MBA ESADE

Estructura de las
presentaciones a los
estudiantes de MBA

ESADE




MBA ESADE

Consideraciones generales

Las presentaciones podran hacerse en castellano o en inglés.

Se dispondra de siete minutos para la presentacion y cinco minutos para
preguntas.

La exposicion se puede acompafar de powerpoint o documentos a proyectar,
en castellano o en inglés.

Puede intervenir mas de una persona en la exposicion, pero no
recomendamos que lo hagan mas de dos. Es recomendable que asista el
resto de miembros del equipo que pueden responder a preguntas especificas
y completar la tarea de networking en el piscolabis posterior a las
presentaciones.

Conviene tener en cuenta las caracteristicas de la audiencia: profesionales de
la gestion con poca o ninguna formacién tecnica, interesados sobre todo en el
potencial econdmico de los proyectos presentados, no en su novedad
tecnoldgica sino en las ventajas respecto a los productos de los competidores
gue ésta aporta.
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Puntos a tratar

1. Producto: tecnologia o innovacion aportada y ventaja competitiva que ésta
comporta.

2. Modelo de negocio y mercado potencial propuesto.
3. Emprendedores involucrados.

4. Estado actual del proyecto y progreso que se espera obtener de la
colaboracion.

En las paginas siguientes se detalla la finalidad de cada apartado. Las explicaciones dadas
intentan facilitar la preparacion de la presentacion, no dan una lista exhaustiva ni
obligatoria de temas a tratar. Se debe privilegiar en todo momento la concision y las
informaciones que resultaran de mas interés para los estudiantes.
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1. Producto: tecnologia o innovacion aportada y ventaja
competitiva que ésta comporta

Este apartado no debe extenderse excesivamente: nunca mas de un tercio del
tiempo total de la presentacion.

La audiencia tiene poca 0 ninguna preparacion técnica: presentarlo de forma
inteligible. Entrar en detalles técnicos Uunicamente si es imprescindible para
gue se entienda el producto.

Interesa saber en qué consiste el producto o servicio propuesto desde el punto
de vista del potencial cliente: para qué le sirve a él y por qué razones puede
preferirlo a las alternativas;

La novedad tecnologica interesa Unicamente como causa principal de la
ventaja competitiva del producto respecto a las soluciones existentes en el
mercado.
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2. Modelo de negocio y mercado potencial propuesto

Debemos detallar quién es el usuario (el que se beneficia del producto
propuesto) y el cliente (el que lo paga).

¢, Como llega el producto al usuario y al cliente? ¢ Coémo lo usan? ¢ Cémo lo
pagan?

¢ En qué mercado o mercados se encuentran los usuarios y los clientes a los
gue nos dirigimos?

¢,Qué nos ha llevado a escoger este mercado? ¢ Hemos descartado algun
otro?

Impacto de las decisiones tomadas sobre la posible estructura de la futura
empresa (obligacion de fabricar o de gestionar la fabricacion, necesidad de
proteccion de la propiedad industrial, estructura de servicio ...)
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3. Emprendedores involucrados

Presentar brevemente a las personas involucradas — si estan presentes
pueden levantarse o estar ya subidos a la tarima para que los estudiantes
puedan reconocerles.

Explicar los conocimientos de cada uno y cual es o va a ser su involucracion
en el proyecto.

El objetivo del encuentro es conseguir la colaboracion de un equipo de
estudiantes para profundizar en el plan de empresa: para ellos sera importante
saber quién hay detras de la tecnologia y con quién van a trabajar durante tres
meses.
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4. Estado actual del proyecto y progreso que se espera
obtener de la colaboracion

El objetivo del encuentro es que un equipo de estudiantes decida realizar el
plan de empresa obligatorio dentro de la asignatura de creacion de empresas
sobre el proyecto que se les presenta.

Es importante que puedan hacerse una idea clara de los pasos que ya se han
dado y del progreso que se espera obtener en los proOximos meses, gracias a
su ayuda y al trabajo del equipo.

Cuanto mas claro tengan qué se espera de ellos, mas facil sera ver si estan
preparados y les tienta el reto.
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