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Des de Thinquery treballem per resoldre reptes de
les empreses des de la creativitat i la innovació.

Portem al nostre ADN compartir, treballar en
xarxa, generar sinèrgies i connectar. Nosaltres en
som un exemple, som un equip de professionals
experts en diferents àmbits de la gestió empresarial
liderats per la Carme Sáez.

El mètode Thinquery és creativitat, innovació,
màrqueting, estratègia i equips. Assolim els
objectius empoderant a les persones i traient el
millor d'elles mateixes. Treballem perquè el
coneixement es quedi dins les organitzacions.

I per això som aquí, per compartir el coneixement
adquirit treballant en emprenedoria i donar-vos
eines per acompanyar els vostres alumnes.
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CAIXA D’ENES EN DIGITAL

PER TENIR A L’AULA!
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FEM MEMÒRIA!
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Observar a la competència
Benchmark

Definir PROPOSTA DE VALOR 
a partir de Jobs to be done

Hem après a fer 
connexions forçades per 

GENERAR IDEES
Hem après a detectar 

espais d’oportunitat i de 
solució i VALIDAR
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També com fer 
enquestes i altres 

tècniques com el mister 
shopper o el shadwoing

Hem après a estudiar el 
mercat a través de 

diferents fonts internes i 
externes

Hem après a fer 
el focus grup

Model de negoci 
Pla econòmic financer
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PLA ECONÒMIC FINANCER
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Catàleg de serveis
Costos fixes

Previsió de vendes
Costos variables
Punt d’equilibri

ALGUNS CONCEPTES

Pla d’inversió i finançament
Compte de resultats

Pla de tresoreria
Pèrdues i guanys

Quadre d’amortització
Quadre de finançament

8
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EL MODEL DE NEGOCI
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CONCEPTE MODEL DE NEGOCI

Una visió integral, simple i visual

El model de negoci permet 

connectar els diferents 

elements estratègics de 

l’empresa/projecte i visualitzar 

com encaixen uns amb els 

altres.

Alexander Osterwalder, 
2010
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El model CANVAS va ser desenvolupat per Osterwalder i Pigneur el 2010, descriu 
el model de negoci mitjançant nou blocs interrelacionats que permeten 
descriure el model de negoci d’una empresa i reflexionar-hi. 
És una eina senzilla, innovadora i de fàcil utilització que resulta ideal per a 
treballar de manera oberta i col·laborativa.

La plantilla que s’utilitza pel Canvas és aquesta:

Font: Web Strategyzer

https://www.youtube.com/watch?featur
e=player_embedded&v=QoAOzMTLP5s
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CONCEPTE MODEL DE NEGOCI

EFICIÈNCIA
Activitats
clau

Xarxa 
d’aliats

Estructura de costos
Recursos clau

Proposta 
de
valor

VALOR 
PERCEBUTRelació 

amb
el client

Segments 
de
clients

Fluxos 
d’ingressos

Canals de
distribució i 
comunicació

LÒGICA EMOCIONS

Elements clau:

Cal explicar que és el CANVAS de 
forma molt senzilla, una manera pot 
ser que és com passar pel mapa d’un 
projecte, passant per tots els 
elements clau per fer-lo possible, com 
el plànol d’una casa.

Després en el pla d’empresa i amb 
diferents eines ja es concreten i 
detallen les diferents caselles del 
CANVAS.

Cal però una primera mirada des de 
fora, estratègica i que ens permeti 
jugar amb diferents opcions de model 
de negoci

12
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https://www.youtube.com/watch?feature=player_embedded&v=QoAOzMTLP5s
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BLOCS D’UN MODEL DE NEGOCI
(Business Model Generation Book. Osterwalder, 2004)

PARTNERS ACTIVITATS PROPOSTA
CLAU DE VALOR

ACTIUS CLAU

RELACIÓ SEGMENTS
AMB CLIENTS DE CLIENTS

CANALS

COSTOS FLUXOS D’INGRESSOS

13
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QUI ETS I QUÈ 
TENS?

QUÈ OBTENS?

QUINA AJUDA 
OFEREIXES?

COM ET CONEIXEN 
I QUINS MITJANS 

UTILITZES?

COM ET 
RELACIONES?QUÈ FAS?

QUI T’AJUDA? A QUI AJUDES?

QUÈ ET COSTA?

MODEL DE NEGOCI PERSONAL

15

Algun exemple
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uber

17

airbnb
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netflix

19

Comencem a construir el 
nostre model de negoci
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ELS CLIENTS

Segmentació de clients

Font: Business Model Generation Book.

21

L'objectiu és agrupar als nostres clients amb característiques homogènies en
segments definits i descriure les seves necessitats, esbrinar informació geogràfica i
demogràfica, gustos, etc.

22

SEGMENT DE CLIENTS

22
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SEGMENTS DE MERCAT

MERCAT DE MASSES - Públic general
Ens centrem en un grup de clients amb necessitats i problemes semblants.
exemple: Productes d’electrònica de gran consum

NÍNXOL DE MERCAT - Segments específics i especialitzats
Ens adaptem als requisits específics d’una fracció de mercat. Models  freqüents en les relacions proveïdor-client.
exemple: Fabricants de peces de vehicles que depenen en gran mesura dels principals fabricants de cotxes.

MERCATS SEGMENTATS - Es distingeixen varis segments de mercat amb necessitats i problemes lleugerament 
diferents.
exemple: Credit Suisse que ofereix proposta de valor diferent pels clients en funció dels seus actius.

MERCAT DIVERSIFICAT - S’atén a 2 segments  de mercat que no estan relacionats.
exemple: Amazon.com que l 2006 diversifica amb l’oferta de cloud computing (espai d’emmagatzament)

PLATAFORMES O MERCAT MULTILATERALS - Es dirigeixen a 2 o més segments de mercats independents.
exemple: Un diari gratuït necessita molts lectors i molts anunciants.
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A QUI 
AJUDES?

MODEL DE NEGOCI PERSONAL

FOTÒGRAFA DE CASAMENTS

Es dedicava a fer fotografies a 
casaments - explicar la història 
d’un casament a través de la 
fotografia.
SEGMENT - PARELLES QUE ES 
CASEN

Necessitava ampliar i va 
començar a explicar altres 
històries a través de la 
fotografia.

HISTÒRIES D’EMPRESES 
(presentacions de productes, 
imatge corporativa - web,...)
SEGEMENT - EMPRESES

24
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PROPOSTA DE VALOR
Proposta de valor (Propostes  úniques de venta)

1.  Nova proposta de Valor

2.  Millor rendiment

3.  Personalització
4.  Treball fet (venta + manteniment)

5.  Disseny

6.  Marca / estatus

7.  Preu

8.  Reducció de costos

9.  Reducció de risc

10. Accessibilitat

11. Comoditat /utilitat
…..

Business Model Generation Book.

25

2. Proposta de Valor: La proposició de valor és el conjunt de béns i serveis que aporta
valor per a un segment específic del mercat. Per a cada proposta de valor cal afegir el
producte o servei més important i el nivell de servei. És molt important, conèixer quin
és el valor afegit del meu projecte, per tant, cal conèixer què fa la competència.

26

26
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QUINA AJUDA 
OFEREIXES?

MODEL DE NEGOCI PERSONAL

TRADUCTORA D’AMAZIG A 
CATALÀ

Ajuda que les dones 
marroquines tinguin una 
millor salut facilitant la 
comunicació entre pacients i 
metges.

28
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Comencem a pensar amb els clients i en la 
proposta de valor

29

Aquestes primeres dues caselles són el nucli del model de negoci. Com
que en la fase anterior ja hem treballat els arquetips de client i la
proposta de valor, fem un resum dels aspectes clau i ja ho podem
plasmar.

A partir d’aquí si que cal anar omplint la resta de caselles per acabar de
definir el nostre model de negoci.

30
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3. Relacions amb clients: Aquí identifiquem quins recursos de temps i monetaris
utilitzem per mantenir-nos en contacte amb els nostres clients. En general,
aquestes relacions s’estableixen per a fer clients i fidelitzar-los o per a augmentar
les vendes per client amb altres béns o serveis de l’empresa. Aquestes relacions
poden ser des de ser totalment personalitzades fins a ser absolutament
automatitzades

RELACIONS AMB CLIENTS

31

a)  Captació

b)  Fidelització

c)  Venda de més productes

1.  Assistència Personal

2.  Assistència Personal Exclusiva

3.  Autoservei

4.  Serveis  automàtics

5.  Comunitats

6.  Creació col·lectiva
Business Model Generation Book.

RELACIONS AMB CLIENTS

32
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COM ET 
RELACIONES?

MODEL DE NEGOCI PERSONAL

COMERCIAL GRANS 
CONTES

RELACIÓ PERSONAL PER 
TELÈFON, MAIL, ... 
CONTACTE DIRECTA

33

4. Canals: Els canals descriuen com es comunica l’empresa i arriba als seus
segments de mercat per lliurar la proposició de valor. Els canals de comunicació,
distribució i vendes són la interfície que té l’empresa per a contactar amb els
clients.
En aquest bloc, l’emprenedor s’ha de plantejar preguntes com les següents: amb
quins canals vol arribar als seus segment de mercat?, com s’integren els canals?,
quins canals funcionen millor?, quins són més eficients en termes de costos?,
com s’integren en les rutines dels consumidors?

CANALS DE DISTRIBUCIÓ

34
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Tipus de canal

Equip comercial

Vendes internet

Botigues Pròpies

Botigues de tercers

Majoristes Business Model Generation Book.
Marketplaces

VENDES VENDES
DIRECTES INDIRECTES

Equip Equip Captar Captar
Comercial Propi Representants/agents Distribuidors Third Party

CANALS DE DISTRIBUCIÓ
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Com arribem al client?

PROCÉS Informació Avaluaci
ó

Compra Entreg
a

Post-
venda

Fidelització

CONCEPTE

Com donem Com ajudem als
a conèixer nostres clients a
els nostres avaluar les
productes nostres

característiques

Com poden Com
comprar  el entreguem
nostre el producte
producte

Servei Post- Com
Venda Fidelitzem

Business Model Generation Book.

CANALS DE DISTRIBUCIÓ

36
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COM ET 
CONEIXEN?

MODEL DE NEGOCI PERSONAL

DISSENYADOR GRÀFIC -
AUTÒNOM

WEB - PORTOFOLIO 
DIGITAL
CONTACTES PERSONALS

37

5. Fonts d'ingressos: Aquest pas té com a objectiu identificar quina aportació
monetària fa cada grup de clients, i a més d’on venen les entrades (vendes,
comissions, llicències, etc.). Els fluxes o fonts d’ingressos poden ser recurrents o
puntuals. Amb aquest anàlisi podrem tenir una visió global de quins grups són
més rendibles i quins no.

38
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1.  Venda d’actius
2.  Quota per ús
3.  Quota de subscripció
4.  Préstec, lloguer, leasing
5.  Llicències
6.  Publicitat

Business Model Generation Book.

FONTS D’INGRESSOS

39

Preu en base al cost del Preu en base al valor Preu fixat assumint una
producte / servei (percebut) pèrdua inicial

(ex. comerços tradicionals) (ex. Apple) (ex. măquines 
d’afaitar)

Llicència Facturar per a cessió de Capital circulant negatiu Benefici compartit amb
canal o d’espai físic clients

(ex. dret o ús de la (ex. operadors de telecos, (ex.  gran distribució) (ex. bonus o pagament a
propietat intel·lectual) o publicitat marquesines) client en funció d’ingressos

propis)

“Freemium” “Cashback” Quotes abonament

(ex. Spotify) (ex. Carsharing)

Alguna de les alternatives és viable?

FONTS D’INGRESSOS
5. DE QUINES MANERES OBTENIM INGRESSOS 

40
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1.  Físics

2.  Intelectuals (Marca, PI)
3.  Humans

4.  Econòmics

Business Model Generation Book.

FONTS D’INGRESSOS

41

“Freemium” “Cashback” Quotes abonament

42
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QUÈ OBTENS?

MODEL DE NEGOCI PERSONAL

SECRETÀRIA DE DIRECCIÓ

INTERIN MANAGMENT - Quota per subscripció (una tarifa mensual)
- - X €/MES  diferents en funció volum facturació

43

6. Recursos claus: Pel que fa al bloc dels recursos clau, descriurem els recursos
que són necessaris per a crear i oferir la proposta de valor, arribar al mercat
objectiu, mantenir relacions amb els clients i obtenir beneficis. És clar que cada
model de negoci necessita uns recursos determinats i diferents d’altres models
de negoci, encara que estiguin en el mateix sector d’activitat. Els recursos es
poden classificar en tangibles (materials, espais, màquines, etc) i intangibles
(recursos humans, tecnològics, etc).

RECURSOS CLAUS

44
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QUÈ TENS

MODEL DE NEGOCI PERSONAL

BANCA PRIVADA

Marca / confiança
Propietat intel·lectual del 
producte
Plataforma de transaccions

45

ACTIVITATS CLAU

Activitats  clau
Verbs d´acció

1.   Producció

2.   Resolució de problemes

3.   Plataforma (tecnològica͙)

4.   Disseny

5.   Investigació

6.   Visió de futur

7.   Innovació
Business Model Generation Book.

46
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7. AcFvitats claus: Cada model de negoci té un conjunt d’ac`vitats clau que són
necessàries perquè es desenvolupi amb èxit. Depenent del model de negoci
establert, hi ha unes ac`vitats que esdevenen més clau que d’altres.
Per a iden`ficar quines són les ac`vitats clau del model de negoci es pot u`litzar
el concepte de cadena de valor que Porter va conceptualitzar en el seu llibre
Ventaja compe``va el 1987.

La cadena de valor desagrega totes les ac`vitats d’una empresa que cal dur a
terme per a vendre un producte o servei. Al seu torn, la construcció de la cadena
de valor es du a terme mitjançant la desagregació de les ac`vitats de l’empresa,
depenent de si estan relacionades directament amb el procés produc`u. S’hi pot
dis`ngir entre ac`vitats primàries i ac`vitats de suport.

ACTIVITATS CLAUS

47

QUÈ FAS

MODEL DE NEGOCI PERSONAL

DIARI GRATUÏT

Escriure i produir el diari 
cada dia
Distribuir-lo
Recrerc de publicitat
Gestió adminstrativa

48
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8. Xarxa d'Associats (Partners): Les empreses estableixen aliances amb altres
empreses per diverses raons, com són obtenir recursos (per exemple, aliances amb
proveïdors) o optimitzar el model de negoci (per exemple, subcontractant la
producció), o bé per a reduir la incertesa o el risc. En aquest apartat descrivim als
nostres proveïdors, socis, i associats amb els qui treballem perquè l'empresa
funcioni. Fins a quin punt són importants? Podem reemplaçar-los? Es poden
convertir en competidors?

XARXA

49

3 motivacions:

1.  Optimització i economies d’escala

2.  Reducció de riscos

3.  Compra de recursos i activitats

Business Model Generation Book.

XARXA

50
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QUI T’AJUDA?

MODEL DE NEGOCI PERSONAL

TELEOPERADORES-
MOVILS GRATIS

FABRICANTS DE 
DISPOSITIUS

51

9. Costos de l'estructura: Tot model de negoci implica incórrer en uns costos.
Aquests costos provenen especialment de fer determinades activitats, tenir
determinats recursos i establir determinades aliances.

A l’hora de definir el model de negoci, no es pot arribar al detall de tots els costos
però sí que es pot identificar quins són els costos més importants i d’on provenen.

COSTOS D’ESTRUCTURA

52
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Estructura de costos

• Costos fixes
• Costos variables
• Economies 

d’escala
…

•

Business Model Generation Book.

COSTOS
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QUÈ OBTENS?

MODEL DE NEGOCI PERSONAL

DIARI GRATUÏT

ELABORACIÓ CONTINGUTS, COSTOS DE DISSENY I IMPRESSIÓ I DESPESES DE 
DISTIBUCIÓ

54
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QUI T´AJUDA?
XARXA DE 
PARTNERS

QUÈ FAS?
ACTIVITATS 
CLAUS

QUI ETS I QUÈ
TENS?

RECURSOS 
CLAUS

QUÈ OBTENS? INGRESSOS I 
BENEFICISQUÈ INVERTEIXES? QUINES 

DESPESES TENS?
ESTRUCTURA DE COSTOS

COM  ET RELACIONES 
AM B ELS CLIENTS?

COM  ET 
COM UNIQUES AM B 

ELLS?

A QUI 
AJUDES?
QUI SÓN 
ELS TEUS 
CLIENTS?

SEGM ENTS

QUINS 
M ITJANS 

UTILITZES PER 
ARRIBAR AL 

CLIENT?
CANALS DE 

DISTRIBUCIÓ

QUINA AJUDA 
OFEREIXES? QUIN 

VALOR AFEGIT?
OFERTA I 

PROPOSTA DE 
VALOR

1

2

3

4

5

6

7
8

9
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Elements clau:

- Hi ha emprenedors de tot, alguns els costa definir i a vegades sembla que com a tècnic/a els facis tu el 
Canvas. Donem pistes, donem exemples però alerta en no condicionar massa. Si no tenen idees que 
s’inspirin amb altres projectes de la competència o que els puguin ser referents. Si no tenen idees molts 
cops és perquè no coneixen prou bé als clients o el sector.

- L’altre extrem poden ser aquells emprenedors que volen incorporar massa elements al model de negoci. 
És important explicar-los que el model de negoci ha de tenir un horitzó temporal assumible (1 o 2 anys) si 
volem anar més enllà està bé però fem 2 Canvas, l’actual i el futur. Cal plasmar l’essència del model de 
negoci i aquells elements clau i diferenciadors de cada casella.

- Es poden fer més d’una plantilla de models de negoci per veure el que ens encaixa millor i analitzar pros i 
contres.

- En la següent sessió està bé desenvolupar les caselles de model ingressos i costos per poder fer un 
primer esbós del que implica financerament el model de negoci definit.
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EXEMPLE
MODEL BUSINESS CANVAS

by

59

by

Acords de distribució 
amb xarxa de 
transport públics

Escriure i produir un 
diari cada dia

Distribució

Espai publicitari a un 
diari gratuït amb 
molta circulació

Diari gratuït per 
vianants distribuït 
per a tota la ciutat

Captació
Fidelització

Transport públic, 
estacions tren, 
parades de bus

Equip comercial 
publicitari

Vianants

Anunciants

Diari gratuït

Pagament per espai publicitari

Contingut, disseny i impressió

Distribució

DIARI GRATUÏT 
METRO

MINIMITZA COSTOS AMB PAPER DE BAIXA 
QUALITAT, LA SUFICIENT PER LECTURA DE 
TRAJECTES CURTS

GARANTEIX ALTA CIRCULACIÓ AMB OFERTA GRATUÏTA CONCENTRADA 
EN ZONES DE PAS I XAXES DE TRANSPORT PÚBLIC MÉS FREQÜENTS

60
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EXERCICI

https://www.lavanguardia.com/vivo/nutricion/20170125/4136
30299065/que-es-el-cultivo-hidroponico-ventajas-
inconvenientes.html
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1.- 2.- 3.- 4.-

5.- 6.- 7.- 8.-

70
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Pensem en un model de negoci
https://www.lavanguardia.com/vivo/nutricion/20170125/4136
30299065/que-es-el-cultivo-hidroponico-ventajas-
inconvenientes.html

un cop llegim la noticia, quines idees ens venen al cap?

71


