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POR QUE INNOVAR NO MODELO DE NEGOCIO?

Facer cambios no modelo de negocio é 
unha das formas de innovar máis común 
nas empresas de calquera tamaño en 
calquera lugar do mundo.

Unha das ferramentas máis útiles e prácticas é o 
chamado “cadro do negocio” (business canvas): trátase 
de formularlle ao equipo as preguntas correctas para 
realizar unha radiografía da empresa e identificar así 
os puntos que se poden cambiar para funcionar mellor.

É unha fórmula ideal para que as pequenas 
e medianas empresas detecten os seus 
puntos a mellorar, que non son outra 
cousa que oportunidades para innovar.

Permite adaptarse ás novas 
necesidades dos clientes e aos cambios 
do mercado para xerar así máis 
ingresos e ser máis competitivos.

COMO SE FAI?

FAI A RADIOGRAFÍA DO TEU NEGOCIO PARA CHEGAR ÁS TÚAS PRIORIDADES DE INNOVACIÓN

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 distribución?
E para as nosas relacións cos clientes?
E para as nosas fontes de ingresos?       

Que problemas do noso cliente axudamos a solucionar?
Cales das súas necesidades estamos a satisfacer?

Que valor lle damos ao cliente?
Que catálogo de produtos e servizos ofrecemos a cada segmento de cliente?

Cal é a proposta de valor da empresa, é dicir, 
que beneficios concretos supoñen os nosos 

produtos ou servizos para os nosos clientes?

Actividades clave

Con que socios clave 
podemos desenvolvela?

Que actividades podemos delegar?
Quen son os nosos socios clave?
Quen son os nosos provedores fundamentais?
Que recursos clave lles estamos comprando?
Que actividades esenciais levan a cabo?

Socios clave

De que recursos clave 
dispón a empresa para 
construíla?

Que recursos fundamentais require 
a nosa proposta de valor?
E as nosas canles de distribución?
E as nosas relacións cos clientes?
E as nosas fontes de ingresos?

Recursos clave

A que segmentos de 
clientes diriximos a 
proposta de valor?

A que grupos de clientes nos diriximos?
Quen son os nosos clientes máis importantes?
En que se diferencian os nosos clientes entre eles?

Segmentación de clientes

A través de que canles 
a chegamos á 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 máis eficientes en custos?
Como os estamos integrando nas 
rutinas dos clientes?

Canles

PRODUCIÓN COMERCIALIZACIÓN

SISTEMA
ECONÓMICO-
FINANCEIRO

Fluxos de ingreso

Como se organizan os 
custos de todos estes 
procesos? 

Cales son os custos máis importantes que 
soporta a empresa?
Que recursos clave son os máis caros?
Que actividades esenciais son máis custosas?

Estrutura de custos

PROPOSTA
DE VALOR

Como nos relacionamos 
co cliente? 

Que relación agarda cada cliente de nós?
Que tipo de relación temos establecida?
Cales son os custos destas relacións?
Como se integran co resto do noso modelo de negocio?
Como mantemos o contacto antes, durante e despois 
da venda?

Relación co cliente

Como se organizan os 
ingresos xerados coas 
vendas?

Canto están realmente dispostos a 
pagar os nosos clientes?
Como están pagando actualmente?
Como preferirían pagar?
Están aliñados o prezo e o valor?

Fluxos de ingreso

RETOS DE
INNOVACIÓN



Accede a todos 
os cadernos para 
saber máis sobre 
innovación.

Coñece as historias de 
éxito de innovación 
protagonizadas por 
pemes galegas.

Contacta con nós para poñer en marcha 
o voso propio proceso innovador.

Programa de impulso á
innovación nas pemes 
Axencia Galega de Innovación

981 957 008

servizos.gain@xunta.gal

Rúa Airas Nunes s/n

15702 – Santiago de Compostela

http://gain.xunta.gal

SPOTIFY
En 2006, a idea dun mozo sueco de propoñer aos selos discográficos regalar a súa 
música para unha reprodución dixital sen interrupcións foi rexeitada repetidamente. 
Hoxe, Spotify é o servizo de música en streaming máis grande do mundo, con 155 millóns 
de suscriptores e 345 millóns de usuarios en 170 países.

HIJOS DE RIVERA
A cervexeira responsable do éxito de Estrella Galicia reforzou en 2017 a súa aposta pola 
innovación e a transformación dixital creando un equipo de dedicación exclusiva. MOVE 
concibiuse como unha unidade de negocio clave para adiantarse aos cambios e manter 
unha posición de vangarda no mercado.

ALDEA DO MAZO
Aldea do Mazo é un claro 
exemplo de proceso de 
descubrimento innovador 
para superar o modelo 
obsoleto do turismo rural a 
partir das verdadeiras 
demandas dos usuarios.

TMC CANCELA
TMC Cancela reinventou 
o sector da maquinaria 
pesada investindo na 
dixitalización da fábrica e 
en deseño, tanto de 
produto como de marca.

AEROCÁMARAS
Aerocámaras está abrindo 
novos nichos de mercado 
mediante o uso innovador 
dos drons, como a entrega 
de mercadorías a iates e 
grandes barcos no mar.

ELAS, EMPRESAS GRANDES E PEQUENAS,
XA O PUXERON EN PRÁCTICA
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