UDS ...

Mi Universidad

NOMBRE DEL ALUMNO: Yazmin Ku Robledo

TEMA: Nacimiento de la idea de negocio
PARCIAL: segundo

MATERIA: Administracion y evaluacion de los servicios de

enfermeria
NOMBRE DEL PROFESOR:Icel Bernardo Lepe Arriaga
LICENCIATURA: En Enfermeria

CUATRIMESTRE: Noveno



PROPUESTA DE VALOR " °
| EUDS.
Definiciones Mi Universidad o
|
\ 4 l \4
Zimmerer (2005) Metzgel y Fayolle (2007) Ronstadt (1984)
| Donaire (2007) |
El E'S La Es el
. l i Contextualiza que le da en Emprendimiento es un
Escribe que la meta de elaborar y Como la mezcla unica de un Ambito méq$ lobal al P e
A (i productos, servicios, beneficios . 9 proceso dinamico ae
desarrollar un plan estratégico es T i6n d |
- i y valores agregados que la ecirq creacion ae valor
crear una ventaja competitiva : I L : al
empresa ofrece a sus clientes P e Incrementa
Caracteristicas
I I I
an ElS Sfr Es
Refleja_r I_a fun_(:lonalldad, el Incluir informacion . Lo suﬂmenternente Blccatandehnaatdel
servicio, la imagen, la importante para los clientes, simple y entendible, para e T,
oportl_mldad, la calidad y el como plazos de entrega y el cl!er;te [t))otenf(_:lgl beneficios que ofrecen sus
pr?):‘:r"e)cqeuz I‘ér;acﬁgﬁgisa riesgos o expectativas aprecie los beneficios productos o servicios

1 ——
UNIVERSIDAD DEL SURESTE 2



Algunos son

Kotler también menciona que para
el desarrollo se da en etapas
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|
Es

}

Elegir un posicionamiento
amplio para el producto
como punto de partida

Es

v

Determinar una postura de valor para
el producto, tal como mas por mas,
mas por lo mismo, lo mismo por
menos, por mucho, mas por menos

Y

El emprendedor requiere,
ademas, analizar con
cuidado

v

El mercado

La experiencia que

\ 4

recibi6 el cliente

Generacion de ideas

Son

v

Desarrollar la propuesta de valor total
del producto, en la que se debe
responder a la pregunta del cliente

En las

!

Partes hay ideas que no requieren, al menos
en un principio, una inversion extraordinaria

Las

Los

)

Elementos relacionados con

l

Categorias y propuestas
por Kaplan y Norton (2004)

mercado potencial

el cliente
Algunas son
Caracteristicas del / \

Beneficios que

NN
Algunas son

El producto o servicio
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gue ofrece al cliente

Las alternativas y

\ 4

las diferencias

Mejor comprar o
menor costo total

Llave en mano

//\\

Vanguardia en el
desarrollo de productos

permanecia con el
producto, servicio
o la marca

Necesidad

qgue cubriran

Cautiverio
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Elementos relacionado con el punto

de vista de la empres
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Objetivos estratégicos
de la empresa

Como lograr la empresa
ser percibida por el cliente
de forma apropiada

Recursos fisicos,
logisticos, tecnoldgicos y
humanos necesarios

Mariotti (2007) dice que
existen cinco elementos

Inversiones necesarias,
presentes o futuras

Sistemas de informacion
internos, necesarios
para un buen control
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Es

!

Utilizar una nueva
tecnologia para
producir un nuevo
producto

Utilizar una tecnologia
existente para producir
un nuevo bien que
cubra una necesidad
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Utilizar una tecnologia ya
existente para crear un
producto viejo de una
forma nueva

|
Es

'

Encontrar nuevas
fuentes de recursos que
brinden al producto la
capacidad para realizar
el producto de una forma
mas eficiente

|
Es

{

Identificar como el
producto puede ser
llevado a mercados en los
gue antes no se distribuia




Los elementos son

Elementos fundamentales
de planeacion estratégicas
para un negocio

Modelos de negocios

Definicién

|

y

Andlisis FODA

Es relativamente nuevo
como tal, aunque su
utilizacion ha existido y ha
sido recomendada desde
varias décadas
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Modelos de negocios
comprenden los aspectos

N\
Unas de ellos son

Andlisis de la industria

y del mercado

Ayuda a
planear una
estrategia para
el éxito

N

gue se enlistan
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Algunas son

e

Anadlisis técnicos

operativos

Analisis financieros
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Seleccionar a
sus clientes

/N

Atraer a lider

inversionistas

Guia las operaciones de
una compainiia al prever el
curso futuro de la empresa

Crear valor para
sus clientes

Conseguir y conservar
a los clientes

Segmentar sus
ofertas de productos




