
INNOVAR NA 
COMERCIALIZACIÓN 
PARA TER ÉXITO
NO MERCADO

A túa innovación marca o camiño
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Por que é bo lanzar os produtos 
de xeito diferente?

Como se fai?
Traza o camiño máis rendible ata o/a cliente

 

Só 1 de cada 10 
lanzamentos de produtos 
novos ao mercado é 
rendible.

O fracaso comercial 
débese a que o 
lanzamento se fixo 
sen saber nada do/a 
novo/a cliente/a.

O problema dos outros 9 é 
que non se cuestionou o 
proceso de vendas: as 
empresas seguen o mesmo 
modelo de comercialización 
de produtos tradicionais para 
o lanzamento dos novos.

Pasos para superar o abismo

Pensa no lanzamento de cada novo produto coma se fose unha nova 
empresa. O que fas para vender os teus produtos anteriores non vale 

para o novo. Descubre a túa clientela e traza o camiño ata ela.

RESULTADO
Chegada á clientela máis rendible (mercado xeral) 

ENTUSIASTAS VISIONARIOS PRAGMÁTICOS CONVERSADORES ESCÉPTICOS

Son os primeiros en 
comprar, pero son 
unha minoría.

Representan o mercado 
xeral, onde se producen 
os maiores ingresos.

DESENVOLVEMENTO DE CLIENTE

O
ABISMO{ {

MERCADO
XERAL

Aprende todo 
sobre estes 

para chegar e 
fidelizar a estes

5 TIPOS DE CLIENTES SEGUNDO A SÚA ACTITUDE ANTE UN NOVO PRODUTO

Investiga e estuda o grupo de entusiastas 
e visionarios para aprendelo todo sobre 
as necesidades e comportamentos destes 
grupos de clientes temperáns.

Constrúe un mercado para o 
teu novo produto adaptando 
as estratexias de vendas ás 
demandas observadas.

CONCLUSIÓN: PARA LANZAR CON ÉXITO UN NOVO PRODUTO HAI QUE 

DESCUBRIR E COÑECER O/A NOVO/A CLIENTE/A AO QUE SE DIRIXE E CREAR 

O MODELO DE COMERCIALIZACIÓN NECESARIO PARA CHEGAR A ÉL/ELA.
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NOVO
PRODUTO



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

NESTLÉ
A multinacional do sector da alimentación conta coa maior rede privada de I+D 
especializada en nutrición a nivel mundial, con 39 centros de investigación nos que 
inviste 1.650 M€ anuais. Máis do 15 % da súa cifra de negocio procede de produtos 
innovadores, todos eles procedentes da análise continua das novas tendencias de 
consumo. 

CLAVO FOOD
A empresa de alimentos elaborados e precociñados para hostalería conta con divisións 
específicas para identificar novas tendencias e manter un contacto estreito co 
consumidor, conscientes de que os ciclos dos produtos son moi cambiantes e duran 
como moito un ano. Así naceron a gamba en gabardina e o sanmarino –sanjacobo de 
peixe–, creacións de Clavo.

PESCADOS RUBÉN 
Pescados Rubén vén de rematar un 
proxecto para desenvolver novos 
produtos frescos con pescada 
adaptados aos hábitos dos 
consumidores máis novos.

VIÑA COSTEIRA
Viña Costeira aproveitou o seu 50 
aniversario para lanzar unha nova imaxe de 
marca, resultado do deseño dunha 
identidade visual que buscaba conectar 
mellor con novos tipos de consumidores/as.

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

{

{

{


