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EMPRENEDORIA




@ Que significa emprendre?

@ A qui anomenem 'emprenedor’?

© Per qué és important fomentar |'emprenedoria?

@ Quins tipus d’emprenedoria hi ha? Sén tots iguals?

@ Quins sén els determinants socials i individuals de I'emprenedoria?
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@ Escriu paraules clau en 'Mentimeter’ (www.menti.com).



Emprenedoria

@ A que et sona la paraula 'emprenedoria’?
@ Escriu paraules clau en 'Mentimeter’ (www.menti.com).

@ L'origen de la paraula 'emprenedor’ deriva de la paraula francesa
'entrepreneur’, que significa pioner, i de la paraula 'entreprendre’, que
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@ A que et sona la paraula 'emprenedoria’?
@ Escriu paraules clau en 'Mentimeter’ (www.menti.com).

@ L'origen de la paraula 'emprenedor’ deriva de la paraula francesa
'entrepreneur’, que significa pioner, i de la paraula 'entreprendre’, que
fa referéncia a' atrapar’ alguna cosa. La paraula s'utilitzava
originalment per a descriure a les persones que "assumeixen el risc”
entre compradors i venedors o que "emprenen” una tasca com la de
comencar una nova empresa.

@ Els inventors i els emprenedors no sén el mateix.
e Un inventor crega una cosa nova.
o Un emprenedor reuneix i integra tots els recursos necessaris (els
diners, les persones, el model de negoci, I'estratégia i la capacitat
d’assumir riscos) per a transformar la invencié en un negoci viable.

@ L'emprenedoria es pot presentar com una disciplina academica, pero
també es pot practicar.
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Emprenedoria: algunes definicions

o Definicié académica: Procés pel qual els individus persegueixen
oportunitats sense tenir en compte els recursos que controlen
actualment.

o Definicio general. Procés de crear una cosa nova amb valor
dedicant el temps i |'esfor¢ necessaris, assumint els riscos financers,
psiquics i socials, i rebent les recompenses en termes monetaris,
satisfaccié personal i independéncia.

o L'habilitat per a detectar oportunitats i crear noves maneres
d’aprofitar-les.



Emprenedoria: evolucié del concepte

@ Richard Cantillon (s. XVIII)

e Emprendre significa assumir el risc de comprar a preus certs i vendre
a preus incerts.

e Distingeix entre I'home que treballa per una renda fixa i I'home
"aventurer en els seus riscos economics” .

o L'empresari com algl que modifica la competéncia en el mercat.
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Emprenedoria: evolucié del concepte

@ Richard Cantillon (s. XVIII)

e Emprendre significa assumir el risc de comprar a preus certs i vendre
a preus incerts.

e Distingeix entre I'home que treballa per una renda fixa i I'home
"aventurer en els seus riscos economics” .

o L'empresari com algl que modifica la competéncia en el mercat.

@ Jean Baptiste Say

o L'empresari desplaga els recursos economics d'una area de menor
productivitat a una altra de major productivitat.

@ Joseph Schumpeter (1900)

o L'esperit empresarial com a activitat caracteritzada pels objectius de
rendibilitat, creixement i practiques innovadores.
e Va introduir la idea de destruccié creativa com a desencadenant del

creixement economic, i va relacionar I"" esperit empresarial” amb la
"innovacid”.



Emprenedoria

Els riscos d'emprendre

o Financer: |'emprenedor es juga una porcié important d’estalvis o
altres recursos.

@ Ocupacio perdua de seguretat laboral.

o Familia i societat: dificultat per a conciliar vida laboral i personal.

@ Risc psicologic: impacte psicologic negatiu del fracas.



Motivacions de |'emprenedoria

Per que la gent decideix emprendre?

@ Malgrat els riscos, qué motiva la gent a emprendre?



Motivacions de |'emprenedoria

Per que la gent decideix emprendre?

Malgrat els riscos, qué motiva la gent a emprendre?

Lucre: afany d'incrementar els ingressos.

Satisfacci6 personal: dedicar-se al que li agrada.
Independéncia: poder per a prendre decisions propies.
Contribucié a la societat: impacte social o mediambiental.

Llibertat: ser 'el teu propi cap'.
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Motivacions per a I'emprenedoria

Tipos de motivaciones del emprendimiento

Motivaciones Motivacion interna Motivacion externa
Motivacion — Desarrollo profesional. — Incentivos de las AA. PP.
positiva — Deseo de independencia. — Situacion econémica favorable.
— Afan de lucro.
— Ser tu propio jefe.
Motivacion — Estar en el desempleo. — Situacién economica desfavorable.
negativa — Falsas expectativas laborales. — FElevadas tasas de paro.
— Conservar el empleo.
— Sueldo insuficiente.

Font: Sanchis et al. (2020)



Tipus d’emprenedoria

Segons els fins

@ Substitutiu de salari. Petits negocis que ofereixen un nivell
d'ingressos similar a una ocupacié convencional. Ex.: bars,
perruqueries, tallers, etc.

o Estil de vida. Ofereixen als propietaris la possibilitat de guanyar-se la
vida amb el que els apassiona. Ex.: guies de viatges, entrenadors de
tenis, etc.

@ Innovadors. Empreses que aporten nous productes i serveis al
mercat. Ex.: empreses tecnologiques, molt innovadores, etc.

e Basat en valors (sostenible o mediambiental). Necessitat de 'fer
alguna cosa’ per a millorar el mén amb I'emprenedoria.



Emprenedoria sostenible

Factors socials i culturals

@ Una emprenedoria és sostenible quan és viable economicament, i
alhora genera un impacte positiu per a la societat o el medi ambient .

@ Comercial: viable
econdmicament, anim de lucre.

@ Social: persegueix un impacte
positiu en la societat.

@ Mediambiental: impacte positiu
en el medi ambient.

@ Requereix indicadors nous més enlla dels financers (ex. valor social).

@ Més arriscat: els clients han de valorar criteris de compra més enlla
del preu.



Emprenedoria social i mediambiental

Exemples

Emprenedoria social: Prevencan Emprenedoria ambiental: Neteja
a granel



https://youtu.be/kxQ1uGHWQSI
https://youtu.be/RRvL8o1dbyM

Emprenedoria social i mediambiental
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Emprenedoria: Determinants

Per qué hi ha aquestes diferencies en els nivells d’emprenedoria entre
paisos? Dos enfocaments o 'nivells’ per a comprendre els factors que
afecten I'emprenedoria:

@ Perspectiva 'macro’: Analitza factors que estan fora del control de
I'emprenedor. Ex.: institucions, cultura, etc.

@ Perspectiva 'micro’: Analitza factors que sota el control de
I'emprenedor. Ex.: motivacions, actitud, habilitats, etc.



Emprenedoria: una perspectiva 'macro’

@ La "visid macro” es relaciona amb la perspectiva del 'locus de control
extern’, centrada en els factors que estan fora del control de I'individu
i que impulsen I'activitat empresarial.

e Canvis en el mercat. Les Pimes estan més ben equipades per a fer
front als rapids canvis economics i tecnologics: més flexibilitat i
rapidesa per a respondre a les circumstancies canviants del mercat.
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Emprenedoria: una perspectiva 'macro’

@ La "visid macro” es relaciona amb la perspectiva del 'locus de control
extern’, centrada en els factors que estan fora del control de I'individu
i que impulsen I'activitat empresarial.

e Canvis en el mercat. Les Pimes estan més ben equipades per a fer
front als rapids canvis economics i tecnologics: més flexibilitat i
rapidesa per a respondre a les circumstancies canviants del mercat.

o Creixent tendéncia a externalitzar activitats — més espai per a la
creaci6 d'empreses petites.

e Economia de produccié — economia de serveis: un entorn ideal per a
la creacié d'empreses petites.

e Disminucié de barreres d’entrada: molt més facil emprendre 'en linia’.



Emprenedoria: una perspectiva 'macro’

Factors socials i culturals

e Institucions, valors i normes socials que afavoreixen (o dificulten)
I'emprenedoria.
o Exemple: religid.
o Les creences religioses protestants ('I'ética de treball protestant’)
afavoreix els comportaments emprenedors.
o Altres religions limiten o emfatitzen menys I'emprenedoria (ex.
islamisme, catolicisme).



Emprenedoria: una perspectiva 'macro’

Diferéncies culturals

@ Individualisme. Mesura en qué les persones se senten independents,
en lloc de ser interdependents com a membres d'un tot més gran.

o Distancia de poder. Mesura en qué els membres menys poderosos
de la societat accepten i esperen que el poder es distribuisca de
manera desigual.

@ Masculinitat. Feminitat. Mesura en queé |'us de la forca es confirma
socialment. Competitivitat, autoritat.
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Diferéncies culturals

@ Individualisme. Mesura en qué les persones se senten independents,
en lloc de ser interdependents com a membres d'un tot més gran.

o Distancia de poder. Mesura en qué els membres menys poderosos
de la societat accepten i esperen que el poder es distribuisca de
manera desigual.

@ Masculinitat. Feminitat. Mesura en que I'tis de la forca es confirma
socialment. Competitivitat, autoritat.

@ Por de la incertesa. Tolerancia de la societat a la incertesa i
I'ambigtlitat. Flexibilitat vs. planificacid.

@ Orientacid a llarg termini. Importancia que es dona en una cultura
a la planificacié de la vida a llarg termini en contrast a les
preocupacions immediates.

@ Indulgencia: Fer el que els teus impulsos volen que faces és bo.
Foment de I'hedonisme.



Emprenedoria: una perspectiva 'macro’

Factors socials i culturals

e Diferencies culturals (Model de Hofstede)
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Emprenedoria: una perspectiva 'macro’

Factors socials i culturals

e Diferencies culturals (Model de Hofstede)
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80
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Power Individualism Mas culinity Uncertainty Long Term Indulgence
Distance Avoidance Orientafion

@ De quina manera es relaciona cada dimensié amb |'emprenedoria?
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Emprenedoria: una perspectiva 'macro’

Factors socials i culturals

o El capital social

e Qui és més probable que trobe una bona oportunitat de negoci: Chris o
Pat?

@ Pat: accés a fonts de coneixement molt diverses.

@ Les xarxes 'no redundants’ ofereixen més accés a fonts de coneixement diverses.
Aixd implica més oportunitats per a trobar noves idees, oportunitats, etc.

@ Individus amb xarxes disperses estan més acostumats a identificar i acceptar noves
idees.



Emprenedoria: una perspectiva 'macro’

Factors socials i culturals

o El capital social

o El capital social és una qualitat que es deriva de |'estructura de
relacions que manté un individu.

o Tots disposem de capital social: relacions amb amics, familiars,
col-legues de treball, etc. No hi ha dos individus amb el mateix capital
social.

o Es fonamental per als emprenedors. A qui conec? Per a qué?

o Muiltiples objectius: obtenir finangament, noves idees, recursos
valuosos, personal per a I'empresa, solucionar problemes, etc.



Emprenedoria: una perspectiva 'macro’

Factors socials i culturals

o El capital social

e Ja hem identificat una bona idea de negoci. Quina xarxa sera més
adequada per a transformar la idea en un negoci rendible: la de Chris o
la de Pat?




Emprenedoria: una perspectiva 'macro’

Factors socials i culturals

o El capital social

e Ja hem identificat una bona idea de negoci. Quina xarxa sera més
adequada per a transformar la idea en un negoci rendible: la de Chris o
la de Pat?

@ Chris: xarxa cohesiva: afavoreix la confianga, el treball en equip
@ Les xarxes cohesives funcionen millor per a implementar. Menys creativitat, pero
més compromis.
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'habilitats’ que uns altres per a emprendre.
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Competencies i habilitats de les persones emprenedores

@ La perspectiva "micro” se centra en els aspectes relacionats amb el
"locus de control intern”. Assumeix que uns individus tenen més
'habilitats’ que uns altres per a emprendre.

@ Quins trets o caracteristiques creieu que defineixen les persones
emprenedores?

@ Escriviu la vostra resposta en 'Mentimeter’ (www.menti.com).

@ Principals trets psicologics dels emprenedors:

Capacitat d'assumir riscos.

Habilitat per a veure i identificar oportunitats de negoci.
Iniciativa i pensament creatiu.

Visid i lideratge demostrat.
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Competencies i habilitats de les persones emprenedores

Oportunitats de negoci

@ La perspectiva "oportunitat de negoci” assumeix que hi ha
oportunitats de negoci no cobertes en el mercat.

e Oportunitat de negoci: situacié en la qual nous productes, serveis,
materies primeres o metodes de gestié poden ser introduits en el
mercat i venuts a un preu més alt que el seu cost de produccid.

@ Unes certes persones tenen més competencies i habilitats per a
aprofitar aquestes oportunitats.

@ Tipus d'oportunitats de negoci:
o Creacié de nova informacié (ex. invencié d'una nova tecnologia)
e Explotacié d'ineficiéncies en el mercat resultants d’asimetries en el
mercat (ex. introduir un producte en una nova area geografica).
o Reaccié a canvis en I'entorn: Ex. noves regulacions mediambientals.
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@ Hi ha escales desenvolupades per a capturar I"" alerta emprenedora”.



Competencies i habilitats de les persones emprenedores

Escala d'"alerta emprenedora”

@ Hi ha escales desenvolupades per a capturar I"" alerta emprenedora”.
@ Tres elements:
o Capacitat d’escaneig i cerca: escanejar constantment |'entorn,

buscant nova informacié i identificant canvis que altres persones
passen per alt.

o Habilitat per a I'associacié i connexié: connectar peces dispars
d’informacid i convertir-les en alternatives coherents.

@ Avaluacié i bon judici: ser capag d'identificar si els canvis

identificats reflecteixen una oportunitat de negoci amb potencial de
benefici.



Competencies i habilitats de les persones emprenedores

Competencias basicas para el emprendimiento

Competencias
técnicas

Competencias
personales

Competencias en la capacidad de respuesta

— Experiencia.
— Conocimientos tericos.

— Creatividad.
— Iniciativa.
— Realismo.

— Capacidad de negociar.

— Motivacion.

— Trabajo en equipo.

— Liderazgo.

— Encontrar y aprovechar oportunidades.
— Solucionar problemas.
— Tomar decisiones.

Font: Sanchis et al. (2020)




Competencies i habilitats de les persones emprenedores

Competencias basicas para el emprendimiento

Competencias Competencias . .
i Competencias en la capacidad de respuesta
técnicas personales
— Experiencia. — Creatividad. — Encontrar y aprovechar oportunidades.
— Conocimientos tedricos. — Iniciativa. — Solucionar problemas.
— Realismo. — Tomar decisiones.
— Capacidad de negociar.
— Motivacion.
— Trabajo en equipo.
— Liderazgo.

Font: Sanchis et al. (2020)

o Tecniques:

aprenentatge + formacié. Totes es poden adquirir.

@ Personals: motivacid, personalitat, etc. Fort component innat.

o Personals: alerta emprenedora, flexibilitat. Innat + aprenentatge.




Creativitat

Algunes definicions

@ Com definiries la creativitat?



Creativitat

Algunes definicions

@ Com definiries la creativitat?

@ Diccionari Oxford: 'I'tis de la imaginacié o d’idees originals per a crear
alguna cosa’.

o Esel punt de partida cap a I'emprenedoria .

@ Procés de generacié d’una nova idea que finalment pot ser
plasmada en un projecte empresarial.

o La creativitat és important pero no suficient per a emprendre: cal
que la nova idea siga viable.



Creativitat: Elements clau

@ El procés per a aconseguir un resultat
creatiu requereix experimentacio s )
aleatoria. @ @
@ Implica processos aleatoris i incerts de @
prova i error.

@ Associacions entre aspectes -a priori- no \s.

«*e
L«

relacionats entre ells.

o La novetat és part de la creativitat, pero
no és suficient. Creativitat implica novetat
+ valor (artistic, de mercat, intel-lectual,
etc.).



Creativitat: elements clau

Pensament divergent i convergent

GENERACION

DE IDEAS

TOMA DE
DECISIONES

7

@ Pensament divergent

Generacié de muiiltiples idees mitjancant |'exploracié de moltes solucions
potencials.

Generalment, ocorre de manera espontania i no linear (ex. pluja
d'idees).

Funciona bé en problemes/qiiestiones que sén oberts i permeten
multiples solucions.

Ex. escriure una novella, contar una historia.



Creativitat: Elements clau

Pensament divergent i convergent

GENERACION

DE IDEAS

@ Pensament convergent

TOMA DE
DECISIONES

7

e Seguiment de passos logics per a determinar com és la solucié optima.
o Es fonamenta en la logica.

e Segueix un procés sistematic i formal, i acaba en la presa d'una decisié.
o

o

Generalment porta a una dnica solucié optima.
Ex. Triar I'opcié correcta en una pregunta tipus test.



Creativitat: elements clau

Pensament divergent i convergent: exemple

El senyor X viu a 10 km de la seua feina. Va amb cotxe a treballar, i esta
cansat de gastar-se cada vegada més en gasolina i de contaminar el medi
ambient. Qué pot fer per a solucionar-ho?

Pensament divergent: Miiltiples solucions (potencials), no estructurades.
o Agafar el bus, anar amb bici, treballar des de casa, comprar-se un
patinet, canviar de feina, fingir que esta malalt per a no anar a

treballar, etc.
Pensament convergent: Analisi racional cost/benefici de diferents
alternatives.
@ Quins criteris de decisié use? Cost, temps, contaminacié.

@ Com avalue alternatives viables sobre la base d'aquests criteris?



Creativitat: elements clau

Els tres components de la creativitat

o Expertise: Saber especialitzat, producte de
la preparacid i I'experiéncia en un camp
especific. Competeéncies, talent, s
coneixement factic.

o Habilitats creatives: habilitat per a
abordar problemes de forma no
convencional. Saber reconeixer bones idees,
prendre riscos, escapar del pensament
convencional, etc. Personalitat + habilitat.

@ Motivacié: Importancia de la motivacié
intrinseca. Interés profund, curiositat i
gaudi generen resultats més creatius.



El procés creatiu

@ La creativitat no és simplement tenir un moment 'eureka’.
@ Es un procés lineal que combina treball conscient i inconscient.

o Cada fase del procés pot entrenar-se i millorar-se de manera separada.

PREPARATION ~ 7ILLUMINATION




El procés creatiu

Fase 1: Preparacié

@ S’investiga el problema en totes direccions.

@ Brainstorming, lectures, observacié de
['entorn, etc.

@ Ex.: un emprenedor acudeix a
esdeveniments per a buscar 'oportunitats de
negoci’, un music improvisa per a trobar
melodies, un artista dibuixa un esbds...

@ Com potenciar-ho? Relacionant-se amb gent de diferents disciplines,
llegint de fonts diferents, viatjant a llocs nous, etc.



El procés creatiu

Fase 2: incubacié

@ Periode de processament involuntari,
sense necessitat de fer esforcos.

@ Temps per a digerir el material obtingut
en la fase anterior, i fer connexions mentals
inconscients.

@ Al final del procés es té una idea més
definida que en la fase anterior.

@ Com potenciar-ho? Fer activitats 'rutinaries’ no relacionades amb el
problema: esport, jocs mentals, relaxacid, etc.



El procés creatiu

Fase 3: il-luminacié

@ La idea apareix de sobte amb una forma
més concreta.

@ Moment 'eureka’, en queé apareix la
inspiracid.

@ Com potenciar-ho? Tractant d'imaginar o visualitzar les diferents
idees obtingudes en fases anteriors. Treballant en entorns diferents a
I'habitual. Prenent notes de les idees que sorgeixen al llarg del dia...



El procés creatiu

Fase 4: Avaluacié de viabilitat

@ Procés conscient i deliberat per a
comprovar la viabilitat de la idea.

o La idea s'ha de concretar en
activitats/recursos especifics.

@ Quins recursos i habilitats necessite per a d
comencar? Segur que no hi ha res de

semblant? Es viable?...

@ Com potenciar-ho? Aplicar eines de planificacié: business model
canvas, etc. Compartir la idea amb altres persones, preguntar opinié
a potencials clients, etc.



El procés creatiu

Fase 4: Avaluacié de viabilitat

Tipus de viabilitat

Aspectes clau

Del producte/servei

Recursos necessaris i suficients
Producte/servei de qualitat i diferenciat

De mercat

Clients potencials
Segment de mercat rendible

Organitzativa

Estructura organitzativa
Recursos humans

Financera

Recursos materials i tecnologics
Fonts de financament suficients
Ingressos superiors als costos




El procés creatiu

Fase 4: Avaluacié de viabilitat d'una idea sostenible

Tipus de viabilitat Aspectes clau

Del producte/servei  Sostenibilitat del producte/servei
Sostenibilitat de la cadena de subministrament

De mercat Evitar concentracié i abusos de poder
Relacié de cooperacié amb clients

Organitzativa Estructura organitzativa plana
Treball en equip i cooperacié de RH

Financera Cooperacié amb finangadors étics
Inversions socialment responsables.




El procés creatiu

La creativitat és un procés, pero...

No és mai un procés lineal.
Requereix miiltiples iteracions i bucles.
Es frustrant i requereix variacions a la idea original:

Pots reemplacgar alguna cosa? Eliminar? Reorganitzar? Usar-ho per a
una cosa diferent? Combinar-ho amb altres components?

THE CREATIVE PROCESS

START




Creativitat combinatoria

La premsa de Gutenberg

@ Gutenberg va inventar la premsa en
1440. Invent crucial per a iniciar canvis
socials perque va permetre la circulacié
d’idees.

o Clau: combinacié d'elements i
tecnologies ja existents en altres arees.

@ Recursos: tinta, metall adequat i
resistent. Organitzacié: divisié del
treball (gran equip de treballadors per a
fabricar les impremtes). Qualitat:
pioner a emprar mecanismes per a
assegurar la qualitat de les copies.

@ La combinacié de tecnologies i recursos existents és la clau de la
creativitat.



Creativitat combinatoria

La premsa de Gutenberg

@ Si la creativitat és desitjable, per qué és tan complicat ser
original /creatiu? Per qué no tots som igualment creatius?



Creativitat combinatoria

La premsa de Gutenberg

@ Si la creativitat és desitjable, per qué és tan complicat ser
original /creatiu? Per qué no tots som igualment creatius?

o Pressio

@ ... cap a la conformitat. Tendeéncia al 'pensament grupal’
(groupthink).

o ...de col-legues/companys: por al ridicul, a sobreeixir massa, etc.
@ ...de recursos: falta de temps, diners, coneixements, habilitats, etc.
@ ..jerarquica: esta fora de les meues competéncies, no m'encarregue

d’aixo ...
@ ...interna: ansietat, incertesa sobre |I'impacte en la meua feina, por
sobre falta de competencies, etc.



Bloquejos conceptuals

@ Obstacles mentals que limiten la manera en qué definim un problema,
i limiten el nombre de solucions alternatives i restringeixen la
capacitat de trobar la solucié optima.

o Constancia.: Intentem reutilitzar solucions préevies quan ens trobem
amb problemes similars. Quan la solucié és ineficac,
obsessionar-nos-hi interfereix en la resolucié de problemes.

@ Hem definit bé el problema? Creiem que aquesta solucié hauria de
funcionar solament perqué ha funcionat anteriorment?



Bloquejos conceptuals

@ Obstacles mentals que limiten la manera en qué definim un problema,
i limiten el nombre de solucions alternatives i restringeixen la
capacitat de trobar la solucié optima.



Bloquejos conceptuals

@ Obstacles mentals que limiten la manera en qué definim un problema,
i limiten el nombre de solucions alternatives i restringeixen la
capacitat de trobar la solucié optima.

@ Tendim a reutilitzar solucions prévies quan ens trobem amb problemes
similars (Constancia).

e Simplifiquem les coses i assumim per defecte (ex. "els clients sempre
demanden X") (Compromis)

@ Usem una porcié molt limitada d'informacié disponible per a resoldre
els problemes (Compressid).

e Ens quedem amb la solucié més senzilla (i no I'optima)
(Complaenca).



Bloquejos conceptuals

@ Observeu el video i compteu les vegades que les jugadores amb
samarreta blanca es passen la pilota entre elles.


https://youtu.be/IGQmdoK_ZfY

Bloquejos conceptuals

@ Observeu el video i compteu les vegades que les jugadores amb
samarreta blanca es passen la pilota entre elles.

@ Atencié selectiva: capacitat per a seleccionar i filtrar un tipus
d’'informacié particular, i simultaniament ignorar informacié irrellevant
o no relacionada amb un objectiu concret.


https://youtu.be/IGQmdoK_ZfY

Bloquejos conceptuals

@ Observeu el video i compteu les vegades que les jugadores amb
samarreta blanca es passen la pilota entre elles.


https://youtu.be/IGQmdoK_ZfY

Bloquejos conceptuals

@ Observeu el video i compteu les vegades que les jugadores amb
samarreta blanca es passen la pilota entre elles.

@ Atencié selectiva: capacitat per a seleccionar i filtrar un tipus
d’'informacié particular, i simultaniament ignorar informacié irrellevant
o no relacionada amb un objectiu concret.


https://youtu.be/IGQmdoK_ZfY

Bloquejos conceptuals

@ Es possible minimitzar els bloquejos conceptuals a través de
I'aplicacié d'eines i técniques durant el procés creatiu.



Bloquejos conceptuals

@ Es possible minimitzar els bloquejos conceptuals a través de
I'aplicacié d'eines i técniques durant el procés creatiu.

e Brainstorming (pluja d’idees): fomenta el pensament divergent,
ajuda a trencar patrons de pensament. Técnica molt usada en
contextos organitzatius/creatius.

@ Focus group. Estudi d'opinions i actituds de grups de consumidors o
potencials clients. Grups de 3 a 12 persones, amb un moderador. Es
busquen opinions sinceres dels participants (1-2 hores).

o Bases de dades i cercadors en linia: forums, trending topics,
cercadors, bases de dades, etc. Permeten ampliar la informacié
disponible i buscar potencials solucions.



En equips de 4-5 persones.
Cada equip tria a un 'facilitador’: controla els temps, pren notes, etc.

Es comenca amb la identificacié d'un problema/objectiu (ex.
augmentar quota de mercat en el sector moda infantil).

Un a un, cada persona exposa una idea. Miultiples rondes.
Totes les idees sén valides: es busca quantitat, no viabilitat.
El facilitador pren notes.

S'exposa a debat cada una: punts forts i febles.

Es genera una llista ordenada d’idees.



@ Treballeu en el departament d'innovacié
d'una empresa que fabrica i comercialitza
banyeres.

@ Heu de crear la 'banyera perfecta’.

@ Que proposeu? Com millorarieu les
banyeres que existeixen en el mercat
actualment?

@ Brainstorming per a generar moltes idees.
No us preocupeu per la viabilitat.

@ Anoteu-les totes. En equip, 10 minuts.



Connexions forcades

@ Es poden tractar de 'forcar connexions' Y i
entre elements desconnectats. %

@ Penseu en un ram de platans.
@ Que us suggereix la connexié entre la idea

de 'banyera’ i la idea de 'ram de platans’. j@
@ Pensa en els atributs associats a cada

concepte: groc, naturalesa, fruita, etc.

@ Més idees de millora de banyeres a partir de
la connexid.



L'emprenedoria social

@ Compren les activitats i processos duts a terme per a descobrir, definir
i explotar oportunitats amb la finalitat de millorar el benestar
social creant noves empreses o gestionant organitzacions existents
d'una manera innovadora.

@ Les empreses 'socials’ han de complir amb cinc criteris:



'‘emprenedoria social

@ Compren les activitats i processos duts a terme per a descobrir, definir
i explotar oportunitats amb la finalitat de millorar el benestar
social creant noves empreses o gestionant organitzacions existents
d'una manera innovadora.

@ Les empreses 'socials’ han de complir amb cinc criteris:

Resultat d'iniciatives que parteixen de la 'societat civil'.

El poder de decisié no esta basat en el capital aportat, sind en principis
de gestié democratica (ex. un soci, un vot).

Dinamica participativa que implica tots els agents (empleats,
col-laboradors, clients...).

Limitacié de la distribucié de beneficis.

Objectiu explicit en favor d'una comunitat o col-lectiu concret.

00 ©0 o060



L'emprenedoria social

Aclariments

@ No és filantropia. L'emprenedoria social busca beneficis socials +
beneficis economics.

@ No és RSC. La RSC és I'estrategia principal, no solament accions
puntuals.



L'emprenedoria social

Aclariments

@ No és filantropia. L'emprenedoria social busca beneficis socials +
beneficis economics.

@ No és RSC. La RSC és I'estrategia principal, no solament accions
puntuals.

@ No és activisme. L'activisme és 'pressié social’, perd no
emprenedoria.

@ En emprenedoria social, el benefici social esta per damunt de
I'economic. En emprenedoria comercial, viceversa.

o Gestid de recursos humans en emprenedoria social més participativa
que en emprenedoria convencional (coparticipacid, estructures
horitzontals, etc.).

@ L’emprenedoria social pot prendre moltes formes juridiques: empresa
comercial, cooperativa, fundacid, etc. L'important és que es prioritza
el benefici social.



Identificacié d

oportunitats socials”

o Preponderancia
e Importancia relativa que té cada un dels problemes socials.
e Justicia climatica, accés a sanitat universal, crisi de refugiats, injusticia
racial, masclisme, desigualtat social i economica, violéencia, etc.



Identificacié d

oportunitats socials”

o Preponderancia

Importancia relativa que té cada un dels problemes socials.
Justicia climatica, accés a sanitat universal, crisi de refugiats, injusticia
racial, masclisme, desigualtat social i economica, violéencia, etc.

o La 'gravetat’ que s'atorga a cada problema és en part subjectiva.
o Depen de variables geografiques i socials (lloc d'origen de I'emprenedor,

sensibilitat cultural a uns certs temes, distancia fisica del problema,
etc.).



Identificacié d

oportunitats socials”

@ Rellevancia
o Connexid entre el problema i les habilitats, talents o recursos de
I'emprenedor.

o Percepcié que I'emprenedor pot fer alguna cosa (o no) per a resoldre el
problema.



Identificacié d

oportunitats socials”

@ Rellevancia

o Connexid entre el problema i les habilitats, talents o recursos de
I'emprenedor.

o Percepcié que I'emprenedor pot fer alguna cosa (o no) per a resoldre el
problema.

e Urgeéncia
o Rapidesa de resposta que requereix cada un dels problemes identificats.

e Problemes urgents tenen una 'finestra d’oportunitat’ més curta.
e Ex. respostes a catastrofes naturals impredictibles.



oportunitats socials”

Identificacié d

o Accessibilitat

o Dificultat percebuda en els esforcos per atendre una necessitat social a
través de mecanismes tradicionals per part de I'administracié publica.

o La baixa accessibilitat augmenta les probabilitats que actuen els
emprenedors socials.

o Ex. és molt costds que I'administracié publica atenga pacients afectats
per una malaltia molt rara. L'emprenedoria social pot ser I'tinica
solucié.



Identificacié d

oportunitats socials”

@ Accessibilitat

o Dificultat percebuda en els esforcos per atendre una necessitat social a
través de mecanismes tradicionals per part de I'administracié publica.

o La baixa accessibilitat augmenta les probabilitats que actuen els
emprenedors socials.

o Ex. és molt costds que I'administracié publica atenga pacients afectats
per una malaltia molt rara. L'emprenedoria social pot ser I'tinica
solucié.

o Radicalitat

o Grau en qué una innovacié és necessaria per a tractar un determinat
problema social.

e Cal introduir una innovacié radical per a resoldre el problema
identificat.



Video: emprenedor social
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https://youtu.be/7fyDp2TLSzg
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Estructura del tema

© La proposta de valor

© El model de negoci

© El pla de negoci
@ Presentacid i justificacié
Proposta de valor i definicié d’activitat
Analisi del mercat
Pla operatiu o de produccié
Pla organitzatiu i de recursos humans
Pla economic-financer
Balanc del bé comd
Conclusions
@ Consideracions finals



La proposta de valor

e Tota organitzacié (public o privada) ofereix alguna proposta de
valor.

@ Es una declaracié que identifica de manera clara els avantatges que
el client/consumidor obtindra amb la compra d'un producte o
servei particular.



La proposta de valor

e Tota organitzacié (public o privada) ofereix alguna proposta de
valor.

@ Es una declaracié que identifica de manera clara els avantatges que
el client/consumidor obtindra amb la compra d'un producte o
servei particular.

@ En mercats comercials, la PV és allo per qué els clients estan
disposats a pagar.

@ En altres contextos (ex. sector public, educacid, sanitat, etc.), la PV
descriu la manera en que la institucié genera valor per al
public/els ciutadans.



La proposta de valor

El concepte 'valor’

e Valor (financer) d'una empresa: Valor de mercat en un moment
determinat del temps. Calculat mitjangant documents comptables
(PiG, balang).

e Valor (general): utilitat que I'empresa proporciona als seus

propietaris i directius; aixi com a la resta de grups d'interés (societat,
ciutadans, clients, proveidors...).



La proposta de valor

El concepte 'valor’

e Valor (financer) d'una empresa: Valor de mercat en un moment
determinat del temps. Calculat mitjangant documents comptables
(PiG, balang).

e Valor (general): utilitat que I'empresa proporciona als seus
propietaris i directius; aixi com a la resta de grups d'interés (societat,
ciutadans, clients, proveidors...).

@ Valor = f(utilitat, cost, escassetat)

@ Creacié de valor = avantatge competitiu.

@ Creacid de valor al llarg del temps = avantatge competitiu sostenible.

@ Valor # valors.



La proposta de valor

El concepte 'valor’

Disposiciona pagar
del cliente (DAP)

Entrega de valor al
cliente
(DAP-P)

Valor total creado
porla empresa Precio de venta (P)

(DAP-C)

Valor capturado por

la empresa (P-C)

Costes (C)

@ Valor capturat=P-C. P = competeéncia, posicié de I'empresa en el mercat,
avantatge competitiu... C = Us eficient de recursos, negociacié amb
proveidors, bona coordinacié d'activitats, etc.



La proposta de valor

El concepte 'valor’

Disposiciona pagar
del cliente (DAP)

Entrega de valor al
cliente
(DAP-P)

Valor total creado
porla empresa Precio de venta (P)

(DAP-C)

Valor capturado por

la empresa (P-C)

Costes (C)

@ Lliurament de valor=DAP-P. Quin valor o utilitat obté el client pel seu
Gs? Quins problemes |'ajudem a resoldre? — Proposta de valor.

@ Valor econdmic/practic, social, ambiental.



La proposta de valor

Valor econdmic/practic: atributs
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La proposta de valor

Proposta de valor: exemples

@ EcoAlf: "Busquem una nova generacié de consumidors conscients que
no renuncien als seus principis estétics. Creem objectes que fan més
agradable la teua vida sense pervertir la nostra relacié amb la
naturalesa. | ho fem esborrant part de la petjada ecologica que taca
el mén.”

PROPUESTA DE VALOR




El model de negoci




El model de negoci

o Tota proposta de valor necessita un model de negoci per a generar
aquest valor.

@ El model de negoci és una descripcié simplificada de com I'empresa
genera valor (economic, social, ambiental).

@ Proporciona una clara representacié d'on i com I'empresa genera
valor per al client/usuari/stakeholder, i com I'empresa captura
aquest valor.

e Fabricant d’automobils: Mobilitzar una amplia xarxa de proveidors per
a ajuntar components i serveis, i muntar-ho tot en un cotxe amb valor
per al client.

o Companyia d’assegurances: Proporcionar una garantia de pagament
per a cobrir situacions inesperades. El client valora la tranquil-litat
associada, i paga per aixo.



El model de negoci

@ Cinc qiiestions clau per a decidir el nostre model de negoci:
o La proposta de valor: de valor: qué oferisc?, benefici social?, benefici
ambiental?
El mercat objectiu: a qui?
Els proveidors: qué necessite?
Les activitats: com ho faig?
La representacid del valor: com mesurem rendiments? Economic?
Social? Ambiental?



El model de negoci

Exemples: Sistema Nacional de Salut

o Proposta de valor: sanitat universal,
'gratis’ per al ciutada.

@ Mercat objectiu: tots els ciutadans
d'un determinat territori.

Sistema Nacional de Salud . ) T .,
@ Proveidors: Sistema médic d’atencié

primaria i secundaria.

@ Activitats: Serveis de salut: atencié
medica, prevencid, operacions,
vacunacio, etc.

o Representacio del valor: Esperanca de
vida, temps mitja d'espera, cost
sanitari, etc.



El model de negoci

Exemples: Banca en linia

o Proposta de valor: servei bancari 24/7,
sense necessitat d'acudir fisicament a
sucursal.

@ Mercat objectiu: clients que no
poden/no desitgen usar la banca
"tradicional’. A vegades, per a tots els
clients.

@ Proveidors: Call center, plataforma IT,
enginyers, etc.

@ Activitats: Servei d'atencid al client,
gestié de plataforma en linia, web,
app...

@ Representacid del valor: Satisfaccié
del client, nous clients, preu, etc.



El model de negoci

Exemples: Serveis de musica en streaming

o Proposta de valor: Ampli cataleg de misica
disponible, en multiples dispositius i alta qualitat.
Llistes de reproduccid, podcasts, etc.

@ Mercat objectiu: clients que desitgen accedir a
una amplia varietat de miusica des de mdiltiples
dispositius.

o Proveidors: Enginyers i informatics que dissenyen i
mantinguen les plataformes. Gestors que coordinen
acords de Pl amb discografiques.

@ Activitats: Servei de streaming, emmagatzematge
de misica en servidors, disseny de plataformes,
gestié Pl, gestié de pagaments, etc.

@ Representacié del valor: Subscripcions, nombre
de reproduccions, ingressos, etc.



El model de negoci

Exemples de models de negoci (1)

Tipus Descripcié Exemples

Publicitat Ofereix als anunciants accés a ninxols de  Google
clients molt especifics

Subhasta Ofereix una plataforma per a vendre pro- eBay
ductes en format subhasta

Franquicia L'empresa registra el seu model de negoci  McDonald's
i el llicencia a altres negocis (franquiciats)

Freemium Versié basica gratuita, ingressos per venda  Dropbox
de versié 'premium'’

Baix cost Minimitzaci6 de costos, normalment Ryanair

servint a un mercat ampli




El model de negoci

Exemples de models de negoci (I1)

Tipus Descripcié Exemples
Economia Intermediari connecta individus per a facil-  Airbnb
col-laborativa itar interaccions
Magquineta 4+ Venda de productes relacionats a Impressores
fulles preus diferents: un amb descompte
(maquineta), i un altre amb ampli marge
(fulles)
Subscripcié Pagament de quantitat fixa mensual/anual  Netflix
per a obtenir accés
Venda tradi- Venda de productes a preu superior del de  Papereria
cional compra




El pla de negoci




El pla de negoci

o El pla de negoci és un document que demostra la viabilitat del
projecte (de producte, de mercat, organitzativa, financera, social,
ambiental).

o Es necessari perque...
e Actua com a guia, seguiment i control del negoci (passos a seguir).
o Targeta de visita per a captar socis, capital, etc.
o Es requereix per a obtenir financament bancari.
e Ajuda a identificar problemes en el negoci.



1. Presentacié i justificacié del projecte

El pla de negoci

o Caracteristiques generals del projecte.
o Problema. Per que és important? Quina és I'escala del problema?
e Solucié. Pot solucionar-se? Com? Per qué el mén seria un lloc millor
si se solucionara?
e Origen de la idea.

o Equip.

e Membres, formacié i experiéncia, habilitats, etc.
e Aportacié concreta de cada membre a I'objectiu del projecte.

e Justificacid i encaix equip-projecte.



2. Proposta de valor i definicié d'activitat

El pla de negoci

@ Proposta de valor.

e Economic/practic. De quina manera |'organitzacié ajuda a resoldre
un problema (practic) als clients/usuaris? Ex. estalvi, durabilitat, estil,
facilitat d'us...

e Social o ambiental. De quina manera la meua organitzacié genera
valor social/ambiental a cada un dels stakeholders?

o Definicién de I' activitat.
e Breu descripcié de I'empresa: nom, eslogan.
o Breu descripcié del producte/servei oferit. Producte o servei? O tots
dos? Hi ha un prototip? Disseny? Cal adquirir alguna llicencia?
e Socis clau. Amb qui m'associaré? Quins sén els meus proveidors clau?



3. El mercat (I)

El pla de negoci

@ Analisi del mercat (Dades secundaries).

Grau de fragmentacié. Taxes de creixement. PESTEL.

'"Factors clau’ d'exit .

Identificacié de tendéncies emergents: econdmiques, socials,

tecnologiques, legals.

Principals barreres d'entrada.

e Principals competidors: nom de I'empresa, localitzacid, fortaleses i
febleses.

na
e En quin mercat o mercats pretén competir I'empresa?
o
o
"]



3. El mercat (II)

El pla de negoci

e Analisi del client (Dades primaries).

e Segmentacié. En quin segment o segments del mercat em centre?
Quins criteris use per a triar els meus segments? (geografics,
demografics, psicologics...)

o Perfil de client 'ideal’ (buyer persona).

o Encaix mapa de valor/perfil del client. Frustracions, guanys,
tasques.

o Presentar la informacié obtinguda amb estudis primaris: questionari,
entrevistes, focus group, etc.

@ Politica comercial.

o Producte/servei: caracteristiques técniques i comercials del
producte/servei (grandaria, composicid, envasos, versions, etc.)

o Preu: criteris (fix, segmentat, negociat), estratégia (per davall del
mercat, per damunt...).

o Distribucié: com entregue el meu producte/servei al client (canals de
distribucid).

e Comunicacié:publicitat, promocions, marqueting directe, pagina web,
xarxes socials...?



4. Pla operatiu o de produccid

El pla de negoci

o Localitzacié geografica de I'empresa . Negocis fisics: lloc on es
localitzen les botigues/la fabrica. Negocis virtuals: ambit geografic
d’'actuacié de I'empresa .

e Activitats clau. Backstage/Frontstage. Centrar-se en aquelles
activitats clau per a poder oferir la proposta de valor.

@ Recursos clau. Tangibles i intangibles.
@ Sistema de pagaments i termes del pagament.



5. Pla organitzatiu i de recursos humans

El pla de negoci

Forma juridica de I'empresa.

Estructura organitzativa de I'empresa: explicacié + organigrama.

Per a cada membre: posicié ocupada, responsabilitats, experiéncia
previa, habilitats, etc.

Justificacié de I'ajust entre equip i idea.



6. Pla economic i financer

El pla de negoci

@ Pla d'inversid.
@ Pla de financament.

'Sl > Guia d'elaboracié del pla d'inversié-financament


https://extremaduraempresarial.es/conectafinanciacion/wp-content/uploads/2017/03/guia_plan_economico_financiero.pdf

7. Balanc del bé comd

El pla de negoci

e Indicadors que detallen el valor social/ambiental de la idea.

@ Balang del bé comd, capa ambiental i/o capa social.

Y » Manual Balang del bé comi

[ Y > Matriu del bé comii


https://treball.gencat.cat/web/.content/13_-_consell_relacions_laborals/V_Cicle_formatiu_RS/3sessio_BBC/Manual-Balanc-Be-Comu.pdf
https://economiadelbiencomun.org/media/2018/06/matriz-bien-com%C3%BAn-5-0.pdf

8. Conclusions

El pla de negoci

@ Valoracié integral i coherent del projecte.

@ Annex: informacid financera addicional, 'business model canvas’,
prototip del producte, etc.



Consideracions finals

El pla de negoci

Document formal.

Han de cobrir-se totes les seccions indicades.
Extensié aprox.: 30-40 pagines (+/-).

Millor qualitat que quantitat.

Les figures, taules, esquemes, etc., ajuden.
Compte amb el format i I'ortografia.

L'estructura presentada aci no és tancada: les seccions poden
adaptar-se a cada cas.

Citar/referenciar correctament. El plagi esta penalitzat.

Tot ha d'estar justificat.
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Estructura del tema

© Lean Startup

© Canvas de la proposta de valor
o Perfil del client
@ Mapa de valor

© Canvas del model de negoci

o Components
@ Segments de mercat
@ Proposta de valor
@ Canals
@ Relacions amb clients
@ Fonts d'ingressos
@ Recursos clau
@ Activitats clau
@ Associacions clau
@ Estructura de costos

@ Exemples

@ Canvas del model de negoci: Extensions



Lean startup

ﬂlll'ﬂlllE



Startups

@ Una startup és una organitzacié temporal en cerca d'un model de
negoci escalable i reproduible.

@ Institucié humana dissenyada per a crear un nou producte o servei
sota condicions d’extrema incertesa.

o Experiment que busca un model de negoci escalable.
@ Van ser startups: Dropbox, Uber, Airbnb, Pinterest...



Startups

@ Una startup és una organitzacié temporal en cerca d'un model de
negoci escalable i reproduible.

@ Institucié humana dissenyada per a crear un nou producte o servei
sota condicions d’extrema incertesa.

Experiment que busca un model de negoci escalable.
Van ser startups: Dropbox, Uber, Airbnb, Pinterest...
9/10 startups desapareixen.

Més del 60% modifiquen el seu model de negoci inicial per a
sobreviure.



Metodologia lean: Principis

@ Lean Startup és un enfocament per a abordar el llancament de
productes i serveis que es basa en |'aprenentatge validat,
I'experimentacio cientifica i la iteracié amb el client.

@ Per que? L'elaboracié de plans de negoci de manera 'tradicional’
(esperar fins a I'Gltim moment per a llangar al mercat) porta a altes
taxes de fracas.



Metodologia lean: Principis

@ Lean Startup és un enfocament per a abordar el llancament de
productes i serveis que es basa en |'aprenentatge validat,
I'experimentacio cientifica i la iteracié amb el client.

@ Per que? L'elaboracié de plans de negoci de manera 'tradicional’
(esperar fins a I'Gltim moment per a llangar al mercat) porta a altes
taxes de fracas.

@ Tres pilars fonamentals:

@ Dissenyar el model de negoci — lleng de la proposta de valor i
lleng del model de negoci.

@ Validacid de les hipotesis — Transformar el model de negoci en
hipotesis que puguen ser testades empiricament. Encaix
problema-solucid, producte-client.

© Dissenyar el MVP (producte minim viable) — per a interactuar amb
clients/usuaris.



Metodologia lean

Conceptes fonamentals

ACELERA ESTE CICLO DE ALIMENTACION

Producto Minimo Viable
MYP

Experimentar para acercar
los ndmeros al plan

CONSTRUI _ Compruébalo por
Empiezu_pnr U Convierte Las Ideén/— \ ti mismo
solo cliente En Productos ' MEDIR

Ver como responden
los dlientes

Simula tu producto |

con personas Haz pruebas

. (Split Tests)
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Los 5 Porqués o
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Metodologia lean: producte minim viable

e Producte minim viable (PMV) és la versi6 d'un nou producte que
permet recollir amb el minim esforc la maxima quantitat de
coneixement validat sobre els consumidors.

@ Un PMV ha de representar la idea, aportar algun valor, costar poc de
dissenyar/crear, ser llangat rapidament.

@ Més economic i rapid de dissenyar que la versié final. Util per a
testar si hi ha interés i perseverar en la idea (o pivotar).



Producte minim viable: exemples

o Landing page. Crear una web basica, mostrant les caracteristiques
del producte. Opcié d'incloure una adreca electronica per a rebre
informacid.

e Proves A/B. Llangar dues versions 'basiques’ del producte (A/B).
Mostrar/entregar aleatoriament versions al client. Testar quina és
més efectiva.

@ Prova de fum. 'Fer tangible’ el producte o servei per a avaluar
potencial de venda: video, fullet informatiu, etc.

o Entrevistes a clients. Obtenir informacié primaria per a valorar la
solucié proposada.

e Maqueta. Preparar versié simplificada/en miniatura de
producte/servei.



@ Pivotar: correccié estructurada dissenyada per a provar una nova
hipotesi basica sobre el model de negoci. Implica canviar un o
diversos aspectes del model de negoci.

@ Es produeix després de mesurar la resposta dels clients.

@ Pivots: segments de clients, proposta de valor, necessitats, canals
utilitzats, relacié amb el client, etc.

@ Pivotar vs. perseverar — Cal decidir després de cada iteracid.



Metodologia lean

Pivotar: canviar un o diversos aspectes del model de negoci.

Es produeix després de mesurar la resposta dels clients.

Pivots: segments de clients, proposta de valor, necessitats, canals
utilitzats, relacié amb el client, etc.

Pivotar vs. perseverar — Cal decidir després de cada iteracid.



Metodologia lean

Validation board

o eanstartupmact

Track Pivats
Customer
Hypothesis

Problem
Hypothesis

Design Experiment

Core Assumptions

e e

Validation Board

Results

GET

ouT
OF THE

BLDG

Invalidated

Validated



https://javiermegias.com/wp-content/uploads/2013/05/Validation_Board_3.6.2.pdf

Metodologia lean

> Pl o 125871515

¢Por qué lean startup lo va a cambiar todo? Néstor Guerra en TEDxSevilla


https://youtu.be/E62ecUVZa9Q

Canvas de la proposta de valor
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Canvas de la proposta de valor: El perfil del client

Las alegrias describen los resultados
que quieren conseguir los clientes o los
beneficios concretos que buscan.

Perfil del
cliente

El perfil del (segmento del) cliente
describe de manera mas estructurada
y un de cli
especifico de tu modelo de negocio.
Lo divide en trabajos, frustraciones y
alegrias.

Los trabajos del cliente
describen aguello gue
intentan resolver en su vida
personal y laboral tal come
lo expresan con sus propias
palabras

Las frustraciones describen los malos

resultados, riesgos y obstacules

\ relacionados cen los trabajos del cliente.



Canvas de la proposta de valor: El perfil del client

Busca el teu 'early adopter’

Alta

Innovadores

25%

Facilidad de adopcién

Primeros
seguidores

0
Early adopters

135%

Clientes preocupados por
la novedad tecnolégica

Baja Baja
El abismo
Mayoria precoz | Mayoria tardia
34% 34%

Tendencia a la resistencia

Alta

Rezagados

16% O innokabi

Clientes preocupados por la robustez. calidad
y fiabilidad de la Sclucién



Canvas de la proposta de valor

Defineix els 'treballs’ del client

@ Descriuen les activitats que els clients tracten de resoldre en la seua
vida laboral o personal.
@ Tasques, problemes, necessitats...

@ Distingir entre tipus de 'treballs’

e Funcionals: tasques especifiques. Ex.: tallar la gespa, menjar sa,
reciclar, etc.

e Socials: guanyar poder, estatus. Ex.: anar a la moda, ser considerat
competent, etc.

o Personals/emocionals: cerca d'estats mentals especifics. Ex.: trobar
la pau, sentir-se bé, sentir-se segur...



Canvas de la proposta de valor

Defineix les frustracions del client

@ El que 'molesta’ els clients abans, durant i després de resoldre un
treball.

@ També el que els impedeix resoldre'l.
@ Diversos tipus de frustracions:
o Funcionals: el que existeix no funciona bé. Socials: ("tranquil mal”
fent aixd). Males sensacions: ("és un avorriment fer-lo").
o Obstacles: "Em falta temps per a fer-ho bé"”, "No m'ho puc
permetre”’, etc.
e Riscos: Resultats no desitjats de fer la tasca: (" podria fer-me mal”,

em puc cansar”, etc.).



Canvas de la proposta de valor

Defineix les alegries del client

o Els resultats i beneficis que obtenen els clients.
@ Diversos tipus d'alegries:
o Necessaries: sense aquestes, la solucié no funcionaria. L'expectativa
més basica. Ex. cotxe — transport. Mobil — telefonar.
o Esperades: relativament basiques, encara que no necessaries. Ex. bon
disseny, facilitat d'us.
o Desitjades: van més enlla del que esperem. Ex. amplia garantia, bona
connectivitat, etc.
o Inesperades: Sorprenents. El client no era conscient que les desitjava.
Ex. pagament automatic, regal inesperat, etc,



Ex.: Perfil del client d’'un restaurant

- - / entretenerse
compartirlo \
con alguien

® relajarse
descubrir

otro sitio

evadirse de
la vida real




Ex.: Anar al cinema (mare fadrina amb dos fills)

asequibleen —  entorno

grupo seguro
Bk hinos tener a los
2 :d;::;';? contentos y hifos
i tranquilos ocupados

relqjar;e

en un fin
de semana
ajetreado



Ex.: Anar al cinema (parella)

disfrutaron

dapieauna elmomento

gran conver- compartir
sacion momento de
diversion
1
cohnectar con

la pareja



Ex.: Anar al cinema (jove cingfil)

la historia historia

visual es facil 'Pl'"eciﬁ'ﬂ.
de recordar
; conhsultar profundizar
Internet para conhocimien-
buscar mas tos
informacion i
fardar de

conocimiento
con amigos



Canvas de la proposta de valor: El mapa de valor

Los creadores de alegrias
describen como tus

productos y servicios crean
alegrias al cliente.

Mapa e
de valor -

EL mapa (de la propuesta) de valor describe
de manera mas estructurada y detallada las
caracteristicas de una propuesta de valor
especifica de tu modelo de negocio. La divide
en pre y servicios, alivi es de
frustraciones y creadores de alegrias.

Esta es una lista de todds
los preductos y servicios
alrededor de la cual se
censtruye una propuesta
de valor.

1
Los aliviadores de
frustraciones describen
cémo tus productos y
servicios aplacan las
frustraciones del cliente.



Canvas de la proposta de valor: productes i serveis

Defineix els teus productes i serveis

PRODUCTS
@ SERVICES

"

o Llista de tot allo que ofereixes.
e Enumeracié de productes/serveis sobre els quals es construeix la
proposta de valor.
e Diversos tipus de productes/serveis
o Fisics/tangibles: béns (ex. productes manufacturats).
o Intangibles: ex.: servei postvenda, drets d'autor, garanties.
o Digitals: descarregues musicals, servei personalitzat de recomanacions,
etc.
e Financers: assegurances, fons d’inversid, etc.



Canvas de la proposta de valor

Defineix els teus alleujadors de frustracions

PRODUCTS
@ SERVICES

m

PAN RELIEVERS

(Y

e Descripci6 concreta de com els teus productes/serveis alleugen les
frustracions dels clients.

@ Eliminacié o reduccié de molesties (abans, durant o després) i/o
d’'obstacles per a fer un treball.
o Exemples.
o Genere estalvis? En temps, diners, esfor¢?
o Alleujament problemes emocionals del client? Per que?
e Elimine conseqliéncies socials negatives d'una tasca?
e Minimitze riscos d'una tasca? Aporte tranquil-litat?...



Canvas de la proposta de valor

Defineix els teus creadors d’alegries

GAIN CREATORS

PRO
2SERVICES

w

PAWN RELIEVERS

(%

@ Descripcié concreta de com els teus productes/serveis generen
alegries als clients.

@ Indicacié explicita de com es pretén produir resultats o beneficis per al
client (els que espera, i els que no).

@ Exemples.

o Genere emocions positives no esperades?

e Els ajude a complir un desig?
o Els ajude a augmentar el seu estatus? Benestar? Poder? Com?...



Ex. Mapa de valor d'un restaurant

Creadores de alegrias

carta E/_W

equilibrada
Productos
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Ex. encaix del perfil de client/mapa de valor

carta
equilibrada

Productos
y servicios

servicio
excelente

Creadores de alegrias

®
=

- - / e

T
_ [P

Aliviadores de frustraciones

.
-z .

otro sitio

compartirlo

con alguien
® relajarse
- - /

evadirse de
la vida real




El canvas del model de negoci

@ El canvas de model de negoci és una representacié visual del model
de negoci actual o futur d'una empresa, normalment usat per
emprenedors i directius estrategics.

@ Fonamental per a transformar la idea en un negoci més robust.

@ Divideix el model de negoci en nou moduls basics que reflecteixen la
logica que segueix una empresa per a aconseguir ingressos. Cobreixen
les quatre arees principals d'un negoci: clients, oferta, infraestructures
i viabilitat economica.

@ Proposat i dissenyat per A. Osterwalder (2008).


https://youtu.be/i1le5gykbt8

Segments de mercat




Segments de mercat

@ Grups de persones o entitats als quals es dirigeix una empresa.

@ Un model de negoci pot definir un o diversos segments de mercat,
ja siguen grans o petits.

@ Per a qui creem valor? Quins sén els nostres clients més importants?



Segments de mercat

@ Grups de persones o entitats als quals es dirigeix una empresa.

@ Un model de negoci pot definir un o diversos segments de mercat,
ja siguen grans o petits.

@ Per a qui creem valor? Quins sén els nostres clients més importants?
@ Els grups de clients pertanyen a segments diferents si:

o Les seues necessitats requereixen i justifiquen una oferta diferent;

e Sén necessaris diferents canals de distribucié per a arribar-hi;

e Requereixen un tipus de relacié diferent;

e El seu index de rendibilitat és molt diferent;

e Estan disposats a pagar per diferents aspectes de |'oferta.



Segmentacié

Mercat de masses

@ Empresa que tracta d'aportar valor a una amplia majoria de la
poblacié.

@ L'empresa no discrimina entre clients: mateix producte/servei (o
molt similar) per a tots.

@ L'empresa se centra en aquelles necessitats/desitjos que tots els
clients tenen en comt, obviant les seues diferéncies.

o Util quan els clients no perceben diferéncies significatives entre
productes/serveis de diferents empreses.

o Exemples: gasolina, telefonia mobil, televisions generalistes...




Segmentacié

Ninxol de mercat

@ Un ninxol fa referencia a un segment del mercat amb caracteristiques
molt concretes i definides.

e Els ninxols requereixen un producte/servei extremadament
personalitzat per a cobrir les seues necessitats/desitjos.

@ Els mercats 'ninxol’ solen ser rendibles, pero costosos. El client paga
un 'premium’ pel producte o servei altament personalitzat.

@ El negoci és molt dependent del ninxol al qual es dirigeix.

)



Segmentacié

Ninxol de mercat: Exemples

BACON.

THAT’S RIGHT, BACON.

The rest is pretty self-explanatory.

Bacon vodka
@ Vodka amb gust de béicon

@ Mercat de ninxol: Persones que desitgen 'el millor de tots dos mons'.



Segmentacié

Ninxol de mercat: exemples

A vegades, un mercat de ninxol és la porta d'entrada a segments més
amplis:

—_—

maple bacon




Segmentacié

Ninxol de mercat: exemples

Vampire Freaks
@ Xarxa social per a gent gotica
@ Mercat de ninxol: amants de la cultura gotica amb necessitats socials.



Segmentacié

Ninxol de mercat: més exemples

Guarderia d'animals de companyia exotics.
Club d’esport d'aventura per a fadrins que busquen parella.
Campament d’esport aquatic per a adults amb mobilitat reduida.

Comparador de preus per a cases prefabricades.



Segmentacié

Mercat segmentat

@ En alguns negocis, es distingeixen diversos segments de mercat amb
necessitats i problemes lleugerament diferents.

@ Permet oferir producte/servei adaptat a cada segment (petites
variacions):

o Diferents propostes de valor, canals de distribucid, tipus de relacid,
etc., per a cada segment.

o Miltiples criteris de segmentaci6:

Geograficas Demograficas
ubicacién, zona, regién Edad, sexo, raza, religién

Segmentacion

Psicogréficas Conductuales
personalidad, estilo Beneficio, expectativa




Exemple: segmentacié de mercat

La presentacion y el "packaging” se adaptan a las caracteristicas de cada segmento:

GALLETAS CEREALES PESGADD

Productos
destinados

a los segmentos
infantil y juvenil
(#-3a15ahos)

Productos
destinados

alos segmentos
de adultos

(+/- 20 a 45 aflos)

Productos
destinadas
alos segmentos
maduros

(+ 50 afos)

|
CUIDAR LA SALUD EL TRANSITO INTESTINAL COMER SANO



Exemple: segmentacié de mercat (I1)

TARIFAS PLANAS

CENT PORMIN

Grupo

ifa

Caracteristicas

Leén Le6n 25 400 minutos para las mafianas
Tarifas planas de dia
Leén 30 600 minutos al mes, 24 horas.
Le6n 49 1000 minutos al mes, 24 horas

Panda Panda 15 300 minutos par las tardes.
Tarifas planas de tarde

Panda 20 Panda 15 con 300 SMS al mes

Panda 22 700 minutos por las tardes.

1200 minutos por las tardes y fines de

Panda 26 i
Delfin Delfin 20 Panda 15 + 100 Mb al mes
Tarifas planas con
Ui Delfin 32 Panda 22+ 300 Mb al mes

c Delfin 42 Le6n 30 + 500 Mb al mes

Delfin 59 Ledn 49 + 500 Mb al mes
Ardilla Ardilla 6 Uamadas a 6 cént/min por las tardes
Precio por minuto

Ardilla9 Lla‘maﬂu a9 cént/min en el horario que

elijamos
Ardilla 12 Uamadas 17 cént/min todo el dia

SEGMENTO AL QUE SE DIRIGE

“para los que hablan todo el dia”

“para los que hablan sobre todo en su
tiempo libre”

“para los que quieren disfrutar de su
Smartphone”

“para los que prefieren la flexibilidad de
un precio por minuto”



Exemple: segmentacié de mercat (l11)

INDITEX
/ARA @Stradivarius ZARA HOME

Meaomimo Dot lefties UTERQUE

Bershka OYSHO PULL&BEAR



Segmentacié

Mercat diversificat

@ Diferents grups de clients amb necessitats i problemes molt
diferents.

o Exemple:
e Amazon va comengar el negoci venent llibres en linia.
o Posteriorment, va decidir usar la seua infraestructura tecnologica a
altres empreses per a oferir serveis d'informatica en el nivol.
o Tots dos grups sén totalment diferents entre si (client particular vs.
client corporatiu). Tots dos mercats també ho sén.

e Diferents tipus de diversificacié: relacionada (horitzontal, vertical), no
relacionada.



Exemple: diversificacié

% atlantic
@, @

MEGASTORE
Online Print Order Center \‘

i@l@,@

life care



Segmentacié

Plataformes multilaterals

@ L'empresa serveix a més d'un segment de mercat (o mercats), perd
totes dues parts son dependents entre si.

o El valor de I'empresa radica a servir a tots dos segments
simultaniament.
o Cal oferir una proposta de valor diferent a cada segment.

o Exemples:

o LinkedIn: reclutadors 4 candidats
e eBay: venedors 4+ compradors
e Uber: conductors + passatgers



Proposta de valor




Proposta de valor

@ Declaracié que identifica de manera clara els avantatges que el
client/consumidor obtindra amb la compra d’un producte o servei
particular.

o Cal definir una proposta de valor diferent per a cada
segment/mercat.

e Inspirat en els guanys/beneficis que el producte/servei ofereix al
client/usuari.

e Fonamentat en atributs: nou, millor, més facil, més rapid, més
ecologic, més sostenible, més efectiu, etc.

@ També pot reflectir beneficis emocionals i socials per al client.



Proposta de valor

@ e | @
~._ Customizacion / Novedad A
\\ J /

Calidad

PROPUESTA DE

Reduccién de Conveniencia

costes /
S AN

0 / \\\\ o /

\/ Reducmon de \ Marca / Status\\//
rlesgo o : Desempefio \ e /
G \ _—

AN

+ valor ambiental/social.






Canals

@ Descriu la manera en qué una empresa es comunica amb els
segments de client, i com lliura la proposta de valor.

Tipos de canal Fases de canal
Equipo
g comercial
e 8
& X Vemtasen » -
H a internet 1. Informacién 2, Evaluacién 3. Compra 4.Entrega 5. Posventa
éCémo damos a conocer  £Como ayudamos a los £Coémo pueden comprar éCémo entregamos alos  ¢Qué servicio de atencién
Tiendas los productos y servicios  clientes a evaluar nuestra  los clientes nuestros pro-  clientes nuestra propuesta  posventa ofrecemos?
propias de nuestra empresa? propuesta de valor? ductos y servicios? de valor?
2
§  Tiendas
3 desocios
o E
g
o .
L Mayorista

@ Directes (canals propis) vs. indirectes (socis comercials).
@ Muiltiples funcions dels canals.

@ Podem usar un canal diferent per a cada segment.



Relacions amb clients

1 1




Relacions amb clients

@ Descriu el tipus de relacié que una empresa estableix amb cada un
dels seus segments de clients.



Relacions amb clients

@ Descriu el tipus de relacié que una empresa estableix amb cada un
dels seus segments de clients.
@ Preguntes / decisions a prendre:

e Quin tipus de relacié volem mantenir amb els nostres clients?

e Personal +— Automatitzada

e Com s'integren aquestes relacions amb la resta del model de negoci?
e En general: Com interactuaras amb els clients, més enlla de la venda?



Relacions amb clients

Tipus de relacions amb el client

Assisténcia personal: interaccié humana (fisicament, correu
electronic, telefon, etc.).

Assisténcia personal exclusiva: una persona per a cada client (ex.:
banca privada).

Autoservei: Sense interaccié directa.
Serveis automatics: recomanacions automatitzades.
Comunitats: forums d'usuaris, xarxes socials, etc.

Creacié col-lectiva: usuaris creen contingut (YouTube), o
contribueixen amb ressenyes, etc.



Fonts d'ingressos




Fonts d'ingressos

@ Flux de caixa que genera una empresa en els seus diferents segments
de mercat.



Fonts d'ingressos

@ Flux de caixa que genera una empresa en els seus diferents segments
de mercat.

Per quin valor esta disposat a pagar cada segment de mercat?
Com paguen? Com preferirien pagar?

Quant reporten les diferents fonts d’'ingressos al total d’'ingressos?

Dos tipus principals de fonts d'ingressos:

e Ingressos per transaccions derivats de pagaments puntuals.
e Ingressos recurrents derivats de pagaments periodics.



Fonts d'ingressos

Maneres de generar fonts d'ingressos

@ Venda d’actius: Venda de dret de propietat sobre un producte. Ex.
Amazon, Ford...

@ Quota per as: Cobrament per s de servei. Més (s, més es paga.
Ex. hotel, telefonia mobil, serveis de missatgeria...

@ Quota de subscripcié: Accés ininterromput a un servei per quota.
Ex. Netflix, gimnasos...



Fonts d'ingressos

Maneres de generar fonts d'ingressos

@ Venda d’actius: Venda de dret de propietat sobre un producte. Ex.
Amazon, Ford...

@ Quota per as: Cobrament per s de servei. Més (s, més es paga.
Ex. hotel, telefonia mobil, serveis de missatgeria...

@ Quota de subscripcié: Accés ininterromput a un servei per quota.
Ex. Netflix, gimnasos...

o Préstec/lloguer/lising: Concessié temporal de dret exclusiu per a
usar un actiu determinat. Ex. Cooltra, cotxes de lloguer...

o Llicéncies: permis per a usar una propietat intel-lectual a canvi de
pagament de llicencia. Ex. patents, explotacié comercial de marques,
etc.

o Intermediacid: Ingressos per mitjancar entre dues o més parts. Ex.
corredors de borsa, Airbnb...



Fonts d'ingressos

Mecanismes de fixacié de preus: preus fixos

Fijo

Los precios predefinidos se basan en variables estaticas

Lista de precios fija

Segtin caracteristicas

del producto

Segtin segmento de

mercado

Segtin volumen

Precios fijos para productos, servicios y otras

propuestas de valor individuales

El precio depende de la cantidad o la calidad de la

propuesta de valor

El precio depende del tipo y las caracteristicas de un

segmento de mercado

El precio depende de la cantidad adquirida



Fonts d'ingressos

Mecanismes de fixacié de preus: preus dinamics

Dinamico

Los precios cambian en funcion del mercado

Negociacion

Gestion dela

rentabilidad

Mercado en

tiempo real

Subastas

El precio se negocia entre dos o mas socios y depende

de las habilidades o el poder de negociacién

El precio depende del inventario y del momento de la
compra (suele utilizarse en recursos perecederos, como

habitaciones de hotel o plazas de avién)

El precio se establece dindmicamente en funcion de la

ofertay la demanda

El precio se determina en una licitacién



Recursos clau




Recursos clau

@ Actius que permeten crear i oferir una proposta de valor, arribar als
mercats, establir relacions amb els segments i percebre els ingressos.

o Cada model de negoci requereix recursos clau diferents.

@ Poden ser en propietat, llogats o obtinguts dels socis clau.



Recursos clau

Categories dels recursos clau

o Fisics: Instal-lacions, edificis, vehicles, maquinaria, ordinadors...

o Intel-lectuals: Marques, patents, bases de dades, propietat
intel-lectual...

e Humans: Personal. Fonamental en inddstries creatives i/o intensives
en coneixement (ex. consultores, agencies de publicitat...).

o Economics: Efectiu, servei preferent a préstecs, etc. Important per a
empreses que requereixen grans inversions.






Activitats clau

@ Accions més importants que ha d’emprendre una empresa perque el
seu model de negoci funcione.

@ Necessaries per a crear i oferir una proposta de valor, arribar als
mercats, establir relacions amb clients i percebre ingressos.

Les activitats també varien en funcié del model de negoci.
Externalitzar?

e Redueix costos fixos (+).

o Permet centrar-se en activitats clau (+).

o Dificultat per a controlar la qualitat (-).

o Poden donar-se retards en el lliurament (-).



Activitats clau

Categories de les activitats clau

@ Produccié. Disseny, fabricacié i lliurament d'un producte en grans
quantitats o amb una qualitat superior. Predominant en els models
de negoci de les empreses de fabricacié.

@ Resolucié de problemes. Cerca de solucions noves als problemes
individuals de cada client. Ex. consultores, hospitals, etc.

o Plataforma/xarxa. Crear, mantenir i promocionar una plataforma
sobre la qual opera el model de negoci. Ex. pagines web, economia
col-laborativa, etc.



Associacions clau




Associacions clau

Xarxa de proveidors i socis que sén fonamentals per al funcionament
d'un model de negoci.

o Aliances estratégiques entre empreses no competidores. Ex. per a
oferir productes complementaris.

@ Coopeticié. Associacions estrategiques entre empreses competidores.
Ex. per a desenvolupar conjuntament una tecnologia.

o Joint ventures. Empreses conjuntes per a crear nous negocis. Ex.
per a entrar en un nou mercat.

@ Relacions client-proveidor per a garantir subministraments.

o Qui sén els nostres socis clau? Els nostres proveidors clau?
@ Quins recursos adquirim d’ells? Quines activitats fem?



Associacions clau

Exemple: Apple

Empreses de manufactura: inclou aquelles que
s'encarreguen de la fabricacié de maquinari.

Creadors de contingut: sén els que participen enriquint
aquells serveis de subscripcié d'Apple, com sén els
podcasts, o els que participen en Apple TV, entre altres.
Publicistes: duen a terme les campanyes d'exit per al
llangament de nous productes de la companyia.

Desenvolupadors d'Apple Store: investiguen i creen les
millors aplicacions per a usuaris de la marca, els qui
poden traure-li major partit als seus productes.



Associacions clau

Motivacions per a establir associacions

o Optimitzacid i economies d’escala. Solen establir-se per a reduir
costos i aprofitar els avantatges de |'especialitzacié. No és eficient
que una empresa siga propietaria de tots els recursos o faca totes les
activitats.

@ Reducci6 de riscos i incertesa. Motius estrategics (ex.
desenvolupar conjuntament una tecnologia, entrar en un mercat nou,
reduir riscos, etc.)

o Compra de determinats recursos i activitats. Externalitzacié
d’activitats no essencials. Ex. contractacié d'agents comercials
independents per a vendre productes, externalitzacié de servei
informatic, etc.



Estructura de costos




Estructura de costos

@ Principals costos en els quals s'incorre en treballar amb un model de
negoci determinat.

@ Es calculen després d'haver definit els recursos clau, les activitats
clau i les associacions clau.

@ Quins sén els costos més importants inherents al nostre model de
negoci?

@ Quins sén els recursos clau més cars?

@ Quines sén les activitats clau més cares?

@ Puc prescindir d’algun d'aquests sense danyar el model de negoci?



Estructura de costos

Caracteristiques d'estructures de costos

@ Costos fixos. No varia en funcié del volum de béns o serveis
produits. Ex.: salaris, lloguers, instal-lacions de fabricacié. Empreses
que 'fabriquen’ solen tenir costos fixos més alts.

o Costos variables. Varia en proporcié directa al volum de béns o
serveis produits. Ex. consum eléctric, contractes temporals, etc.
Empreses de serveis solen tenir costos variables més alts. Ex. festivals
de musica.

@ Economies d’escala. Avantatges de costos que obté una empresa a
mesura que creix la produccié.

o Economies d’abast. Avantatges de costos que obté una empresa a
mesura que amplia I'ambit d'actuacid.



Exemple 1: Nespresso

LD 0:13 /915



https://youtu.be/AaCrYI6_ztk

Exemple 1: Nespresso

AsC

PV

RCl

SM

DISTRIBUCION Y CANALES

MARKETING
PRODUCCION CLUB NESPRESSO
LOGISTICA
CASAS
FABRICANTES DE RC DE GAMA ALTA CNESPRESSO.COM
MAQUINAS DE O REIDEJCATIDAD) OFICINAS
s CANALES DE DE RESTAURANTE BOUTIQUES
DISTRIBUCION EN EL HOGAR NESPRESSO
PATENTES DEL CENTRO DE
SISTEMA LLAMADAS
MARCA VENTA AL POR
MENOR (MAQUINAS
PLANTAS DE UNICAMENTE)
PRODUCCION
PEDIDO POR
CORREO
EC FABRICACION F| i
PRINCIPALES INGRESOS: CAPSULAS
MARKETING

OTROS: MAQUINAS Y ACCESORIOS




Exemple 2: Periodic gratuit

ACUERDOS DE
DISTRIBUCION
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Exemple 3: Skype
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Canvas del model de negoci: Extensions

L'economia del bé comu

‘La economia del bien comun"

TEDX
P M ¢ o007/1537 @ B & (=& O I3



https://youtu.be/Wz2OUD3ILzk

Canvas del model de negoci: Extensions

La matriu del bé comu

VALOR TRANSPARENCIA Y
_ DIGNIDAD SOLIDARIDADY | SOSTENIBILIDAD | TRARSIESIAIZD

HUMANA TICIA MEDIOAMBIENTAL

A1 Dignidad humana A2 Justicia y A3 Sostenibilidad Ad Transparencia y
A en la cadena de lidaridad en la edioambientalenla  participacion
g suministro cadena de suministro  cadena de suministro  democratica en la
PROVEEDORES cadena de suministro

B1 Actitud ética en la B2 Actitud solidaria en ‘@3 Inversiones B4 Erqpie_d@d y

B: jestion de recursos la gestién de recursos ibl par
PROPIETARIOS Y inancieros financieros uso de los recursos  democrética
PROVEEDORES inancieros
FINANCIEROS
C1 Dignidad humana  C2 Formalidad de los  C3 Promocién de la C4 Transparencia y
c en el puesto de de trabajo bilidad participacio
8 trabajo joambiental de los  d| itia interna
TRABAJADORES trabajadores
D1 Actitud éticacon D2 Cooperacién y D3 Impacto ambiental D4 Participacion de los
D: los clientes solidaridad on otras del uso y de la gestion  clientes y
CLIENTES Y empresas de residuos de Tos transparencia de
OTRAS EMPRESAS productos y servicios producto
E1 Propésito e E2 Contribucién a la E3 Reduccién del E4 Transparencia y
E impacto positivo de comunidad impacto participacion
£ los prodcutos y joambi d 4
ENTORNO SOCIAL ez entorno social

@ Matriu del bé comi: quantifica el valor social que genera I'empresa en els seus
stakeholders.

ia del Bé Comii


https://economiadelbiencomun.org/

Canvas del model de negoci: Extensions

La triple proposta de valor

o L'emprenedoria sostenible cerca generar un triple impacte:
economic, social i ambiental.

o Triple proposta de valor: estén el llen¢c economic, afegint lleng social i
ambiental.

@ Capa ambiental: Analisi de I'impacte ambiental directe i indirecte
d'un producte durant el seu cicle de vida: abocaments, residus,
emissions a |'atmosfera, consums de mateéries primeres i d'energia.

o Capa social: Captura impactes socials clau de I'organitzacié derivats
de les seues relacions amb stakeholders. Es consideren tots els
grups d'interés, individuals o organitzacions que influeixen en les
accions de I'empresa o sén impactats per aquestes.



Emprenedoria en activitats turistiques
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Estructura del tema

0 Requisits de capital

© Fonts de financament
@ Financament propi
@ Finangcament alie
@ Deute
@ Capital
@ Altres modalitats

© Eleccié tipus finangament



Determinacié dels requisits de capital

Quant necessite per a comengar?

El volum de capital necessari per a arrancar un negoci depén principalment
de la naturalesa del mercat i la inddstria.



Determinacié dels requisits de capital

Quant necessite per a comengar?

El volum de capital necessari per a arrancar un negoci depén principalment
de la naturalesa del mercat i la inddstria.

o Intensitat de capital en la inddstria.
e Ex. Els costos inicials per a llancar una consultora seran menors que els
requerits per a llangar una empresa de biotecnologia.
o Grandaria i creixement del mercat.
e Models de negoci que es dirigeixen a un 'mercat de masses’
normalment necessiten més capital que negocis dirigits a 'ninxols’.
o Novetat tecnologica

o Com més nou siga el negoci proposat per I'emprenedor, més dificil
sera per a les institucions bancaries avaluar el projecte i
proporcionar financament.



Fonts de financament inicial de

80%

60%

40%

30%

Savings of
founders
(privata

capital of
founders)

26.3%

20.7%

18.1%

302%
I 29.0%

Family and Incubator/ Government  Crowd Internal
friends capital  company  subsidies  funding /

builder  (governmental

and/or

financing
(operating
cashfiow)

crowd

funding)  investing

accelerator

Font: http://startupmonitor.eu

200%
15.7%
I .
Business  Venture
angel

Bank
loans

Venture
debt / IPO/
ICO/ Others



Fonts de financament propi

o Fons propis.
e Font de finangament més habitual.
o El temps i esfor¢ del fundador també pot ser considerat com una font
propia de financament ('sweat equity’).
e Amics i familia (FFF).
e Segon tipus de finangament més habitual.
e Préstecs / donacions / inversid.
o Necessitat de formalitzar el procés.

e Bootstrapping (FFF).

e Minimitzacié de despeses inicials per a evitar dependre de fons aliens.
e Ex. utilitzant programari open source, retallant despeses supérflues,
adquirint materials de segona ma, etc.



Fonts de financament alienes

@ Quan les necessitats de capital excedeixen les fonts propies, cal
incorporar finangament extern.
@ Calcular exactament les necessitats de capital necessaries.
e Quedar-se curt o excedir-se implica problemes addicionals: pagament
d'interessos innecessaris, o obtencié de financament insuficient.
o No conéixer |'import necessari causa pobra impressié en potencials
inversors externs.
© Determinar el tipus més apropiat de financament.
o Deute vs. capital.
@ Desenvolupar estratégia per a atraure inversors o prestadors.
o Elevator speech, pla de negoci, xarxa de contactes...



Financament en deute

@ Implica obtenir un préstec. Dos tipus principals:

o Préstec: transferéncia temporal del poder de disposicié sobre un
capital a canvi de la promesa per part del deutor (prestatari) de
pagar-li a I'entitat crediticia (prestadora) uns interessos i retornar el
principal en una data o dins d'un termini establit.

o Linia de creédit: es posa a la disposicié del client una quantitat de
diners fins a un limit determinat, durant un periode de temps establit,
de la qual pot fer us si ho estima convenient, pagant interessos
solament en funcié del capital disposat.



Financament en deute

Bancs comercials

o Els bancs comercials tenen alta aversié al risc.

@ Tenen forts controls interns i regulacions estrictes que no els
permeten fer préstecs altament arriscats.



Financament en deute

Bancs comercials

Els bancs comercials tenen alta aversio al risc.

@ Tenen forts controls interns i regulacions estrictes que no els
permeten fer préstecs altament arriscats.

Prioritzen préstecs a grans empreses sobre petites empreses.

Alguns bancs tenen programes de financament especialitzats per
a start-ups.



Financament en deute

Banca ética
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Financament en deute

Altres fonts de finangament en deute

o Institut Valencia de Finances (IVF): Préstecs bonificats al 20%.

o Institut de Credit Oficial (ICO) disposa de diverses linies de
financament per a impulsar inversions productives de les empreses
espanyoles i promoure projectes d'emprenedors.

@ Empresa Nacional d'Innovacié, S.A. (ENISA): financa projectes
altament innovadors. Préstecs participatius lligats a evolucié
d'activitat.

@ Banc Europeu d'Inversions (BEI), Fons Europeu d'Inversions (FEI).



Financament en capital

Business Angels: caracteristiques

o Empresaris o directius amb recursos financers per a invertir. Solen
tenir amplia experiéncia de gestio.

@ Es un capital intel-ligent perqué proporciona valor afegit en materia
de gestid (experiéncia, know-how, contactes, clients, etc.), i accés a
xarxa de contactes.

o Es tracta de persones que volen participar en projectes innovadors
amb alt potencial de creixement

@ Origens: mecenatges del Renaixement.

@ Inversions d’entre 25.000 i 250.000 EUR. Horitzé d'inversié a mitja
termini.

@ Prioritzen sectors que coneixen, i prop del seu lloc de residéncia.

@ Inversié de diners propis.



Financament en capital

Business Angels: tipus

@ Financer. Soci capitalista. Implicacié exclusivament financera. Sol
planificar la desinversié per a recollir beneficis.

o Treballador. Cerca un treball i una font d’'ingressos regulars. Es
dedica de manera exclusiva al projecte a més de ser soci.

o Empresari. Antic propietari d'empresa que vol invertir part del seu
capital. Aporta experiéncia, contactes, clients, etc., a la nova
empresa. Les seues habilitats i competéncies han de complementar les
de I'emprenedor.

@ Assessor. El capital que aporta no és dinerari, és know-how. Cobra
els serveis a I'emprenedor mitjangant participacions empresarials.
Bona opcié en etapes inicials.



Business angels a Espanya

ASi SON LOS BUSINESS ANGELS ESPANOLES

europapress.es
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Financament en capital

Societats de capital de risc: definicié

@ " Entitats d'inversié col-lectiva de tipus tancat que obtenen capital
d’'una serie d'inversors |'objecte principal dels quals consisteix en la
presa de participacions temporals en el capital d’'empreses de
naturalesa no immobiliaria ni financera que...

@ ...en el moment de la presa de participacié, no cotitzen en el primer
mercat de borses de valors o en qualsevol altre mercat regulat...

@ ...tot aixd amb la finalitat de generar guanys o rendiments per als
inversors.”



Financament en capital

Societats de capital de risc: Caracteristiques principals

Destinat a les PIME: principalment aquelles que posseisquen un bon
producte i tinguen possibilitats de desinversié.

Caracter temporal: Entre 3 i 10 anys normalment. L'objectiu és la
plusvalua.

Participacié minoritaria: Oscil-la entre el 20 i el 30 %. L'objectiu no
és la presa de control encara que és habitual que forme part del
Consell d’Administracié.

No hi ha garanties personals: L'empresari no té obligacié de retornar
el capital.

A Espanya:


https://www.cnmv.es/portal/consultas/mostrarlistados.aspx?id=0

Societats de capital de risc a Espanya

ACTIVIDAD DEL CAPITAL RIESGO EN ESPANA EN 2021

Volumen de inversion Operaciones

8.527
En millones de euros. 7494 tdestacadas
6.013 6.275
it Urbaser
R0 adquirida por
2.745
2,509 2317 Platinum
11

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Operaciones Restaurant
En ndmero. Brands Iberia
838 841 adquirida por
715 70 760 Cinven
577 617
454 439

Suanfarma
adquirida por

Archimed

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Expansic'm Fuente: Ascri



Fonts de financament alie

Deute vs. capital

Avantatges

Financament en capital

Financament en deute

Sense
I'import
Accés a coneixement de |'inversor

obligacié de retornar

Sense pagament d'interessos
Augmenta credibilitat empresa

No es perd control

La relacié acaba amb la de-
volucié del deute

Estructurat, facil de planificar
Multiples opcions

Inconvenients

Financament en capital

Financament en deute

Pressié dels inversors
Perdua de control
Presa de decisions compartida

Impacte negatiu en el 'cash flow’
Pagament d'interessos
Necessitat d'aval




Noves modalitats de financament

Micromecenatge

e Financament en massa, financament col-lectiu, microfinancament
col-lectiu o micromecenatge.

@ Iniciativa de cooperacio col-lectiva duta a terme per persones que
formen una xarxa per a aconseguir diners o altres recursos.

@ Es pot usar per a: artistes que busquen suport dels seus fans,
campanyes politiques o el financament del naixement de companyies
o petits negocis.

@ Evolucid de les donacions. Ampli abast gracies a xarxes socials,
comunitats en linia i plataformes de gestié de micropagaments.



Noves modalitats de financament

Micromecenatge: tipus

DONACIONES RECOMPENSAS®
Los aportantes donan Los aportantes precompran
dinero para apayar una una recompensa basada en
causa que les apasiona la cantidad que aportan
] mm
€0 & O2=Q
EqQuiTy PRESTAMOS
Los aportantes invierten Los aportantes prestan
dinero a cambio de partici- dinero a cambio de una
paciones en la sociedad cuota de fija

Font: https://www.universocrowdfunding.com



Noves modalitats de financament

Micromecenatge: plataformes a Espanya

recompensa y donacién

‘ Crowdfunding de
[
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& 2 GetYourCause ©
i Fundsanossarch
W idene- . KICKSTARTER A coteo *'
@ kukumiku . Y i —
[
woros RTICEX
:::;:::A"':: 5 vy — E—
A %
é% Wm@ UNIEMPREN
bestaker coop i crowd P % my)best
@ @5 ne HOUSERS Lo (i Lagotsa y@)
Fellow Fund
S cotaicot prviore q oo Tlivmams
. . JPrivalore
£ Finvertis s seeﬁ ) STARTUPXPLORE
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z I ! ok i oo
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Font:https://elreferente.es/



Noves modalitats de financament

Micromecenatge: casos d'exit

WATS: Esport sense violencia TropicFeel: Sabatilles



https://youtu.be/o1ngs7ms7p4

Eleccié del tipus de financament

Quant necessite per a comengar?

Alt

Requisits de

(1) Intensiu en capital,
Tecnologies existents
(Bancs comercials;

Inversors estratégics)

(4) Intensiu en capital,
Noves tecnologies,
(Dificil de finangar —

“barre de la mort”)

Capital Baix

(2) Petits
Negocis
(Crédit personal;

Préstec bancari)

(3) Noves
Tecnologies
('Business angels’;

Capital de risc)

Baix

Alt

Novetat/risc del negoci




Eleccié del tipus de financament

Quant necessite per a comengar?

Requisits de
Capital

Alt

Baix

(1) Intensiu en capital,
Tecnologies existents
(Bancs comercials;

Inversors estratégics)

(4) Intensiu en capital,
Noves tecnologies,
(Dificil de finangar —

“barre de la mort”)

(2) Petits
Negocis

(Crédit personal;

Préstec bancari)

(3) Noves
Tecnologies
('Business angels’;

Capital de risc)

Baix

Novetat /risc

(1) Intensiu en capital, sota risc.

@ Requereix gran inversié en capital, pero és un negoci poc arriscat

perqué la tecnologia ja esta desenvolupada.

Alt

del negoci

@ Exemples: inversié en infraestructures d'un negoci existent.




Eleccié del tipus de financament

Quant necessite per a comengar?

Alt

Requisits de

(1) Intensiu en capital,
Tecnologies existents
(Bancs comercials;

Inversors estratégics)

(4) Intensiu en capital,
Noves tecnologies,
(Dificil de finangar —

“barre de la mort”)

Capital Baix

(2) Petits
Negocis
(Crédit personal;

Préstec bancari)

(3) Noves
Tecnologies
('Business angels’;

Capital de risc)

(2) Petits negocis, sota risc

Baix

Alt

Novetat/risc del negoci

@ Poca inversid, sota risc.

@ Inversions en capital modestes, i models de negoci que funcionen.

@ Exemple: restaurants.




Eleccié del tipus de financament

Quant necessite per a comengar?

Alt

Requisits de

(1) Intensiu en capital,
Tecnologies existents
(Bancs comercials;

Inversors estratégics)

(4) Intensiu en capital,
Noves tecnologies,
(Dificil de finangar —

“barre de la mort”)

Capital Baix

(2) Petits
Negocis
(Crédit personal;

Préstec bancari)

(3) Noves
Tecnologies
('Business angels’;

Capital de risc)

Baix

Alt

Novetat/risc del negoci

(3) Noves tecnologies, alt risc

e Combina inversions modestes de capital amb alt risc / incertesa.

@ Pot atraure a empreses de capital de risc o 'business angels’.



Eleccié del tipus de financament

Quant necessite per a comengar?

Requisits de
Capital

Alt

Baix

(1) Intensiu en capital,
Tecnologies existents
(Bancs comercials;

Inversors estratégics)

(4) Intensiu en capital,
Noves tecnologies,
(Dificil de finangar —

“barre de la mort”)

(2) Petits
Negocis
(Crédit personal;

Préstec bancari)

(3) Noves
Tecnologies
('Business angels’;

Capital de risc)

Baix

Alt

Novetat/risc del negoci

(4) Intensiu en capital, alt risc

@ Cal invertir molt de capital en tecnologies no desenvolupades o
models de negoci no validats.

@ Molta dificultat per a atraure capital.

@ Exemple: start-up que proposa un nou metode de produir energia

renovable.




Tipus de financament segons el cicle de vida de la start-up

STAGE PRE-SEED SEED EARLY GROWTH
RONDA PRE-SEED SEED SERIEA SERIEB SERIESC,D,E, ..
VOLUMEN
RONDA € <200K 200K - 500K iM-5M 6M - 20M >20M
BUSINESS ANGELS
FFF FAMILY OFFICES
TIPO BUSINESS ANGELS ACELERADORAS
Ve acan ACELERADORAS Er AT, VENTURE CAPITAL VENTURE CAPITAL GRANDES FONDOS
F.PUBLICA CROWDFUNDING
VENTURE CAPITAL
“Mejorar MVP,
Validar modelo. “Escalar métricas. -Aumentar margen de )
PROPOSITO gf:::':glm\;: “Cubrir principales roles ‘Mostrar rentabilidad ganancias. dg‘z’(‘::"r‘::ni‘;:;‘i'a
FINANCIERO ! del equipo. atractiva. “Generar flujo de caja ner M
negocio. ) v répida.
‘Métricas: clientes, -Ampliar equipo. positivo.

ventas, ingresos...

Font:https://blastoffpartners.com



Emprenedoria en activitats turistiques

Tema 5 - Innovacié
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Estructura del tema

© Innovacié: introduccié
© Innovacié: tipologia
© Innovacis social

@ Innovacié oberta



Que és

la innovacid?

@ La paraula 'innovacié’ prové de I'arrel llatina novo: 'Alterar, canviar,
renovar’.

@ Miiltiples definicions:

...noves maneres de pensar que creen valor”

...la introduccié d'una cosa nova o diferent”

...la transformacié d'idees en nimeros”

...la traduccié practica d'idees en productes, serveis o processos nous
o millorats”

"...la creacié d'alguna cosa que millora les nostres vides”



Innovacié i emprenedoria

@ Schumpeter va connectar els conceptes d’emprenedoria i innovacio.

@ Emprenedor # Empresari
@ Teoria de la innovacié per a explicar desenvolupament economic

Innovacisn

Emprendimiento
4@

- Nuevo producto

* Nuevo método de
produccion

* Nuevo mercado

* Nueve input productivo

= Nuevo método organizativo

Explotacisn de oportunidades de
negocio

Innovacion




Una historia d'innovacié: el filferro espinds

@ "El descobriment més important de |'era moderna” - JF Glidden,
inventor del filferro espinds, 1875.

@ "Més lleuger que I'aire, més fort que el whisky, més barat que
I'arena”- JW Gates, Cowboy mexica, 1875.
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@ "El descobriment més important de |'era moderna” - JF Glidden,
inventor del filferro espinds, 1875.

@ "Més lleuger que I'aire, més fort que el whisky, més barat que
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Una historia d'innovacié: el filferro espinds

@ Probablement, no va ser el descobriment més important de I'era
moderna, perod va tenir un impacte economic i social enorme.
@ Per qué? Va apareixer en el moment adequat.



ria d'innovacid: el filferro espinds

@ Probablement, no va ser el descobriment més important de I'era
moderna, perod va tenir un impacte economic i social enorme.

@ Per qué? Va apareixer en el moment adequat.

En 1862, Abraham Lincoln va signar la Llei d'assentaments rurals (en
anglés, Homestead Act): qualsevol ciutada honest dels EUA podia
adquirir la titularitat d'una propietat de 65 hectarees, dins dels
territoris controlats pels EUA.

o Requisit: treballar la terra durant almenys cinc anys seguits.
e Els nous propietaris necessitaven un sistema per a protegir les collites

dels animals.

La fusta era costosa de transportar, escassa en alguns territoris, cara de
transformar en tanques, etc.

Es van provar diferents materials, perd cap no va donar resultat.



Una historia d'innovacié: el filferro espinds

o En 1870, el govern dels EUA va paralitzar la Llei d'assentaments
rurals fins a trobar una solucié adequada.

@ En 1875, es va inventar el filferro espinds, que es va expandir
rapidament per tot el territori america. Guanyadors i perdedors de la
invencio:

o Els nadius americans en van dir 'la corda del diable’: els van robar les
terres i les van donar en propietat a agricultors colons.

o Els cowboys: menys terra per a pastura d'animals, molts quedaven
atrapats i morien, etc.



Per qué importa la innovacié

Global Innovation Index O Efficient innovators
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Qui innova?

2014 2015 2016 2017 2018

0000000000

KEY

DK Denmark Hong Kong (China) NL Netherlands ~ CH Switzerland
FI Finland Ireland SG Singapore  GB United Kingdom
DE Germany Luxembourg SE Sweden United States of America Source: Global



Dimensions de la innovacid

Naturalesa del canvi

Table: Dimensions de la innovacid

| Dimensié | Tipus de canvi |
| Producte | Canvis en els productes/serveis que ofereix una organitzacié |
| Procés | Canvis en la manera en qué els productes/serveis es creen i/o entreguen |
| Mercat | Canvis en el context d'ds del producte/servei |
\ \ \

Paradigma Canvis en els models mentals que defineixen el que fa I'organitzacié




Dimensions de la innovacid

Intensitat del canvi

Table: Grau de novetat

Incremental Radical

Canvis relativament menors Canvis significatius

\ \ \
‘ Es basa en coneixement i recursos ja existents ‘ Requereix nou coneixement i recursos ‘
\ \ \
| | Relativament rar |

Relativament comi




L'espai d'innovacié

Combinacié entre naturalesa del canvi i grau de novetat

PARADIGM
(MENTAL MODEL)

... radical)

(incremental

PRODUCT
PROCESS INNOVATION {SERVICE)

(incremental... radical) (incremental... radical)

radical)

(incremental...

POSITION



Innovacié de producte: exemples

Innovacié incremental de Innovacié radical de producte

producte e iPad (primera versié).
@ Windows 10 (reemplaca a o Cotxes hibrids (ex. Toyota
Windows 8) Prius)

@ Noves versions de models de
cotxe ja existents




Innovacié de procés: Exemples

Innovacié radical de procés

Innovacié incremental de

procés @ Models 6-sigma (control de
@ Petites millores en qualitat)
algorismes de cerca @ McDonald's (produccié
(Google). d’hamburgueses)

@ Disminucié de despesa
energetica en la cadena de
produccié.




Innovacié de mercat: exemples

Innovacié incremental de Innovacié radical de mercat

mercat @ Abastar mercats que
@ Canvi en el mercat objectiu préviament no hi tenien
dels gelats (Haagen-Dazs), o accés (ex. Tata Nano).
xocolate (Valor). o Plataformes educatives en
@ Universitats tradicionals linia (ex. Coursera).

oferint cursos 'en linia’.




Innovacié de paradigma: Exemples

Innovacié incremental de Innovacid radical de paradigma

paradigma e Cirque du Soleil (va redefinir
@ Starbucks (de venda de cafe I'experiencia d'anar al circ).
a experiencia). o Netflix (va redefinir la
e IBM (de venda d’ordinadors inddstria cinematografica).

a consultora).




La matriu d’'ambicié de la innovacid

TRANSFORMATIONAL
Developing breakthroughs
and inventing things for
markets that don’t yet exist

CREATE NEW MARKETS,

SERVE ADJACENT CUSTOMERS  TARGET NEW CUSTOMER NEEDS

ADJACENT
Expanding from
existing business
into “new to the
company” business

ENTER ADJACENT MARKETS,

CORE

Optimizing existing
products for existing
customers

WHERE TO PLAY
SERVE EXISTING MARKETS

/AND CUSTOMERS

USE EXISTING PRODUCTS ADD INCREMENTAL DEVELOP NEW PRODUCTS
AND ASSETS PRODUCTS AND ASSETS AND ASSETS

HOW TO WIN



La matriu d’'ambicié de la innovacid

TRANSFORMATIONAL
Developing breakthroughs
and inventing things for
markets that don’t yet exist

CREATE NEW MARKETS,

SERVE ADJACENT CUSTOMERS  TARGET NEW CUSTOMER NEEDS

ADJACENT
Expanding from
existing business
into “new to the
company” business

ENTER ADJACENT MARKETS,

CORE

Optimizing existing
products for existing
customers

WHERE TO PLAY
SERVE EXISTING MARKETS

/AND CUSTOMERS

USE EXISTING PRODUCTS ADD INCREMENTAL DEVELOP NEW PRODUCTS
AND ASSETS PRODUCTS AND ASSETS AND ASSETS
HOW TO WIN

(1) Innovacié nuclear o central (core)
@ Optimitzar productes actuals per a mercats actuals

@ Ex.: Nous envasos, noves prestacions...



La matriu d’'ambicié de la innovacid

TRANSFORMATIONAL
Developing breakthroughs
and inventing things for
markets that don’t yet exist

CREATE NEW MARKETS,

SERVE ADJACENT CUSTOMERS  TARGET NEW CUSTOMER NEEDS

ADJACENT
Expanding from
existing business
into “new to the
company” business

ENTER ADJACENT MARKETS,

CORE

Optimizing existing
products for existing
customers

WHERE TO PLAY
SERVE EXISTING MARKETS

/AND CUSTOMERS

USE EXISTING PRODUCTS ADD INCREMENTAL DEVELOP NEW PRODUCTS
AND ASSETS PRODUCTS AND ASSETS AND ASSETS
HOW TO WIN

(2) Innovacié adjacent

@ Aprofitar productes actuals amb unes certes millores per a entrar en nous mercats
proxims o satisfer noves necessitats de clients actuals.



La matriu d’'ambicié de la innovacid

TRANSFORMATIONAL
Developing breakthroughs
and inventing things for
markets that don’t yet exist

CREATE NEW MARKETS,

SERVE ADJACENT CUSTOMERS  TARGET NEW CUSTOMER NEEDS

ADJACENT
Expanding from
existing business
into “new to the
company” business

ENTER ADJACENT MARKETS,

CORE

Optimizing existing
products for existing
customers

WHERE TO PLAY
SERVE EXISTING MARKETS

/AND CUSTOMERS

USE EXISTING PRODUCTS ADD INCREMENTAL DEVELOP NEW PRODUCTS
AND ASSETS PRODUCTS AND ASSETS AND ASSETS
HOW TO WIN

(3) Innovacié radical o transformacional

@ Desenvolupament de nous productes per a entrar en nous mercats o buscar nous
clients.



Innovacié social

Definicions

@ "Procés de desenvolupament de solucions eficaces a problemes socials
i mediambientals complexos i sovint sistémics en suport del progrés
social. Les solucions solen requerir la col-laboracié activa dels
integrants del govern, les empreses i el mén sense anim de lucre.”

@ Innovacié social # Emprenedoria social — Innovacié social també pot
ser desenvolupada per |'administracié publica.
@ Innovacié social # Economia social — Economia social sén

organitzacions (ONG, cooperatives, etc.), que poden usar innovacié
social per als seus fins.



Innovacié social

Necessitat d'un enfocament sistemic

o Els reptes socials i ambientals als quals ens enfrontem com a espécie
sén altament complexos.

13
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Innovacié social

Naturalesa dels problemes complexos

e Formats per una xarxa complexa causa-efecte d’elements
independents.

@ Miltiples camins per a aconseguir solucid.

e Multiples actors (institucions, individus), involucrats en el problema i
la solucié.

o Cada actor té la seua propia experiéncia, motivacions, coneixements,
etc., per a resoldre el problema.

@ Cada actor sol treballar de manera aillada.




Innovacié social

Problemes complexos requereixen un enfocament sistemic

Cal un enfocament sistemic per a esbrinar que es tracta d'un elefant.



Innovacié social

Enfocament sistemic: Augmentar el nombre de ciclistes en entorns urbans
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Model d'innovacié tancada

El procés d’'R+D depen de recursos interns, en qué es desenvolupen
noves tecnologies.

Totes les noves idees es produeixen dins de I'’empresa.

Algunes passen a la fase de desenvolupament.

Les que arriben a la fase final es presenten al mercat en forma de
nou producte/servei.



Model d'innovacié tancada

Closed Innovation Model

&~ Lost ideas Winning ideas

2

Internal
Technology Base

Targetted market

Boundary of the company

Research stage | Development stage



Model d'innovacié tancada

Problemes

@ Ha sigut el model d’innovacié prevalent en el segle 20, perd cada
vegada €n menor mesura.

o Augment de la mobilitat dels empleats.

o Cada vegada més empreses de venture capital en el mercat.

o Rapid desenvolupament d'universitats i centres de recerca.

o Coneixement i recursos cada vegada més distribuits fora de
I'organitzacid.



Model d'innovacid oberta

@ Assumeix que les organitzacions poden (i deuen) usar idees i
coneixements externs per a innovar, aixi com rutes internes i
externes per a traslladar aquest coneixement al mercat.

o Caracteristiques principals

o Cerca de coneixement (no solament tecnologic) fora de
I'organitzacid.

e Ex.: Compra de llicéncies de patents, adquisicié d’altres empreses,
desenvolupament conjunt de projectes d'R+D per a compartir riscos,
etc.

o Disposicié a vendre / compartir les bones idees fora de I'empresa.

o Llicenciar invencions propies a altres empreses, venda de patents,
etc.



El model d'innovacid oberta
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El model d'innovacid oberta

Avantatges Inconvenients
@ Reduccié de costos d'R+D @ Revelacié d'informacié de I'empresa.
@ Sinergies entre activitats internes i @ Competidors poden accedir a
externes informacié de I'empresa.
@ Incorporacié d'informacié sobre @ Exposicié d'estratégia de I'empresa a

clients, mercat, etc. competidors.
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Estructura del tema

@ Una visi6 realista de I'emprenedoria

© Factors de I'exit i el fracas en I'emprenedoria

© Creacié de valor compartit

e Institucions i mesures de suport a I'emprenedoria

© Incubadores i acceleradores d'empreses
@ Incubadores
@ Acceleradores



Una visié realista de |I'emprenedoria

@ Una bona idea + una aplicacid correcta de les eines no garanteix
I'eéxit, pero si que maximitza les possibilitats d'obtenir-lo.



Una visié realista de |I'emprenedoria
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Una visié realista de |I'emprenedoria

Biaix de supervivéncia

CASE 1: SVEN SVENSSON

Font: Taleb, N. N. (2005). Fooled by randomness.



Una visié realista de |I'emprenedoria

Biaix de supervivéncia

CASE 1: SVEN SVENSSON

Font: Taleb, N. N. (2005). Fooled by randomness.

@ En el 42% de les ocasions, Sven hauria mort!



Una visié realista de |I'emprenedoria

Biaix de supervivéncia

@ Aprox. el 40% de les noves empreses desapareixen al cap de dos anys,
i el 50% al cap de 3 anys.

@ La majoria sén desaparicions 'forcoses’ (fallida), encara que algunes
son reeixides (tancament voluntari, absorcid, etc.)

@ La majoria d'informacié disponible prové d’empreses que sobreviuen,
creant una imatge excessivament optimista de |'emprenedoria.
Falta informacié d’empreses petites no reeixides.



Una visié realista de |I'emprenedoria

Biaix en les estadistiques disponibles

@ La majoria de noves empreses (que sobreviuen) obtenen rendiments
modestos, i una minoria obtenen rendiments molt alts.
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Una visié realista de |I'emprenedoria

No considera la importancia de |'atzar

@ Tendim a assumir causalitat quan només és casualitat.

@ 'Regressié a la mitjana’ o 'tornada a la mediocritat’: els
esdeveniments rars o extrems sén rars precisament perqué és molt
dificil que océrreguen.

@ Si una petita empresa creix rapidament, sera classificada com un
"unicorn’ (spin-off de rapid creixement).

@ No obstant aixo0, si aquesta mateixa empresa decreix i torna a la seua
grandaria anterior, sera classificada com 'una gran empresa que
decreix’.

@ Implicacié: El creixement s'atribueix a les petites empreses, i el declivi
a les grans empreses.



Una visié realista de |I'emprenedoria

e "L’emprenedor tipic no és Bill Gates ... L'emprenedor tipic és més
aviat algd que parteix d’una posicié desfavorida (les persones amb
bones ocupacions tenen menys probabilitats de crear empreses), usa
els seus estalvis per a crear una empresa de baixa productivitat
(per exemple, una pescateria), en un mercat establit i molt
competitiu (per exemple, una ciutat amb dues pescateries, pero un
mercat que només en pot suportar una). Per tant, si continua existint
després de dos anys, cosa que és poc probable, és només perqué han
desplagat a una empresa marginal similar. Aquest tipus d’empreses
creen molts llocs de treball, pero també en destrueixen uns altres, i
encara que els seus propietaris estan més contents, tenen un impacte
prou marginal en I'economia.” (Nightingale and Coad, 2014, p131)



Factors darrere de I'exit i el fracas en I'emprenedoria

o L’'exit o fracas de I'emprenedoria pot ser mesurat des de diferents
perspectives.

@ Necessitat de considerar indicadors financers + socials + ambientals.



Riscos associats a |'emprenedoria

@ Financer: falta de recursos financers, inviabilitat economica,
financament massa costds, etc.

@ Comercial: no hi ha mercat, no és rendible, esta en declivi.

@ Tecnologic: no es pot fabricar, produccié massa costosa, tecnologia
inexistent, etc.

e Relacional: impacte negatiu en relacions personals (socis, familiars,
etc.).

o Legal: Incompliment de la legislacié existent, problemes de propietat
intel-lectual, etc.

e Social / ambiental: contaminacid, abus laboral, etc.



| a més, els cignes negres!

Esdeveniments amb repercussions molt fortes.
Impossibles de predir.

Probabilitat molt baixa que océrreguen.

Poden ser positius o negatius.




Fracas en I'emprenedoria

@ Miiltiples maneres de fracassar! | generalment, van unides.

Objetivo Subjetivo
-S 2
S (1) (. )
i Insuficiente
= Bancarrota / o
= . rendimiento
o0 Insolvencia
5 dela
organizacion
3
5 (3) (4)
= Insuficiente
o Fracaso
= retorno / alto personal
2 coste de
oportunidad

Fuente: Jenkins, A., & McKelvie, A, (2016).



Per que es fracassa quan s'empren?

THE TOP 20 REASONS STARTUPS FAIL

Based on an Analysis of 101 Startup Post-Mortems

Desconeixement del mercat.

NO MARKET NEED

RAN OUT OF CASH

Producte o servei inadequat.

NOT THE RIGHT TEAM
GET OUTCOMPETED

Desconeixement en gestid
d'empreses.

PRICING/COST ISSUES

POOR PRODUCT

NEED/LACK BUSINESS MODEL
POOR MARKETING

Falta de planificacié

IGNORE CUSTOMERS

PRODUCT MIS-TIMED

Falta d'equip adequat

LOSE FOCUS
DISHARMONY ON TEAM/INVESTORS.

Falta de financament...
LACK PASSION
BAD LOCATION
NO FINANCING/INVESTOR INTEREST

DON'T USE NETWORK/ADVISORS.

BURN OUT
FAILURE TO PIVOT

&2 CBINSIGHTS



El fracas genera aprenentatge

El empredimiento se profesionaliza

Emprendedores que han fundado més de una ‘startup’ indice de fracaso dependiendo de si es la primera empresa que
En% se monta o si se ha emprendido previamente
Méximo histérico M Probabilidad de fracaso, en %
70 del emprendedor
en serie. 63%
60
48
50
40
30 37
20 27
“H A ;.
2019 2020 2019 2020 2019 2020 019 2020
0
Primera Segunda Tercera 10miés
2014 201 2016 2 2018 2019 2010 empresa empresa empresa empresas

Fuente: Mapa del Emprendimiento South Summit 2020 BELEN TRINCADO/ CINCO DIAS



Creacié de valor compartit

Concepte de valor compartit

@ L’'exit d'una empresa depén no sols de I'obtencié de valor
economicofinancer, sind també de la creacié de valor social i
ambiental.

@ Valor compartit: politiques i practiques que milloren la
competitivitat d'una empresa, alhora que ajuden a millorar les

condicions econdomiques i socials en les comunitats on opera (Porter i
Kramer, 2011).

@ Interseccié entre valor economic i valor social.

SOCIAL VALUE SHAREDVALUE BUSINESS VALUE

Investments in long-term
competitiveness that Investments in
simultaneously address long-term
social and environmental competitiveness
objectives

Investments that

address social and
environmental
objectives




Creacié de valor compartit

Com es crea valor compartit

@ Redissenyant productes i serveis per a enfocar-los a cobrir
necessitats socials i ambientals.
o Les empreses també es veuen afectades pels problemes socials de

I'entorn.

o Ex.: oferir programes de cura als empleats augmenta el valor social dels
empleats, i disminueix |'absentisme laboral (valor economic).

e Ex.: oferir productes més saludables ofereix valor social, i pot ser una

font de valor economic.



Creacié de valor compartit

Redefinint la cadena de valor

o Redefinint la cadena de valor. Reajustar operacions internes per a
generar valor economic i social. Ex.: usar més plastic del necessari és
negatiu per al medi ambient i per a I'empresa.

@ Produccié, marqueting, distribucié, tecnologies, RH, seguretat
laboral, etc.

Us d’'energia. Redissenyar sistemes logistics per a reduir costos i
impacte ambiental.

Us de recursos amb criteri ambiental: reutilitzacid, reciclatge, etc.
Relacié amb proveidors. No sols explotar el poder de negociacid,
també cuidar.

Distribucié més sostenible.

Cura dels empleats.



Creacié de valor compartit

Suport al desenvolupament de clisters locals

o Cluster: concentracié geografica d’empreses, proveidors, serveis,
infraestructura, institucions, etc. que envolta a una empresa.

o Les deficiéncies estructurals d'un cldster tenen conseqiliéncies negatives
per a |'empresa.

e Ex.: falta d'educacié publica de qualitat incrementa els costos de
capacitacié per a I'empresa.

e Ex.: pobresa economica limita la demanda local de productes.



Les empreses hibrides

@ L’enfocament de valor compartit difumina la linia entre les

organitzacions amb fins de lucre i sense.

@ Les empreses privades necessiten perseguir fins socials i les
organitzacions no lucratives necessiten obtenir viabilitat financera.

Filantropia Responsabilidad social
Yy corporativa
P p=oa—— Y
» Donacion a * Blsqueda de la
voluntaria a causas sostenibilidad
sociales / *» Mejora de la
medioambientales. reputacién social

» Cumplimiento con
los estandares
éticos /
ambientales.

Font: Porter i Kramer (2011).

Creacion de valor
compartido
A ~
» Abordar problemas
sociales y
ambientales a
través del modelo
de negocio.
» ;Refundacion del
capitalismo?



Empreses hibrides: redefinint el proposit

@ L’enfocament de valor compartit difumina la linia entre les
organitzacions amb fins de lucre i sense.

@ Les empreses privades necessiten perseguir fins socials i les
organitzacions no lucratives necessiten obtenir viabilitat financera.

Filantropia Responsabilidad social Creacion de valor
Yy corporativa y compartido
/7‘\_‘ ’,/ 7‘\\ -7‘\_
» Donacion a * Blsqueda de la » Abordar problemas
voluntaria a causas sostenibilidad sociales y
sociales / * Mejora de la ambientales a
medioambientales. reputacién social través del modelo
« Cumplimiento con de negocio.
los estandares » ¢Refundacion del
éticos / capitalismo?
ambientales.
G \_ /

Font: Porter i Kramer (2011).



El balanc del bé comd

o Captura la contribucié de les empreses al 'bé comd’. Permet

VALOR

GRUPO DE INTI S

A1 Dignidad humana
A: en la cadena de
PROVEEDORES suministro

B1 Actitud ética en la
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FINANCIEROS
trabajo

C:
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D:
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E:
ENTORNO SOCIAL
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SOLIDARIDAD Y
JUSTICIA

A2 Justicia y

idad en
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MEDIOAMBIENTAL

A3 d
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A4 iay
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ar
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Yo sl > Federacié Espanyola de I'Economia del Bé Comi
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https://economiadelbiencomun.org/
https://treball.gencat.cat/web/.content/13_-_consell_relacions_laborals/V_Cicle_formatiu_RS/3sessio_BBC/Manual-Balanc-Be-Comu.pdf
https://economiadelbiencomun.org/media/2018/06/Matriz-bien-com%C3%BAn-5-0.pdf

L'exit i el fracas en I'emprenedoria

——

» Pl ¢ 6257207



https://youtu.be/hr6Ag8y9xJ4

Ajudes i incentius per a la creacié d'empreses

@ A Espanya, existeixen aproximadament
1000 institucions publiques i privades
que ofereixen algun tipus d'ajuda a tots
aquells que volen emprendre.

@ Formacid, assessorament, mentoria,
financament, incubacid, acceleracid,
etc.

eeeeeee

@ Mapa Ecosistema Emprenedor a la
Comunitat Valenciana

uuuuu



https://www.emprenemjunts.es/mapa-ecosistema-emprendedor-cv/?mpcvalor=&mprecurso
https://www.emprenemjunts.es/mapa-ecosistema-emprendedor-cv/?mpcvalor=&mprecurso

Incubadores d’empreses

Definicié

@ Les incubadores d'empreses sén entitats dissenyades per a
accelerar el creixement i I'éxit de les companyies emprenedores a
través d'una varietat de recursos.

@ Les primeres incubadores, de caracter universitari, naixen als EUA en
els anys 40. En la decada dels 80 naixen les primeres incubadores amb
anim de lucre.

@ El seu objectiu principal consisteix a crear les condicions perque la
pime siga financerament viable i autonoma.

@ La National Business Incubator Association declara que existeixen
4000 incubadores en el mén, 1100 als EUA



Incubadores d’empreses

Caracteristiques

@ La incubacié d'idees es duu a terme mitjangant |'aprofitament de
recursos com ara espais de treball, desenvolupament tecnologic,
disseny, marqueting, recursos humans, assessorament financer i legal,
comptabilitat i suport de negoci, vendes, etc.

@ Algunes incubadores també acceleren projectes mitjangant
financament, contactes i assessorament a través de mentors amb
experiéncia i exit.

@ Solen estar secundades per entitats governamentals, universitats o
altres companyies privades, i solen estar localitzades en parcs
tecnologics.



Incubadores d’empreses

Fases de la incubacid

@ Preincubacidé. Fase inicial. S’orienta a I'emprenedor a desenvolupar
la idea de negoci. Duracié aproximada de 6 mesos.

@ Incubacié. Fase intermedia. Es desenvolupa el pla estrategic del
negoci. Es busca assentar el negoci. Duracié aproximada de 12 a 18
mesos.

@ Postincubacid. Fase final. Seguiment del projecte, analisi de

perspectives de creixement i consolidacid, eixida fora de la
incubadora. Duracié aproximada de 6 a 12 mesos.



Acceleradores d'empreses

Definicié

e Programes intensius (maxim de 3 mesos), als quals assisteixen les
noves empreses ja establides (aquelles que tenen un equip fix,
producte minim viable i perfils de clients especifics) per a accelerar el
creixement del seu negoci.

@ Generalment, financades per entitats privades, que esperen obtenir un
retorn economic a consequeéncia de |'acceleracié de I'empresa.

@ Les acceleradores estan orientades a empreses amb un model de
negoci ja validat, mentre que les incubadores ofereixen suport des de
la fase inicial.



Incubadores/acceleradores d'empreses

Algunes incubadores/acceleradores

CEEI - Centre Europeu d’Empreses Innovadores
Parc Cientific de la Universitat de Valéncia
Cambra de Valeéncia

Las Naves (Ajuntament de Valéncia)

Lanzadera

Valencia-Lab

BIO-HUB VLC

Plug and Play


https://ceeivalencia.emprenemjunts.es/
http://www.pcuv.es
http://www.camaravalencia.com/es-ES/emprendedores/viverosempresas/Paginas/default.aspx
https://www.lasnaves.com/collab/65302/
http://lanzadera.es/
http://valencialab.com/
https://biohubvlc.es/
https://www.plugandplaytechcenter.com/
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