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objectiu de la sessió

● entendre i interioritzar certs conceptes clau per a la creació de 

models de negoci i del món empresarial

● conèixer el Canvas per a l’ordenació de idees per tal de poder 

començar qualsevol negoci i destacar el més important
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producte o servei / client / entorn



PRODUCTE o SERVEI
Definim producte o servei com aquell bé o servei que satisfà una o més d’una necessitat a un 

segment de consumidors. Es tracta d’una combinació d’aspectes tangibles i intangibles.

què és el producte

LES PERSONES NO 
COMPREN EL QUÈ 
FEM SINó perquè 

ho fem

el producte també 
és experiència, 

estil, pertànyer a 
una comunitat

Quan s’ofereix de 
manera gratuita, 
és que el producte 

ets tu...

https://www.youtube.com/watch?v=w4VO4Lt1fqI

https://www.youtube.com/watch?v=w4VO4Lt1fqI
https://www.youtube.com/watch?v=w4VO4Lt1fqI
https://www.youtube.com/watch?v=w4VO4Lt1fqI


CLIENT o CONSUMIDOR
• El client és la persona (o empresa) que adquireix un producte o

servei per a cobrir unes necessitats. 

• Generalment es poden definir entre 4 i 6 tipus genèrics de usuaris. Els trets característics poden 

ser: edat, sexe, interessos, ubicació (urbà, rural), nivell tecnològic, etc

• És important saber i conèixer el client per tal de poder ajustar els productes a les seves necessitats.

quI és el consumidor



CLIENT o CONSUMIDOR
Noves maneres de segmentar els clients

quI és el consumidor

CICLE TECNOLòGICINTERESSOS



CLIENT o CONSUMIDOR
quI és el consumidor



CLIENT o CONSUMIDOR
quI és el consumidor
UN MATEIX PRODUCTE POT TENIR DIFERENTS 
SEGMENTS DE CLIENTS?
QUI ÉS EL CLIENT D’UN FABRICANT DE COTXES COM 
SEAT? I EL D’UNA FARMACÈUTICA COM BAYER?i el 
d’un batut supernutritiu per als nens?
La TECNOLOGIA POT CANVIAR LA RELACIó AMB EL 
MEU CLIENT? 



ENTORN
Podem definir el mercat com...

• Un conjunt de clients actuals o potencials

• Per a un conjunt de productes o serveis oferts

• Amb un conjunt de necessitats o desitjos comuns

• I que interactúen entre ells quan prenen les decisions de compra

MERCAT i COMPETÈNCIA

El tamany del mercat variarà en funció del producte, dels clients 

potencials i dels venedors. La quota de mercat és el % del 

mercat total del producte que té una empresa. 
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ENTORN
Definim competència com al conjunt de productes o serveis que

són oferts per diferents empreses per a cobrir unes necessitats d’un 

segment de clients. Tenim dos tipus genèrics de competència:

● directa: empreses que ofereixen el mateix producte o similar al 

mateix segment de clients

● indirecta: empreses que ofereixen productes o serveis 

alternatius o substitutius al mateix segment de clients

MERCAT i COMPETÈNCIA



Són competidors una hamburgueseria gourmet 
i mcdonalds?
Són competidors tv3 i facebook? 
Quins són els competidors directes i indirectes 
de whatsapp? 

ENTORN
MERCAT i COMPETÈNCIA



ENTORN
MERCAT i COMPETÈNCIA



ENTORN
MERCAT i COMPETÈNCIA
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ENTORN
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conceptes clau
El podem definir com:

● és el pla inicial del pla de negoci. Inclou la següent 

informació:

○ què oferiràs al mercat

○ com ho faràs

○ quin serà el teu públic objectiu

○ com vendràs el producte o servei

○ com es generaran ingressos

● bases sobre les que una empresa crea, ofereix i captura 

valor. És l’ADN de l’empresa

● forma part de l’estratègia de negocis

● és el conjunt d’eleccions fetes per l’empresa i el conjunt de 

conseqüències que es deriven d’elles

MODEL DE NEGOCI



conceptes clau
Es tracta d’una eina estratègica per dissenyar, provar, construir i gestionar models de negoci rentables 

i escalables. Les seves característiques són:

○ descriu el negoci i l’analitza en profunditat, posant de manifest la informació més rellevant

○ representa en un sol full l’estructura completa del negoci, definint l’essencial del producte o 

servei

○ ajuda a crear valor al negoci

○ format per 9 blocs diferents que

analitzen diferents aspectes del negoci

○ per a poder-lo realitzar es proposen

preguntes que ajuden a ressoldre

cada bloc de manera molt sintetitzada

business model canvas



conceptes clau
● Mapa de valor:

○ costat esquerre del canvas de la 

proposta de valor

○ com els productes o serveis

creen valor alleugerint 

frustracions i creant alegries

● Perfil del client:

○ costat dret del canvas de la 

proposta de valor

○ visualitza els treballs, frustracions 

i alegries d’un segment de clients 

per aquells que pretenen crear 

valor

business model canvas



business model
canvas

com treballar-lo



conceptes clau
Proposta de valor:

Què s’ofereix. Problemes o necessitats de clients 

que se solucionen a través de la proposta de valor 

business model canvas

PREGUNTES:

- quins beneficis estem aportant?

- quins problemes estem solucionant?

- qui són els clients?

- diferenciem bé el problema vs la necessitat?



conceptes clau
business model canvas

“Valor és allò pel qual el client està 
disposat a pagar d’un producte o servei”



conceptes clau
business model canvas

“hiperpersonalització
i servitització”



conceptes clau
business model canvas
Segments de mercat:

A quins grups de clients dirigeixo la meva 

proposta de valor (satisfac la necessitat). 

PREGUNTES:

- Quins són els seus interessos i necessitats?

- En quina mesura estan disposats a pagar?

- Qui pren la decisió de compra?



conceptes clau
business model canvas
Canals:

Els mitjans a través dels quals faré arribar la meva 

proposta de valor als segments de mercat. Podem 

diferenciar entre canal directe (p.e. Un e-

commerce propi) i indirecte (p.e. venda a través 

d’amazon)

PREGUNTES:

- A quins canals acudeixen els meus clients 

objectiu?

- Són canals on-line o off-line?

- Tots els canals compleixen el mateix objectiu?



conceptes clau
business model canvas
Relacions amb client:

Són els punts de contacte –i com es gestionen-

entre el client i el nostre negoci durant el clicle de 

vida de la nostra relació. 

PREGUNTES:

- Com podem millorar l’experiència del client en 

cadascun dels punts de contacte?

- Hem d’oferir el mateix nivell de relació amb 

tots els segments de client?



conceptes clau
business model canvas

(G) 

Promoción

(F)

Valoración

(E)

Servicio / Disfrute

(D)

Pre-servicio

(C)

Compra

(B)

Comparación y 

contacto

(A)

Necesidad

Acuerdos de promoción 
con bloggers
“independientes”

Acuerdos con bloggers de 
publicaciones 
especializadas (p.e. Hola 
viajes)

Alianza con agencias 
públicas de turismo para 
la promoción de destinos

Presencia en redes 
sociales

Promoción de productos 
coincidiendo con 
campañas de destinos

Acuerdos con influencers
(instagrammers, 
youtubers…)

Presencia en foros 
especializados (p.e. Foro 
“los viajeros)

Visibilidad en 
comparadores/agregador
es de oferta

Fidelización: p.e. regalo 
de noche de hotel en el 
momento de la compra

Video-destinos en 
youtube

Presencia en Bodas.net

Servicio de atención a 
clientes interesados

Envío de presupuestos

Envío a interesados de 
informes del destino con 
videos/posts/info-
magazine

Content Marketing 
(Magazine y blog)

E-mail marketing

Envío en domicilio de 
documentación física pre-
viaje (guía, billetes…)

Countdown (3)

Alarmas sobre cambios 
de vuelos imprevistos 

Viralización: comparte tu 
viaje con nosotros y entra 
en un sorteo de…

E-mail “lo tiene todo 
preparado?” con 
información recordatoria 
(vacuna,pasaporte,vuelo)

Up-selling: posibilidad de 
cambio de categoría del 
hotel

Cross-selling: venta de 
servicios adicionales, 
excursiones, seguros, 
restaurantes…

Envío de información del 
destino: cosas que ver, 
consejos, curiosidades… 
(2)

Envío de alertas en caso 
de actualizarse la 
documentación del viaje

Email “danos los datos de 
tu acompañante para que 
esté al caso de todo”

Envío de SMSs con 
información antes de 
cada vuelo

Envío de otros SMSs
informativos (4)

Viralización: comparte tu 
estancia con nosotros y 
entra en un sorteo de…

Servicio de atención 24X7 
(Exoticca como 
interlocutor único)

Up-grade habitación o 
Late chek-out o Detalle 
en la habitación…

Cuestionario de 
satisfacción sobre 
receptivos (en destino)

Reportaje de opinión (por 
muestreo)

Cuestionario de 
satisfacción del viaje

Viralización: comparte tu 
foto con nosotros (5)

Envío de un “detalle” 
relacionado con el viaje 
(souvenir, restaurante…)

Descuento de 50€ en el 
próximo viaje por 
participación en reportaje

E-mail con recetas y 
bonos para restaurantes 
temáticos relacionados 
con el viaje

E-mail con viajes 
recomendados (6)

Tarjeta virtual de 
fidelización con 
acumulación de puntos

Envío de mail en su 
cumpleaños con 
descuento o promoción

Awareness After-service / LoyaltyServicePurchaseConsideration

E-mail marketing

Call center con horario 
ampliado a fines de 
semana

Posibilidad de financiar 
la compra

Puesta en valor del 
“seguro incluido”

Proceso de compra 
simplificado (p.e. reducir 
vuelos)

Pre-sell

Todo el público 
objetivo

Usuarios registrados 
(incluye seguidores en 

redes)
Clientes (1ª compra)

Clientes 
repetidores

Envío de e-mail de 
confirmación (1)
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freemium publicitat comissió

Fonts d’ingressos

La manera com generarem ingressos dels nostres 

segments de clients. Existeixen diferens models: 

freemium, publicitat, comissió, venda de dades, 

pagament per ús, SAAS...

PREGUNTES:

- Fins a quin punt és estratègic tenir usuaris que 

no estan disposats a pagar?

- Estic aprofitant tot el meu potencial 

d’ingressos? 

Pagament per 

ús / SAAS

Venda de 

dades

https://www.youtube.com/watch?v=16cM-RFid9U


conceptes clau
Activitats clau:

Accions més importants que ha de fer l’empresa 

per crear i oferir valor i fer que el negoci funcioni

business model canvas

PREGUNTES:

- quines són les activitats clau que s’han de 

dominar? 

- quines són les accions més importants 

perquè l’empresa funcioni?

- com es fan les activitats inicials?

“centra’t en les activitat core, 
les que aporten valor al client”



conceptes clau
Recursos clau:

Actius més importants perquè el negoci funcioni. 

Podem diferenciar entre recursos físics, humans, 

intangibles i financers 

business model canvas

PREGUNTES:

- quins recursos / actius són necessaris perquè el model de negoci funcioni? De quin tipus?

- financiació: crèdit, $

- actius, recursos: maquinària, vehicles

- intel·lectual: patents, llistat de clients

- humà: enginyers, desenvolupadors, dissenyadors...



conceptes clau
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conceptes clau
Associacions clau:

Xarxa de proveïdors i socis que fan possible el 

funcionament del model de negoci

business model canvas

PREGUNTES:

- qui són els socis clau?

- quines activitats realitzaran i quan?

- què poden fer els meus partners millor que jo o a menys cost i enriquir el model de negoci?



conceptes clau
business model canvas

Estructura de costos

Les principals fonts de despesa associades a la 

realització de les activitats clau i al finançament 

dels recursos clau

PREGUNTES:

- Puc convertir en variables determinats costos fixos?

- Quins costos de la meva estructura aporten valor als 

clients i quins no?

“variabilitza els costos que no siguin 
d’activitats core”



moltes gràcies


