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Resumen
La investigacion titulada: Modelado de Negocio CANVAS para mejorar la rentabilidad

en la empresa Aqua Térmica S.A.C. — San Juan de Lurigancho 2021, su objetivo es
determinar en qué medida el Modelado de Negocio Canvas mejorara la rentabilidad
en la empresa Aqua Térmica S.A.C. Este estudio tiene como finalidad analizar los
margenes de rentabilidad bruta y operacional de la organizacién y con un modelado
de negocio de la metodologia Canvas incrementar estos indices, como instrumentos
de realizaron registros customizados para recolectar datos e informacion ya habida en

la organizacion.

Esta investigacion concluyo con grandes resultados, lograndose asi dar un aspecto
positivo a la organizacion, ya que gracias su implementacion se pudieron aumentar los
margenes de rentabilidad de la organizacion, con respecto al modelo de negocio
Canvas se pudo establecer una mejora en el lienzo, ya que con este se pudo obtener
los resultados esperados en el caso de estudio, demostrando que la implementacién
y modelo de la metodologia Canvas beneficio sustancialmente a la empresa
AQUATERMICA S.A.C.

Palabras claves: Metodologia Canvas, Rentabilidad, Estrategias de negocio.
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Abstract
The research entitled: CANVAS Business Modeling to improve profitability in the
company Aqua Térmica S.A.C. - San Juan de Lurigancho 2021, its objective is to
determine to what extent the Canvas Business Modeling will improve profitability in the
company Aqua Térmica S.A.C. The purpose of this study is to analyze the gross and
operational profitability margins of the organization and with a business modeling of the
Canvas methodology to increase these indexes, as instruments of custom records to

collect data and information already existing in the organization.

This research concluded with great results, thus achieving a positive aspect to the
organization, since thanks to its implementation it was possible to increase the profit
margins of the organization, with respect to the Canvas business model, an
improvement in the canvas could be established, as that with this it was possible to
obtain the expected results in the case study, demonstrating that the implementation
and model of the Canvas methodology substantially benefited the company
AQUATERMICA SAC.

Keywords: Canvas Methodology, Profitability, Business Strategies.
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I. INTRODUCCION
En este capitulo se busca desarrollar la realidad problematica de las formas: global,
nacional y local, en la que se va a elegir a la empresa en mencion, por otro lado, se

describira la formulacién del problema, justificaciones e hipotesis.

Siendo los factores como: las fallas en la planificacion, mala gestion de objetivos, falta
de identificacion de capacidades que tiene la organizacién y desconocimiento del
entorno y su realidad es la causante principal del fracaso de las organizaciones de hoy
en dia. Entre las principales causas de los factores mencionados anteriormente se
tienen a: no tener un panorama claro del entorno, desconocimiento de las fortalezas y

debilidades, oportunidades y amenazas; internas o externas de la empresa.

A nivel mundial Esta herramienta metodoldgica se ha convertido en la principal
instrumento que utilizan de muchas empresas en pleno emprendimiento, siento
pequenos negocios internacionales hasta empresas, estos tienen la finalidad de
acceder a un sistema que les permita implementar una estrategia dirigida a proyectos
Por otro lado esta metodologia tiene grandes ventajas en las areas de desarrollo y
planificacién, que puede obtener como resultados un modelo de emprendimiento,
analisis de competencia o informacién valiosa para tomar en cuenta en las tomas de
decisiones. Este criterio se implementé y prob6 a grado universal, en organizaciones
como IBM, Ericsson y Deloitte o el Ministerio de Obras, Publicas y Servicios
Gubernamentales canadienses ya vienen utilizandolo, EI modelo de negocios Canvas,
en la actualidad ademas se le conoce como “Lienzo de Modelos de Negocio”, y en el
rubro empresarial es estima como un instrumento de administracion, esta tiene como
fin conceptualizar y entablar un modelo de comercio innovador. (Osterwalder y
Pigneur, 2010, p. 16).

A nivel regional hay varios estudios hechos como SAO PAULO, 9 de noviembre de
2016, la organizacion INSTRUCTURE como servicio, autor del Sistema de
administracion Canvas, hizo saber hoy que sus consumidores latinoamericanos
eligieron laborar con Canvas. Mencioné Lars Janér, director de Canvas para América

Latina, sobre el fomento del producto en la zona: "Verificamos que tan progresista es



América Latina una vez que hablamos de incorporar creaciones para el aprendizaje y
la ensefianza centrado en el estudiante. Canvas ocupa un espacio sin igual para

facilitar la transicion hacia el modelo de educacion digital.

A nivel nacional, Renato Salazar, director de Tecsup Virtual peruanos, comentd de
Canvas: "Para nosotros mismos no ha sido dificil tomar la eleccién de laborar con
Canvas. Estamos dejando un LMS desarrollado integramente por nuestra
organizacién, que nos ayudd a empezar nuestra oferta de innovacion en ensefianza,
hace bastante mas de 10 afios. Ahora Canvas nos posibilita ofrecer un gran salto de
calidad en nuestra iniciativa de ensefianza de vanguardia a 20,000 estudiantes de

distintas superficies, como MOOCs, programas de pregrado y el area corporativa.

A nivel local de los 43 distritos de la ciudad Capital del Peru “Lima” el distrito de San
Juan de Lurigancho, es uno de los mas grandes y el unico con mayor poblacién, cuenta
con 1°117,629 habitantes, informacion extraida del censo de poblacién afio 2017 que
muestra el INEI, en el distrito radican ciudadanos de NSE clase B, C, D, y E, siendo el

NSE clase D el de mayor porcentaje.

La Empresa Aqua Térmica S.A.C., esta ubicada en san juan de Lurigancho, Somos
una Empresa Peruana Especializada en el Equipamiento de Hoteles, Hospitales,
Viviendas de Equipos de Agua Caliente, Termas y Calentadores Comerciales e
Industriales a gas, Solares y eléctricos, es una Organizacion Peruana, que fabrica
Grupos Térmicos de primera calidad, que cuenta con Expertos y Técnicos De Peru,

construida el afno 1998.

AQUA TERMICA S.A.C. importaba el 100% de los equipos que comercializaba,
empero en la actualidad, el 90% de los productos, los fabrica, dando trabajo a varias
personas del Peru, se usan los superiores materiales e insumos de calidad, que hacen
que sus grupos, tengan la Calidad y Duracion, que, en varios casos, supera a los
productos importados.

En la actualidad las organizaciones se encuentran en un mundo globalizado, que por

ende son sometidas a grandes cambios constantemente, que implica un alto nivel de



competencia en el mercado. Estas para mantenerse vigente en el mercado, suelen
emplear estrategias adecuadas para sobresalir en su rubro. Uno de los factores del
quiebre de las empresas, son sus fallas en la planeacion y direccion, este factor suele
originarse al no identificar o determinar las fortalezas con las que cuenta la

organizacioén, desconociendo asi la realidad en su entorno.

Por ende, en las empresas de hoy en dia es primordial la implementacién de un modelo
de negocio, con la finalidad de determinar los componentes y actividades que
conforman la empresa, para poder instruir el camino de negocio con el fin de generar
mayores ingresos, generando la confianza de valor en cada proceso con el fin de

atender y fomentar la satisfaccion del cliente.

Sin embargo, a lo largo del tiempo la empresa Aqua Térmica S.A.C. ha ido decreciendo
en su nivel de ventas, esto se debe a las fallas en las estrategias y/o procedimientos y
la falta de aprovechamiento de sus recursos para generar ganancias o utilidades, que
los llevaria a ser una empresa rentable, respecto a esto, existen estrategias
comerciales como los servicios posventa (Stanton et al., 2007) sefiala: que el conjunto
de actividades final de un procedimiento de venta se enfoca en una serie de acciones
que después finalizada la venta, promovera al cliente de tal manera que en un futuro
vuelva a contratar tus servicios, y seran las principales acciones para posibles
negocios a futuro. Estas acciones a ejecutar tienen como objetivo poder fidelizar al
cliente con la empresa, este tipo de estrategias se consideran como valor agregado ya

gue se obtendra como resultado que seria la satisfaccion al cliente.

La organizacién no tiene un modelo de negocio definido y claro, esto trae como
resultado la falta de informacion institucional, que definiria de lo que es capaz la

empresa como tal, sus virtudes en sus servicios, y como se ve frente a la competencia.

Debido a lo cual, a todo lo expuesto, le urge a la organizacion optar por una utilizacién
del Modelado de Comercio Cavas, a fin de poder implantar tacticas claras, tener en
claro el valor de los recursos mas relevantes y primordiales que requiere la
organizacién, con el fin mejorar la productividad de la compafia y saciar las

necesidades que demanda el mercado en la actualidad.
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Basandose de la verdad problematica exhibida, se propone que el problema general
de esta investigacion es: ;Cémo el Modelado de Negocio Canvas mejorara la
rentabilidad en la empresa Aqua Térmica S.A.C. SJL-20217

Asi mismo los problemas especificos son los siguientes:

e PE 1: ;,En qué medida el Modelado de Negocio Canvas mejorara la Razon del
margen de utilidad bruta en la rentabilidad en la empresa Aqua Térmica S.A.C.
— San Juan de Lurigancho 20217

e PE 2: ;En qué medida el Modelado de Negocio Canvas mejorara la Razon del
margen de utilidad operativa en la rentabilidad en la empresa Aqua Térmica
S.A.C. San Juan de Lurigancho 20217

De forma tedrica: EI modelo del presente trabajo, es un aporte al conocimiento para
ponerlo en practica, en los diferentes proyectos de negocios, como el proyecto de
Modelado de Negocio Canvas que mejorara la rentabilidad de la empresa Aqua
Térmica S.A.C. 2021.

Como dice Hernandez (2018), la justificacion, establece el porqué, de la averiguacion
y sus causas. Deseamos mostrar que la indagacion es ineludible e fundamental, estas
se efectuan con un objetivo determinado y deberia ser de manera significativa

suficiente para que se justifique su ejecucion. (p.39).

De forma social: La investigacion se justifica de tal manera que contribuira mostrando
que es un instrumento que posibilita examinar ideas de comercio agrupadas dentro del
mundo social empresarial, en el Modelado de Comercio Canvas se realizara la
mejorara en la rentabilidad para el aprovechamiento de sus recursos dentro de la

organizacién, demostrando la existencia de un modelo de negocio innovador.

Alvarado, Luyando, & Téllez (2012) mencionaron: “El componente caracteristico del
consumo de un bien, es importante para la exploracién de la industria y la toma de
elecciones politicas para la optimizacion de las condiciones sociales y econdmicas del

territorio o zona” (p. 178).
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De forma econdmica: Esta indagacion favorece los puntos econémicos perfeccionando
la productividad de la compania Aqua Térmica S.A.C. por medio de la metodologia
Canvas o lienzo de comercio con este instrumento de trabajo, se analizara las ideas
de comercio, por piezas, haciendo un trabajo primero la parte cualitativa, luego
afianzadas las bases de la iniciativa, poder continuar a la etapa cuantitativa, donde
analizamos los costes iniciales, y el desarrollo econémico del plan una vez que ya esta

en marcha.

De forma Tecnoldgica: El Modelo Canvas es un instrumento para conceptualizar y
generar disefios empresariales innovadores, que simplifica a 4 monumentales

superficies: consumidores, oferta, infraestructura y viabilidad econdémica.

Permitira utilizar una base de datos centralizada, especializada en el guardado de los
datos, que logre la optimizacion de los procesos, la seguridad de la informacion vy el

incremento de la rentabilidad.

En esta investigacion el objetivo general formulado es determinar en qué medida el
Modelado de Negocio Canvas mejorara la rentabilidad en la empresa Aqua Térmica
S.A.C. San Juan de Lurigancho 2021.

Asi mismo los objetivos especificos son los siguientes:

e OE 1: Determinar en qué medida el Modelado de Negocio Canvas mejorara la
Razon del margen de utilidad bruta en la rentabilidad en la empresa Aqua
Térmica S.A.C. San Juan de Lurigancho 2021.

e OE 2: Determinar en qué medida el Modelado de Negocio Canvas mejorara la
Razon del margen de utilidad operativa en la rentabilidad en la empresa Aqua
Térmica S.A.C. San Juan de Lurigancho 2021.

La hipdtesis general formulada en esta investigacion es como el Modelado de Negocio
Canvas mejorara la rentabilidad en la empresa Aqua Térmica S.A.C. San Juan de
Lurigancho 2021.
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Asi mismo las hipotesis especificas son los siguientes:

e HE 1: El Modelado de Negocio Canvas mejorara la Razén del margen de
utilidad bruta en la rentabilidad en la empresa Aqua Térmica S.A.C. San Juan
de Lurigancho 2021.

e HE 2: El Modelado de Negocio Canvas mejorara la Razdn del margen de
utilidad operativa en la rentabilidad en la empresa Aqua Térmica S.A.C. San

Juan de Lurigancho 2021.
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II. MARCO TEORICO

En este capitulo se mencionan los antecedentes investigados para el presente trabajo.
A nivel Internacional:

(Jhonny Mauricio & Alexandra Leonor, 2018) en su exploracion denominada: “Modelo
Material y su efecto en la Rentabilidad de la Empresa Improcalza de la ciudad de
Ambato, Periodo 2018”, tuvo como objetivos fundamentales fomentar un material bajo
la estrategia Canvas y consecuentemente tener la opcién de decidir su impacto con la
productividad en la organizacién, se crearon las variables y aspectos de escala
completa para que puedan responder a las especulaciones, se establecieron los
consensos de la organizacion, definiciones que relacionan el examen, por ejemplo, el
modelo Canvas y el beneficio. Se mostré cuanto impacta la mejora del modelo Canvas

en los beneficios y cuan ventajosos son para las asociaciones.

(CARVAJAL, Carlos, 2018) en la postulacion “Ejecucion del enfoque CANVAS en el
mejoramiento de la pequefia empresa de la ciudad de Quito — Provincia de Pichincha”.
El objetivo de este examen fue completar un plan de accion ante el sistema actual,
mediante el cual la pequefia empresa de la Ciudad de Quito cuente con los aparatos

de mesa para su giro.

Dentro del ciclo de exploracion, se realizé6 una investigacion muy concreta de los
hipotéticos establecimientos, en los que se basan cada uno de los bloques de la
técnica CANVAS, que se utiliza en los resultados de estupendas asociaciones por todo

el planeta.

Ademas, en este estudio se realiz6 un examen de campo, utilizando una encuesta
presentada y contestada por 45 pequenas organizaciones asamblearias ubicadas en
la localidad de Quito, region de Pichincha, la misma que permitié sefialar la inexistencia
de un modelo de intercambio especifico, en asociaciones comenzando en esta zona.
No obstante, posterior a la obtencion de los datos recogidos por el reconocimiento de
campo, se aplico el plan de accion CANVAS, ampliando la eficiencia en un 31,23%,

dadas las necesidades particulares de la pequefa organizacion maquiladora del area
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de alimentos ubicada en la region. de Quito, exhibiendo en los instrumentos

monetarios y de aplicacion basica, se concentré en abordar las cargas de la prueba.

(MONTOYA, Daniel, 2019) en la propuesta “Soportabilidad y eficiencia. Otra prueba
para el desarrollo empresarial” Nivel de Empleo (Administradores de Empresas),
Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas de la Universidad Catdlica de
Pereira, donde se plante6 un plan de accién potencial y productivo con un beneficio
neto del 28% esta dispuesto y una utilidad operacional de 29.33%, para el area de la
obra desde practicas sostenibles que permitan la transformacion de paradigmas y el
cambio del modelo clasico de la obra. Esta indagacion ha sido cualitativa hecha por el
procedimiento detallado, se desarrollé6 un modelo Canvas en el que se describieron y
analizaron todos los 9 puntos de vista sugeridos en el modelo postulado por Alexander

Osterwalder.

Se obtuvo como consecuencia una viabilidad en términos comerciales, econémicos y
operativos para la obra de estas casas, dado el elevado grado de asentimiento por
parte del mercado objetivo (consumidores verdes) y las tendencias de consumo que

rigen la venta a grado universal de casas.

(PUNINA, Alexandra, 2018), en la propuesta “Modelo Material y su efecto en la
eficiencia de la asociacion IMPROCALZA de la ciudad de Ambato, Periodo 2018”, El
objetivo fundamental del Modelo de Negocio Canvas es ser consciente asumiendo que
el negocio es Pasar a ser productivo, a través de nueve etapas, es fascinante, porque

se utiliza un dispositivo regulador para iniciar otro negocio o un elemento dentro de él.

En el examen actual se considera una oferta de productos moderna, para lo cual se
requiere una organizacion bien inconfundible en todos los aspectos y una técnica de
actuacion, con la que se tienda a proyectar con soltura, hacia donde se pretenda dirigir,
la capacidad de este punto de vista que radica en el ensamblaje de guantes de trampa

modernos.
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El propdsito de este proyecto de inversion es promover la productividad, en este caso,
en el sector de la produccion de una linea de producto industrial para aportar al

incremento econdémico de la empresa.

Ademas, se deben destacar las ventajas que tiene el Modelo de Negocios Canvas, en
su productividad, donde su expediente de beneficio neto se expandié en un 69.38%, y
su beneficio laboral, se expandié en un 60.20%, y que permitira conocer las actividades
que se deben realizar. hecho, con esto es normal llegar a la inclinacion de adquisicion
de este articulo por parte de los clientes, a través de la extension de la propuesta hacia
el mercado moderno; el interés por estos articulos esta insatisfecho, por lo que es
normal que a través del montaje de esta nueva linea que se brindara a través de esta
unidad de canje y que depende de 4 elementos basicos que son: articulo, vision del

comprador, organizacion de la fundacién, enfoques monetarios
Antecedentes nacionales:

(Tejada Ramirez, 2017) en su investigacidon "Sistemas de exhibicion computarizados
para aumentar el beneficio en Friojett Eirl Company, 2017" La revision se basé en las
especulaciones existentes de publicidad avanzada, cuyos aspectos eran articulo,
valor, lugar y avances. En el campo sistémico se dependié de un tipo de examen
aplicado con un plan pre-exploratorio, se utilizaron estrategias de percepcion y los
instrumentos fueron las actas de sondeo e informe, la poblacion fue el numero total de
trabajadores, asi como la acta, todo siendo igual. Informes mes a mes del afo 2017
de la organizacion Friojett EIRL. Los resultados fueron que luego de la ejecucion de
los tramites, se observo el desarrollo de diversos avisos y busquedas en etapas de
promocion; fue factible reevaluar costos de partidas y administraciones; Reconocieron
los problemas y las dificultades de la difusion en linea y la expansiéon del cambio de
liderazgo. Se razond que con la ayuda de estas técnicas se expandieron en conjunto

las transacciones y la productividad en la organizacién Friojett EIRL.

(Cruz Quispe, 2018) En su tesis titulada “El sistema material para avanzar en la
ubicacién de la marca de la organizacién Filmaciones Bardales, Chiclayo 2017 “El

objetivo fue diseccionar el procedimiento para avanzar en la ubicacion de la marca, la
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revision se centra en un estudio proactivo esclarecedor, su plan no fue exploratorio,

transversal -seccion, surtido de informacion

Los resultados mostrados respectos a sus dimensiones las macro variables, la
organizacién en su actualidad aun no ha podido realizar una gestion de manera
eficiente estos componentes. Se concluyo que la posicion y ganancias de la
organizacién esta por debajo, por ende, se propuso la solucién de la implementacion

de metodologia canvas, enfocandose en la mejora de las estrategias ya existentes.

A continuacion, se presentara las teorias relacionadas con la macro variable

independiente Modelado de negocio Canvas.

La demostracion empresarial es un instrumento previo al proyecto empresarial, que
dejara una idea mas clara de lo que puede proponer al acecho, como se haran las
cosas, a quién se lo ofrecera, cdmo se lo vendera y qué estructura hara. pagar. "Una
configuracién empresarial es un enfoque para hacer arreglos para el futuro, por lo que
una organizacion o individuo crea, transmite, mejora y captura costos para el cliente"
A. Osterwalder, (2011).

La configuracion comercial es un método trabajado de la I6gica comercial, es decir, es
la determinacién de cémo cada comercializable dirige sus productos o servicios a los
compradores, cdmo los contacta, su relacion con ellos y cémo la asociacién genera
ingresos. “Es el conjunto, el limite de compradores, y la medida innovadora que atiende
las consultas: ¢,a quién se atiende?, ; Qué requisitos se cumplen?, ; Cédmo se cumplen

las funcionalidades de los clientes?, individualmente” (Trucios, 2017).

Prim A. (2011) consultor, coment6 que la evolucion de la sociedad, la incertidumbre,
la rapidez de cambio, Internet, los adelantos tecnoldgicos y el origen de novedosas
necesidades y por consiguiente novedosas oportunidades, ha obligado a las
organizaciones a producir nuevos modelos de comercio innovadores, como maneras

alternativas de crear ingresos y aumentar su rentabilidad.

Osterwalder A. (2019) en su libro Generacion de Modelos de Comercio, desarrollé que

el Modelo Canvas es un instrumento para conceptualizar y generar disefos y
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rediseios en comercios innovadores que estudia 4 enormes zonas: consumidores,
oferta, infraestructura y viabilidad econémica en un recuadro con 9 segmentos como

se figura en el lienzo del Anexo 1.
Dimension 1: Movilizacion

Esta fase es la estructura, preparacién o construccién de una iniciativa de un disefio o
redisefio de modelo de negocio, que vaya a tener triunfo en el mercado, es lo
fundamental. La primera etapa es donde se plantean qué fines deseamos lograr con
la construccion del modelo, proyectar las etapas que se van a desarrollar, asi como
plantearse qué formacién sera primordial para los equipamientos que llevara a cabo el
plan. Saber desarrollar una buena iniciativa de comercio llevara a la organizacion al
triunfo inmediato. Esta iniciativa puede provenir de distintas fuentes, como son,
ejemplificando, una necesidad insatisfecha que fue detectada, ideas provenientes de

la actividad de tormenta de ideas (brainstorming).
Dimensién 2: Comprension

En esta etapa, se hace la exploracion de esos componentes o recursos que son
imprescindibles para el disefio del modelo. En la etapa de comprension se disefa y
examina el ambito donde se ejecutara la actividad. Para esto son muy necesarios. los
estudios de mercado, las encuestas a consumidores, etcétera. debido a que van a

permitir identificar las necesidades del mercado de manera precisa.

Este estudio no deberia ser bastante intensivo ni minucioso para el analista, debido a
que su exceso puede transformarse en un problema. Un area que deberia ser
analizada con detalle es la zona de consumidores, pues en varias situaciones pasa
inadvertida, siendo, no obstante, una pieza bastante fundamental del rompecabezas

empresarial.
Dimension 3: Diseno

Para (Timmers, 1998), esta etapa estudia la habituacion del modelo a los

requerimientos del mercado. En esta etapa es muy importante proponerse modelos
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nuevos, atractivos o de redisefio, pues tienen la posibilidad de dar por sentado la llave
del triunfo. Lo ideal podria ser que los analistas se tomen su tiempo de analisis para
llegar a la iniciativa mas adecuada. Examinar y equiparar ideas con minuciosidad
llevara a escoger la iniciativa mas acertada. Una actividad que se esta realizando en
los ultimos afos es la famosa como el procedimiento de narracion de historias. Este
procedimiento se basa en narrar, a modo de relato, el modelo anterior y ponerlo en
practica, de manera que se noten los beneficios y desventajas, que conllevaria su

aplicacion en la vida real.
Dimensidn 4: Aplicacion

se apoya en utilizar el modelo elegido en el mercado escogido. Tan fundamental es
crear un modelo de comercio nuevo e innovador, como ejercer nuevos modelos de
negocios a organizaciones consolidadas. Sea como sea el caso de partida es muy

importante saber aplicarlo en el ambito donde se competira.

Anterior a aplicarlo, debemos considerar las metas que seguimos, la composicion
legal, juridica y los presupuestos, etcétera. de tal forma que quede evidenciado de
manera expresa, todo eso que circunda al modelo. Con esto reducimos el peligro de

no asentimiento del modelo por parte del mercado.
Dimensién 5: Gestion

Es la ultima etapa que llegan solo algunas de las organizaciones y las llevan a cabo.
Esta fase necesita que se encuentre preparada para cambiar el modelo de comercio
en caso de que éste sea rechazado por el ambito. Sin duda, las empresas
exitosamente no son esas que han sabido llevar a cabo un 6ptimo modelo; sino esas
que permanecen constantemente repasando y perfeccionando esos componentes

obsoletos de su modelo de comercio.

Lo ideal podria ser que toda la organizacion se involucrara de manera grupal con esta
labor de optimizacién de su modelo, siendo esto viable a través de las distintas zonas.
Principalmente los buenos modelos acostumbran preponderar en el mercado una

época bastante reducida, de igual manera, pasa con los productos exitosos.
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Por esta razon el asentimiento y el compromiso de cambio de parte de las superficies
de una organizacién llevarian a su compania a edificar un modelo realmente

competitivo y afianzado.

A continuacion, se presentara las teorias relacionadas con la macro variable

dependiente Rentabilidad.

Las secuelas monetarias de la eficiencia son rarezas milenarias que permiten mirary
evaluar el beneficio de la organizacion, segun acuerdos, recursos o la especulacion de
los propietarios, o al menos, miden la explicacion de la organizacion, para hacer
beneficios, como ese ha mejorado trae conexidén con el tiempo, supone que esta
avanzando en su limite funcional y monetario, en la era de la eficiencia. Los
marcadores de eficiencia se encuentran para obtener una proporcion de la viabilidad
del area gerencial de la organizacién investigada, para el control del nivel de costos y
costos que se presentan a lo largo de su actividad, a través de dicha expansion es
plausible generar algunas reflexiones en cuanto a los beneficios que se derivan de los
emprendimientos que se hicieron, en cuanto a esto (Fontalvo Herrera, Mendoza
Mendoza, & Morelos Gémez, 2011, p. 320).

Las Utilidades en una compafia de lucro, es su razén de ser. Los superiores
predictores de triunfo son los que en su numerador poseen las cuentas de resultados

o beneficios. (Dominguez, 2012, pag. 280).
Dimensién 6: Margen de utilidad bruta (RMUB)

Esta estimacion establece el beneficio neto obtenido por la asociacién por cada unidad
vendida, o al menos, es el nivel de beneficio neto, en cuanto a beneficios por
intercambio. La proporcién de ingresos totales netos, en transacciones, recomienda el
nivel de cada transaccién que suma las partes restantes, después de que se hayan
deducido todos los costos y gastos. (Gitman L., 2012). A este marcador lo llaman borde
bruto. "Es un signo de eficiencia, que se caracteriza como beneficio neto sobre
transacciones netas y comunica el nivel caracterizado de beneficio neto que se

produce por cada ddlar vendido", (Fontalvo, et al., 2011).
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Dimension 7: Utilidad operativa (RUO)

Este resultado financiero instituye, el porcentaje de ganancia efectiva u operativa que
el negocio, recibe, luego que se han evaluado, los precios y costos de la organizacion.
El motivo de margen de utilidad bruta en ventas establece el porcentaje de monto de
ventas que queda luego de restar todos los costos, a los precios finales. (Gitman,
2012). Este indicador, al que denominan margen operacional, es un “Indicador de
productividad que se define como; la utilidad operacional sobre las ventas netas.”

(Fontalvo, 2011).
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Ill. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefo de la investigacion:

El tipo de la investigacion es aplicada. Los especialistas del Concytec (2018)
determinaron a la investigacién detallada aplicada: “Esta direccionada a decidir por
medio del entendimiento cientifico, los medios (metodologias, tecnologias vy
protocolos) mediante la cual se cubre una necesidad reconocida y especifica.”. (p. 43).
La investigacion es de disefio experimental, en vista a que se manipulara la variable
dependiente y es de corte transversal porque se analiza la variable en un solo
momento determinado de tiempo Para Hernandez & Mendoza (2018).

La investigacion es de enfoque cuantitativa, es cuantitativo debido a que se usa la
recoleccién y la exploracion de datos para revisar las premisas del area a analizar.
(Hernandez-Sampieri & Mendoza, 2018, p.5)

3.2 Variables y operacionalizacion

Variable independiente: Modelo de negocio Canvas

El estandar inicial para cualquier conversacion, reunion o estudio de desarrollo de un
plan de accion efectivo debe ser un punto de vista comun de las reglas del plan.
Requerimos un estandar que todos entiendan, que funcione con aclaracién y
discusion, ya que es crucial para partir de una base similar y examinar algo similar. La
quintaesencia es lograr una base basica y significativa de una manera simple y
razonable que, al mismo tiempo, no distorsione la exhibicidon desconcertante de una
organizacién. Una configuracion empresarial da sentido a los fundamentos, sobre los

gue una asociacion hace, premia y capta valor’ (Osterwalder y Pigneur, 2019, p. 14).
Variable dependiente: Rentabilidad

Las razones monetarias y monetarias de eficiencia son antigiedades que funcionan
con el analisis y valoracion de los beneficios de la asociacidn, segun las secuelas de
negocios, recursos o emprendimiento de los propietarios; es decir, miden la capacidad
de la asociacién para generar beneficios, ya que su presentacion se incrementa con el
tiempo y se acepta que va suavizando el limite funcional y monetario en la era de la

eficiencia (Soto y Ramon, 2017, p. 77)
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Tabla 1

Matriz de operacionalizacion

Variable

Independiente

Modelado
de negocio

Canvas

Definicion

Conceptual

Para
Osterwalder
(2019) indico

"una
herramienta
para describir,

analizar y
disenar
modelos de
negocio;
Patrones de
modelos de
negocio
basados en
conceptos de
grandes
pensadores
empresariales;

Técnicas para

Definicion

Operacional

Para Kavadias,
Ladas y Loch (2016)
la propuesta de
valor es el corazon
de cualquier modelo
de negocio, a
acciones
organizadas e
interrelacionadas
que lleva a cabo
una empresa con la
finalidad de
satisfacer las
necesidades de los
clientes, mediante la
creacion de
productos o
servicios que

proporcionen valor

Escala
. Unidad de
Dimensiones Indicador Indice de
Medida
Medicién
%NC = NR/NCP * 100
) NC: Nivel de
Indice de nivel
o conformidad ]
Movilizacion |de Razén | Porcentaje
NR: Nivel de
CONFORMIDAD o
realizacion
NCP: Nivel de
conformidad planif.
%NC = NR/NCP * 100
, NC: Nivel de
Indice de nivel .
] comprension )
Comprension | de ) Razén | Porcentaje
. |NR: Nivel de
COMPRENSION o
realizacion
NCP: Nivel de
conformidad planif.
. %ND = NR/NCP * 100
Indice de nivel
Disefio . Razén | Porcentaje
de DISENO
ND: Nivel de disefio
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el disefio de
modelos de
negocio. La
estrategia vista
através de la
lente del
modelo de
negocio; y un
proceso
genérico para
el disefio de
modelos de
negocio
innovadores
que reune
todos los
conceptos,
técnicas y
herramientas
de Generacion
de modelos de
negocio"”.
(p.11)

al cliente,

solucionando

problemas y por los

que la empresa

reciba una

retribucion. (p.34)

NR: Nivel de
realizacion
NCP: Nivel de

conformidad planif.

Aplicacion

indice de nivel
de APLICACION

%NA = NR/NCP * 100

NA: Nivel de aplicacion
NR: Nivel de
realizacion

NCP: Nivel de

conformidad planif.

Razoén

Porcentaje

Gestion

indice de nivel
de GESTION

%NG = NR/NCP * 100

NG: Nivel de gestion
NR: Nivel de
realizacion

NCP: Nivel de

conformidad planif.

Razoén

Porcentaje
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Dependiente

Nota: Elaboracion propia

Rentabilidad

Para
Dominguez
(2012) El
rendimiento en
una empresa
de lucro es su
razén de ser.
Los mejores
predictores de
éxito son los
que en su
numerador
tienen las
cuentas de
resultados o
beneficios. (p.
7)

capacidad operativa

y financiera en la

financieras de
rentabilidad son

instrumentos, que

evaluar las
utilidades de la
empresa respecto a
las ventas, los
activos o la
inversion de los
propietarios es decir
miden la capacidad
de la empresa para
generar utilidades,
mientras mayor sea
su resultado a
través del tiempo
significa que esta

optimizando su

generacion de

rentabilidad. (p. 72)

Para Soto y Ramoén
(2017) Las razones

permites analizar y

Utilidad

Indice Utilidad RMUB = Utilidad bruta ] )
Razon | Porcentaje
Bruta Bruta / Ventas
Utilidad Indice Utilidad RUO = Utilidad . ]
] ] ] Razén | Porcentaje
Operacional | Operacional operacional / Ventas
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3.3 Poblaciéon, Muestra y muestreo:
Poblacion
Hernandez & Mendoza (2018) referenciado: "La poblacién es un conjunto de casos

que se relacionan, con una progresion de detalles" (p.195)

"En las sociologias, el populacho es la reunion de personas o establecimientos que
son la premisa de la exploraciéon" (NAUPAS, MEJIA, NOVOA, VILLAGOMEZ, 2014,
p.246).

La poblacion todavia esta en el aire, porque se conocen los componentes del
examen. De modo que el populacho estara compuesto por los acompafnantes:

e Registros de flujos contables (Ingresos netos)

e Registros de flujos contables (Operacionales)

Muestra

La muestra, todavia esta en el aire, sobre la base de que se conocen los
componentes del examen. De modo que el ejemplo estara compuesto por los
ingresos contables de la asociacidon, correspondientes a los afios 2020 y 2021,

cuando se realice la ejecucion.

Muestreo
En este estudio no utilizara ninguna prueba ya que funcionara al 100 por ciento con
toda la poblacion, y eso significa que es por comodidad y el procedimiento no es

probabilistico.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Demuestra que la percepcion es un método rudimentario en todas las areas de la
ciencia. Incorpora la variedad de informacion de la verdad bajo el enfoque a través
de la utilizacion deliberada de nuestras facultades. Para el examen se utilizé la

percepcion directa de las realidades aparentes (Palella y Martins 2012, p115).

En esta investigacion la técnica a utilizar es observacion y los instrumentos seran

registros customizados, tal y como se muestran en el Anexo 1.

Validez
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Hernandez-Sampieri & Mendoza (2018) definieron: "La legitimidad es cuanto un

instrumento mide con precision la variable que se pretende cuantificar" (p.229)

Para completar el proceso de aprobacién de fondo, se consideraran tres angulos:
la lucidez, la congruencia y la importancia de las cosas de los instrumentos. Asi, la
legitimidad del instrumento sera valorada por un consejo integrado por tres

especialistas adjuntos en el Anexo 3.

3.5 Procedimientos
Se recolectara la informacién obtenida del Modelado de Negocio y la rentabilidad.

en la empresa Aqua Térmica S.A.C. SJL-2021

Fase de Movilizacion. En esta etapa, se realiza la preparacion o construccion de
una iniciativa de modelo de comercio que debe tener éxito en el mercado, y eso es

lo fundamental.

e Desarrollo del Lienzo de modelo de negocio.

e Narracion de historias

Fase es la Comprension. En esta etapa, se hace el estudio de los componentes
0 recursos que seran utiles para el disefio del modelo.

e Desarrollo del Lienzo de modelo de comercio.
e Patrones de modelo de comercio.

e Aportaciones de consumidores

e Pensamiento visual.

e Escenarios.

e Ambito del disefio de comercio.

e Evaluacion de disenos de comercio.

Fase de Disefo, estudia la habituacién del disefio de negocio, a las necesidades

del mercado.

e Desarrollo del Lienzo de modelo de comercio.
e Patrones de modelo de comercio.
e Ideacion.

e Pensamiento visual.
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e Construccion de prototipos.
e Escenarios.

e Evaluacion de modelos de comercio.

Fase de Aplicaciéon, se basa en utilizar el modelo de negocio elegido, en el
mercado. Tan fundamental es crear un disefio de negocio nuevo e innovador, como

utilizar nuevos modelos de negocios a organizaciones afianzadas.

e Desarrollo de Lienzo de modelo de comercio.
e Pensamiento visual.
e Narracion de historias.

¢ Administracion de diversos modelos de negocio.

Fase de Gestion. No todas las empresas la llevan a cabo. Esta etapa requiere de
una preparacion para modificar el disefio de negocio en cualquier momento, en

caso de que éste sea rechazado por el entorno.

e Desarrollo del Lienzo de disefio de negocio.
e Pensamiento visual.

e Escenarios.

e Entorno del disefio de negocio

e Evaluacion de disefios de negocio

3.6 Método de Analisis de datos

La verificacion y clasificacion de los datos obtenidos de las encuestas se
completara para continuar con el manejo medible con la programacion factual
Minitab-19 que ofrece un examen medible y profético, decidido a trabajar con

dinamica en vista de la informacion.

Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018) referencian: “Convertir las respuestas en
valores matematicos es importante. Para ello, la informacién debe ser incorporada,
codificada y configurada para la investigacion. (p.294). En este sentido, seran

inspeccionados y contados para un examen posterior.

A partir de ese momento, se completara la prueba de recaida estratégica

multinomial para establecer que existe una relacién de impacto critico entre los
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factores. Por otra parte, se utilizara la prueba de chi-cuadrado no paramétrica para
evaluar si hay contrastes masivos (p<0,05). En todo caso, las casillas con

recurrencia inferior a 5 quedaran prohibidas para el proceso.
Nivel descriptivo

El término estadistica se emplea en una extensa variedad de maneras. En plural,

se emplea como sinénimo de dato.

El término medidas se utiliza en una amplia variedad de formas. En plural, se utiliza

como equivalente de informacion.

El trabajo o pedido medible es un ciclo que en su mayor parte pasa por las
siguientes etapas: - Formulacion del asunto o encargo. Intenta planificar. - Surtido
de datos. - Categorizacion, clasificacion y aclaracion de resultados. Especulacion o
derivacion. Definicion. En esta composicion fundamental, caracterizamos las
medidas, como la ciencia que nos proporciona un conjunto de estrategias,
procedimientos o técnicas para: - recopilar, ordenar (ordenar, agrupar), - mostrar y
- mirar, informacion para retratar o legitimar especulaciones Los conocimientos
detallados se conocen como la recopilacién de métodos facticos relacionados con
el resumen y la aclaracion de informacion, como tablas, graficos e investigacion a

través de calculos especificos (Cordova,2006, p.2)
Nivel inferencial

La induccién medible se conoce como la recopilacién de estrategias con las que se

especula o deriva sobre una poblacion, utilizando un ejemplo.

La induccion puede contener fines que tienen la posibilidad de no ser totalmente
evidentes, por lo que es vital que estos se den con una proporcidon de calidad
inquebrantable que es la casualidad. Estos dos bits de medidas no estan
fundamentalmente desvinculados, ya que para utilizar los sistemas de conjeturas
medibles, es fundamental conocer los métodos de las estadisticas punto por punto.
(Cordova,2006, p.2).
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3.7 Aspectos Eticos

En el examen que hemos tomado como fuente de perspectiva, el reglamento
general de la UCV, aprobado con meta N° 0126-2017/UCV. El cual en su articulo
tercero, alude al respeto por la honradez e independencia de las personas. Asi, el
examen actual quedd bajo la aprobacidén del supervisor titular, responsable de
completar la investigacion contextual escolar, los datos sustraidos son secretos, en
consecuencia, los especialistas coinciden en que los resultados obtenidos seran

clasificados por los instruye el articulo 6 del conjunto de principios.
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IV. RESULTADOS

4.1 Analisis descriptivo

Indicador 1: Movilizacién

Indique si la empresa AQUATERMICA S.A.C. aplica el Modelo de Negocio Canvas
Figura 1

Observacion sobre la utilizacion del modelado de negocio Canvas.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAIJE
51 15 50%
NO 6 20%
NO SABE E 0%
TOTAL 30 100%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
51 NO NO SABE

Nota: Elaboracion propia.

Del total de 30 trabajadores el 50% sefalo que en la organizacién si se aplica un
modelo CANVAS, mientras tanto que el 30% respondieron que no sabian y el otro

20% respondieron que no se aplicaba el modelo CANVAS en la compaifiia.
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Indicador 2: Comprension

¢ Cual es su principal segmento de clientes que focaliza su atencion la Empresa
AQUATERMICA S.A.C.?

Figura 2

Observacion sobre la comprension y segmentacion de clientes en la empresa.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
PERSONA NATURAL Y JURIDICA 16 53%
HOSPITALES 6 20%
HOTELES 3 27%
TOTAL 30 100%
60%
S0%4
40%
0%
20%
- I
0%
PERSONANATURAL Y HOSPITALES HOTELES
JURIDICA

Nora: Elaboracién propia.

Del total de 30 trabajadores el 53% sehalé que su primordial segmento de
consumidores serian las personas naturales vy juridicas, el 27% respondieron que

serian los hoteles y el otro 27% respondieron que los hospitales.
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Indicador 3: Diseiio

¢ Cual es el canal de comunicacion que utilizaria la Empresa AQUATERMICA

S.A.C. para que pueda interrelacionarse con sus clientes?
Figura 3

Observacion sobre el establecimiento de canales de comunicaciéon con los clientes.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
PAGINA WEB 9 30%
REDES SOCIALES 11 37%
LLAMADA TELEFONICA ] 20%
COREEQS ELECTRONICOS 4 13%
TOTAL 30 100%
40%
5%
Jove
15%
20%
15%
10%
5%
0%
PAGINAWEE REDES SOCIALES LLAMADA CORREOQS
TELEFONICA ELECTRONICOS

Nota: Elaboracion propia.

Del total de 30 trabajadores el 37% sefialé que canal de comunicacion, serian las
redes sociales, el 30% respondieron que serian una pagina web, el otro 20%

respondieron que llamada telefénica y el 13% los correos electrénicos.
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Indicador 4: Aplicacion

¢ Cuales y en que son las mejoras que la Empresa AQUATERMICA S.A.C. tendria

que aplicar para poder mejor la satisfaccion del cliente?
Figura 4

Observacion sobre la aplicacion de mejoras en areas o maquinas de la empresa.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAIJE
VENTAS DE TERMAS NACIONALES 11 37%
VENTAS DE TERMAS IMPORTADAS 9 0%
VENTAS VARIOS 2 7%
MANTENIMIENTOS DE EQUIPOS 3 27%
TOTAL 30 100%

40%4

5%
Joeg
25%
20%
15%
10%4
. o
0%

VENTAS DE TERMAS VENTAS DE TERMAS ~ VENTAS VARIOS MANTENIMIENTOS DE
NACTONALES IMPORTADAS EQUIPOS

Nota: Elaboracion propia.

Del total de 30 trabajadores el 37% sefialé que la manera como se podrian tener
ingresos era por medio de ventas de termas nacionales, el 30% respondieron que,
con las ventas de termas importadas, el 27% con mantenimientos de equipos y el

7% con alguna venta adicional.
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Indicador 5: Gestion

¢Cual es la actividad de seguimiento y mejoras clave para que la Empresa
AQUATERMICA S.A.C. logre atender las necesidades del cliente?

Figura 5

Observacion sobre las actividades de seguimiento claves para mejorar la

satisfaccion de los clientes.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAIJE
ACABADO 11 37%
SOLDADURA 6 20%
TRAZABILIDAD EN PRODUCCION 7 23%
AUTOMATIZADO 6 20%
TOTAL 30 100%
40%
5%
Rl
25%
20%
15%
10%
5%
0%
ACABADO SOLDADURA TRAZABILIDAD EN AUTOMATIZADO
PRODUCCION

Nota: Elaboracion propia.

Del total de 30 trabajadores el 37% la mayor necesitad que se percibe es el acabado
del equipo, el 23% la trazabilidad en produccién y el 20% indico que era la soldadura

y el automatizado.

XXXVI



Modelo CANVAS mejorado

Figura 6

Lienzo Canvas mejorado.

SOCIOS CLAVES| ACTIVIDADES CLAVES | PROPUESTA DE VALOR | RELACION CON LOS CLIENTES | SEGMENTACION DE MERCADOS
* Acabado
*Soldadura *Oficina Central
*Trazabilidad en la *Servicio al cliente telefonico
*Empresal de '}:‘Eﬂ’[ﬂ produccion *Mantenimiento programados
de T;tma p— *Automatizado * Atencion post-venta temporalmente *Persona natural
| ﬂfr:‘a RECURSOS CLAVES *Compra Orientada *Hospitales
ﬂilpc e *Visitas tecnicas CANALES *Hoteles
Empresas *Maquinas de poder IELI; ;
Internacionales *nfraestructura 313 Zgna; “.:lb
; edes Sociales
1 *szlbalid?“‘jsal *Llamada Telefonica
i *Correos electronicos
ESTRUCTURAS DE COSTOS FLUJO DE INGRESOS

impuestos, servicios

* Costos Fijos: Remuneracion a su personal, alquiler de oficina,

* Costos Variables: mantenimiento de maquinarias v equipos, servicios.

Servicios realizados como:
*Venta de termas nacionales
*Ventas de termas importadas
*Mantenimientos de equipos
*Ventas varios

Nota: Elaboracion propia.
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Indicador 6: Utilidad bruta

Se hace una comparacion entre los indices de productividad conseguidos

anteriormente y desde el modelo Canvas planteado. Anterior a plantear el modelo
la productividad de la empresa AQUATERMICA S.A.C.

En general AQUATERMICA S.A.C. ha sido de 58,86% y después de utilizar el

modelo Canvas postulado la productividad incremento a 97,43%.

Tabla 2

Indices de productividad a lo largo del tiempo.

Anterior Anterior
MESES MESES

(%) (%)
Benwd | 6231 Sem. 25 | 98.01
Bam-2 | 5766 Sem. 26 | 97.02
e ? [ saan ez | ™9 | seazm | oo
Sanid: | SH73 Sem 28 | 97.02
Sem:5 | 6138 Sem. 29 | 98.01
Sem 6 | 57.66 Sem. 30 | 98.01

Feb-19 : Ago-19 :
Z Sem 7 | 55.80 2 Sem. 31 | 97.02
Sem 8 | 6045 Sem 32 | 97.02
Sem 9 | 55.8 Sem. 33 | 98.01
Sem. 10 | 63.24 Sem 34 | 97.02

Mar-19 ' Set-19 '
= Sem. 11 | 59.52 5 Sem.35 | 97.02
Sem 12 | 54.87 Sem. 36 | 98.01
Sem. 13 | 54.87 Sem. 37 | 97.02
Sem. 14 | 54.87 Sem 38 | 97.02
At [ Sonds | 550a | 27 [ sonze | o2
Sem. 16 | 54.87 Sem 40 | 98.01
Eaw iT | Sem 41 | 9700
Sem. 18 | 6045 Sem 42 | 98.01

May-19 : Nov-19 :
e Sem 19 | 55.80 o Sem 43 | 98.01
Sem 20 | 58.59 Sem 44 | 98.01
Sem 21 | 6045 Sem 45 | 97.02
Sem: 32 | £138 Sem. 46 | 97.02

Fun-19 ' Dic-19 '
- Sem1 23 | 6328 : Sem. 47 | 98.01
Sem 24 | 5952 Sem 48 | 97.02
Prom. 58.86 Prom. 07.43
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Nota: Elaboracién propia.
Indicador 7: Utilidad operacional
Figura 7

Comparacion de la utilidad operatica afio 2019.

100% 92.57%
00%
80%
T0% 66.00%
60%
0%
40%p
30%e
20%
10%

0%
Utilidad Operativa
EAntes EDespues

Nota: Elaboracién propia.

Segun lo mostrado la utilidad operativa en el Pre Test fue del 66% mientras que
después de la aplicacion del modelado Canvas, el Post Test arrojo un 92.57%, una

mejorar sustancialmente beneficiosa para la empresa.
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4.2 Analisis inferencial
Prueba de normalidad para la variable dependiente: Rentabilidad

Se hace la prueba de normalidad a los indices de rentabilidad con el objetivo de

decidir si se aplicara una prueba paramétrica o no paramétrica.
Tabla 3

Prueba de normalidad de los indices de Rentabilidad.

Pruebas de normalidad

Kolmogorov - Smirnov Shapiro - Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico al Sig.
Rentabilidad 162 48 161 931 48 105

a. Correccidn de significacion de Lilliefors

Nota: Elaboracion Propia.

Al hacer la prueba de normalidad con el estadistico Shapiro-Wilk, debido a que la
muestra es menor a 50 datos, se puede mirar que el p-valor es mas mayor a 0.05,
lo cual sugiere que los datos provienen de una reparticion usual por consiguiente

se deberia usar una prueba paramétrica.
Prueba de normalidad del indicador 6: Utilidad Bruta

Se hace la prueba de normalidad a los indices de utilidad bruta con la intencion de

establecer si se aplicara una prueba parameétrica o no paramétrica.
Tabla 4

Prueba de normalidad de los Indices de Utilidad bruta.

Pruebas de normalidad

Kolmogorov - Smirnov Shapiro - Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico al Sig.
Utilidad Bruta 152 24 161 931 24 185

a. Correccidn de significacion de Lilliefors

Nota: Elaboracion propia
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Al hacer la prueba de normalidad con el estadistico Shapiro-Wilk, debido a que la
muestra es menor a 50 datos, se puede mirar que el p-valor es mayor a 0.05, lo
cual sugiere que los datos provienen de una reparticién habitual aceptando HO por

consiguiente se deberia usar una prueba paramétrica.
Prueba de normalidad del indicador 7: Utilidad operacional

Se hace la prueba de normalidad a los indices de utilidad bruta para decidir si se

aplicara una prueba paramétrica o no paramétrica.
Tabla 5

Prueba de normalidad de los indices de Utilidad Bruta.

Pruebas de normalidad

Kolmogorov - Smirnov Shapiro - Wilk
Estadistico al 3ig. Estadistico al Sig.
Utilidad Operativa H47 24 ,204 ,898 24 97

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion: Al hacer la prueba de normalidad con el estadistico Shapiro-Wilk,
debido a que la muestra es menor a 50 datos, se puede mirar que el p-valor es
mayor a 0.05, lo cual sugiere que los datos provienen de una reparticion comun por

consiguiente se deberia usar una prueba paramétrica aceptando la hipotesis nula.
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4.3 Contrastacion de Hipétesis
Contrastacion de la Hipétesis General:

Ho: Como el Modelado de Negocio Canvas mejorara la rentabilidad en la empresa

Aqua Térmica S.A.C. San Juan de Lurigancho 2021.

Ha: Como el Modelado de Negocio Canvas no mejorara la rentabilidad en la

empresa Aqua Térmica S.A.C. San Juan de Lurigancho 2021.
Regla de decision:

Ho: era =2 urd

Ha: yra < purd

Si el p-valor es > a 0.05 se acepta HO y se rechaza H1.

Si el p-valor es < a 0.05 se acepta H1 y se rechaza HO

Tabla 6

Estadisticas de muestras emparejadas indices de rentabilidad.

Estadisiticas de grupo

s N Media Cesviacion | Media de error
estandar estandar
. Antes 24 58.8613 3.14458 064188
Rentabilidad
B Despues 24 97435 | 0.49857 10177

Nota: Elaboracion Propia
Tabla 7

Diferencias emparejadas indices de rentabilidad.

Prueba t para la igualdad de medias

; : ; 5 . 95 % de intervalo de
t | S LMooty | ekl confianza de la diferencia
g (bilateral} | de medias | error estandar
Inferirar Superior
Rentabilidad | 58 452 46 ,000 3857125 65988 37.20619 39.93631

Nota: Elaboracion propia.
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Se puede mirar que el p-valor de la prueba es menor a 0.05, lo que sugiere que se
acepta la premisa nula por consiguiente hay diferencias en la productividad
anteriormente y luego, o sea, hay una diferencia significativa en los indices de
rentabilidad, por lo cual se concluye que: el Modelado de Comercio Canvas influye
en la rentabilidad en la organizacion AQUATERMICA S.A.C.

Contrastacion de la Hipétesis especifica 1: Utilidad Bruta

Ho: El Modelado de Negocio Canvas mejorara la Razén del margen de utilidad
bruta en la rentabilidad en la empresa Aqua Térmica S.A.C. San Juan de
Lurigancho 2021.

Ha: El Modelado de Negocio Canvas no mejorara la Razdn del margen de utilidad
bruta en la rentabilidad en la empresa Aqua Térmica S.A.C. San Juan de
Lurigancho 2021.

Regla de decision:

Ho: puba = pubd

Ha: puba < pubd

Si el p-valor es > a 0.05 se acepta HO y se rechaza H1.
Si el p-valor es < a 0.05 se acepta H1 y se rechaza HO.
Tabla 8

Estadisticas de muestras emparejadas indices de utilidad bruta.

Estadisiticas de grupo

Grupos N Media Desviacion | Media de error
estandar estandar
- Antes 24 346 247715 047873
Utilidad Bruta
N [cspucs 24 9067 | 11647 014542

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 9

Diferencias emparejadas indices de utilidad bruta

Prueba t para la igualdad de medias

95 % de intervalo

Sig. T Diferencia| de confianza de la

: g (bilateral) | de medias de error diferencia
estandar
Inferiror | Superior
Utilidad Bruta of .32 46 ,000 37.3456 | 65988 |37.12352|39.2346

Nota: Elaboracién Propia

Se puede mirar que el p-valor de la prueba es menor a 0.05, lo que sugiere que se
acepta la premisa nula por consiguiente hay diferencias en la utilidad bruta
anteriormente y luego, o sea, hay una diferencia significativa en los indices de
utilidad bruta, por lo cual se concluye que: el Modelado de Comercio Canvas influye
en la utilidad bruta en la organizacion AQUATERMICA S.A.C.

Contrastacion de la Hipétesis especifica 2:

Ho: El Modelado de Negocio Canvas mejorara la Razén del margen de utilidad
operativa en la rentabilidad en la empresa Aqua Térmica S.A.C. San Juan de
Lurigancho 2021.

Ha: El Modelado de Negocio Canvas no mejorara la Raz6n del margen de utilidad
operativa en la rentabilidad en la empresa Aqua Térmica S.A.C. San Juan de
Lurigancho 2021.

Regla de decision:

Ho: puba 2 pubd

Ha: puba < pubd

Si el p-valor es > a 0.05 se acepta HO y se rechaza H1.

Si el p-valor es < a 0.05 se acepta H1 y se rechaza HO.
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Tabla 10

Estadisticas de muestras emparejadas indices de utilidad operativa

Estadisiticas de grupo

Desviacion AN
Grupos M Media error
estandar
estandar
- . Antes 24 66 1.11803 | 047873
Utilidad O t
et S Despues 24 9257 | 1.09232 | 0.14542

Nota: Elaboracién Propia

Tabla 11

Diferencias emparejadas indices de utilidad operativa.

Prueba t para la igualdad de medias

85 % de intervalo
) ) _|Diferencia| de confianza de la
Sig. Diferencia : :
t al ; : de error diferencia
(bilateral) | de medias
estandar

Inferiror |Superior

Utilidad Bruta 57.321 46 ,000 37.3456 65988 [ 37.12352|39.2346

Nota: Elaboracién Propia

Se puede mirar que el p-valor de la prueba es menor a 0.05, lo que sugiere que se

acepta la conjetura nula por consiguiente hay diferencias en la utilidad operativa

previamente y luego, o sea, hay una diferencia significativa en los indices de utilidad

operativa, por lo cual se concluye que: el Modelado de Comercio Canvas influye en
la utilidad operativa en la empresa AQUATERMICA S.A.C.
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V. DISCUSION
En el examen verificable de la Conjetura General: La utilizacién del modelo Canvas
también fomentara la competencia en la asociacién 2G Servicios En una premisa
cotidiana AQP S.A.C. Arequipa, 2021, se obtuvo una importancia de 0.000 por
debajo de 0.05, donde el valor de p de la prueba esta por debajo de 0.05, lo que
sugiere que se percibe la suposicion invalida, de esta manera la realidad de
grandes diferencias en efectividad al cerrar. la utilizacidén del plan de actividades
CANVAS, o posiblemente, hay un desarrollo en la productividad de la relacion en
un 31,58%. Resultados que son similares a los de CARVAJAL, Carlos (2018) en su
auditoria “Ejecucion del marco CANVAS en la marcha de la empresa privada en la
ciudad de Quito - Provincia de Pichincha”, donde se destaca la utilizacion del
modelo comercial CANVAS, siendo capaz tras su ordenacion y aplicacion una
ampliacién de suficiencia en un 31,23%. De igual manera, los resultados
concuerdan con los de ESQUIVEL, Rosario (2018) que con la comprobacién de su
explicacion planteada en su revision “Utilizacion del modelo CANVAS en el plan de
una filosofia comercial para el arreglo de una granja avicola en San José del
Rincén, territorio de México”, se supone que con la utilizacion de una metodologia
de negocios a través del modelo Canvas, se sumara a la elaboracion de objetivos
de preparacion constante a pesar de los requerimientos del mercado, logrando una
mejora en la competencia dada por la utilizacion del oficio modelo. Son equivalentes
a los de GONZALEZ, Gabriel y VINUEZA, Héctor (2016) en su auditoria “Plan de
una actividad pretende extender la eficiencia de la asociacion CONTALEQUIPOS
S.A. aclimatada a sus recursos y capacidades”, donde luego de la ejecuciéon del
modelo Canvas En los sistemas, la productividad de la asociacion generd un
aumento en el gasto por patrocinadores y una extension en el valor, comenzando
como base en 2015 con un valor de $ 20,606.93 en 2015 y llegando a $ 82,969.39
en 2019 en el escenario justo. Reflejando los resultados positivos tanto en la
productividad de la asociacion como en la mejora de los costos para los
patrocinadores financieros, se verifica que el objetivo del modelo Canvas se
cumplio, y la asociacion realmente necesitara monitorear sus ejercicios, avance,
reservas y varios distritos a través de los 4 planes de actividades propuestos.
(Gonzalez y Vinueza 2016) SUAREZ, César (2016) en su encuesta “Modelo
Comercial para la Exportaciéon de Productos Agroindustriales Caso: Arandanos
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Socabaya - Arequipa”, expresa que luego de la utilizacién del modelo comercial
CANVAS se sigue la efectividad del comercio. debajo impartido en un incremento
del 39%, financiando la posibilidad relacionada con el dinero del curso de accion, y
acomodando la mejora del plan de actividades CANVAS como un instrumento cruel.
LOPEZ, Mariel (2018) en su propuesta “Utilizacion del Modelo CANVAS como
dispositivo de Innovacion Estratégica en la Piramide Cachiche Inn - Ica - Peru”,
sostiene que la efectividad luego de la utilizacion del modelo CANVAS presentd un
incremento del 25% en lugar de que la competencia de la afiliacion que establece
que una vez que una asociacion aplica el Modelo Canvas como plan de actividades,
trae consigo beneficios econémicos y utiles a la asociacién, dado que con este
modelo se toman las restricciones y caracteristicas de una asociacion aparte
considerando las 9 partes o punteros que son fundamentales para la genuina
organizacion de estos. En la Conjetura Especifica esencial: La utilizacion del
modelo Canvas se ocupara de la ventaja neta en la asociacién 2G Servicios En una
premisa cotidiana AQP S.A.C. Arequipa, 2021, luego de la encuesta comprobable,
se obtuvo asi que la importancia de la prueba esta por debajo de 0.05, lo que
sugiere que se percibe el supuesto invalido, de esta forma existen contrastes en la
utilidad neta antes y después, que es decir, existe una diferenciacion gigantesca en
los registros de ventaja neta, por lo que se contempla que: Canvas Trade Modeling
incide en la ventaja neta en la afiliacion 2G SERVICIOS En una premisa cotidiana
AQP S.A.C. Arequipa, 2021, se ubicd en una extensién en beneficio neto de
37.21%. En su postulacion titulada MONTOYA, Daniel (2019) en la propuesta
“Viabilidad y competencia. Un papel mas para el mejoramiento empresarial” Trabajo
de Grado (Administradores de Empresas), Facultad de Ciencias Econdmicas y
Administrativas de la Universidad Catdlica de Pereira, donde existe un potencial y
se propone un plan de actividades util con una ventaja neta del 28%, al lugar del
trabajo de prueba. ESCOBAR Erika, RAMIREZ Victor, GONZALEZ Jesus AND
DONOSO Diego (2018) adelantaron un inteligente articulo donde aplicaron el
modelo Canvas a unas relaciones de miniaturas, donde hicieron un hallazgo
fundamental al dirigir encuestas a compradores y trabajadores, donde las consultas
asociadas a se levantaron los 9 moédulos se. del material. Luego de esto, se
reformuld el modelo y se adquirié el plan de accién Canvas utilizado en las 6

pequefias organizaciones, lo que les permitidé ampliar su remuneracion, fomentar
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aun mas la atencioén al cliente y la consistencia, asi como aumentar el gasto. de la
asociacion Por la Premisa Especifica que sigue; La utilizacion de la version Canvas
también fomentara el valor utilitario de la afiliacion a 2G Servicios. En una premisa
cotidiana, AQP S.A.C. Arequipa, 2021, se obtuvo asi que la importancia de la
prueba esta por debajo de 0.05, lo que sugiere que la suposicion invalida que se
percibe, luego hay contrastes en el beneficio del trabajo previamente, luego
después del hecho, o por lo menos, hay una gran diferenciacion en los ritmos de
prestacion laboral, por lo que se contempla que: Canvas Commerce Modeling
incide en la prestacion laboral en la afiliacion 2G SERVICIOS GENERALES AQP
S.A.C. Arequipa, 2021 La afiliaciéon obtuvo un indice de desarrollo del 26,57%.
basicamente, PUNINA, Alexandra (2018), en la proposicion “Modelo Material y su
impacto en la competencia de la asociacion IMPROCALZA de la localidad de
Ambato, Periodo 2018, el trabajo principal del Modelo de Comercio Canvas radica
en conocer si el Comercio Ser util, a través de 9 fases, una mejora de las
consecuencias del 69,38%, y su beneficio laboral en el 60,20%, lo que muestra qué
practicas deben realizar. Por supuesto Maribel GUERRERO (2017), en su
propuesta “Utilizacion de la estrategia Canvas para el mejoramiento de una
espléndida polleria en la localidad de Pacora Chiclayo 2017”. Aplicé el modelo
Canvas en una polleria y descubri6 que esperaba hacer reformulaciones
significativas en la asociacion, que confiaba en que una startup utilizaria el modelo.
Al realizar el estudio de la ventaja del ahorro de dinero, se indujo que se obtuvo una
proporcion B/C de 3.52, por lo que se asume que el Proyecto Empresarial es
posible. Por otra parte, CACERES, Calet (2016), en su propuesta de certificado
“Efecto del método Canvas para la mejora en los planes de actividad de las MYPE
del calzado propio de Trujillo, al afio 2016”, adquirié que al ensayar el modelo
CANVAS , este tenia debilidades en algo asi como 4 de los 9 mdédulos de la materia,
donde esperaba reformular técnicas univocas en temas para tener la opcion de
hacer un plan de actividades acorde a las necesidades de la afiliacion, alcanzando
al objetivo que traia el modelo. Continuidades positivas al avanzar en el plan de
actividades en las MYPES que fabrican calzado en Trujillo, donde se impartieron
los fundamentos de superacion en las 4 tallas que conforman los bloques del
sistema Canvas. Adicionalmente Tania CHOQUE (2018) en su diagnostico
“Técnica ante el modelo CANVAS para la credibilidad del trato y elaboracion de

XLVl



subordinados frente a la Stevia en Arequipa”, encontré un plan de actividades que
se apoya en el modelo Canvas para mostrar y entregar los articulos . hecho
teniendo en cuenta la Stevia, lo que demuestra lo atractivo de la tarea, ya que las
reliquias relacionadas con el dinero son utiles para completarla, pero se sustenta
en un plan bien pensado, una técnica de desarrollo especifico que se adapta a las
tendencias y gustos del sector empresarial en curso. , y un movimiento de aviones:
financiero y progresivo, entre otros; que este oficio retribuiria el principio de
progreso y abono, para los patronos, para los delegados y para la sociedad. Se
derivoé que la ejecucion del plan de actividades Canvas, al tiempo que configurd
este sistema comercial para el tratamiento y accién de los articulos obtenidos de
Stevia, ha dado para plasmar el método, ya que es una técnica expansiva y
excepcionalmente flexible para mostrarlo todo. tipo de plano OBLITAS, Marianela
(2018), en su postulacion “Propuesta del modelo de comercio Canvas para el
mejoramiento de la afiliacién de un pais que difunde papaya regular en el dominio
de Sechura, 2018”, describe el avance de una asociacion cuyo plan de actividades
se bas6é en el Modelo CANVAS ; lo cual lograra un sistema encomiable,
considerando la forma en que desde el inicio de la asociacion se estan practicando
pruebas extraordinarias de organizacion, y eso hace pensar que la asociacion sera

util y tendra una eficacia increible.
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VI. CONCLUSIONES
Después de haber analizado la estadistica ya encontrada y tratada (Descriptiva e
inferencial), se puede afirmar que se logro determinar en como el modelado de
negocio Canvas mejoro la rentabilidad de la empresa AQUATERMICA S.A.C., con

estos resultados se puede afirmar las siguientes conclusiones:

1. El Modelado de Negocio Canvas mejoro la Razén del margen de utilidad
bruta en la rentabilidad en la empresa Aqua Térmica S.A.C. San Juan de
Lurigancho 2021, debido a que uno un incremento de 38.57% con respecto
a la informacion recopilada en el Pre Test, logrando asi una mejora
sustancial para la organizaciéon y sus objetivos de mejora continua con
respecto a la rentabilidad de la empresa.

2. El Modelado de Negocio Canvas mejoro la Razon del margen de utilidad
operativa en la rentabilidad en la empresa Aqua Térmica S.A.C. San Juan
de Lurigancho 2021, esto se debe al incremento ocurrido de 26.57% con
respecto al ano 2019 que fue cuando se realizo al levantamiento de

informacion (Pre Test).



VIl. RECOMENDACIONES

Se establecieron las siguientes recomendaciones:

1.

Se recomienda a la organizacion y colaboradores a realizar constantes
evaluacion con respecto a los indicadores que contiene el modelado de
negocio Canvas, con la finalidad de obtener resultados claros y concisos con
el fin de optar por una buena toma de decisiones para la mejora
organizacional y econémica de la empresa.

Se recomienda a la gerencia realizar investigaciones en relacién a los costos
de productividad y mejoras de la organizacion con el fin de disminuir costos
y generar mayores margenes de rentabilidad en la empresa.

Se recomienda a futuros investigadores a ser incentivados por el lienzo de
modelo de negocios Canvas y a utilizar los registros planteados con el fin de

tener una recoleccion de informacion veraz y fiable.
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ANEXOS

Anexo 1: Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Anexo 1.1: Registros de flujos contables (Ingresos netos)

FORMATO: REGISTRO DE RECOLECCION DE FLUJOS

AQUAITERMICA

RN-2021-1 CONTABLES (INGRESOS NETO0S)
RUC DE LA EMPRESA: 20551779026 FECHA INICIO: 21/06/2020
QOVAL RV WIS AQUATERMICA S.A.C. FECHA HASTA: 2/07/2021
Cod. NOMBRE DEPARTAMENTO TIPO_DOC. F. IMPLEMENTACION

LIV



Anexo 1.2: Registros de flujos contables (Ingresos operacionales)

FORMATO: REGISTRO DE RECOLECCION DE FLUJOS CONTABLES
R0-2021-1 (INGRESOS OPERACIONALES)

AQUATERMICA

RUC DE LA EMPRESA: 20551779026 FECHA INICIO: 21/06/2020
RAZON SOCIAL: AQUATERMICA S.A.C. FECHA HASTA: 2/07/2021

Cod. NOMBRE DEPARTAMENTO TIPO_DOC. F. IMPLEMENTACION
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Anexo 2: Validez de los instrumentos de medicién a través de juicio de expertos

Anexo 2.1: Validacion del DR, ING. SOLIS TIPIAN MARTIN ALBINO

W UFRivERSIDAD CESAA VALLEID

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE MODELADO DE NEGOCIO CANVAS

PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA AQUA TERMICAS.A.C

MODELADCG DE NEGOUID CANVAS PARA
MEMIAR LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA
AQUA TEREMICA E A.C.— SAN-JUAN DE
LURGANCHO 2021

FERTICENCIA

RELEVANCIA

CLARIDAD

Variable ndependicnie: Modelodo de negonio Canvas

1| NO

=l

N

51 8]

SUGERENCIAS

Dimension 1: Movilizncitn

» jodsce de nivel de CONFORMIDAD
YN = NENCP ™ 10

N Nivel de confonmdad
NE: Nivel de realizacxm
NOP: Nivel de conformidad planid.

Dimensisn I Camprensidn

> Imdsce de nivel de COMPRENSION
e = MRUNCP ® [0

M Mivel de comprenssin

NR- Nivel de realizncwon
WO Nivel de conformadad pland

Dimensidn 3: Disefis

indsce de mvel de DISERD
LND = NRNCP * 100

NID: Nivel de disedo
MR- Mivel de reafizacskin
NCP- Mivel de conformodad plamd

Dimensiom & Aplicaciin

« jodsce de nivel de APLICACION
oA = NRMNCP * 10

NA: Nivel de aphicacsan
ME: Nivel de realizacxin
NOP: Nivel de conformodad planid.

Dimensidnm 5: CGestidn

> mdsce de nivel de GESTION
el = NRNCE ™ 100

M0z Mivel de gestion
M- Nivel de realixacon
MO Nivel de conformidad pland

¥amnhle dependscnic: Bentnbalsdnd

Dimensidn & Utilidod Bruts

= loelsce Linhdad Brita

EMUR = Utlidad brata / Ventas

LVI



ﬁ FRIVERSIBAS CESAR VALLEID

Dimensism 7: Utilidad Operacionsl

- imdsce Utiledad Operacional

RO = Vnhdad operaconal / Ventas

o

i

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinitn de aplicabllidad: Aplicable [x]

Apallidos y nombras del jusz validador. Dr/ Mg: DR, SOLIS TIPLAN MARTIMN ALBINO

Especialidad del validador: DR, ING.

HAY SUFICIENCIA

Aplicable despues de corragir [ ]

Martin Albino Solis Tipian
Dni:07423431

Mo aplicable [ ]

DMI: DT423431

16 .de Julio. del 2021
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Anexo 2.2: Validacion del MG, OSMART MORALES CHALCO

EI-I URivERSIDAD CESAN VALLEIS

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE MODELADO DE NEGOCIO CANVAS

PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA AQUA TERMICA S.A.C

MODELADC DE NEGOUIY CANVAS PARA
MEFMLAR LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA
AQUA TERMICA S.AC. - SANJUAN DE
LURIGAMCHO 2021

PERTHCENCIA

RELEWANCLA

CLARIDAD

¥anable mdependiente: Modelado de vegocio Canvas

Dimensign 1: Movilicaciin

S

b 10 ]

sl

Sl Mk

SUGERENCIAS

= Imdsce de nivel de COXFORMIDAD
WO = NRMNCP * 100

MNC: Nivel de comfommadsd
NE: Nivel de realizacson
WCP: Mavel de conformidad planid

Dimensign 1: Comprensién

= lindsce de nevel de COMPRENSION
HC = MRMCP ® [0

MIC: Nivel de compresssan
NE: Nivel de realizacson
MO Mivel de conformidad phamd.

Dimenxidin 3: Disefio

> Indlece de mived de [MSERNQ
HND = NRMNCP * 100

ND: Nivel de dsefio
MR- Mivel de realizacedn
MNCP: Mivel de confommidad plami.

Dimensidn 4: Aplicacion

= Imdsce de nivel de APLICACION
HNA = NRMNCP * 100

NaA: Nvel de aphcacsn
NE: Nivel de reahizncson
WCP- Mavel de comfommidad planid

Dimensidn 5: GestitGn

= lindsce de nevel de GESTION
BN = NRNCE © 1

N Mivel de geston
NR: Mivel de reahizncson

WP Nivel de conformidad plamd.

¥armnble depenidsente: Rontohilsdad

Dimensian &: Utilidad Broin

= lindsce Untilidad Bruta

REMURB = Utilidad bruta / YVenins
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ﬁl IFWivERSIBAD CESAR VALLEID

Dimension T: Utilided Operacionsl

= Indsce Utilided Operacional

RUD = Utlided operacsonal | Ventas ¥ o g

Observaciones (precisar si hay suficiencia): S| HAY SUFICIENCIA

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [x] Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicabla [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Mg: MG, OSMART MORALES CHALCO PRESENTE DNI: 03900421

Especialidad del validador: MG, ING.

16 .de Julio. del 2021

.y

¥ pho S e S |

OSMART MORALES CHALCO
Dni: 09900421
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Anexo 2.3: Validacion del DR, ING. ROBERT JULIO CONTRERAS RIVERA

ﬁ URIVERSIDAD CESAR VALLEID

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE MODELADO DE NEGOCIO CANVAS
PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA AQUA TERMICA S.A.C

SMODELADC DE NEGOCHD CANVAS PARA

MEMMHAR LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA . o e
ADUA TERMICA 5.4.C - SAN IUAN DE PERTICENCIA | RELEVANCIA | CLARIDAD

LURIGANCHC 2021 SUGERENCIAS

¥amnble indepondicnie: Modelado de negonn Convas sl Eyh ] 51 Mk Sl N

Dimensidin 1: Moviliznciin

Indice de nivel de CONFORMIDAL
BT = MR/NCP ™ LD

NC: Nivel de confommadsd
WR: Nivel de realizacsn
MO Mivel de conformadad plam 4 -

Dimensian I: Comprensisn

Indsce de mivel de COMPRENSION
NG = NENCP ™ L

NC: Mivel de compressxin
NE: Nivel de realimmcsin
MCP: Nivel de conformidad plamid I

Dimensign 3: Disefio

indsce de nivel de DISERD
N = MRMNCE * 100

ND: Novel de diseido
NE: Nivel de reahracon
NCP- Mivel de conformidad plamid. o ¢

Dimensign 4: Aplicacion

indice de nived de APLICACTON
SaMA = NENCP ® 100

N Nivel deo mplicacin
MR Mivel de realizacen
MO Mivel de conformadad plam 4 -

Dimensian 5: {festion

Indice de mivel de GESTION
NG = NRNCP * 10

NG Nevel de-gesison
NE: Nivel de realimcsin
MNCP: Nivel de conlonmidad plamit I J

Vannble dependeenie: Reniahalsdnd

Dimensidn G: U tilidod Brstn

Indsce Utilidad Bruta

EMUB = Utlidod brula 7 Ventas / o




ﬁ UHivEERSIDAD CESAN VaLLEID

Dimensisn T: Utilided Operacional

> Indsce Utilsdad Operacional

RUD = Unhded operaczonal / Vintas ; F i

W W o

Observaciones (pracisar si hay suficiencia): 31 HAY SUFICIENCIA

Opinién de aplicabilidad:  Aplicable [x] Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr Mg: DR. ROBERT JULIOD CONTRERAS RIVERA DNI: 09361475

Especialidad del validador: DR, ING.

| 16 .de Julio. del 2021

ROBERT JULIO CONTRERAS RIVERA
Dni: 09961475
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