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POR QUE INNOVAR NO MODELO DE NEGOCIO?

D (.\ Facer cambios no modelo de negocio é .~  Permite adaptarse as novas
_____ unha das formas de innovar mais comin /2 @ necesidades dos clientes e aos cambios
L)E ¢ nas empresas de calquera tamafio en /I ' do mercado para xerar asi mdis

""" calquera lugar do mundo. /)'/‘ ingresos e ser mais competitivos.

COMO SE FAI?
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E unha férmula ideal para que as pequenas
e medianas empresas detecten os seus
puntos a mellorar, que non son outra
cousa que oportunidades para innovar.

Unha das ferramentas mais Utiles e practicas é o
chamado “cadro do negocio” (business canvas): tratase
de formularlle ao equipo as preguntas correctas para
realizar unha radiografia da empresa e identificar asi
os puntos que se poden cambiar para funcionar mellor.

FAI A RADIOGRAFIA DO TEU NEGOCIO PARA CHEGAR AS TUAS PRIORIDADES DE INNOVACION

Actividades clave ,
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Que problemas do noso cliente axudamos a solucionar?
Cales das slas necesidades estamos a satisfacer?
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Que actividades clave
realizamos para executar
a proposta de valor?

— Que actividades son fundamentais para /
a nosa proposta de valor?

— E para as nosas canles de distribucién?

— E para as nosas relaciéns cos clientes? /

— E para as nosas fontes de ingresos?

socos cve SRR

Con que socios clave
podemos desenvolvela?

> )

> Que actividades podemos delegar?

— Quen son 0s nosos socios clave?

— Quen son os nosos provedores fundamentais?
—> Que recursos clave lles estamos comprando?
> Que actividades esenciais levan a cabo? \

Recursos clave \
\

De que recursos clave
dispén a empresa para :
construila? ~

— Que recursos fundamentais require ‘ -
a nosa proposta de valor?

> E as nosas canles de distribucion?

— E as nosas relaciéns cos clientes?

— E as nosas fontes de ingresos?

Cales son os custos mais importantes que
soporta a empresa?

Que recursos clave son os mais caros?

Que actividades esenciais son mais custosas?

Cal é a proposta de valor da empresa, é dicir,
que beneficios concretos supofien os nosos
produtos ou servizos para os nosos clientes?

RETOS DE
INNOVACION

Que valor lle damos ao cliente?
Que catalogo de produtos e servizos ofrecemos a cada segmento de cliente?
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Segmentacion de clientes

A que segmentos de
clientes diriximos a
\ proposta de valor?

> A que grupos de clientes nos diriximos?
— Quen son os nosos clientes mais importantes?
\ > En que se diferencian os nosos clientes entre eles?
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A través de que canles
a chegamos a nosa
clientela?

> Que canles debemos usar para chegar
aos nosos clientes?

Como estamos chegando a eles agora?
Como se integran as nosas diferentes
canles?

Cales funcionan mellor?

Cales son mais eficientes en custos?
Como os estamos integrando nas

/ rutinas dos clientes?
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Como nos relacionamos
co cliente?
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Que relacién agarda cada cliente de n6s?

Que tipo de relacion temos establecida?

Cales son os custos destas relacions?

Como se integran co resto do noso modelo de negocio?
Como mantemos o contacto antes, durante e despois
da venda?
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Canto estan realmente dispostos a
pagar os nosos clientes?

Como estan pagando actualmente?
Como preferirian pagar?

Estan alifiados o prezo e o valor?



ELAS, EMPRESAS GRANDES E PEQUENAS,

XA O PUXERON EN PRACTICA
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: SPOTIFY
P/ NN En 2006, a idea dun mozo sueco de propofier aos selos discograficos regalar a sua
==== musica para unha reproducidn dixital sen interrupcions foi rexeitada repetidamente.
S\ 174 Hoxe, Spotify é o servizo de musica en streaming mais grande do mundo, con 155 milléns

[ de suscriptores e 345 milléns de usuarios en 170 paises.
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HIJOS DE RIVERA

A cervexeira responsable do éxito de Estrella Galicia reforzou en 2017 a slia aposta pola
innovacion e a transformacion dixital creando un equipo de dedicacién exclusiva. MOVE

concibiuse como unha unidade de negocio clave para adiantarse aos cambios e manter
unha posicién de vangarda no mercado.

ALDEA DO MAZO TMC CANCELA AEROCAMARAS

Aldea do Mazo é un claro TMC Cancela reinventou  Aerocamaras estd abrindo
exemplo de proceso de o sector da maquinaria novos nichos de mercado
descubrimento innovador pesada investindo na mediante o uso innovador
para superar o modelo dixitalizacién da fabricae dos drons, como a entrega
obsoleto do turismo rural a en desefio, tanto de de mercadorias a iates e
partir das verdadeiras produto como de marca.  grandes barcos no mar.

demandas dos usuarios.
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Accede a todos I Contacta con nés para poiner en marcha
o0s cadernos para | 0 VOso propio proceso innovador.
§aber m_a,ls sobre : Programa de impulso a
LI, | innovacion nas pemes O
* Axencia Galega de Innovacion
981957 008 0
» . . servizos.gain@xunta.gal
CoRece as historias de e N e @

éxito de innovacion
protagonizadas por
pemes galegas. http://gain.xunta.gal
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