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Por favor, respondamos estas preguntas:
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3
¿COMO aseguras 

entregar esos 
beneficios?
(Procesos)

2
¿QUE beneficios 

tiene tu producto?
(Propuesta de 

Valor)

1
¿QUIEN necesita 

comprar tu 
producto?
(Cliente)

4
¿CUANTO es el balance de lo que recibes de los clientes 

con lo que inviertes en ellos?
(Rentabilidad)
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8
ALIADOS 

¿Quiénes apoyan 
a tu 

organización?

7
ACTIVIDADES

¿Qué 
necesitamos 
hacer bien?

2
PROPUESTA DE 

VALOR

¿Qué beneficios 
adicionales 
tienen los 

productos de tu 
organización?

4
RELACIONES CON 

CLIENTES 

¿Cómo nos 
relacionamos con 

los clientes?

1
SEGMENTOS DE 

CLIENTES 

¿Quién necesita
comprar los 

beneficios de tus 
productos?6

RECURSOS 
¿Con que 

aseguramos la 
propuesta de 

valor? 

3
CANALES 

¿Cómo llegamos 
a los clientes? 

9
ESTRUCTURA DE COSTOS 

¿Qué costos tenemos?

5
FUENTES DE INGRESOS

¿De donde entra el dinero?



¿Qué es el modelo de negocio?

5

El modelo de negocio es la ruta que 
sigue una organización para crear, 

entregar y recibir valor (beneficios). 

El modelo de negocio tiene 9 áreas. 
Para construirlo debemos empezar 

de derecha a izquierda.
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2 3 4 51

A partir de los 
recursos

A partir de 
la oferta

A partir de las 
necesidades del 

cliente

A partir de 
las finanzas. 

A partir de múltiples 
epicentros

Las ideas para desarrollar un nuevo modelo de negocio pueden

partir desde cualquiera de los 09 bloques. El enfoque más

recomendado es el de cliente.

Algunas nuevas exigencias en el escenario actual son:

- Canales de servicios. - Conexión a stocks.

- Carrito de compras. - Pasarela de pagos.

- Entrega Delivery. - Bioseguridad total.

¿Dónde empiezo a replantear mi modelo de negocio?
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EJEMPLO: Modelo de Negocio – Empresa Agroexportadora
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EJEMPLO: Modelo de Negocio – Empresa Local
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Modelo de Negocio – Asociación de artesanas textiles
8

ALIADOS 
¿Quiénes nos apoyan?

- Productores 
alpaqueros. 

- Red de artesanas.

- PNUD Perú.

- Procompite

- Municipalidad

- Brander

7
ACTIVIDADES

¿Qué debemos hacer bien?

- Reuniones con clientes.
- AT en diseños/acabados.
- Envío de catálogo virtual. 
- Participar en plataformas 
- Asegurar los materiales.  
- Control de calidad.

2
PROPUESTA DE VALOR 

¿Beneficios de tus productos?

- Bioartesanía textil 
con suavidad al tacto y 
aspecto brillante. 

- Diseños para línea 
juvenil y de adultos.

- Prendas/accesorios 
termo-reguladores 
(100% fibra de alpaca 
tipo suri, tejido e 
hilado 100% a mano). 

4
RELACIONES CON 

CLIENTES 
¿Cómo nos relacionamos?

- Comunicación virtual
- Cotización y envío de 
fotos por WhatsApp. 
- Recomendaciones del 
comprador.

1
CLIENTES 

¿Quién necesita tu producto?

- Tiendas y boutiques de 
artesanía textil 
localizadas en Lima.

- Personas de NSE A y B 
con enfoque de 
consumo sostenible.

- Plataformas en línea
de moda sostenible.

6
RECURSOS 

¿Con que aseguramos la propuesta 
de valor?

- Socias experimentadas. 
- Alpacas tipo suri
- Catalogo virtual
- Marca

3
CANALES 

¿Cómo llegamos a clientes?

- Redes sociales.
- Ferias virtuales. 
- Ruedas de negocio.
- Perú Imparable, etc. 

9
ESTRUCTURA DE COSTOS 

¿Qué costos tenemos?

- Compra de fibra de alpaca suri y/o hilado a mano. 
- Gastos de ventas (movilidad, envío, paquetería).
- Gastos de formalización (contador, impuestos).

5
FUENTES DE INGRESOS
¿De donde entra el dinero?

- Ventas por mayor. 
- Ventas a detalle.
- Servicios (hilado, tejidos).
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Empezar a reconstruir su Modelo de Negocio adaptado al nuevo escenario
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RECOMENDACIONES

✓ Indaga sobre canales dinámicos (plataformas online, ferias virtuales, etc.).

✓ Empatiza con las nuevas necesidades (investiga a tus clientes).

✓ Corrige rápido los errores (tipo padre primerizo).

✓ Cuida a tus primeros compradores (actuales / nuevos).

✓ Rediseña tu modelo de negocio considerando el escenario COVID.

✓ Se transparente y construye capacidades técnicas y humanas.

✓ Diferencia entre hechos y asunciones / opiniones / ideas.

✓ No dejes bloques huérfanos (evita mucho detalle, pero se preciso).

✓ Inicia la transformación digital de tu organización.

✓ No dependas de una sola fuente de ingresos.


