:
1. Descripcio del producte o servei que vols oferir al mercat.

2. La necessitat que cobreix el teu producte o servel. Hem
d’aconseguir ninxols de mercat.

3. Clientela potencial




1.1 La idea de negoci

4. Competencia

5. Valor afegit: Diferenciacio del producte
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1.1 La idea de negocl

Com tenir iIdees?

Tinc una Idea. RTVE



https://www.youtube.com/watch?v=nmi0RqynoFA
http://www.rtve.es/alacarta/videos/tinc-una-idea/tincunaidea-pgm005-sport/3622067/

1.1 Avaluacio de |la idea de negoci -
DAFO

DEBILITATS INTERNES AMENACES EXTERNES

. Es tracta d’analitzar aspectes » Aspectes del micro o macro entorn
interns que suposin una gue poden situar a 'empresa en
desavantatge comparativa vers els pitjor situacié competitiva
competidors.

FORTALESES INTERNES OPORTUNITATS EXTERNES
empresa gue suposin una avantatge Ia.teva S|tuaC|9, com per exemple
comparativa vs les altres empreses. ~ Millora tecnologica, creixement del
(preu, qualitat, diferenciacio,..) mercat, millora economia, ...

@



1.1 Exemple DAFO botiga mascotes

Analisis interno

| Forta'le\zasw

- Inestabilidad mbio en
condiciones e mascotas.
- Mercado

Amenazas

Analisis externo




1.2 Les necessitats

e Laidea de negoci surt d'una necessitat especifica

¥

PIRAMIDE DE NECESSITATS DE MASLOW

Maslow proposava una teoria segons la gual existeix
una jerarquia de les necessitats humanes, |
defensava que a partir de satisfer necessitats mes
basiques, els essers humans desenvolupem necessitats
| desitjos més elevats (podem crear noves necessitats)

()



1.2 Les necessitats

PIRAMIDE DE LAS NECESIDADES DE MASLOW

Necesidad de Autorrealizacion
Desarrollo potencial

Necesidad de Autoestima
Reconocimeento, confianza, respeto, éxito

Necesidades Sociales
Desarrollo afectivo, asociacion, aceptacion,
afeclo, miimydad sexual

Necesidad de Seguridad
' Necesidad de sentirse seguro y protegido:
vivienda, empleo.

Necesidades Fisiologicas o Basicas
Alimentacidn, agua, salud, respiracién,
descanso, sexo



1.2 Les necessitats - Activitat

Repsol i la piramide de Maslow.

Mireu el seglient video i responeu les seguents gliestions:

e Quines necessitats es mencionen a l'anunci?

A qui s'apliguen agquestes necessitats a I'anunci?

e Com associes cada necessitat a les imatges que es
projecten al pronunciar-les?

e Quina és la necessitat principal que intenta satisfer
Repsol?

Q)


https://www.youtube.com/watch?v=WBAd99v9mn4

1.2 Les necessitats

e Per tant, les necessitats es poden crear.

)

Com creem noves necessitats?
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1.3 Clientela potencial IT IS
YOU

e Un client potencial és tota aquella
persona susceptible de convertir-se en
comprador del nostre producte.

e Hem de coneixer al nostre consumidor — ESTUDIS DE
MERCAT (edat, ubicacio, genere, situacio
socioeconomica, ...)

e La millor forma de coneixer el nostre client potencial és
estudiar la nostra cartera de clients. (analitzar el client)



1.4 Competencia

e COMPETENCIA DIRECTA (fa el
mateix producte que nosaltres)

e COMPETENCIA INDIRECTA (fa un
producte substitutiu)



1.4 Competencia

Identificar quins competidors hi ha.
» On son, en quines zones operen i quina és la seva quota de mercat.
* A qui venen i quina és la imatge que té d’ells el client potencial?Tenen prestigi?

* Quins productes o serveis ofereixen i amb quines garanties? Son innovadors? Tenen
gualitat?

» Quina és la seva politica de preus, descomptes i condicions
de pagament?

* Inverteixen part del seu pressupost en promocid i publicitat?

* Quina estratégia competitiva utilitzen? Quins avantatges tenen, quines son les seves
mancances, i per que tenen exit o per que no?



1.5 Diferenciacio -

 Tot emprenedor voldra aconseguir un
PRODUCTE UNIC

ESTRATEGIES DIFERENCIACIO:

- Basada en CARACTERISTIQUES OBSERVABLES (color, forma,
disseny, ...)

- Basada en MERCAT al que es dirigeix (cobreix diferents
necessitats)

- Basada en CARACTERISTIQUES EMPRESA (millor servei, millors

Instal-lacions, ...)
€



1.6 Elements del model de negocl

« Segments de clients: qui son els clients i quines son les seves necessitats.

» Proposta de valor: quina és I'oferta de I'empresa (productes, serveis, solucions o
experiencies) i quines necessitats estem cobrint als nostres clients.

« _Canals de distribucid: a través de quins canals ens relacionem.

 Relacié amb clients: com ens relacionem amb els nostres clients.

« _Fluxos d’ingressos: com generem ingressos o0 quina és la logica d'ingressos.

» _Recursos clau: amb quins recursos i capacitats comptem per generar la nostra
proposta i de quins requerim (fisics, humans, financers, intelectuals).

 _Activitats clau: quines activitats realitzem per generar la proposta de valor per al client
(produccio, marketing, resolucié de problemes, plataforma).

» _Socis clau: qui son els nostres aliats principals que complementen i optimitzen la
proposta de valor.

» Costos estructurals: quins costos principals duu associada la nostra activitat.

@



1.6 Elements del model de negocl

Analisi models de
negocl Fitness



https://www.youtube.com/watch?v=XbVJmdRMBIg

1.6 Elements del model de negocl

I want to develop a clear plan

N
PIY OO

BUSINESS MODEL CANVAS

How do you interact?

What do you do?
AUDIENCE RELATIONSHIPS

How do you do it?
VALUE PROPOSITION

KEY ACTIVITIES

Who will help you?
KEY PARTNERS

How do you reach them?

What do you need?
DISTRIBUTION CHANNELS

KEY RESOURCES

How much will you make?

What will it cost?
REVENUE STREAM

COST STRUCTURE

Who do you help?
AUDIENCE SEGMENTS



1.6 Exemple Elements del model de negocl

Business Model Canvas

Key partners

- Hiasts

- Buginass rineel
parkners

- Traval Eanagers

- bslars F vanlure
capatalists

- Labbyists

Other partners:

- Pholegraphers (sireet,

ayenl, progerty)

- baps, payment, daud
starage, identitication

- Insurance

Cost structune

- Custarmsar Soquisition cast, T
- Wsiphted average cost of

capital, WiliCC

Key activities

- Rermowe frickion froom
Lrandactiaons

- tcale beyond oritical mass
- Engape the participants
- Refine value praposal

- ANg |'F'S-E data & improve

Ky resources

- The network effects

- Listings

- User genemated condent

- Blatfarm architecture

- Algorithms, data, anaktics
capakilities peaple

- Brand. App

- Gevedopment & expansion

- Parall, cantractors

- Legal, insurance

- Labbying, legal, settlement

- Custoimer suppart

= Imfrastructure, trarsaction costs

Value propasition

Far the hosts:

- Income $Ei'IEr3|.il'_'lr'l

- Exse ol transaclions

- Mgating new peosple

- Exse ol getting weritied
puiEis

- Calemdar, boaking
Maragerent

Faor the puests:

- Livwves oiwsl

- Easy tramsactions

- fuathentic lacal
BT | e

- Mo variely

- Transgarent ratings

Revenues

- Charging a trarsaction fee based
O S Megs ane
- Livwer cosk far guests

Custamer relationships

- Onam the relationships
- |'-'|3I'|3g_E intersctions
Esp for hosts:

- legue pasolution

- Guide joining steps
Pulblic: campany image

Channels

- Digital ads

- Content marketing

- Whard al mauth

- Soial, messaging

- Refarral program

- Transaction: App, pages
- Engapge: riails, offerd

Custormer segrments
Facro segmentation

Guests

- Travel bype (business,
leisure]

- Demopraghic

- Geopraghic

- Bahaviaural

Hosts

- bocormmodation type
- Demopgraghic

- Geapraghic

- Bantal preferences

And microsegmentation

- Rertal guests: 5-15%

- Reral hasts: 3-5%

- Ewent hosts: 20%

- Higher net income of hosts

= Event guests: (%

Understanding Airbnb: www.innovationtactics.com/business-model-canvas-airbnb/



1.7 Pla empresa

 PLA EMPRESA: Document escrit on s’explica i detalla el projecte
d’'una nova empresa tenint en compte tots els elements rellevants,
recursos necessaris | accions per dur a terme el projecte i viabilitat.

OBJECTIUS PLA EMPRESA:

- Eina planificacio i1 control per reduir el risc de fracas

- Eina de formacid (oportunitats de negoci | mercats
d’interes mes prometedors per I'empresa)

- Crea consciencia de les dificultats a superar

- Explica el marc de comunicacio | venda

- Permet analitzar els costos | rendibilitat

Q)



1.7 Pla empresa

El pla d'empresa es pot estructurar en els apartats seguents:

1. Resum - Aspectes mes rellevants projecte (idea de negoci,
objectius, ...)

2. Persona emprenedora o equip fundador - Informacio
detallada dels socis fundadors (CV)

3. Pla de produccié o d’operacions - Informe detallat de
materials necessaris per la produccio del bé o servei (costos,
Infraestructures, previsions,..)

4. Pla d'organitzacié - Estructura organitzativa, organigrama,

RRHH, ...

Pla juridicofiscal - forma juridica escollida i aspectes legals

Pla economicofinancer - calcul llindar rendibilitat | balanc de

situacio

Pla de marqueting

Annexos
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1.7 Pla empresa — Canvas BMC

Canvas és l'eina per dissenyar o comunicar el nostre model de negoci

Business Model Canvas - BMC
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1.8 Idees negoci
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part.
olution

CRONOMETRAJE CHIP

Servicio de Cronometraje con chip (UHF) homologado por
la Real Federacién Espanola de Atletismo.

LEER MAS

SMID

Sistema de Medicién por Imagen Digital disefiado por
Sport Solution, para saltos de Longitud y Triple Salto.

LEER MAS

VCR

Sistema oficial en el Campeonato de Europa de Barcelona
2010y en el Mundial Junior de Barcelona 2012.

LEER MAS



1.8 Idees negoci
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CONECTANDO ESQUIADORES Y SNOWBOARDERS
DE TODO EL-MUNDO

Unete a la mayor comunidad de apps de esqui

ESCOGE TU APP




1.8 Idees negoci
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1.8 Idees negoci
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1.8 Idees negoci
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1.8 Idees negoci
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Informacion Domingos t...

nutrideporte

5,708 publicaciones 307k seguidores 315 seguidos

Nutrideporte
# Dietas personalizadas/Rutinas de ejercicios online
CONTACTO:
Email: nutridietonline@hotmail.com. 2.
#Pagina Web: www.nutrideport.es
m.facebook.com/nutrideporte.nutrideporte?fref=ts7

Juego tipo ...



1.8 Idees negoci

Not signed up for our newsletter yet? _ Sign Me Up!

EBOOKS SHOP BLOG COMMUNITY FORUM SUPPORT ( LOGIN :l'

GET BIKINIBODY CONFIDENT

NEWUPBATE OUT NOW!

My programs now havemore thamn 75 extra newly released workouts and a brand new
featlire! Justyeleased — | haveatrédliced brand new audio €ues, so | can coach you
thieugh warm-ups, workouts and some of myfhew specialworkout challenges!

Monthly MembegShip YearlyMembership

S4.61 0 /ANEEK 523988 S 11994« / YEAR

50%
JOIN NOW JOIN NOW OFF

** Recurging $19.99 USD monthly ** Recurring ahaually




1.8 Idees negoci
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