Resum de I'apartat 2.2. El model de negoci

El model de negoci del nostre projecte ha de definir els fonaments principals a través dels
quals les organitzacions busquen, generen, lliuren i reben valor. Es a dir, és la forma
d’aportar valor a una série de clients obtenint una rendibilitat a canvi. Tots els models de
negoci tenen els mateixos comportaments basics: Qui. Qué. Com. Valor.

Qui és el client del nostre projecte

Identificar 1 conéixer el client ideal d’un negoci és un dels pas més importants per poder
posar en marxa el projecte empresarial. El nostre client ideal és aquell a qui li pareix que els
nostres productes son la seva solucio perfecta. Si sabem com arribar la nostra possibilitat de
que ens compri és molt elevada.

Elements principals

Que:
- Que s’ofereix al nostre client objectiu?
- Quina és la solucio als seus problemes?
Aix0 es coneix com proposta del valor al client
Com:
- Per construir i distribuir la proposta de valor, s’ha de realitzar processos i activitats, a
més de tenir a la seva disposicid recursos i discapacitats.
Valor: Model d’ingressos
- Com fer doblers en el negoci. (Qui paga, com paga i per que)

Qui:El client objectiu.

Que. La proposta de valor cap al client.

Com. La cadena de valor.

Activitats i recursos que ens permeten crear aquest valor.
Valor. El model d'ingressos.

Proposta de valor
Es el conjunt de beneficis que aporta la nostra solucié als nostres clients. Diferenciar-se és
afegir el valor, sempre que aquesta diferéncia solucioni el problema dels nostres clients. Per
arribar a una soluci6 han de ser beneficis i no les caracteristiques de la solucié de lo que
realmente valoram.

Lamina de model de negoci

L'utilitzem per definir amb profunditat el model del nostre negoci.



