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

Temes:

1. Lecosistema digital és escalable en exponencial.

2. Els projectes digitals necessiten equips amb rols diversos.

3. No és facil vendre en un entorn d’abundancia d’oferta; cal un
metode per a cercar constantment el producte de la nostra
plataforma.

4. Pera serescalables cal que cooperem en comptes de competir.

iie+100



& —

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

Casos de creixement exponencial

Long-Term Growth

Amazon's net sales and net income from 1997 through 2020

IAmazon's Incredible
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Source: Amazon
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Amazon: http://statista.com, 03/02/2021

Last Updated: January 20, 2021

Netflix Revenue Vs Net Income by Quarter: Q1 2002 —
Q42020

Netflix Revenue vs Net Income, by Quarter =

(By fiscal quarter)
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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.
2.
3.

Altres:
1.

arMwn

CTO (Technical)
CDO (Development)
Desenvolupadors

Programadors
Front-end, back-end,
full-stack...

Product Owner
Project Manager

QA, UX, Ul...

(Segons el nivell
d’aplicacié del
meétode Agile)

Technology innovation

Technology evangelist \ | Business transformation

Talent management — IQI e Business optimization

IT operations / \ Business operations

IT optimization IT transformation

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

Qualitats del CTO: “Programacio de software, gesti6 d’equips i projectes,
identificar talent; habilitats en comunicacid, creativitat, estratégia,
curiositat, agilitat, do del client, sentit de ’'economia i del negoci.”
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https://blogs.gartner.com/samantha_searle/2019/11/25/the-evolving-role-of-the-cto/
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No és facil vendre en un entorn d’abundancia d’oferta;
cal un metode per a cercar constantment el producte
de la nostra plataforma

Lean: més beneficis,
menys consum; més amb

menys. < Rob Fitzpatrick

Les tres fases de Lean j TH E

Startup: A o MOM
1. Cercar L

TEST

2. Validar
3. Executar
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Business Model Canvas d’Osterwalder & Pigneur
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a SALES

@ Aliances \
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Model CANVAS

(@ Y7
Relacié amb Segmentaci6
els clients de clients
o Canals

Ingressos

wwwsimplesales.at

Al centre: la idea
A I'esquerra: el producte
A la dreta: el mercat

1: Qué (el producte)
2 a 4: Qui (mercat)
5i 9: Quant (finances)
6 a 8: Com (execucid)
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Lean Canvas de Ash Maurya

PROBLEMA SOLUCION |PROPUESTAUNICA |VENTAJA SEGMENTOS .
aprincipales |3 principales | DEVALOR COMPETITIVA | DE CLIENTES Canvas documentat al llibre
problemas funciones o Mensaje sencillo, daro INJUSTA Cliente .
caracteristicas |y atractivo que resuma | No se puede objetivo Runnin g Lean.
por qué nuestro copiar ni comprar
producto es diferente | faciimente
/ ué merece la .
’n "—1— ;y:-epr:?ompmlo . Al centre, la idea; a la dreta el mercat;
9 a l’esquerra, el producte.
— Dy .
= /? ° La numeracid indica I’ordre amb el
-~ um P qual s’ha de resoldre el problema.
CLAVE El camino al . o ETE
Actividades — cliente ° La grandaria de la caixa indica la
%ﬁg‘(‘: importancia de cada tema. La soluci6
5 (4) no en té gaire.
. e  “Avantatge competitiu injust” (9)
8 permet especificar allo que és Unic
ESTRUCTURA DE COSTES FLUJOS DE INGRESOS sobre el model de negoci perqueé és
Coste de adquisicién de dientes Modelo de ingresos dificil de copiar fins i tot amb molts
Costes de distribucién =7 |Valor deciclo de vida ~ diners (forca de la marca, una gran
Servidores / Ingresos O comunitat d’'usuaris, un algorisme
Pesrsonal, etc. Margen bruto espemal),

Imatge: del llibre Running Lean, Ash Maurya.
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Ay

Per a ser escalables cal que cooperem en comptes de
competir

1. Caldrainversido? -

a. Ajudes economiques publiques
b. Business angels, capital risc, crowdfunding...

2. Caldra especialistes / col-laboradors/ partners en noves eines:
a. Intelligencia artificial I
b. loT
c. Decisions basades en dades
d. Proteccié de dades
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