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• x+
• Viabilitat model de negoci.
• Clients vs mercat.
• Avantatges competitives / 

diferenciació.
• Estratègia comercial.
• Compliment d’objectius.
• Conclusions
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El meu objectiu …



AJUDAR

El meu objectiu …



els pesimistes es queixen del vent, 



els pesimistes es queixen del vent, 
els optimistes esperen que el vent millori,



els pesimistes es queixen del vent, 
els optimistes esperen que el vent millori,

els líders ajustem les veles.



Com avaluem?



viabilitat model de negoci



idea vs solució



Objectius
estratègics



Socis / partners



valor afegit 
diferenciació 



escalabilitat



DAFO



debilitats fort oprotun ameance

-ndsjkgh
-DJHdk



organització i 
recursos



organització i 
recursos …

FUTUR



i+d+i



Kpi’s / okr’s / indicadors



1. Quantitat
2. Temps
3. Qualitat

Investi + organtz + operaions +comercial 
+economic … 



Estra

Getsi
o

Oper
ativa

Di a 
dia

v

v

v v



equip



Necessitat usabilitat







prova pilot



clients mercat.



segments de mercat



clients



perfil del client



Fidelització 
de clients



avantatges vs competència.



anàlisi de la 
competència



competència directa



Competència indirecta



diferencial 
producte / servei



previst nous
competidors



estratègia de comercialització.



PVP



pla de vendes



canals



imprevistos, transport, 
… 



marca



pla comunicació



imapcte econòmic esperat.





Cobro !!!



pla econòmic



pla financer



inversions



pressupost



viabilitat econòmica



punt equilibri



€

temps



calendari i objectius a curt



objectius a 12 mesos



calendaritzats



realistes





estat del projecte
actual, idea, prototip .. 



el poder el tens tu !!!!
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