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Les crisis són una bona dutxa freda pel sistema econòmic.
Schumpeter



“L'única cosa pitjor que començar alguna cosa i 
fallar… és no començar res ”

Seth Godin
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En realitat, no cal córrer més ràpid que el lleó més veloç, 
sinó més que la gacela més lenta.



El més important

• Vocaci9, talent i oportunitat de mercat.
• FF&F
• Perspectives, risc i ROI.

TIEMPS

DESPESES/INGRESSOS
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No fa molt, la innovació era una prioritat per a les empreses. Ara investigació i 
desenvolupament semblen més aviat com cases de vacances o cotxes nous de luxe, 
s’haurà d’esperar a temps millors. 
businessweek.com
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La idea de negoci

Què podem fer per buscar i localitzar idees?

OBSERVAR         L’emprenedor ha d’observar tot el que l’envolta, 
altres empreses, a les persones en el seu 
comportament com a consumidors i usuaris,.... és a 
dir, ha d’observar la realitat.

LLEGIR                 L’emprenedor ha llegir premsa i publicacions 
especialitzades en temes empresarials que li 
permetin augmentar els coneixements específics 
sobre l’empresa

RELACIONAR-SE L’emprenedor ha de relacionar-se amb persones amb 
inquietud similars, amb altres empresaris, anar a fires, 
congressos, etc.

BENCHMARKING ????



Quines poden ser algunes de les fonts d’idees?

� Persones i empreses amb les que la persona es relaciona.

� El propi treball.

� Les necessitats pròpies.

� Les aficions personals.

� Els productes que tenen atracció en altres països.

� Les costums socials, les modes.

� Lectura de publicacions especialitzades.

� Canvis que poden donar-se en una zona (demogràfics, 

socials, etc.) que provoquen noves necessitats.

La idea de negoci



La idea de negoci: Pla Viabilitat Idea 

Revisió i elecció de la idea:

� Existeix ja el producte o un producte similar?

� Quins recursos necessitaria per poder posar en marxa aquesta 

idea?

� Disposo fàcilment d’aquests recursos?

� Quin volum podria absorbir el mercat?

� Els beneficis esperats justifiquen la inversió i el sacrifici?

� Costaria molt donar a conèixer el nou producte?

� Realment la gent apreciaria la seva utilitat?

� Podem aconseguir com a mínim un client abans d’iniciar l’activitat 

empresarial ?



La idea de negoci



Visió estratègica: alguns conceptes



Anàlisi extern

Amenaces   

Oportunitats

Anàlisi intern

Punts forts   

Punts febles

Anàlisi DAFO: Diagnosis

Visió estratègica: alguns conceptes



Avantatge competitiu

Cost més baix Diferenciació

Àmbit 
d’actuació

General

Específic-segment
del mercat

Lideratge 
en costos

Diferenciació

Enfocament
de costos

Enfocament 
de diferenciació

• Estratègies genèriques de Porter

Visió estratègica: alguns conceptes



COMPETIDORS
Rivalitat entre
competidors

COMPETIDORS
POTENCIALS

PROVEÏDORS CLIENTS

PRODUCTES
SUBSTITUTIUS

Amenaça de nous ingressos

Amenaça de productes substitutius

Poder de
negociació

Poder de
negociació

• Forces que mouen la competència en un sector

Visió estratègica: alguns conceptes



Visió estratègica: avantatges competitius
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