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NOUS MODELS D’ECONOMIA  



NOUS MODELS D’ECONOMIA 
Les regles de producció, consum i 
p r o p i e t a t e s t a n c a n v i a n t 
ràpidament i la innovació oberta de 
les empreses evoluciona cap a 
l'economia orientada al comú. 
S'estan expandint nous models en 
què les tecnologies i les xarxes 
socials fomenten la transició cap a 
models d’Economia col.laborativa, 
Economia Circular,Economia del 
Bé Comú, etc.  



Economia Social i Solidaria 
L'economia social i solidaria es, un conjunt de practiques economiques 
(d’apropiacio, transformacio, comercialitzacio, consum, distribucio de 
l’excedent, inversio i circulacio monetaria), que: 
 
• Tenen com a objectiu la satisfaccio de necessitats en comptes de la 
maximitzacio de beneficis del capital invertit 
 
• S’organitzen de forma democratica i amb autonomia de gestio 
 
• Actuen amb responsabilitat social 



Economia Social i Solidaria 



Economia Social i Solidaria 



Economia Social i Solidaria 

L'economia social i solidaria no es caracteritza per la forma que adopta, sino 
que esta integrada per una gran diversitat d'expressions formals i informals: 
	



Economia Cooperativa 

 
 

En aquest conjunt de realitats, les cooperatives tenen un paper destacat.  
 
El cooperativisme s’ha posat de moda en aquests darrers anys. Se’n parla mes 
i se’n parla be, ja que va associat a honestedat, cooperacio, compromis social, 
participacio i perdurabilitat, valors novament prestigiats .  
 
Aquesta superioritat moral del cooperativisme en comparacio de l’empresa 
capitalista es complementa amb una certa superioritat material, en el sentit que 
els indicadors demostren que la cooperativa resisteix millor la crisi economica 
que no pas l’empresa mercantil.  
 
Les cooperatives es basen en els valors d’autoajuda, responsabilitat, 
democràcia, igualtat, equitat i solidaritat.  
 
En la tradició dels seus ideòlegs fundadors, les persones que integren les 
cooperatives creuen en els valors de l’honestedat, la transparència, la 
responsabilitat i la vocació social. 
 
 



Economia Cooperativa 



Economia Cooperativa 

Les cooperatives representen un 40% de les empreses del sector de 
l’economia social, amb més de 45.000 llocs de treball i una facturació que 
supera els 4.500 milions d’euros. Les cooperatives més nombroses són les 
cooperatives de treball (75%) seguides de les cooperatives de consum i 
d’ensenyament. Per sectors d’activitats, prepondera el sector serveis (59%), 
seguit de la industrial (15%) i del de la construcció (15%).  



Economia Cooperativa 



Cas d’exit d’Economia Cooperativa 
“Som Energia és una cooperativa de consum d’energia verda sense ànim de lucre. Les 
nostres activitats principals són la comercialització i la producció d’energia d’origen 
renovable. Estem compromesos a impulsar un canvi del model energètic actual per 
assolir un model 100% renovable.” 



Cas d’exit d’Economia Cooperativa 

L’empresa cooperativa SUARA COOPERATIVA és una empresa d’economia social nascuda al 
juny del 2008 arrel de la fusió de tres cooperatives d’iniciativa social amb molts anys 
d’experiència en el sector de l’atenció a les persones, esdevenint així una cooperativa de 
serveis a les persones de referència a Catalunya.  És present a 15 comarques catalanes 
gestionant una ampli ventall de serveis i equipaments, atenent a més de 16.000 persones 
usuàries.  Actualment hi treballen unes 1.700 persones, de les quals més de 790 són sòcies 
de la cooperativa. 

"Suara a casa": servei gratuït online per donar suport emocional i físic durant el 
confinament 
Coronavirus Suara: web informatiu amb 
propostes per fer durant el confinament i recull d'actualitat.  
Suara Respon: línia telefònica per donar resposta a la ciutadania dels dubtes socials 
que pugui generar la situació d’excepcionalitat actual.  
1. Comparteix a les xarxes la teva acció amb el hastag #JoSocSocial 
2. Nomina a una persona perquè també ho faci! Etiqueta @suaracoop 



Economia Col.laborativa i  
nous models de negoci 

Impulsada per aplicacions de caràcter col·laboratiu que impliquen tres 
elements: 
1. Usuari que presenta una necessitat (mobilitat, allotjament...) 
2. App/plataforma que posa en contacte a l'usuari i al prestador de 
serveis 
3. Persona amb habilitat o bé subutilitzada 

Es refereix a tot aquest univers de projectes, empreses, comunitats 
i plataformes, gairebé sempre amb base digital, que permeten 
compartir (en anglès sharing economy) i intercanviar però també 
vendre o llogar objectes, serveis, coneixements entre iguals però 
també entre empreses i consumidors. 



Economia Col.laborativa i  
nous models de negoci 

 
§  La base de l’EC té a veure amb les possibilitats que les noves 

plataformes tecnologiques permeten a l’hora de generar relacions 
economiques entre iguals (peer2peer), generant noves logiques de 
consum, treball, govern, etc.  

 
§  L’EC es basa en compartir els recursos (de tot tipus) en comptes de 

posseir-los, per fer-ne un ús més eficiente.  

§  Les noves tecnologies de l’informació i la comunicació, son el 
principal mitjà desde el qual s’accedeix a bens i serveis de l’EC.  



Economia Col.laborativa i  
nous models de negoci 



Economia Col.laborativa i nous models de 
negoci 



Casos d’Exit de l’Economia Col.laborativa  



Economia Circular 
La definició d'economia circular (Circular Economy, en anglès) implica veure i comprendre que 
és necessari un important canvi de model econòmic al nostre món. Repensar el cicle de vida 
dels productes que utilitzem diàriament per generar menys residus i, en conseqüència, fomentar 
més estalvi energètic pel que serà indispensable modificar els actuals sistemes de producció, 
que es recolzen en una economia lineal. 

Què és l'economia circular? Sistema alternatiu al 
qual, gràcies a la reutilització de materials es 
generi un bucle que permeti que aquests mateixos 
materials puguin tornar a formar part del sistema 
de fabricació i, en conseqüència s'allargui el cicle 
de vida dels productes, es produeixi estalvi 
energètic i no s'esgotin els recursos naturals. En 
definitiva, l'aposta per un flux circular de recursos-
producte-recursos reciclats. 



Casos d’Exit de l’Economia Circular  

Projecte on Produeixen i venem mobles de disseny propi 
elaborats a partir de materials de reciclatge i mobles en desús 
amb l’objectiu de millorar i dignificar la situació de les persones 
amb discapacitat intel·lectual i desenvolupament a través del 
treball. 

L'estoc ha rebut el reconeixement dels programes de suport a 
l'Emprenedoria Social de Momentum Project de BBVA i Esade 
(2015), de  la Fundació La Caixa (2012) i de la Generalitat de 
Catalunya (2011). 



Economia del Bé Comú 

L'economia del bé comú descriu un sistema econòmic que es basa en valors que 
promouen el bé comú. És una palanca transformadora, econòmica, política i social. És un 
procés obert, participatiu i de creixement local amb una visió global. 

L'economia per al bé comú és: 
 
... econòmicament, una alternativa concreta i viable per a empreses de diferents mides i 
estructures jurídiques. El propòsit d'una organització i l'avaluació del seu èxit es 
determinen d'acord amb els valors que serveixen al bé comú. 
 
... políticament, un motor per al canvi legal. L'objectiu del compromís és una bona vida per 
a tots els éssers vius i per al planeta, recolzats per un sistema econòmic que serveixi per 
al bé comú. La dignitat humana, la solidaritat, la sostenibilitat ecològica, la justícia social i 
la participació democràtica són valors essencials. 
 
... socialment, una iniciativa de sensibilització per canviar el sistema, basada en les 
accions col·lectives i respectuoses de tantes persones com sigui possible. 
 
 



Economia del Bé Comú 
L'economia del bé comú es regeix por una serie de valors 
humans fonamentals què s’hauríen d’aplicar a l’activitat 
econòmica com són: responsabilitat, transparència, 
honestedat, equitat, solidaritat, cooperació, confiança i 
respecte als drets humans, entre d'altres. 
 
Per a alguns seria simplement una Responsabilitat Social 
Corporativa més sincera i compromesa (que no és poc), per 
a altres un nou paradigma econòmic transformador per a 
l'empresa convencional.  
 
No posa tant èmfasi en la distribució de la propietat o el 
poder encara que sí que contempla la democràcia interna o 
la ràtio de salaris. Però el seu fort és el compromís 
d'impacte social i ecològic. Sorgeix molt lligada a Felber, un 
economista austríac, el que li ha donat cert personalisme 
però al seu torn recorregut mediàtic.  



Economia del Bé Comú 
En la següent taula comparativa podem trobar una síntesi de la 
comparació entre l’economia actual i l’economia del bé comú: 

		 Economia	Actual		Vs	 Economia	del	Bé	Comú	

Els	valors	 La	llibertat	individual	/	
competir	 La	justícia	i	l’equitat	/	cooperar	

Els	
recursos	 Són	il·limitats	 Són	limitats	

La	
regulació	 El	mercat	 El	Balanç	del	Bé	Comú	

Els	
objectius	 Maximitzar	el	benefici	propi	 Maximitzar	el	bé	comú	

L’empresa	 Model	Autosuficient	 Model	Relacional	

Els	
indicadors	

Estat	–	PIB	(medi)	
Empresa	–	Benefici	econòmic	

Producte	del	bé	comú	(el	fi)	
Contribució	al	bé	comú	(BBC)	

  



Cas d’exit de l’Economica del Bé Comú 
La Fageda és una cooperativa catalana d'iniciativa social 
sense ànim de lucre creada a Olot el 1982.  
 
Té com a finalitat la integració laboral de les persones de la 
comarca de la Garrotxa (Girona) que sofreixen discapacitat 
intel·lectual o trastorns mentals greus.  Treballen unes 270 
persones, inclosos usuaris i professionals.  
 
A més de produir uns iogurs excel·lents són una empresa 
rendible, com diu el seu fundador Cristóbal Colón "som 
rendibles, perquè tenim l'obligació social de ser rendibles".  
 
Els beneficis de l'empresa es reinvierten en les activitats 
assistencials: un Servei de Teràpia Ocupacional, pisos 
assistits per a treballadors i activitats d'oci, persegueixen 
millorar al màxim la qualitat de vida dels seus usuaris. 
 
La Fageda com a empresa no és més que un mitjà 
d'aconseguir un entorn saludable per als seus treballadors, i 
constitueix un bon exemple de l'anomenada Economia del 
ben comú. Confiança, honestedat, responsabilitat, 
cooperació, solidaritat, generositat i transparència són les 
regles d'aquesta nova economia, i el recorregut de la Fageda 
demostra que és possible 
 



Economia Social (d’inserció sociolaboral) 
Moltes vegades s'utilitza aquesta etiqueta per referir-se a tot l'univers d'economies transformadores però jo en 
aquest cas l'utilitzo per referir-me bàsicament a empreses, fundacions, centres especials de treball...l'objectiu 
principal és la inserció sociolaboral de col·lectius en risc d'exclusió.  
 
És un sector per al qual l'administració està més preparada per la qual cosa hi ha polítiques més assentades.  
 
Les seves fortaleses són la seva articulació, el seu impacte social positiu evident en àmbits molt complexos i el 
seu recorregut de treball conjunt amb l'administració.  
 
Aquesta última també podria ser una debilitat en termes de dependència econòmica.  
 
Alguns reflexionen que no seria positiu que les economies transformadores es quedessin reduïdes a un caràcter 
pal·liatiu de determinats col·lectius. 



Exercici 

§  Creus que el teu projecte està alineat amb 
algun d’aquests nous models econòmics? 
Perquè? (15 min) 

 



MISSIÓ, VISIÓ I VALORS DE LA 
COOPERATIVA 
 



Que es una Cooperativa? 

 
 



Missió | Visió | Valors 
§  La missió o raó de ser: és l’essència i el motiu pel 

que existeix la nostra cooperativa. 

§  La visió o meta per assolir: com volem que sigui 
la nostra cooperativa en el futur, és a dir, les fites 
que ens plantegem assolir. 

§  Els valors o la cultura de la cooperativa: són els 
principis ètics sobre els quals construirem la 
cooperativa i que seran la base de qualsevol 
actuació dins i fora de l’organització. 



Valors del cooperativisme 
Les cooperatives en basen en els valors de:  
§  Autoajuda 
§  Responsabilitat 
§  Democracia 
§  Igualtat 
§  Equitat 
§  Solidaritat 
 
Més info: ABC DE L’ECONOMIA SOCIAL I COOPERATIVA 
https://www.cooperativestreball.coop/sites/default/files/materials/
eines_formacio_abc_economia_social_i_cooperativa_0.pdf  



Valors del cooperativisme 

En la tradició dels seus ideòlegs fundadors, les 
persones que integren les cooperatives creuen en 
els valors de:  
§  L’honestetat 
§  La transparència 
§  La responsabilitat  
§  La vocació social  
 
Més info: ABC DE L’ECONOMIA SOCIAL I COOPERATIVA 
https://www.cooperativestreball.coop/sites/default/files/materials/
eines_formacio_abc_economia_social_i_cooperativa_0.pdf  



Principis del cooperativisme 
Els principis que desenvolupen aquests valors i que 
inspiren la practica cooperativa son: 
 
§  Adhesió voluntària i oberta 
§  Gestió democràtica 
§  Participació econòmica 
§  Autonomia i independència 
§  Educació, formació i informació 
§  Cooperació entre cooperatives 
§  Interès per la comunitat 
 
Més info: ABC DE L’ECONOMIA SOCIAL I COOPERATIVA 
https://www.cooperativestreball.coop/sites/default/files/materials/
eines_formacio_abc_economia_social_i_cooperativa_0.pdf  



Exercici 

§  Defineix la missió, visió i valors del teu 
projecte. (15 min) 

§  Els valors del teu projecte estan alineats 
amb els valors d’una cooperativa?(15 
min) Perquè? 

 



MODEL DE NEGOCI 



Model de Negoci 

Com podeu dissenyar un model de negoci competitiu i sostenible? Quines 
eines teniu a la vostra disposició per descriure, analitzar o canviar el vostre 
model de negoci? 
 
Un negoci es pot definir com una ocupacio, operacio o activitat de la qual 
s’espera obtener un retorn economic.  
 
Un model es la forma amb que s’afronta l’activitat perque sigui rendible i 
generi el retorn economic esperat. El model de negoci descriu les bases 
sobre les que una empresa busca crea, proporciona i capta valor.  
 
Quan parlem de models de negoci socials, a mes de generar un impacte 
social en el llarg termini, una transformacio en aquell camp d'activitat en el 
que operem (recordem aqui el treballat al primer modul sobre emprenedoria 
social). 
 
 



Que es el model de Negoci? 
Per tant, els models de negoci socials: 
 
• Es basen en idees de negoci convertibles en empreses viables, orientades 
a un problema social existent, de forma rendible i sostinguda en el temps. 
 
• Son capacos de trobar l’equilibri entre una oportunitat de negoci i la 
transformacio d’una realitat social mitjancant la resolucio d’un repte social. 
 
El disseny del negoci és una eina per planificar com l’empresa pretén servir 
als clients i com generar ingressos. Inclou, doncs, els aspectes principals 
del negoci i els ordena per tal que posteriorment puguem planificar 
l’estratègica i implementació.  
 
 



Que es el model de Negoci? 
Un model de negoci ha de contemplar les següents qüestions: 
  
§  Com se seleccionaran els clients/usuaries 
§  Com definim i diferenciem les ofertes de producte/servei  
§  Com creem utilitat per als clients/usuaries  
§  Com aconseguim i conservem els clientes/usuaries 
§  Com sortim al mercat: publicitat i distribució  
§  Com definim les tasques a realitzar  
§  Com configurem els recursos  
§  Com aconseguim els ingressos i el benefici  



Que es el model de Negoci? 

Bastir un model de negoci aporta valor afegit a qualsevol empresa o projecte; 
proporcionant un major coneixement i visió de l’organització a través d’un 
enfocament sistèmic que engloba tots els aspectes d’aquesta i de les seves 
activitats.  
 
És important fer l’exercici de projectar el negoci per exemple a 5 o a 10 anys. 
Quin és el nostre somni? Cal preveure on volem arribar, definir els objectius a 
mig-llarg termini.  
 
Tots els elements del model de negoci han de girar entorn aconseguir els 
objectius plantejats.  



Que es el Model Canvas? 

En aquest apartat usarem el Metode Canvas d'Alexander Ostenwalder per 
identificar quin pot ser el nostre model de negoci social.  
 
El Canvas escriu els fonaments de com una organitzacio crea, desenvolupa i 
captura valor.  
 
Habitualment s'utilitza per a negocis convencionals, pero quan l'usem per a 
activitats economiques amb vocacio social, la cadena de valor pren un caire 
especialment important:	



Que es el Model Canvas? 

El CANVAS és una eina per confeccionar models de negoci proposada 
per Alexander Osterwalder1 on descriu de manera lògica la forma en que les 
organitzacions creen, entreguen i capturen valor. El procés del disseny 
del model de negoci és part de l’estratègia d’aquest, pel que és de vital 
importància conèixer en profunditat com opera l’empresa i alhora les seves 
fortaleses i debilitats. El model CANVAS és una eina que ens ha de 
permetre confeccionar el nostre propi model de negoci i ajudar-nos a 
validar la seva viabilitat, no tan sols econòmica, sinó de plantejament de 
tots els elements a l’entorn de l’empresa o projecte empresarial.  
 
El model en qüestió es basa en un diagrama denominat CANVAS, el qual 
parteix de 4 preguntes bàsiques que reflecteixen 4 àrees principals que 
configuren la primera armadura del model de negoci del projecte 
empresarial: 	



Que es el Model Canvas? 

Primerament hem de tenir clar quina és la nostra proposta de valor 
(QUÈ?), a quins clients la dirigim (QUI?) i què tenim per fer-ho 
(COM?). Finalment, esbossarem els recursos econòmics que 
obtindrem dels clients i les despeses que ens suposarà elaborar la 
proposta de valor. 	



Que es el Model Canvas? 
El model CANVAS complert el conformen nou blocs que desenvolupen les 
qüestions plantejades inicialment i que ens ajudarà a validar la forma de fer 
viable el projecte empresarial. Podem enfocar el nostre model de negoci 
començant per qualsevol d’aquests blocs, el que considerem més adequat. 
No necessàriament cal que comencem entorn al producte o servei. 	



Que es el Model Canvas? 



Que es el Model Canvas? 
Els blocs són: 
1.   Segments de clients: els diferents grups de persones o entitats als què dirigim les 
propostes de valor. Per a qui creem valor? Ens dirigim a un o a diferents segments? 
(Mercat de masses, nínxol de mercat, mercat segmentat...)  
 
2. Propostes de valor: el conjunt de productes i serveis que creen valor per a un segments 
de mercat específics. L’objectiu és solucionar els problemes dels clients i satisfer les 
seves necessitats mitjançant propostes de valor. Quin problema ajudem a solucionar? 
Quin valor oferim als nostres clients? Cal plantejar-ho des de la perspectiva de “què vol 
comprar el nostre client” versus “què venem”. En	el	cas	dels	models	de	negoci	social,	el	
valor-impacte	social	estara	intrinsecament	lligat	a	la	nostra	proposta	de	valor,	
tanmateix	podrem	fer-lo	explicit	o	no	en	la	nostra	comunicacio. 
 
3. Canals de comunicació, distribució i venda: la forma en què l’empresa estableix 
contacte amb els diferents clients i com els proporciona la proposta de valor.  
 
4. Relació amb els clients: els diferents tipus de relacions de l’empresa amb cada 
segment de clients, que s’estableixen i es mantenen de forma independent per a cada 
segment. En funció de cada client, adaptarem el discurs.  
	



Que es el Model Canvas? 

5. Ingressos: es generen quan els clients adquireixen les propostes de valor que ofereix 
l’empresa.  
 
6. Recursos i capacitats clau: els actius necessaris per al model de negoci, incloses les 
persones de l’empresa i les seves capacitats.  
 
7. Activitats clau: les accions necessàries que cal dur a terme. Caldrà saber si comptem 
amb les capacitats necessàries (i recursos clau) per dur a terme aquestes activitats.  
 
8. Aliances clau: les aliances, els socis, fins i tot els proveïdors que ens calen per a l’èxit 
del model de negoci. Potser algunes activitats es poden externalitzar i/o determinats 
recursos es poden adquirir fora de l’empresa.  
 
9. Despeses: tota la posada en marxa d’un negoci per poder elaborar i fer arribar la 
proposta de valor als clients té uns costos associats. Quina és l’estructura de costos?  
	



Exercici 

§  Treballa el model de negoci del teu 
projecte basant-te en el model canvas. 
(30 min) 

 
§  Ara que tens els model de negoci més 

clar, creus que el teu model de negoci 
está relacionat amb algún dels nous 
models economics que hem vist? Perque?  

 



ESTUDI DE MERCAT  



 Estudi de Mercat  

L’anàlisi de l’entorn i l’estudi de mercat són aspectes molt importants 
en tot projecte empresarial. Es tracta de detallar el mercat en el qual 
l’empresa mantindrà l’activitat principal, així com els clients potencials 
i la competencia.  
 
Una empresa/projecte ven/ofereix productes i serveis i, per tant, 
necessita clients/usuaries disposats a comprar-los/utilizar-los. És per 
això que l’estudi de mercat ens ha de permetre analitzar qui són 
aquests clients/usuaries; les necessitats, els desitjos, les demandes i 
les expectatives que poden tenir; com es comporten a l’hora de 
comprar i de quina manera haurem de respondre a tot això. 



Estudi de Mercat  

Un estudi de mercat consisteix en realitzar una recollida sistemàtica 
d’información sobre els productes o serveis, els clients i la competència 
per tal de prendre decisions a curt i llarg termini.	

ϖ recollida sistemàtica d’información 
 
ϖ sobre productes, clients i competencia 
 
ϖ per a la presa de decisions 



 Estudi de Mercat  

 
Utilitat de l’Estudi de Mercat:  
 
§  Prendre decisions ( sobre el producte o servei, els canals de 

venda, preu, comunicació...). 
§  Identificar possibles riscos abans d’iniciar l’activitat. 
§  Definir aliances estratègiques (proveïdors, competència, socis...) 
§  Presentar el pla d’empresa (al banc, a possibles inversors, als 

socis...) 



 Estudi de Mercat  
Al fer un estudi de mercat analitzem: 
  
§  Característiques del sector:  
Qualsevol emprenedor ha de conèixer el sector on es desenvoluparà l’activitat, 
és a dir, ha de conèixer els clients, els proveïdors, la competencia, l'amenaça de 
nous competidors, les possibles aliances (col·laboradors), les barreres d’entrada 
existents i els productes o serveis substitutius. 
També és habitual analitzar la concentració o dispersió de les empreses, 
l’evolució i les perspectives futures, el volum de facturació, les regulacions del 
sector i els permisos necessaris per actuar-hi, entre altres. 
 
§  Análisis de Mercat:  
Es tracta d’analitzar el mercat en què l’empresa desenvoluparà l’activitat i 
identificar les forces competitives que el configuren. 



 Estudi de Mercat  
Els aspectes a analitzar son:  
 
1.  Àmbit, evolució i tendències 
 Zones geogràfiques on es preveu comercialitzar el producte o servei (barri, 
municipi, comarca, entre altres), Tendència i evolució del mercat, Volum del 
mercat, Possibles canvis en la demanda, Quota de participació estimada de 
l’empresa. 
 
2. Segmentació del mercat 
Segmentar el mercat és agrupar els clients en grups similars en funció de les 
seves necessitats i dels seus hàbits. Amb aquesta segmentació podrem establir 
plans específics per a cadascun d’aquests segments homogenis. 
 
3. Anàlisi dels clients 
Es tracta d’aprofundir en el coneixement dels clients i arribar a comprendre’n el 
comportament. Caldrà determinar quins seran els clients potencials de 
l’empresa.  
	
 
 



 Estudi de Mercat  
  Respondrem les següents preguntes sobre els clients: 
§  Qui compra? Característiques personals. 
§  Per què compra? Motivacions. 
§  Què compra? Productes i marques. 
§  Com compra? Busca el producte o compra el que se li ofereix. 
§  Quant compra? Quantitats. 
§  On compra? Establiments, context, distància. 
 
4.  Anàlisi de la competència 
S’ha d’analitzar la competencia més directa, és a dir, les empreses que ofereixen 
els mateixos (o similars)  productes o serveis i que s’adrecen al mateix públic. 
Cal conèixer els aspectes més importants que els caracteritzen: 
 



 Estudi de Mercat  
  

§  Identificar quins competidors hi ha. 
§  On són, en quines zones operen i quina és la seva quota de mercat. 
§  A qui venen i quina és la imatge que té d’ells el client potencial? Tenen 

prestigi? 
§  Quins productes o serveis ofereixen i amb quines garanties? Són 

innovadors? Tenen quailitat? 
§  Quina és la seva política de preus, descomptes i condicions de 

pagament? 
§  nverteixen part del seu pressupost en promoció publicitat? 
§  Quina estratègia competitiva utilitzen? Quins avantatges tenen, quines 

són les seves mancances, i per què tenen èxit o per què no? 



 Estudi de Mercat  

5. Anàlisi dels intermediaris 
En alguns sectors, si l’empresa no ven directament al client, és important 
conèixer els intermediaris (distribuïdors, minoristes, entre altres), perquè 
incideixen en la qualitat  i la imatge que es dóna. Cal saber qui i quants són, 
com treballen i com poden agregar valor a l’empresa. 
 
6. Anàlisi dels proveïdors 
Els proveïdors influeixen de manera directa en la qualitat dels productes o 
serveis d’una empresa. S’ha de conèixer els possibles proveïdors i 
identificar els que ofereixin avantatges competitius als productes o serveis 
que ens disposem a desenvolupar. 
 
 



Consells Estudi de Mercat  

1. Tener clar l’objectiu de l’estudi de mercat: Perque vull fer un 
estudi de mercat? 
 
2. Seguir un método estructurat: Com organitzo l’estudi de mercat? 
 
3. Identificar les preguntes clau.  
 
4. Escollir la técnica més adient a cada pregunta (información 
secundaria, enquesta,  
 
5- Fer seguiment i refrescar la información de manera sistémica.  
 
 
 
  



Exercici 
§  Fes un análisis inicial de les caracteristiques del sector 

on es sitúa la teva empresa o projecte. (30 min) 

§  De forma més especifica, analitza la competencia del 
teu projecte o empresa. Fes una relació d’empreses 
competidores i breu descripció de la seva activitat.   

§  Compara l’empresa/projecte que vols crear amb les que 
hi ha en el mercat i identifica els avantatges propis 
respecte a la competencia.  

 



PLA ESTRATÈGIC, ANÀLISI DE 
GRUPS D’INTERÈS I ANÀLISI DAFO  



PLA ESTRATEGIC  



Pla Estratègic 

§  Estratègia i model de negoci no són la 
mateixa cosa, sinó dues coses que es 
complementen. 

§    L’estratègia cerca, a partir d’un 
determinat model de negoci, com assolir 
ser competitiu. 



Que es el Pla Estratègic? 
El Pla estratègic és el projecte de l'entitat, la seva finalitat i 
raó de ser. És el marc on s’inscriu tot el que fa 
l’entitat. 
 
És el document que defineix les principals línies d'actuació 
de l'entitat pels propers anys.  
 
Ha de contenir els objectius estratègics relacionats amb 
les fites que l'entitat voldria assolir.  
 
Aquests objectius estratègics han de concretar-se en 
d'altres d'específics i en línies d'actuació 



Elements del Pla Estratègic 



Passes per definir el Pla Estratègic 

1. Organització del procés. Presentació de l’organització: Qui som? 
Què fem? Prenem la decisió de planificar i definim la identitat de 
l'organització. 
 
2. Anàlisi estratègic. On som?  
Analisi de Grups d'interés, valors, analisi intern i extern (DAFO). 
 
3. Formulació estratègica.  On volem arribar? Què hem de fer per 
aconseguir-ho?  
Definim Visió, Missió, Objectius, Estratègies. Redacció Pla estratègic. 
 
4. Implantació de les estratègies.  Què hem de fer per aplicar-ho? 
 
5. Control i avaluació estratègica. Què estem fent? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Passes per definir el Pla Estratègic 

 
1. Organització del procés. Presentació de l’organització: 
Qui som? Què fem?  

 
En aquesta fase: 
 
§  Prenem la decisió de planificar 

 
§  Definim la identitat de l'organització. 

 
 
 



Passes per definir el Pla Estratègic 
2. Anàlisi estratègic. On som?  
En aquesta fase farem:  
 
§  Anàlisi dels grups d'interès. (Veure info sessió aliances/definició 

stakeholders) 
 
§  Anàlisi dels valors:  

Els valors ens indiquen quines són les nostres formes particulars per 
seguir el camí que ens porta a la visió.  
 
Proporcionen un criteri en el moment de prendre decisions incertes 
que podrien trair els nostres valors.  
 
§  Analisi intern i extern - Matriu DAFO 

 
 



Analisi de grups d´interes 
(Stakeholders)  



Definició	de	Grups	d‘Interés	
o	Stakeholders	

Mapejar ”qui és qui” al nostre sector, identificant els 
possibles grups d'interès i de poder, per poder 
analitzar com podem influir al nostre projecte, com 
es relacionen (ens relacionem) entre si, o determinar 
el grau d'influència entre tots. 
 
Però  el  veritablement  interessant  és  poder establir 
una  connexió  o relació  estratègica  amb  cadascun 
d'ells. 



1.   Identifica als  stakeholders. Per fer això pots 
utilitzar el ‘mapa de stakeholder’. 

2.  Prioritza'ls en funció de l'interès  i del poder  de 
influència  sobre el teu projecte amb la matriu 
de stakeholders.  

3.  Analitza la motivació de cada  stakeholder  amb 
relació al teu projecte i estableix el tipus de relació 
estratègica per a cada un d'ells.  

Procés	per	analizar	els	
nostres	stakeholders	



Habitualment  se  solen classificar els  stakeholders  en 3 
grans grups: Els interns, els que tenen una connexió directa 
i els externs. 
 
1.   Interns: Treballadors, accionistes, socis... 

2.   Connectats (relació directa): Clients (els podríem 
classificar per tipologia), entitats financeres, 
distribuïdors, proveïdors... 

3.   E x t e r n s : G o v e r n s , m i t j a n s d e c o m u n i c a c i ó , 
comunitats,  foros, grups de pressió, societat en 
general... 

Com	identificar		els	nostres	
stakeholders	



Mapa	de	Stakeholders	



Matriu	de	Stakeholders	



Identificar que intercanvien cadascun dels stakeholders amb tu i entre si: diners, 
contactes, assessorament o expertesa, poder i influencia, reputació, informació, 
serveis, productes, finançament, etc. 
  
El rol que hagis assignat a cada actor involucrat és una hipòtesi. Hauràs 
d'accedir, conversar, validar amb cadascun d'ells si efectivament tenen aquell 
grau d'interès en el teu projecte, i el que és més complicat, hauràs de validar el 
seu grau d'influència o poder, en relació amb la teva idea de negoci, producte o 
servei.  
 
Amb aquest exercici, tindrem més clar, qui és qui a l'ecosistema del nostre 
projecte, producte, servei...del nostre model de negoci.  
 
 
Et servirà per poder dissenyar relacions estratègiques, establir aliances, 
aconseguir determinats contactes, etc.  

Entendre	la	motivació	dels	
Stakeholders	



Exercici 

§  Identifica els teus stakeholders.  
§  Prioritza segons el teu projecte.  
§  Identifica les relacions estrategiques pel teu 

projecte.  
§  Estableix tipus de relació estratégica.  

 



ANÀLISI DAFO 



Que	es	un	analisi	DAFO?	
L’anàlisi DAFO (Debilitats, Amenaces, Fortaleses, Oportunitats) ens donarà 
un diagnòstic sobre l’estat de la nostra entitat tant a nivell intern com 
extern.  
 
L’anàlisi es fa sobre dos eixos diferents: 
 
§  Nivell extern i intern: tindrem en compte aquelles amenaces o 

oportunitats que venen de fora així com les mancances o fortaleses de 
la nostra entitat a nivell intern. 

§  Aspectes positius i negatius: caldrà que detectem tant els aspectes 
positius que internament i externa ens beneficien així com els aspectes 
negatius que ens perjudiquen internament i ens amenacen 
externament. 

 
Amb aquests dos eixos, l’anàlisi evita que oblidem els aspectes externs, 
sovint menystinguts, i els aspectes positius de què ja gaudim per tal que 
els puguem potenciar com cal. 



Que	es	un	anàlisi	DAFO?	
 
DIMENSIÓ INTERNA: 
 
§  Fortaleses: què ens diferencia de les altres entitats? Què és allò que 

millor sabem fer? Comptem amb un equip estable de voluntaris? Què 
podem aportar? 

§  Debilitats: tenim els recursos tècnics i materials que necessitem? Quins 
problemes ens trobem de forma recurrent en la nostra gestió? 

 
En la dimensió interna, cal incloure únicament allò que té directament a 
veure amb la nostra entitat: gestió, recursos humans i materials, etc. No 
podrem oblidar elements relacionats amb: 
 
La nostra trajectòria 
La nostra estructura jurídica 
La nostra estructura organitzativa 
Les nostres capacitats: allò que fem especialment bé 
Els recursos de què disposem 
	
	



Que	es	un	anàlisi	DAFO?	
DIMENSIÓ	EXTERNA:	
	
§  Oportunitats: a quines noves necessitats del nostre entorn estem 

capacitats per respondre? Tenim una bona imatge ja creada al nostre 
entorn? Som coneguts? 

§  Amenaces: qui fa el mateix que nosaltres i ho fa millor? Quins canvis en 
l’entorn ens poden perjudicar? 

 
En la dimensió externa haurem de valorar elements com ara: 
 
La competència. 
La relació amb els proveïdors i amb els socis, clients o donants. 
Les tendències actuals en les àrees social, econòmica, tecnològica, etc. 
La competència 
La relació amb els proveïdors i amb els socis, clients o donants 
Les tendències actuals en les àrees social, econòmica, tecnològica, etc. 
	



Matri	analisi	DAFO	
La matriu DAFO uneix l’anàlisi intern amb l’extern i els punts forts i febles amb 
cada àmbit. La forma bàsica és la següent: 



Exercici 

§ Defineix la Matriu DAFO del teu 
projecte.  

 

 



Passes per definir el Pla Estratègic 

 
3. Formulació estratègica.  
 
On volem arribar? Què hem de fer per aconseguir-ho?  
 
En aquest apartat caldria que ens plantegem i  definim: 
§  Visió  
§  Missió 
§  Objectius  
§  Estratègies  

 
 
 
 
 
 
 



Passes per definir el Pla Estratègic 
Visió: És la raó d’existir de l'organització. 
 
Missió:  
§  Respon a la pregunta: què volem ser? on volem arribar?   
§  La visió dóna una fita per assolir que aporta sentit als esforços 

que desenvolupen les persones part del projecte. 
§  2 components: una meta ambiciosa a complir en 10-30 anys però 

també una descripció palpable del futur. 
§  Ha de ser un punt d’orientació. 

 
Objectius:  
§  Objectius estratègics relacionats amb les fites que l'entitat voldia 

assolir.  
§  Aquests objectius estratègics han de concretar-se en d'altres 

d'específics i en línies d'actuació. 
 
 



Passes per definir el Pla Estratègic 

Estratègies:  
 
§  Identificar les línies estratègiques pròpies i diferenciar-

ne les bàsiques sobre les quals haurà de centrar els 
esforços. 

 
§  Les estratègies s’obtindran com a resultat de l’anàlisi 

DAFO per tal de potenciar els punts forts, millorar els 
punts febles, aprofitar oportunitats i evitar les 
amenaces. 

 
 
 
 
 
 
 



DEFINICIÓ DE LES ESTRATEGIES 



Estrategies	analisi	DAFO	
Un cop fet l'anàlisi DAFO, caldrà que passem a les accions estratègiques: poden 
les nostres fortaleses ajudar-nos a aprofitar les oportunitats? Poden ajudar-nos a 
encarar les amenaces? 
 
A partir dels resultats obtinguts i del quadrant on hi hagi més resultats, podrem 
tenir una idea del tipus d’estratègies que podem aplicar segons la situació interna i 
també de l’entorn. Per això, transformarem el quadre anterior en un quadre on 
plasmarem les estratègies que volem seguir per a millorar la nostra situació. 
 
Una visió de les diferents estratègies és la següent: 



Estrategies	analisi	DAFO	
A) Estratègies de supervivència: Hi ha alguna amenaça que incideixi 
sobrealgun punt dèbil nostre? 
SÍ: És molt freqüent aquesta amenaça? Si és freqüent, hem de centrar-nos en 
sobreviure i defensar-nos-en NO: Tot i que no incideixi sobre cap punt dèbil 
també pot ser perillosa. 
 
B) Estratègies de reorientació: l’empresa pot identificar aquesta situació 
quant,davant d’una llista d’oportunitats ens preguntem què necessitem per 
aprofitar-les, i la gran part del que necessitem són debilitats nostres. En 
aquesta situació hem de reorientar la nostra direcció perquè anem al revés del 
mercat. 
 
C) Estratègies defensives: un cas en què utilitzar aquest tipus d’estratègies és 
quan tenim unes amenaces, però en el punt on incideixen nosaltres som 
moltforts. Tot i que tinguem assegurada la supervivència de la companyia, 
hem de buscar estratègies per influenciar sobre les amenaces. 
 
D) Estratègies ofensives 



Exemple	analisi	DAFO	

Un cop fet l'anàlisi, caldrà que passem a les accions estratègiques: poden les 
nostres fortaleses ajudar-nos a aprofitar les oportunitats? Poden ajudar-nos a 
encarar les amenaces? 
 
Per això, transformarem el quadre anterior en un quadre on plasmarem les 
estratègies que volem seguir per a millorar la nostra situació. 



Passes per definir el Pla Estratègic 

4. Implantació de les estratègies – Plans d’actuació  
Què	hem	de	fer	per	aplicar-ho?	
Plans	actuació:		
-  Els	plans	d’actuació	són	els	processos	concrets	que	condueixen	a	

aconseguir	les	línies	estratègiques	seleccionades.		
-  Una	 línia	 estratègica	 agrupa	 diversos	 plans	 que	 col·laboren	 a	

aconseguir-la.	
	
	
	
	
	
	
	



Passes per definir el Pla Estratègic 

5. Control i avaluació estratègica. 
 
Què estem fent? 
 
Un cop elaborat el Pla estrategic detallant tant les línies 
estratègiques com els plans d’actuació, caldrà marcar 
unes dates per revisar si s’estan complint els terminis i les 
línies marcades. 
 
 
 
 



Exercici 
§  Seguint les passes anteriors defineix el Pla estratègic 

del teu projecte/organització.  

§  Per a poder desenvolupar el teu Pla Estrategic realitza 
primer:  

-  Analisi DAFO 
-  Analisi de Valors 
-  Analisi dels Grups d’interes  

 



Crowdcoop és un programa d’ajuda al cooperativisme creat per: 

Un programa de: Promou: Finançat per: 

Gràcies! 


