
ANALIZAR A 
PERCEPCIÓN DOS 
CLIENTES PARA 
INNOVAR NA 
PROPOSTA DE 
VALOR

A túa innovación marca o camiño
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Así si 

Así non

A pirámide de Bain é a referencia 
correcta para orientar a estratexia 

de innovación con base en 
propostas de valor adaptadas ao 

mercado actual.

NON ACTUAR. Hai que dedicar tempo a 
indentificar cal é o valor percibido da proposta 
por parte dos usuarios/as actuais e potenciais.

ACTUAR CUN MODELO OBSOLETO. Basearse na 
pirámide das xerarquías da motivación humana 
formulada polo psicólogo Abraham Maslow en 
1943 está obsoleto na sociedade complexa do 
século XXI.
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Diferencia dous modelos:

B2B:
elementos de 

valor percibidos 
polos clientes 

empresa.

B2C:
elementos de valor 
percibidos polos/as 

consumidores/as finais.

Necesidade de autorrealización
Desenvolvemento potencial

Necesidade de autoestima
Recoñecemento, confianza,
respecto, éxito

Necesidades sociais
Desenvolvemento afectivo, asociación,
aceptación, afecto, intimidade sexual

Necesidade de seguridade
Necesidade de sentirse seguro e
protexido: vivenda, emprego

Necesidades fisiolóxicas ou básicas
Alimentación, mantemento da 
saúde, respiración, descanso, sexo

A pirámide de Bain é unha 
ferramenta de innovación áxil, útil e 
fácil de usar polo equipo da peme. O 
proceso ten catro pasos:

Como se usa?

B2C B2B

Analizar os elementos 
da pirámide na variante 
adecuada (B2C ou B2B).

Solicitar aos/ás clientes/as 
que seleccionen os cinco 
elementos de valor que 
mellor perciben do noso 
produto ou servizo.

Cuantificar e presentar os resultados ao 
equipo para reflexionar sobre o grao de 
aliñamento entre os elementos sobre os 
que a peme cre estar construíndo valor e os 
elementos que os/as usuarios/as perciben.

Consensuar cales son os cinco 
elementos clave sobre os que 
construír ou reconstruír a 
proposta de valor e 
comunicalos correctamente.

1 2 3 4

O primeiro reto en calquera 
estratexia de innovación é 
entender ao/á cliente/a actual 
para xerar unha proposta de 
valor que responda ás súas 
necesidades.

Os elementos de valor que hoxe constrúen a 
percepción dunha empresa e dos seus produtos 
cambiaron moito nas últimas décadas porque a 
sociedade dixital deu lugar a:
 

Mercados máis complexos.
 
Usuarios/as expertos e sofisticados.
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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

IBERIA
A maior empresa aeronáutica española converteuse en pouco tempo nun referente en 
xestión de queixas e reclamacións a través das canles dixitales. Ademais, creou orixinais 
campañas de comunicación destinadas a establecer relacións coa súa clientela, como 
concursos en redes sociais para conectar a través da emotividade.

CASA GRANDE DE XANCEDA
Casa Grande de Xanceda construíu a súa proposta de valor arredor do compromiso co 
medio ambiente, cos animais e co rural. Os valores de protección da natureza, respecto 
animal e desenvovemento sostible son os protagonistas dun coidado packaging deseñado 
para diferenciar os seus produtos. 

PROQUIGA 
A biotecnolóxica galega é xa 
unha referente na tendencia 
“etiqueta limpa” para 
substituír os aditivos 
artificiais na industria 
alimentaria e avanzar na 
sustentabilidade do sector. 
Isto permítelle ofrecer 
solucións 100 % naturais á 
medida dos clientes.

MRF  
MRF converteu a 
flexibilidade que permite a 
produción en proximidade 
na súa seña de identidade. 
Esta peme ourensá 
diferénciase da competencia 
por ter enxeñería, matricería 
e fábrica propias, o que lle 
permite ofrecer un gran 
valor engadido.

SERVICIOS REUNIDOS 
Servicios Reunidos sustenta a 
súa proposta de valor en 
mellorar a axilidade, a 
flexibilidade e a rapidez das 
ferramentas de e-commerce 
para cubrir así as necesidades 
dos seus clientes, interesados 
en posicionar con éxito os seus 
negocios no comercio 
electrónico.

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