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Els 9 blocs són: 

1. Segment de clients: L'objectiu és agrupar als nostres clients amb característiques homogènies 
en segments definits i descriure les seves necessitats, esbrinar informació geogràfica i demogràfica, 
gustos, etc. 

2. Proposta de Valor: La proposició de valor és el conjunt de béns i serveis que aporta valor per a 
un segment específic del mercat. Per a cada proposta de valor cal afegir el producte o servei més 
important i el nivell de servei. És molt important, conèixer quin és el valor afegit del meu projecte, per 
tant, cal conèixer què fa la competència. 



3. Canals: Els canals descriuen com es comunica l’empresa i arriba als seus segments de 
mercat per lliurar la proposició de valor. Els canals de comunicació, distribució i vendes són la 
interfície que té l’empresa per a contactar amb els clients.
En aquest bloc, l’emprenedor s’ha de plantejar preguntes com les següents: amb quins canals 
vol arribar als seus segment de mercat?, com s’integren els canals?, quins canals funcionen 
millor?, quins són més eficients en termes de costos?, com s’integren en les rutines dels 
consumidors?

4. Relacions amb clients: Aquí identifiquem quins recursos de temps i monetaris utilitzem per 
mantenir-nos en contacte amb els nostres clients. En general, aquestes relacions s’estableixen 
per a fer clients i fidelitzar-los o per a augmentar les vendes per client amb altres béns o serveis 
de l’empresa. Aquestes relacions poden ser des de ser totalment personalitzades fins a ser 
absolutament automatitzades

5. Fonts d'ingressos: Aquest pas té com a objectiu identificar quina aportació monetària fa 
cada grup de clients, i a més d’on venen les entrades (vendes, comissions, llicències, etc.). Els 
fluxes o fonts d’ingressos poden ser recurrents o puntuals. Amb aquest anàlisi podrem tenir una 
visió global de quins grups són més rendibles i quins no.



6. Recursos claus: Pel que fa al bloc dels recursos clau, descriurem els recursos que són 
necessaris per a crear i oferir la proposta de valor, arribar al mercat objectiu, mantenir relacions 
amb els clients i obtenir beneficis. És clar que cada model de negoci necessita uns recursos 
determinats i diferents d’altres models de negoci, encara que estiguin en el mateix sector 
d’activitat. Els recursos es poden classificar en tangibles (materials, espais, màquines, etc) i 
intangibles (recursos humans, tecnològics, etc).

7. Activitats claus: Cada model de negoci té un conjunt d’activitats clau que són necessàries 
perquè es desenvolupi amb èxit. Depenent del model de negoci establert, hi ha unes activitats 
que esdevenen més clau que d’altres.
Per a identificar quines són les activitats clau del model de negoci es pot utilitzar el concepte de 
cadena de valor que Porter va conceptualitzar en el seu llibre Ventaja competitiva el 1987.

La cadena de valor desagrega totes les activitats d’una empresa que cal dur a terme per a 
vendre un producte o servei. Al seu torn, la construcció de la cadena de valor es du a terme 
mitjançant la desagregació de les activitats de l’empresa, depenent de si estan relacionades 
directament amb el procés productiu. S’hi pot distingir entre activitats primàries i activitats de 
suport.



8. Xarxa d'Associats (Partners): Les empreses estableixen aliances amb altres empreses per 
diverses raons, com són obtenir recursos (per exemple, aliances amb proveïdors) o optimitzar el 
model de negoci (per exemple, subcontractant la producció), o bé per a reduir la incertesa o el risc. 
En aquest apartat descrivim als nostres proveïdors, socis, i associats amb els qui treballem perquè 
l'empresa funcioni. Fins a quin punt són importants? Podem reemplaçar-los? Es poden convertir en 
competidors?

9. Costos de l'estructura: Tot model de negoci implica incórrer en uns costos. Aquests costos 
provenen especialment de fer determinades activitats, tenir determinats recursos i establir 
determinades aliances.

A l’hora de definir el model de negoci, no es pot arribar al detall de tots els costos però sí que es pot 
identificar quins són els costos més importants i d’on provenen.
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AJUTS DARPA

JOVE INCORPORACIÓ
COMPETITIVITAT, 
DIVERSIFICACIÓ

És un ajut s’ha de justificar amb 
factures al cap d’un any, màxim 
dos amb pròrrogues
- Prioritari durant 5 anys si has 
demanat abans jove 
incorporació
- 50% despeses amb factura
- No val segona mà
- Demora pagament 2 anys s’ha 
de tenir tresoreria

És una renda agrària no s’ha de 
justificar amb factures.
- 1r cop alta règim agrari.
- 9 mesos alta autònoms agraris 
des data atorgació ajut.
- 1 UTA= dedicació exclusiva.
- 5 anys alta autònoms.
- Pla de formació amb 2 anys.
- 2a certificació 35% Renda 
Agrària de Referència (veure pla 
viabilitat).
- Demora pagament 1 any i 3 
anys s’ha de tenir tresoreria.

AJUTS LEADER

- Si són més d’un soci, els 
criteris s’han de cumplir per 2 
emprenedors.
- Fins al cap de 5 anys no pots 
incorporar ningú més a 
l’activitat agrària (nova jove 
incorporació).
- Si és empresa el que demana 
l’ajut ha de tenir % majoritari
- Interessant també demanar el 
PLA de MILLORA si el projecte 
ho requereix.

- Municipi activitat ha de ser en 
Zona Leader.
- Valorar paperassa, requisits i 
possibilitats que te l’atorguin.
- No compatible amb ajuts 
DARPA.
- Demora pagament s’ha de 
tenir tresoreria.
- Veure idoneïtat en el moment 
de fer la inversió i el tempo de 
l’ajut.
- Interessant per obradors 
sense ramat.
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