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Crear, mantenir i actualitzar una plataforma digital 
competitiva és car. Per a no llençar els diners, cal que 
trobem la forma d’aconseguir els màxims beneficis amb el 
mínim consum.

Temes:
1. L’ecosistema digital és escalable en exponencial.

2. Els projectes digitals necessiten equips amb rols diversos.
3. No és fàcil vendre en un entorn d’abundància d’oferta; cal un 

mètode per a cercar constantment el producte de la nostra 
plataforma.

4. Per a ser escalables cal que cooperem en comptes de competir.



L’ecosistema digital és escalable en exponencial
Llei de Moore: el doble cada divuit mesos



L’ecosistema digital és escalable en exponencial
Casos de creixement exponencial

Amazon: http://statista.com, 03/02/2021 Netflix: http://dazeinfo.com, 20/01/2021

https://www.statista.com/chart/4298/amazons-long-term-growth/
https://dazeinfo.com/2019/01/21/netflix-revenue-net-income-by-quarter-graphfarm/


Els projectes digitals necessiten equips amb rols 
diversos

Tres rols essencials:
1. CTO (Technical)

2. CDO (Development)
3. Desenvolupadors

Altres:
1. Programadors 

Front-end, back-end, 
full-stack…

2. Product Owner
3. Project Manager
4. QA, UX, UI…
5. (Segons el nivell 

d’aplicació del 
mètode Agile)

The Evolving Role of the Chief Technology Officer (CTO, per Samantha Searle, Gartner

Qualitats del CTO: “Programació de software, gestió d’equips i projectes, 
identificar talent; habilitats en comunicació, creativitat, estratègia, 
curiositat, agilitat, do del client, sentit de l’economia i del negoci.”

https://blogs.gartner.com/samantha_searle/2019/11/25/the-evolving-role-of-the-cto/


No és fàcil vendre en un entorn d’abundància d’oferta; 
cal un mètode per a cercar constantment el producte 
de la nostra plataforma

Lean: més beneficis, 
menys consum; més amb 
menys.

Les tres fases de Lean 
Startup:

1. Cercar
2. Validar
3. Executar



Business Model Canvas d’Osterwalder & Pigneur

Al centre: la idea
A l’esquerra: el producte
A la dreta: el mercat

1: Què (el producte)
2 a 4: Qui (mercat)
5 i 9: Quant (finances)
6 a 8: Com (execució)



Lean Canvas de Ash Maurya

Canvas documentat al llibre 
Running Lean.

● Al centre, la idea; a la dreta el mercat; 
a l’esquerra, el producte.

● La numeració indica l’ordre amb el 
qual s’ha de resoldre el problema.

● La grandària de la caixa indica la 
importància de cada tema. La solució 
(4) no en té gaire.

● “Avantatge competitiu injust” (9) 
permet especificar allò que és únic 
sobre el model de negoci perquè és 
difícil de copiar fins i tot amb molts 
diners (força de la marca, una gran 
comunitat d’usuaris, un algorisme 
especial).

Imatge: del llibre Running Lean, Ash Maurya.



Per a ser escalables cal que cooperem en comptes de 
competir

1. Caldrà inversió?
a. Ajudes econòmiques públiques
b. Business angels, capital risc, crowdfunding...

2. Caldrà especialistes / col·laboradors/ partners en noves eines:
a. Intel·ligència artificial
b. IoT
c. Decisions basades en dades
d. Protecció de dades
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