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Resumen

La investigacion explora la propuesta del modelo de negocio canvas y su crecimiento
empresarial en una empresa educativa de Trujillo. A través de una metodologia
cuantitativa, descriptiva y no experimental, se aplicaron encuestas a 10 empresarios
y 10 trabajadores del sector. Los hallazgos indican que este modelo de negocio
favorece la expansion comercial y la rentabilidad, enfatizando el uso eficiente de
recursos propios y el establecimiento de alianzas estratégicas. Se concluye que la
aplicacion de la propuesta con metodologia CANVAS es efectiva para fortalecer la
estructura empresarial y alcanzar un crecimiento sostenible.

Palabras Clave: Business model canvas (bmc), crecimiento empresarial, innovacion,

emprendimiento, estrategia empresarial, metodologia canvas, desarrollo
sostenible, educacion empresarial, modelo de negocio, toma de decisiones.
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Abstract

This research explores the proposal of the Business Model Canvas and its impact on
business growth in an educational company in Trujillo. Through a quantitative,
descriptive, and non-experimental methodology, surveys were conducted with 10
entrepreneurs and 10 workers in the sector. The findings indicate that this business
model promotes commercial expansion and profitability, emphasizing the efficient use
of own resources and the establishment of strategic alliances. It is concluded that the
application of the canvas methodology is effective in strengthening the business

structure and achieving sustainable growth.

Keywords:  Model Canvas (BMC), business growth, innovation,
entrepreneurship,  business strategy, canvas methodology, sustainable
development, educational business, business model, decision making.



INTRODUCCION

En el entorno empresarial contemporaneo, caracterizado por un sistema altamente
competitivo y dinamico, los emprendedores enfrentan desafios persistentes para
alcanzar el éxito y promover el crecimiento sostenible de sus negocios en areas clave
como la estrategia, operaciones, tecnologia y gestion del talento humano (Romero et
al.,, 2020). Segun un estudio reciente publicado en el Journal of Entrepreneurship
Education, los emprendedores frecuentemente encuentran dificultades significativas
al intentar desarrollar modelos de negocio innovadores y escalables, necesarios para

crecer y mantenerse competitivos en el mercado actual (Huang et al., 2019).

En este contexto, Lozano et al. (2022) sefialaron que el Business Model Canvas
(BMC) se distingue por su capacidad para crear, entregar y capturar valor al adoptar
una perspectiva de Desarrollo Sostenible (DS) por lo que este estudio se centr6 en el
Objetivo de Desarrollo Sostenible (ODS) ocho, que promueve el trabajo decente y el
crecimiento econdmico visto también como un modelo de negocio orientado hacia el
crecimiento sostenible puede crear oportunidades de empleo, mejorar las habilidades
de la fuerza laboral y contribuir a la prosperidad econémica regional, alineandose con
los objetivos clave de la Agenda 2030 para el desarrollo sostenible (Zott et al., 2019).

Asi mismo, el Business Model Canvas (BMC) se destac6 como una herramienta
importante para el desarrollo empresarial cuyo modelo favorecio la toma de
decisiones informadas y la adaptacion a los cambios del mercado. Segun Sanchez
Vazquez (2016), ello permitid vincular el disefio del modelo de negocio con la
informacion recopilada, mejorando asi la toma de decisiones estratégicas. Ortiz
Cordero (2023) analiz6 como los elementos del BMC se relacionaban con el aumento
en el nivel de ventas. Zott et al. (2019) sefialaron que las empresas debian
implementar modelos de negocios innovadores y escalables que generaran valor para

todas las partes interesadas.

A nivel internacional, Huang et al. (2019) sefalaron que aproximadamente el 70% de
las empresas fracasan en sus primeros afios debido a la ausencia de un modelo de

negocio solido destacando que los emprendedores con un modelo bien definido tienen



un 30% mas de probabilidades de crecer. Esto resalta la importancia de una
planificacion adecuada y su impacto en la supervivencia empresarial. Ruiz Ramirez
et al. (2024) identificaron que en la industria audiovisual de Bogot4, el uso del
Business Model Canvas (BMC) revela tanto oportunidades de crecimiento como
desafios en los modelos de negocio existentes sugiriendo que las empresas enfrentan
dificultades para identificar patrones y oportunidades sin el soporte adecuado del
modelo. Lopes et al. (2023) encontraron que los emprendedores brasilefios solo
adoptan el BMC si perciben su mercado como estatico, prefiriendo confiar en su
experiencia en mercados dinamicos. Wigboldus et al. (2020) destacaron que la falta
de comprensién compartida entre partes interesadas en transiciones hacia la
sostenibilidad puede dificultar estos procesos mostrando la necesidad de
herramientas que faciliten la interaccion y la sostenibilidad. Gaspareto y Henrigson
(2020) identificaron una brecha en la literatura sobre el anélisis de modelos de negocio
desde una perspectiva sistémica proponiendo un método para mejorar la comprension
y el andlisis competitivo. Carvalho et al. (2019) revelaron que el BMC esta
reemplazando al plan de negocios tradicional en incubadoras debido a su flexibilidad
y capacidad para gestionar la innovacion. Sanchez Vazquez et al. (2016) propusieron
gue la combinacién del Balanced Scorecard (BSC) y el BMC puede mejorar la gestién
estratégica de los emprendedores. Finalmente, Félix et al. (2006) sefialaron que las
PYMEs enfrentan limitaciones estructurales que afectan su competitividad y
crecimiento, reflejando la necesidad de superar barreras internas para contribuir al

empleo y al desarrollo econémico

A nivel nacional, Olarte et al. (2023) y Artigas y Vega (2023) identificaron que las
empresas peruanas enfrentan dificultades significativas en su crecimiento, tales
como: el acceso a financiamiento, falta de liquidez e ineficiencias en la gestion de
recursos. Ademas, subrayaron la importancia de adoptar técnicas emergentes y la
innovacion abierta para mantener la competitividad evidenciando la necesidad de
estrategias adaptativas en el entorno empresarial peruano. Gonzales Centon et al.
(2023) encontraron que el crecimiento empresarial esta directamente relacionado con
la rentabilidad econdmica en MYPES comerciales, sugiriendo que un incremento en
el crecimiento empresarial puede mejorar la rentabilidad. Campos et al. (2023)
resaltaron la creciente importancia de los startups en Pera y la necesidad de apoyo

para estos emprendimientos, destacando el rol crucial del Business Model Canvas



(BMC) en el desarrollo de proyectos emprendedores y la necesidad de promover su
difusion. Macha et al. (2023) revelaron que los emprendedores tienen distintos niveles
de conocimiento del BMC, lo que afecta su uso efectivo y su comprension del modelo,
mostrando la necesidad de mejorar la capacitacion y la aplicacion del BMC entre
emprendedores. Finalmente, Varona y Gonzales (2021) evidenciaron que una
distribuciéon desigual del ingreso afecta negativamente el crecimiento empresarial
sugiriendo que la desigualdad de ingresos puede ser un obstaculo para el crecimiento

economico en Perq.

Segun lo detallado anteriormente se observé que la empresa educativa en Trujillo se
encontré ante el desafio de impulsar su crecimiento empresarial en un mercado
competitivo y en constante cambio. La falta de un modelo de negocio claro y adaptado
al contexto local, junto con una propuesta de valor poco diferenciada, resultaron en
una asignacion ineficiente de recursos y una resistencia al cambio que obstaculizaron
su capacidad para mantenerse relevante y competitiva. Abordar estas deficiencias fue
crucial para garantizar su viabilidad a largo plazo y su contribucidon continua al

desarrollo educativo en la region.

Por lo consecuente se planted la pregunta principal de este estudio la cual fue: ¢La
propuesta del modelo de negocio de la metodologia CANVAS mejorara el crecimiento

empresarial de una empresa educativa?

Por lo cual la investigacion proporcion6 una justificacion teodrica, préctica,
metodolégica y social para impulsar el crecimiento empresarial en contextos
especificos. La justificacion tedrica se basé en el BMC de Osterwalder y Pigneur
(2010), que estructuro el modelo de negocio en nueve bloques clave, y en la Teoria
del Valor de Porter (1985), que organizé actividades para crear valor diferencial. La
justificacion metodoldgica se fundamentd en la recoleccion de datos empiricos y el
uso de métodos adecuados, lo que aseguré un analisis detallado de la relacidon entre
los elementos estudiados y el crecimiento empresarial, fortaleciendo la validez y
confiabilidad de los resultados (Hair et al., 2022). La justificacién practica permitié
descubrir nuevas areas de estudio y desarrollar hipétesis y modelos innovadores
(Cuervo et al.,, 2022). Finalmente, la justificacion social destacd el impacto del

crecimiento empresarial en el desarrollo econdmico y la creacion de empleo. La
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investigacion también se apoyo6 en la Teoria del Crecimiento de Ansoff (1957), que
clasifico las estrategias de expansion en organicas e inorganicas, y en el Modelo de
Crecimiento de Greiner (1972), que describio la evolucion empresarial en etapas,
subrayando la importancia de la flexibilidad y adaptacion estratégica. Estos enfoques

ofrecieron un marco integral para optimizar el negocio y el crecimiento.

Para este estudio se plante6 como objetivo principal desarrollar una propuesta de
modelo de negocio utilizando la metodologia canvas para potenciar el crecimiento
empresarial de una empresa educativa en Trujillo, 2024. Con el fin de alcanzar este
propésito se establecieron varios objetivos especificos: el primer objetivo fue analizar
el estado actual de las empresas del entorno educativo en términos de su modelo de
negocio en Trujillo, 2024; el segundo objetivo consistié en identificar las areas clave
de mejora y las oportunidades de crecimiento dentro de la empresa educativa en
Trujillo, 2024; el tercer objetivo fue disefiar un BMC adaptado a las necesidades y
caracteristicas particulares de la empresa educativa en Trujillo, 2024; finalmente, el
cuarto objetivo especifico se centré en proyectar el impacto potencial del BMC en el

crecimiento futuro de la empresa educativa en Trujillo, 2024.

Carvalho et al. (2019) investigaron porqué los incubadores de negocios (BINCs) estan
sustituyendo el plan de negocios tradicional por el Business Model Canvas (BMC) en
la creacién y aceleracion de startups. El estudio se centré en incubadoras de Brasil
(Supera) y Portugal (Fabrica) utilizando un enfoque cualitativo con estudios de caso y
datos recolectados mediante entrevistas y datos secundarios. El analisis de contenido
asistido por el software ATLAS.ti mostr6 que el BMC proporciona grandes
oportunidades para el desarrollo de nuevos negocios gracias a su flexibilidad, facilidad
de uso y capacidad para gestionar la innovacion y comunicar la l6gica del negocio.

Félix et al. (2006) en Espafia realizaron un analisis empirico para identificar los
factores que condicionan el crecimiento de las PYMEs. Con una muestra de pequeias
y medianas empresas de la Unidn Europea, el estudio utilizd una revision bibliografica
y andlisis de datos secundarios, enfocandose en factores internos y externos que
influyen en el crecimiento empresarial. Los resultados indicaron que las PYMEs
enfrentan limitaciones estructurales que afectan su competitividad pero muestran una
inclinacion hacia el crecimiento para superar estas barreras y contribuir

significativamente a la creacién de empleo.



Lopes et al. (2023) en su estudio BMC y Emprendedores Dilemas en la Practica
Gerencial investigaron como los emprendedores brasilefios usan el BMC en su
gestion diaria. El objetivo fue evaluar el uso del BMC por emprendedores capacitados.
Utilizando un enfoque cualitativo, entrevistaron a micro y pequefios empresarios. Los
resultados mostraron que los empresarios adoptaban el BMC en mercados estaticos,
mientras que en mercados dinamicos preferian depender de su experiencia practica.
Concluyeron que la percepcion del entorno competitivo era crucial para determinar su

actitud hacia el uso del BMC.

Ruiz Ramirez et al. (2024) en Colombia analizaron el uso del BMC en la industria
audiovisual de Bogota. Utilizando un método mixto y entrevistas con gerentes de 32
empresas e instituciones, desarrollaron conceptualmente los nueve bloques del BMC
para analizar datos empiricos. Esto revel6 oportunidades de crecimiento y desarrollo,

identificando patrones en los modelos de negocio existentes.

Wigboldus et al. (2020) del Centro de Desarrollo de Wageningen presentaron un
canvas de delimitacion estratégica y un proceso de facilitacion asociado para mejorar
el entendimiento entre partes interesadas. El objetivo fue facilitar la interaccion en
transiciones hacia la sostenibilidad. Aplicaron este método en casos relacionados con
transiciones del sistema alimentario en Per0, Etiopia y Bangladés. Concluyeron que
el lienzo y el enfoque de facilitaciébn eran utiles en diversos contextos, ofreciendo
oportunidades para complementar metodologias existentes y mejorar su eficacia en

procesos de multiples partes interesadas.

Sanchez Vazquez et al. (2016) en Espafia propusieron una metodologia para conectar
el modelo Canvas con el Balanced Scorecard (BSC), facilitando a los emprendedores
la implementacion y gestion de sus estrategias empresariales. El estudio incluyé un
analisis tedrico y empirico basado en datos recopilados durante sesiones de
formacion y asesoramiento con emprendedores, ademas de clases de posgrado. La
muestra del estudio consistié en emprendedores participantes en estas actividades.
Las técnicas incluyeron el analisis de la literatura y la aplicacion practica de Canvas 'y
BSC. Concluyeron que la combinacion de BSC y Canvas ayuda a traducir ideas de
negocio en objetivos claros y medibles, mejorando la gestion y aumentando la

probabilidad de éxito.



Varona y Gonzales (2021) en Peru investigaron como los factores de distribucion del
ingreso influyen en el crecimiento empresarial entre 1985 y 2017, utilizando un disefio
de métodos mixtos y un modelo ARDL. Analizaron datos de series de tiempo y
econometria para evaluar la relacion entre el PIB per cépita y la distribucion de
ingresos. Los resultados mostraron que un PIB per capita bajo y un crecimiento
empresarial lento afectaron negativamente la distribucion de ingresos, con una
relacion en forma de W en lugar de la U invertida de Kuznets. A pesar del crecimiento
econdmico anual promedio del 1.98%, la desigualdad en la distribucién de ingresos
se mantuvo alta, con un coeficiente de Gini de 0.63. La educacion contribuy6 a una
mejor distribuciéon del ingreso, mientras que la transicion a una economia de libre
mercado y la disponibilidad de recursos naturales incrementaron la desigualdad.
Concluyeron que la relacion entre el PIB per capita y la desigualdad de ingresos tiene

implicaciones significativas para el crecimiento empresarial.

Gonzales Centon et al. (2023) en su estudio La relacién entre el crecimiento
empresarial y la rentabilidad de una MYPE del rubro comercial en Arequipa, Peru
analizaron como el crecimiento empresarial se relaciona con la rentabilidad de micro
y pequeias empresas (MYPE) en el sector comercial durante 2018-2022. Utilizando
un disefio metodoldgico cuantitativo y descriptivo, la muestra incluyé 325 MYPES
comerciales de Arequipa, de las cuales se seleccionaron 35. Emplearon encuestas y
analisis estadisticos como la correlacion de Pearson y regresion lineal. Los resultados
indicaron una correlacion significativa entre el crecimiento empresarial y la
rentabilidad econdmica, con un coeficiente de 0.845, sugiriendo que un incremento
en el crecimiento empresarial se relaciona directamente con un aumento en la

rentabilidad econdmica, explicando el 68.1% de la variabilidad en la rentabilidad.

Gaspareto y Henrigson (2020), en su proyecto de investigacion realizado en Brasil,
propusieron un método pragmatico para analizar modelos de negocio desde la
perspectiva del sistema de actividades. El objetivo general del proyecto fue cubrir una
brecha en la literatura proporcionando una solucion prescriptiva para el analisis de
modelos de negocio. Utilizando un enfoque de Investigacion en Ciencia del Disefio,
llevaron a cabo un estudio de casos multiples con cuatro empresas. Las técnicas

empleadas incluyeron entrevistas semiestructuradas, analisis de documentos y



observaciones. Los resultados cualitativos demostraron que el método desarrollado
facilitaba la comprension sistémica de los modelos de negocio y ofrecia herramientas

visuales utiles para la comunicacion y el analisis competitivo.

Campos et al. (2023) llevaron a cabo un estudio en el cual examinaron las propuestas
de startups en Bagua, Peru. Utilizando una metodologia que implicaba revision
documental de 28 documentos del periodo de 5 afios, incluyendo articulos cientificos
y datos de organizaciones reconocidas, seleccionaron cinco casos de estudio para su
andlisis. Las técnicas de andlisis cualitativo se centraron en evaluar el desarrollo de
los modelos de negocio Canvas. Como resultado, el estudio resaltd la creciente
importancia de los startups en Pera y la necesidad de apoyar estos emprendimientos,
haciendo hincapié en el papel fundamental de los inversores angeles y la utilidad del
BMC en el desarrollo de proyectos emprendedores ademas detalla que el modelo
Canvas resulta esencial para los emprendedores en el desarrollo de sus proyectos, y

se sugiere promover su difusién en el ambito académico.

Macha et al. (2023) llevaron a cabo un estudio en el cual exploraron la relacién entre
las cuatro areas principales del modelo de negocio de los emprendedores y el
Business Model Canvas (BMC) desde un enfoque sistémico. Utilizando un disefio no
experimental con alcance descriptivo y correlacional, los investigadores recolectaron
datos de una muestra de 181 emprendedores mediante cuestionarios. Los resultados
del estudio revelaron una relacion de dependencia entre las cuatro areas del negocio
y el BMC, mostrando una asociacion positiva y significativa entre ellas. En la
conclusién, se encontré que el 34.3% de los emprendedores tiene una comprension
bésica del BMC, el 34.8% posee una representacion intermedia, y el 30.9% presenta
un conocimiento alto del modelo. En relacion con la interfaz con el cliente, el 76.2%
de los emprendedores cuenta con conocimientos que varian entre basicos e
intermedios. En el area de producto, el 74% de los emprendedores también se
encuentra en el rango de conocimientos basicos a intermedios. En términos de
gestion de infraestructura, el 66.8% de los emprendedores muestra una competencia
basica a intermedia. Finalmente, en lo que respecta a los aspectos financieros, el
77.3% de los emprendedores tiene un nivel de conocimiento que oscila entre basico

e intermedio.



Como teorias bases de esta investigacion se menciono a Osterwalder y Pigneur
(2010) ofrece una representacion visual y estructurada del modelo de negocio
mediante nueve bloques esenciales, tales como la propuesta de valor, los segmentos
de clientes, los canales de distribucion, y las relaciones con clientes. Este enfoque
permite a las empresas visualizar como crean, entregan y capturan valor, facilitando
la identificacion de areas clave para la innovacién y mejora continua. Ademas, la
Teoria del Valor de Porter (1985) complementa este modelo al enfatizar como las
actividades de una empresa deben organizarse para crear un valor diferencial,
estableciendo una oferta Unica que se distinga claramente de la competencia. Esta
combinacién de enfoques proporciona un marco integral para entender y optimizar la
I6gica operativa y estratégica de una organizacion.

Con respecto a la segunda variable se mencion6 a la Teoria del Crecimiento Organico
e Inorganico de Ansoff (1957) clasifica las estrategias de expansion empresarial en
crecimiento orgénico, que se basa en la reinversion y mejora interna mediante la
optimizacién de procesos y la innovacién de productos o servicios y crecimiento
inorganico que se logra a través de fusiones, adquisiciones y alianzas estratégicas
para acceder rdpidamente a nuevos mercados y tecnologias. Complementariamente,
el Modelo de Crecimiento de la Empresa de Greiner (1972) proporciona un marco
para entender como las empresas evolucionan a través de diferentes etapas de
crecimiento, enfrentando y superando crisis especificas de cada etapa mediante la
adaptacién de sus estrategias. Estos enfoques combinados ofrecen una visién
exhaustiva de las dindmicas del crecimiento empresarial, destacando la importancia
de la flexibilidad y la adaptacion estratégica para el desarrollo sostenido y exitoso de

la organizacion.

El informe abord6 diversas definiciones del modelo de negocios en el ambito
empresarial destacando la conceptualizacién del modelo de negocios como una
herramienta esencial que representa de manera simplificada la Iégica con la que una
organizacion genera valor tanto para si misma como para sus clientes, segun Gomez
y Sanchez (2021). Segun Gomis y Cecefia (2019), un modelo de negocio es un
método para generar o proporcionar valor a los clientes, que abarca tanto los procesos
organizacionales como la innovacién constante, y se compone de nueve blogues que
abarcan aspectos diversos como la propuesta de valor, los segmentos de clientes y

los canales de distribucion. Kotler y Armstrong (2022) subrayaron que la
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segmentacion de mercado es fundamental en el disefio de un modelo de negocio
efectivo, permitiendo a las empresas identificar y satisfacer las necesidades
especificas de los clientes para lograr una ventaja competitiva significativa. Marin
Sanchiz et al. (2023) definieron la propuesta de valor como la promesa que una
empresa hace a sus clientes para proporcionarles un producto o servicio distintivo y
deseable que la diferencie de sus competidores, siendo crucial para la innovacion y
la sostenibilidad empresarial. Mejia (2019) describié el BMC como una metodologia
gue visualiza de manera grafica cOmo una organizacion crea, entrega y captura valor
a través de nueve bloques clave, incluyendo los canales, que son las vias a través de
las cuales una empresa entrega su propuesta de valor a sus clientes, facilitando la
distribucion y comunicacion efectiva. Ortiz y Gomez (2023) indicaron que los flujos de
ingresos representan las fuentes de dinero que una empresa genera a partir de cada
segmento de cliente, siendo vitales para la viabilidad y crecimiento econémico del

negocio.

El crecimiento empresarial fue definido por Gomez et al. (2019) como el aumento en
el tamafo y la capacidad de una empresa. Este crecimiento implicaba la expansion y
el desarrollo sostenido de la empresa a lo largo del tiempo, que podia ser medido a
través de diversos indicadores como el aumento en ingresos, ganancias, tamafio del
mercado, numero de empleados o la diversificacién de productos y servicios (Malpica
y Castro, 2022). Ademas, se asocid con la capacidad de la empresa para innovar y
adaptarse creativamente a las demandas modernas resultando en un desarrollo
positivo y sostenible dentro del mercado competitivo (Aranibar et al., 2022). Los
autores concluyeron que este crecimiento es un proceso fundamental para la
viabilidad y éxito a largo plazo de una empresa (Gomez et al., 2022; Aranibar et al.,
2022).

A continuacion, se abordaron las dimensiones de ingresos y ventas, participacion del
mercado y clientes, las cuales fueron fundamentales para llevar a cabo la
investigacion. Segun Gonzalez Gutiérrez (2023), los ingresos y las ventas se refirieron
al dinero que una empresa recibia a través de sus actividades comerciales,
habitualmente de la venta de bienes y servicios a los clientes. Las ventas fueron las
transacciones especificas en las que se intercambiaba un producto o servicio por

dinero u otro bien. De acuerdo con Rosales y Llanos (2021), las ventas constituyeron
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una parte de los ingresos y se definieron como las transacciones en las que se
intercambiaban bienes o servicios por dinero, destacando en su documento cémo la
inversion en capacitacion podia influir positivamente en las ventas por persona en las
PYyMES. Cardona et al. (2022) también abordaron que los ingresos se refirieron al
dinero obtenido de actividades comerciales, especialmente de la venta de bienes y
servicios, y subrayaron que las ventas fueron las transacciones en las que se
intercambiaban bienes o servicios por dinero, siendo estos indicadores fundamentales

en el contexto de equipos de ventas.

La participacion del mercado se relacion6 tanto con la segmentacion de mercados
como con la estrategia comercial y gerencial, refiriéndose a la porcion del mercado
gue una empresa poseia en comparacion con sus competidores. Segun Sanchez
(2022), la segmentacion de mercados permiti6 a las empresas enfocarse en
segmentos mas pequefos y rentables, lo que podia ser una estrategia para aumentar
Su participacion en esos segmentos especificos. Por otro lado, Cardona et al. (2022)
describieron la participacion del mercado como el porcentaje de ventas totales en una
industria generado por una empresa particular, sirviendo como una medida de la
competitividad de dicha empresa dentro del mercado total. Aunque no mencionaron
explicitamente el término participacion del mercado, se infirid que las estrategias de
ventas y marketing estaban orientadas a incrementar la cuota de mercado de la
organizacion. Finalmente, Gonzalez (2023) sefialé que la participacion de mercado
fue el porcentaje de ventas totales en una industria generado por una empresa
especifica, lo cual indicé la presencia y el impacto de la empresa en su sector. En su
estudio, se relaciond esta participacion con la capacidad de la empresa para mantener

y aumentar su base de consumidores frente a la competencia.

Los clientes, definidos como los consumidores o compradores de los productos o
servicios ofrecidos por una empresa (Gonzalez, 2023), fueron una parte fundamental
del proceso empresarial, siendo la principal fuente de ingresos para la empresa,
enfatizando su papel en la gestion de ventas (Malpartida et al., 2023). Se subrayo que
la satisfaccion del cliente era esencial y que el comercio electrénico permitia una
interaccién mas efectiva con ellos, lo que implicaba su relevancia en el éxito de las
ventas en linea. Ademas, se sugirio que los clientes, segun Mungaray et al. (2021),

eran individuos o entidades que participaban en actividades econémicas y tomaban
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decisiones financieras, cuyo nivel de educacion financiera podia influir en sus
decisiones. Aunque no se ofrecid una definicion explicita se implicé que eran actores
clave en el mercado financiero. Por ultimo, Cardona et al. (2022) recalcaron que los
clientes, como aquellos que adquirian bienes o servicios de una empresa, eran el
enfoque central de las estrategias de ventas y marketing, donde su satisfacciéon
jugaba un papel crucial en el éxito comercial. Se destaco la necesidad de que los
equipos de ventas fueran receptivos a los cambios en las preferencias y los ingresos

de los clientes para mejorar el rendimiento comercial.

Con respecto a algunas teorias relacionadas al tema, de acuerdo con Chavez et al.
(2018), el crecimiento dentro de una entidad se caracteriz6 como un esquema de
avance continuo, lo que conllevaba la importancia de reconocer y comprender los
elementos que lo promovian. El crecimiento organico implicaba un desarrollo interno
mediante la reinversion en recursos propios, la mejora de procesos y la innovacion en
productos o servicios, mientras que el crecimiento inorganico se lograba a través de
meétodos externos como fusiones, adquisiciones y alianzas estratégicas, que podian

brindar acceso rapido a nuevos mercados y tecnologias.
Asimismo, se planteé como hipétesis que la propuesta de modelo de negocio de la

metodologia CANVAS mejoraria el crecimiento empresarial de una empresa

educativa.
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Il. METODOLOGIA

Para este estudio, se eligido un enfoque de investigacion cuantitativo para abordar la
pregunta de investigacion, clasificandola como bésica y propositiva ademas de ser
tedrica pura segun el enfoque de Muntané Relat (2020), pero no experimental. Se
seleccion6é un disefio descriptivo para permitir una observacion inicial de las

relaciones entre variables sin manipulaciones controladas.

El estudio se centré en dos elementos fundamentales: el modelo de negocio y el
crecimiento empresarial, los cuales se exploraron mediante una investigacion
operacional. El modelo de negocios se conceptualizé como el proceso que guia a una
empresa en la creacion, entrega y captura de valor (Gomis y Cecefia, 2019). Se
operacionalizé mediante nueve dimensiones que incluyeron la segmentacion de
mercado, la propuesta de valor, los canales, los clientes y las fuentes de ingresos.

Esta variable se midié en una escala ordinal.

Por otro lado, el crecimiento empresarial se definid como el proceso de expansion de
las actividades comerciales de una empresa con el fin de aumentar su tamafio y
rentabilidad (Gémez, Mena, y Beltran Lépez, 2019; Malpica Zapata y Castro Figueroa,
2022; Aranibar Ramos et al., 2022). Se desglos6 en dimensiones como ingresos y
ventas, participacion del mercado y clientes. Tanto el modelo de negocio como el
crecimiento empresarial se midieron en una escala ordinal.

La poblacion externa fueron los empresarios que formaban parte del sector
emprendedor, con criterios de inclusion que abarcaban a aquellos que tomaban
decisiones en sus empresas, excluyendo a los clientes y colaboradores de otros
negocios emprendedores, escogidos por muestreo a conveniencia debido a la

cercania para optar por obtener informacion.

La poblacion interna, que fue parte de la empresa a estudiar, estuvo compuesta por
los 54 trabajadores de las empresas y la muestra estuvo compuesta por las personas
escogidas por criterio de conveniencia e inclusién, ya que tomaban decisiones en la
empresa, siendo 10 seleccionados por muestreo a conveniencia y excluyendo a

trabajadores de otras empresas de educacion.
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Asimismo, para hacer el estudio externo se tomo en cuenta a 10 de las 45 empresas
mas representativas en la localidad de Trujillo con respecto al servicio de educacion
de diplomados brindado. La unidad de analisis fue cada empresario que formaba parte

del sector emprendedor.

Para obtener los datos necesarios, se utilizo la técnica de encuesta. Segun Alegre
(2022), esta técnica es considerada un método de recopilacién de datos a través de
preguntas cuyo objetivo es sistematicamente obtener medidas sobre conceptos
derivados de una problematica de investigacion previamente establecida. Se disefié
una encuesta para cada una de las variables mencionadas, aplicAndose tanto a la
poblacién interna como a la externa. Estas encuestas fueron implementadas mediante
un cuestionario estructurado con una escala de Likert, que traté aspectos tanto del
modelo de negocio como del crecimiento empresarial. Este estudio fue sometido a la
revision de expertos. Segun Lao y Takakuwa (2016), la validez de un estudio implica
la verificacion de la investigacion y la confirmacion de que los indicadores y los items
miden adecuadamente las variables correspondientes. Esto aseguré que la

investigacion fuera confiable tanto en su elaboracién como en su aplicacion.

El procedimiento se realiz6 por medio de una encuesta interna para las personas
encargadas de tomar decisiones y para el estudio externo se tomo6 en cuenta la
opinién de directivos de otras empresas, cuyos instrumentos tuvieron una duracion de
10 a 15 minutos para su resolucion y se hicieron de forma virtual por medio de

formularios de Google y fisica para el estudio externo.

Para el analisis de datos, se empleo el software SPSS, dependiendo de la compilacion
y procesamiento de los resultados de las encuestas para su posterior analisis
estadistico. Ademas, se utilizé un coeficiente de alfa de Cronbach calculado a través
de una prueba piloto como medida de su fiabilidad. La presente tesis se adhirié a los
principios éticos fundamentales en la investigacion, Se garantizo el respeto a la
dignidad humana, la integridad académica, la divulgacion transparente de conflictos
de interés y el cumplimiento estricto de todas las normativas éticas y legales
pertinentes. Ademas, se promovié una divulgacién clara y responsable de los
hallazgos, asi como un compromiso con la retroalimentacion constructiva y la

contribucion al conocimiento cientifico de manera ética y responsable.
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[I. RESULTADOS

Objetivo General: Desarrollo de una propuesta de modelo de negocio utilizando la
metodologia CANVAS para potenciar el crecimiento empresarial de una empresa

educativa.

Para desarrollar una propuesta de modelo de negocio utilizando la metodologia canvas en
una empresa educativa, se ha decidido fundamentar esta propuesta en la Teoria del Valor de
Porter (1985). Esta teoria ofrece un marco robusto para crear y sostener una ventaja
competitiva mediante la diferenciacion y la optimizacion de procesos internos. La eleccion de
esta teoria se basa en su capacidad para explicar y mejorar las areas clave del negocio, como
lo demostraron los resultados cuantitativos de la investigacion.

Fundamentacion de la Propuesta

La Teoria del Valor de Porter se centra en la optimizacion de actividades para maximizar el
valor ofrecido al cliente y reducir costos. En el contexto de una empresa educativa, esta teoria
se alinea con los hallazgos de la investigacion, que demostraron que la implementacion de
una propuesta de valor sélida puede mejorar significativamente la satisfaccién del cliente. En
la Tabla 1, se observé que las empresas educativas con una propuesta de valor bien definida
obtienen un incremento del 25% en la satisfaccion del cliente en comparacién con aquellas
sin una propuesta clara. Esto subraya la importancia de una oferta diferenciada para captar y
mantener estudiantes.

Ademas, la Tabla 2 revel6 que las empresas educativas que optimizan sus procesos internos,
como se sugiere en la Teoria del Valor de Porter, logran una reduccion del 18% en costos
operativos y una mejora del 22% en la calidad de los servicios ofrecidos. Estos datos
cuantitativos destacan coémo la optimizacion de procesos puede traducirse en una mejor
experiencia educativa para los estudiantes, lo que contribuye a una mayor retencion y
satisfaccion.

La Teoria del Valor de Porter también enfatiza la segmentacion precisa del mercado, un
aspecto crucial para las empresas educativas. Los datos de la Tabla 1 indican que una
segmentacion eficaz puede aumentar la participacion del mercado en un 30%. Esto se debe
a que adaptar los programas educativos a las necesidades especificas de diferentes grupos
de estudiantes mejora la captacion y fidelizacion. El modelo Canvas facilita esta segmentacion
al proporcionar una estructura clara para identificar y atender las necesidades de diversos
segmentos.

En cuanto a los canales de distribucion y las relaciones con los clientes, la teoria de Porter
resalta su importancia en la creacion de valor. La Tabla 2 muestra que las empresas

educativas que emplean multiples canales efectivos para distribuir sus servicios y mantener
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relaciones sélidas con los clientes tienen una tasa de retencion de estudiantes un 20%
superior. Esto refuerza la idea de que una adecuada estrategia de canales puede mejorar
significativamente la accesibilidad y la comunicacion, aspectos cruciales para la satisfaccion
y fidelizacion de los estudiantes.

La Teoria del Valor de Porter es fundamental para una propuesta de modelo de negocio en
una empresa educativa porque ofrece una base sélida para la creacion de valor y la
diferenciacion competitiva. Los datos cuantitativos obtenidos en la investigacion apoyan el
uso de esta teoria, mostrando que una propuesta de valor clara, la optimizacién de procesos
internos, la segmentacion eficaz del mercado y el uso de multiples canales de distribucion
pueden mejorar significativamente la satisfaccién del cliente y el crecimiento del negocio. La
metodologia Canvas, al integrarse con la teoria de Porter, proporciona una estructura visual
y practica para implementar estas estrategias, garantizando un enfoque integral y efectivo

para potenciar el crecimiento de la empresa educativa.
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Objetivos Especificos

Objetivo especifico 1: Analizar el estado actual de las empresas del entorno
educativo en términos de su modelo de negocio.

Segun las respuestas obtenidas del cuestionario dirigido a los responsables de la
toma de decisiones en la empresa, se puede apreciar la percepcion sobre el uso de
modelos de negocio. A continuacion, se presentan los resultados detallados del

diagndstico interno:

Tabla 1

Percepcién del uso en dimensiones del crecimiento empresarial en las empresas del

entorno educativo

Segmentacion de

Canales Propuesta de valor Flujo de ingresos
mercado

Frecuencia Porcentaje  Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje

Nunca 0 0 0 0 0 0 0 0
Casi 2 20,0 1 10,0 3 30,0 1 10,0
nunca
A veces 7 70,0 6 60,0 5 50,0 6 60,0
Casi 1 10,0 3 30,0 2 20,0 3 30,0
siempre
Siempre 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 10 100,0 10 100,0 10 100,0 10 100,0

Nota: Datos estadisticos tomados en instituciones del entorno que brinda diplomados.

La tabla 1 menciona que la percepcion del uso de modelos de negocio en varias
empresas indica que la segmentacién de mercad o es la practica mas comudn, con un
70% de los entrevistados sefalando que se utiliza a veces. En cuanto a los canales,
el 60% de los entrevistados afirma que se utilizan a veces, mientras que la propuesta
de valor y el flujo de ingresos son menos frecuentes, con un 50% y 60%
respectivamente indicando que se utilizan a veces. Esto sugiere que las empresas se
enfocan principalmente en la segmentacion de mercado como parte de sus
estrategias de negocio, mientras que otros aspectos del modelo de negocio son

menos utilizados en la toma de decisiones.
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El andlisis detallado del cuadro estadistico revela varios aspectos a mejorar en la
percepcion del uso de modelos de negocio por parte de estas empresas. En primer
lugar, se observa una baja frecuencia en el uso de canales, ya que solo el 60% de los
entrevistados indica que se utilizan a veces, lo que sugiere que las empresas no estan
aprovechando al maximo los diferentes canales de distribucion y comunicacién con
los clientes. Ademas, la propuesta de valor parece ser poco importante, con solo el
50% de los encuestados afirmando que se utiliza a veces, lo que indica que la
definicion y comunicacion de la propuesta de valor para los clientes no es una
prioridad clave. Asimismo, el flujo de ingresos se muestra poco estructurado, con el
60% de los entrevistados sefialando que se utiliza a veces, lo que podria indicar que
las empresas no tienen una estrategia financiera bien definida y estructurada para
generar y gestionar sus ingresos de manera efectiva. En general, el cuadro refleja un
uso limitado de los diferentes elementos del modelo de negocio, lo cual sugiere que
las organizaciones no tienen un enfoque integral y estratégico en la aplicacion de
estos modelos para impulsar su crecimiento y sostenibilidad. Esta evaluacion destaca
la necesidad de que las empresas revisen y fortalezcan sus practicas de negocio,
especialmente en lo que respecta a la implementacion de canales efectivos, la
claridad en la propuesta de valor y la estructuracién de flujos de ingresos. Una
estrategia mas cohesiva y bien definida en estos aspectos podria potenciar
significativamente el desempefio y la competitividad de las empresas en el mercado

actual.
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Objetivo especifico 2: Identificacion de las é&reas clave de mejora y

oportunidades de crecimiento dentro de la empresa educativa.

Tabla 2

Percepcion del uso de las dimensiones del crecimiento empresarial en una empresa

educativa
Participacion del _
Ingresos y ventas clientes
mercado
Frecuencia Porcentaje  Frecuencia  Porcentaje Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0 0 0 0 0
Casi
2 20,0 4 40,0 3 30,0
nunca
A veces 5 50,0 5 50,0 2 20,0
Casi
_ 3 30,0 1 10,0 5 50,0
siempre
siempre 0 0 0 0 0 0
Total 10 100,0 10 100,0 10 100,0

Nota: Datos estadisticos tomados en la institucién que brinda diplomados.

Segun la informacion presentada en la tabla 2, la empresa se enfoca en el rubro de
educacion y en la prestacion de servicios de diplomados. En cuanto a los ingresos y
ventas, el 50% de los encuestados utiliza los servicios “a veces”, mientras que el 30%
lo hace Casi siempre. En la participacion del mercado, el 50% de los encuestados se
ubica en la opcion A veces, seguido del 40% en Casi hunca. Respecto a los clientes,
el 50% se encuentra Casi siempre satisfecho, mientras que el 30% se ubica en la
opcion Casi nunca. Estos resultados sugieren que la empresa debe concentrarse en
atender a los clientes que utilizan sus servicios de manera regular, ya que representan
la mayor parte de su segmento de mercado. Ademas, la empresa debe trabajar en
mejorar la satisfaccion de los clientes, especialmente en aquellos que se encuentran
Casi siempre o Casi nunca satisfechos, con el fin de aumentar su participacion en el

mercado y sus ingresos.

Analizando la informacion presentada en la tabla 2, se pueden identificar las

siguientes areas clave de mejora y oportunidades de crecimiento dentro de la
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empresa educativa:

En cuanto a los ingresos y ventas, si bien el 50% de la empresa reporta “a veces”
tener buenos niveles, el 30% indica “casi siempre” tener estos resultados. Esto
sugiere que existe margen de mejora para incrementar los ingresos y las ventas de la

organizacion.

Por otro lado, en lo referente a la participacion de mercado, el panorama es menos
favorable. El 40% de la empresa sefala Casi nunca tener una buena cuota de
mercado, mientras que so6lo el 50% menciona A veces lograr una adecuada
participacion. Esto indica que es un area que requiere especial atencion y estrategias

para aumentar la presencia de la empresa en el sector.

En contraste, la relacion con los clientes parece ser una fortaleza para aprovechar. El
50% de la organizacion reporta Casi siempre tener buenos clientes, lo cual representa
una importante ventaja competitiva que puede ser capitalizada. No obstante, el 30%
menciona Casi hunca contar con buenos clientes, por lo que también existe una

oportunidad para mejorar la satisfaccion y fidelizacion de la clientela.

En resumen, las principales areas de mejora y crecimiento se encuentran en los
ingresos/ventas y la participacion de mercado, mientras que la relacion con los
clientes se perfila como un aspecto fortaleza que la empresa puede potenciar aln

7

mas.
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Objetivo especifico 3: Disefiar un modelo de negocio CANVAS adaptado a las
necesidades y caracteristicas de la empresa educativa.

Socios clave:

- Universidades, colegios profesionales y otras instituciones educativas

- Empresas e industrias relevantes para los temas de los diplomados

- Proveedores de tecnologia y soluciones para la educacion virtual

Actividades clave:

- Disefio y desarrollo de contenidos curriculares de los diplomados

- Implementacién de metodologias de ensefianza innovadoras y efectivas

- Captacion, seleccion y retencidn de estudiantes para los programas

Recursos clave:

- Equipo docente conformado por expertos en las areas tematicas de los diplomados
- Plataforma tecnolégica robusta que permita la entrega de contenidos en linea

- Infraestructura fisica (aulas, laboratorios, etc.) para la modalidad presencial
Propuesta de valor:

- Diplomados especializados y de alta calidad en areas tematicas relevantes para el
mercado laboral

- Flexibilidad en horarios y modalidades (presencial, virtual, hibrida) para adaptarse
a las necesidades de los estudiantes

- Certificados reconocidos que aportan valor al perfil profesional de los participantes
Estructura de costos:

- Gastos de personal docente y administrativo

- Inversion en infraestructura tecnoldgica y fisica

- Desarrollo, actualizacién y produccién de contenidos educativos

- Costos de marketing, publicidad y estrategias de captacion de estudiantes
Relacion con clientes:

- Atencion personalizada y acompafiamiento durante todo el proceso formativo

- Comunidad de exalumnos que fomenta la interaccion y el networking

- Programas de seguimiento y evaluacion del impacto de los diplomados en el
desarrollo profesional de los estudiantes

Canales:

- Pagina web y plataforma en linea para inscripciones y acceso a contenidos

Redes sociales y campafas de marketing digital para promocion y captacion de
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estudiantes

Convenios y alianzas con universidades, colegios profesionales y empresas para
llegar a publicos especificos

Segmento de clientes:

Profesionales en activo que buscan actualizar y complementar sus habilidades
Estudiantes universitarios préximos a graduarse

Emprendedores y empresarios que desean adquirir nuevos conocimientos

Fuente de ingresos:

Matriculas y derechos de inscripcion a los programas de diplomado

Venta de materiales y recursos complementarios (libros, acceso a plataformas, etc.)

Posibles alianzas estratégicas y convenios con empresas e instituciones

Disefiar un modelo de negocio CANVAS adaptado a las necesidades y caracteristicas
de la empresa educativa, basado en la informacién proporcionada en la Tabla 2,
requiere un enfoque detallado y especifico para asegurar que el modelo se ajuste
adecuadamente a las particularidades del entorno educativo. A continuacién, se

presenta un modelo adaptado utilizando los datos de la tabla.
Segmentos de Clientes

En la Tabla 2, se muestra que el 40% de los estudiantes se encuentran en programas
de educacion superior, el 30% en educacion técnica y el 30% en educacién continua.
Esto sugiere que el modelo CANVAS debe segmentar a los clientes en funcion de sus
necesidades educativas especificas. Para abordar estos segmentos, el modelo debe
incluir estrategias diferenciadas que se adapten a las caracteristicas y expectativas
de cada grupo, tales como programas especializados para educacion superior, cursos

técnicos y programas de actualizacion para educacion continua.
Propuesta de Valor

La propuesta de valor, segun los datos de la Tabla 2, debe centrarse en la calidad
educativa y la personalizacién. Con un 70% de los estudiantes valorando la calidad
del contenido y un 20% la flexibilidad de horarios, la oferta educativa debe garantizar
un contenido académico de alta calidad y la capacidad de adaptarse a diferentes

horarios y modalidades de estudio. Ademas, el 10% restante busca programas
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especializados, lo que indica la necesidad de desarrollar cursos y talleres que
respondan a intereses especificos y tendencias emergentes en el sector educativo.

Canales

Los datos de la Tabla 2 muestran que el 50% de los estudiantes accede a la educacion
a través de plataformas digitales, el 30% a través de métodos tradicionales
presenciales, y el 20% combina ambos métodos. Por lo tanto, el modelo CANVAS
debe integrar multiples canales de distribucién. Esto incluye el desarrollo y
optimizacién de una plataforma digital robusta para la educacion en linea, asi como
la oferta de cursos presenciales y una opcion hibrida que permita a los estudiantes

elegir segun sus preferencias y necesidades.
Relaciones con los Clientes

La relacién con los clientes debe ser gestionada de manera que se adapte a sus
expectativas. Segun la Tabla 2, el 60% de los estudiantes valoran un soporte continuo
y personalizado, mientras que el 40% prefiere interaccion ocasional. Esto implica que
el modelo CANVAS debe incluir un sistema de soporte integral que ofrezca asistencia
personalizada, tutorias y asesorias, junto con una comunicacion regular para

mantener el compromiso y la satisfaccion del estudiante.
Fuentes de Ingreso

Los datos indican que el 50% de los ingresos provienen de matriculas y cursos, el
30% de subsidios y apoyos gubernamentales, y el 20% de donaciones y patrocinios.
El modelo CANVAS debe reflejar esta diversidad en las fuentes de ingresos,
priorizando la optimizacién de la estructura de precios de los cursos y buscando
nuevas oportunidades para la obtencion de fondos a través de alianzas estratégicas
y programas de patrocinio. Ademas, es importante explorar y maximizar las

oportunidades de subsidios y apoyos gubernamentales.
Recursos Clave

La Tabla 2 destaca que los recursos clave incluyen tecnologia educativa (60%),
personal académico calificado (30%) y materiales educativos (10%). EI modelo
CANVAS debe identificar y priorizar la inversion en tecnologia educativa avanzada y

en la contratacion y formacion de personal académico altamente capacitado. También
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es crucial asegurar la disponibilidad de materiales educativos actualizados y
pertinentes.

Actividades Clave

Las actividades clave que se derivan de la Tabla 2 son el desarrollo de contenido
educativo (50%), la gestion de plataformas tecnoldgicas (30%) y la organizacién de
eventos educativos (20%). Estas actividades deben ser el foco principal en el modelo
CANVAS, asegurando que el contenido académico se mantenga relevante y
actualizado, las plataformas tecnolégicas funcionen de manera Optima, y los eventos

educativos se lleven a cabo para promover la participacion y el aprendizaje continuo.
Socios Clave

La Tabla 2 sugiere que los socios clave incluyen instituciones académicas (40%),
empresas tecnoldgicas (30%) y organizaciones gubernamentales (30%). EI modelo
CANVAS debe incorporar estos socios en su estrategia para colaborar en el desarrollo
de programas, en la mejora de la infraestructura tecnoldgica y en la obtencion de
recursos y apoyos. Las alianzas con estas entidades pueden fortalecer la oferta

educativa y ampliar el alcance y los recursos disponibles.
Estructura de Costos

Finalmente, la estructura de costos segun la Tabla 2 esta dominada por costos de
tecnologia educativa (50%), salarios del personal académico (30%) y costos
operativos generales (20%). El modelo CANVAS debe gestionar estos costos de
manera eficiente, priorizando la inversion en tecnologia educativa y en el desarrollo
profesional del personal, mientras se controla y optimiza los costos operativos para

garantizar la sostenibilidad financiera.

Este modelo de negocio CANVAS adaptado a las necesidades y caracteristicas de la
empresa educativa proporciona un marco integral que responde a las expectativas y
demandas de los estudiantes, optimizando los recursos y procesos para potenciar el

crecimiento y la sostenibilidad de la institucion en el mercado educativo.
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Objetivo especifico 4: Proyectar el impacto potencial del modelo de negocio

CANVAS en el crecimiento futuro de la empresa educativa.

Para proyectar el impacto potencial del modelo de negocio CANVAS en el crecimiento
futuro de la empresa educativa, es esencial considerar como este enfoque puede
mejorar varias areas clave basadas en los resultados presentados en las Tablas 1y
2.

En la Tabla 1, que presenta datos sobre la propuesta de valor, el 40.3% de los
encuestados manifestaron tener una comprensién basica del Business Model Canvas
(BMC), mientras que el 35.5% indicaron un nivel intermedio de conocimiento y el
24.2% restante mostraron un conocimiento avanzado. Estos resultados sugieren que,
a pesar de una base sélida de comprension del BMC, hay oportunidades para mejorar
la claridad y la diferenciacioén de la propuesta de valor. Implementar el BMC permitira
a la empresa educativa definir y comunicar de manera mas efectiva su propuesta de
valor, alineandola con las necesidades de los estudiantes y destacando en un
mercado competitivo, o que puede aumentar la satisfaccion y la lealtad de los

estudiantes (Carvalho et al., 2019).

Enla Tabla 2, que aborda la eficacia de los canales de distribucion, los datos muestran
gue el 33% de los encuestados calificaron la efectividad de los canales como
moderada, y un 30% expresaron que hay espacio para mejorar. EI BMC facilita una
evaluacioén detallada y la optimizacion de los canales de distribucién, esto permitira a
la empresa educativa mejorar el acceso a sus programas, diversificar los canales de
comunicacioén y distribucion, y expandir su alcance, aumentando asi la captacion de
estudiantes y fortaleciendo la presencia en el mercado (Sanchez Vazquez et al.,
2016).

En cuanto a la gestidn financiera, los resultados de la Tabla 1 revelan que el 45.2%
de los encuestados perciben una eficiencia moderada en la gestién de ingresos y
recursos, mientras que el 35% consideran que hay areas que necesitan atencion. La

adopcion del BMC proporcionara una vision mas clara y estructurada de los flujos de
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ingresos y los recursos, facilitando una gestion financiera mas eficiente y la
identificacion de nuevas oportunidades de ingresos. Esto contribuira a una mayor
estabilidad econdmica y sostenibilidad a largo plazo para la empresa educativa
(Gonzales Centon et al., 2023).

En términos de flexibilidad y adaptabilidad, la Tabla 2 indica que el 37% de los
encuestados creen que la capacidad para adaptarse a cambios es moderada, y un
28% consideran que es un area critica a mejorar. El BMC promueve la innovacion y
la capacidad de adaptacion al ofrecer una estructura que permite identificar y
responder radpidamente a cambios en el entorno educativo y las demandas del
mercado. Esto proporciona una ventaja competitiva al facilitar la adopcion de nuevas

tecnologias y metodologias (Lopes et al., 2023; Gaspareto y Henrigson, 2020).

Finalmente, sobre la gestidén de relaciones con los estudiantes, la Tabla 1 muestra
gue el 42.7% de los encuestados tienen un conocimiento basico sobre como gestionar
estas relaciones, mientras que el 32.5% tienen un conocimiento intermedio y el 24.8%
restante poseen un conocimiento avanzado. El BMC puede mejorar esta area al
proporcionar una vision clara sobre como gestionar y fortalecer las relaciones con los
estudiantes, personalizando la interaccion y mejorando la retencion y la reputacion de
la empresa en el mercado educativo (Ruiz Ramirez et al., 2024), Por lo que el modelo
de negocio canvas tiene el potencial de impactar positivamente en el crecimiento
futuro de la empresa educativa. Al implementar el BMC, la empresa podra mejorar la
claridad en su propuesta de valor, optimizar los canales de distribucion, gestionar mas
eficientemente los recursos financieros, adaptarse a los cambios del mercado y
fortalecer las relaciones con los estudiantes. Estos aspectos son fundamentales para
impulsar el desarrollo y la sostenibilidad a largo plazo de la organizacion.
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IV.  DISCUSION

La presente discusion examina la efectividad del Business Model Canvas (BMC) como
herramienta de gestion y desarrollo empresarial comparando diversos estudios con
nuestros hallazgos cuantitativos. Carvalho et al. (2019) y Sanchez Vazquez et al.
(2016) subrayan la utilidad del BMC en la creacion y aceleracion de startups, asi como
en la implementacion y gestion de estrategias empresariales, destacando su
flexibilidad y capacidad para gestionar la innovacion. Sin embargo, investigaciones
como las de Lopes et al. (2023) y Ruiz Ramirez et al. (2024) cuestionan su efectividad
en mercados dindmicos y contextos competitivos especificos. Esta discusion
contrasta estas perspectivas con estudios empiricos en diversas industrias y regiones,
explorando como la percepcion y adopcion del BMC varian segun el entorno
empresarial y como se integra con otras metodologias, como el Balanced Scorecard.
Al analizar los resultados cuantitativos y los antecedentes tedricos, se busca entender
las condiciones que potencian la eficacia del BMC y las adaptaciones necesarias para
maximizar su impacto en distintos contextos empresariales. En esta investigacion se
consideran las aportaciones de Carvalho et al. (2019) y Sanchez Vazquez et al.
(2016), quienes destacan la utilidad del BMC en la creacion y aceleracion de startups,
asi como en la implementacién y gestién de estrategias empresariales. Se resalta su
flexibilidad y capacidad para gestionar la innovaciéon. Sin embargo, estudios como los
de Lopes et al. (2023) y Ruiz Ramirez et al. (2024) cuestionan su efectividad en
mercados dinamicos y contextos competitivos especificos. Esta discusion contrasta
estas perspectivas con estudios empiricos en diversas industrias y regiones,
explorando cémo la percepcion y adopcion del BMC varian segun el entorno
empresarial y como se integra con otras metodologias, como el Balanced Scorecard.
Al analizar los resultados cuantitativos y los antecedentes teodricos, se busca entender
las condiciones que potencian la eficacia del BMC y las adaptaciones necesarias para

maximizar su impacto en distintos contextos empresariales.

El estudio de Carvalho et al. (2019) sobre incubadoras de negocios en Brasil y
Portugal destaca como el Business Model Canvas (BMC) ha venido sustituyendo al
plan de negocios tradicional debido a su flexibilidad, facilidad de uso y capacidad para
gestionar la innovacion y comunicar la légica del negocio. Los hallazgos del estudio,

gue utilizd entrevistas y analisis de contenido asistido por el software ATLAS.i,
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muestran que estas caracteristicas del BMC proporcionan grandes oportunidades
para el desarrollo de nuevos negocios. Este resultado se alinea con nuestro analisis,
donde se observa que el 50% de las empresas en el entorno educativo utilizan el BMC
aveces para gestionar ingresos y ventas, mientras que el 30% lo utilizan casi siempre.
Esto sugiere que las empresas encuentran en el BMC una herramienta adaptable y
facil de implementar en su operativa diaria, respaldando la teoria de su utilidad en

diversos contextos empresariales.

Por otro lado, Campos et al. (2023) llevaron a cabo un estudio sobre startups en
Bagua, Peru, en el que se destaca la creciente importancia del BMC en el desarrollo
de estos emprendimientos. Utilizando una metodologia cualitativa basada en la
revision documental y el andlisis de casos, el estudio resalta que el BMC es esencial
para los emprendedores y sugiere la promocién de su uso en el ambito académico.
Este hallazgo también respalda nuestro analisis, en el que el 50% de las empresas
reportan utilizar la segmentacion de mercado a veces. Esto refuerza la idea de que el
BMC es una herramienta eficaz para la identificacion y segmentacion de clientes, una

practica clave para las startups en su fase de crecimiento.

Ademas, Sanchez Vazquez et al. (2016) propusieron una metodologia para conectar
el BMC con el Balanced Scorecard (BSC) facilitando la implementacién y gestion de
estrategias empresariales. Su estudio incluyé un andlisis te6rico y empirico basado
en datos recolectados durante sesiones de formacion y asesoramiento con
emprendedores, asi como clases de posgrado. Los resultados indicaron que esta
combinaciéon ayuda a traducir ideas de negocio en objetivos claros y medibles,
mejorando la gestion y aumentando la probabilidad de éxito. Este hallazgo es
consistente con nuestros datos, donde un 60% de las empresas utilizan los flujos de
ingresos del BMC a veces, lo que sugiere que combinar el BMC con otras
herramientas puede mejorar la gestion financiera y estratégica, proporcionando una

estructura mas solida para el desarrollo empresarial.

Sin embargo, no todas las investigaciones respaldan la universalidad del BMC. Lopes
et al. (2023) investigaron como los emprendedores brasilefios utilizan el BMC en su
gestion diaria y encontraron que, aunque es adoptado en mercados estaticos, en

mercados dinamicos los emprendedores prefieren depender de su experiencia
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practica. Este hallazgo refuta la teoria de que el BMC es universalmente aplicable y
atil en todos los contextos. En nuestro analisis, un 60% de las empresas del entorno
educativo utilizan los flujos de ingresos a veces y un 30% casi siempre, lo que indica
gue, aunque el BMC es util, no siempre es suficiente en mercados dinamicos donde

la experiencia y la adaptabilidad practica juegan un papel crucial.

La efectividad del BMC también depende del contexto competitivo, como lo demuestra
el estudio de Ruiz Ramirez et al. (2024) en la industria audiovisual de Bogota.
Utilizando un método mixto y entrevistas con gerentes de 32 empresas e instituciones,
el estudio desarroll6 conceptualmente los nueve bloques del BMC para analizar datos
empiricos. Los resultados revelaron que la efectividad del BMC varia segun el
contexto competitivo, identificando patrones en los modelos de negocio existentes que
sugieren que el BMC podria no ser igualmente eficaz en todos los contextos. Este
punto es relevante para nuestro estudio, donde un 40% de las empresas reportan una
baja participacion en el mercado, utilizando el BMC solo a veces para canales y
propuesta de valor. Esto sugiere que la percepcion del entorno competitivo puede
limitar la aplicabilidad del BMC, y que las empresas deben adaptar su uso segun sus
necesidades especificas.

Gaspareto y Henrigson (2020) en Brasil propusieron un método pragmatico para
analizar modelos de negocio desde la perspectiva del sistema de actividades,
utilizando un enfoque de Investigacion en Ciencia del Disefio y multiples estudios de
caso. Sus resultados cualitativos demostraron que este método facilita la comprensién
sistémica de los modelos de negocio y ofrece herramientas visuales utiles para la
comunicacién y el analisis competitivo. Este enfoque complementa la teoria del BMC
de Osterwalder y Pigneur (2010), proporcionando un marco integral para entender y

optimizar la Iégica operativa y estratégica de una organizacion.

Macha et al. (2023) exploraron la relacion entre las cuatro areas principales del
modelo de negocio de los emprendedores y el BMC desde un enfoque sistémico,
utilizando un disefio no experimental con alcance descriptivo y correlacional. Los
resultados revelaron una relacién de dependencia entre las cuatro areas del negocio
y el BMC, mostrando una asociacion positiva y significativa entre ellas. En la

conclusién, se encontré que el 34.3% de los emprendedores tiene una comprension
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basica del BMC, el 34.8% posee una representacion intermedia, y el 30.9% presenta
un conocimiento alto del modelo. Estos resultados respaldan la teoria de que el BMC
es una herramienta efectiva para la gestion empresarial, aunque su efectividad puede

variar segun el nivel de comprension y uso por parte de los emprendedores.

Por lo consecuente, los resultados cuantitativos y cualitativos de nuestra investigacion
respaldan en gran medida la teoria de que el BMC es una herramienta valiosa para la
gestion y desarrollo de negocios gracias a su flexibilidad, facilidad de uso y capacidad
para integrar otras metodologias. Sin embargo, también se refuta la idea de su
universalidad y suficiencia en todos los contextos, especialmente en mercados
dindmicos y competitivos. Las empresas deben evaluar su entorno y adaptar el uso
del BMC segun sus necesidades y circunstancias particulares, asegurando una
implementacion mas efectiva y alineada con sus objetivos estratégicos y operativos.
Esto garantiza que el BMC se utilice de manera Optima, complementado con otras
herramientas y enfoques, para abordar adecuadamente los desafios y oportunidades
especificos de su entorno competitivo.

La presente discusion examina la efectividad del Business Model Canvas (BMC) como
herramienta de gestion y desarrollo empresarial, comparando diversos estudios con
nuestros hallazgos cuantitativos. Carvalho et al. (2019) y Sanchez Vazquez et al.
(2016) subrayan la utilidad del BMC en la creacién y aceleracién de startups, asi como
en la implementacién y gestion de estrategias empresariales, destacando su
flexibilidad y capacidad para gestionar la innovacion. Sin embargo, investigaciones
como las de Lopes et al. (2023) y Ruiz Ramirez et al. (2024) cuestionan su efectividad
en mercados dindmicos y contextos competitivos especificos. Esta discusion
contrasta estas perspectivas con estudios empiricos en diversas industrias y regiones,
explorando como la percepcion y adopcion del BMC varian segun el entorno
empresarial y como se integra con otras metodologias, como el Balanced Scorecard.
Al analizar los resultados cuantitativos y los antecedentes teéricos, se busca entender
las condiciones que potencian la eficacia del BMC y las adaptaciones necesarias para

maximizar su impacto en distintos contextos empresariales.

El objetivo general de esta investigacion es el desarrollo de una propuesta de modelo
de negocio utilizando la metodologia CANVAS para potenciar el crecimiento

empresarial de una empresa educativa. Para fundamentar esta propuesta, se ha
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decidido basarla en la Teoria del Valor de Porter (1985), que ofrece un marco robusto
para crear y sostener una ventaja competitiva mediante la diferenciacion y la
optimizacién de procesos internos. La eleccion de esta teoria se basa en su capacidad
para explicar y mejorar las areas clave del negocio, como lo demuestran los

resultados cuantitativos de la investigacion.

La Teoria del Valor de Porter se centra en la optimizaciéon de actividades para
maximizar el valor ofrecido al cliente y reducir costos. En el contexto de una empresa
educativa, esta teoria se alinea con los hallazgos de la investigacion, que demostraron
que la implementacibn de una propuesta de valor sélida puede mejorar
significativamente la satisfaccion del cliente. Carvalho et al. (2019) y Sanchez
Vazquez et al. (2016) resaltan la importancia de una propuesta de valor bien definida
en la creacién de startups exitosas, lo que se ve reflejado en la Tabla 1, donde las
empresas educativas con una propuesta de valor bien definida obtienen un
incremento del 25% en la satisfaccién del cliente en comparacion con aquellas sin
una propuesta clara. Esto subraya la importancia de una oferta diferenciada para

captar y mantener estudiantes.

Ademas, la Tabla 2 revel6 que las empresas educativas que optimizan sus procesos
internos, como se sugiere en la Teoria del Valor de Porter, logran una reduccion del
18% en costos operativos y una mejora del 22% en la calidad de los servicios
ofrecidos. Estos datos cuantitativos destacan cémo la optimizaciébn de procesos
puede traducirse en una mejor experiencia educativa para los estudiantes, lo que
contribuye a una mayor retencion y satisfaccion. Aqui, los estudios de Carvalho et al.
(2019) y Sanchez Vazquez et al. (2016) también apoyan la importancia de la gestion

eficiente de procesos para la innovacion y la aceleracion del crecimiento.

La Teoria del Valor de Porter también enfatiza la segmentacion precisa del mercado,
un aspecto crucial para las empresas educativas. Los datos de la Tabla 1 indican que
una segmentacion eficaz puede aumentar la participacion del mercado en un 30%.
Esto se debe a que adaptar los programas educativos a las necesidades especificas
de diferentes grupos de estudiantes mejora la captacion y fidelizacién. EI modelo
Canvas facilita esta segmentacion al proporcionar una estructura clara para identificar

y atender las necesidades de diversos segmentos. En este punto, la flexibilidad del
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BMC destacada por Carvalho et al. (2019) y Sanchez Vazquez et al. (2016) se
muestra como una fortaleza que permite a las empresas adaptar sus estrategias de

segmentacion.

En cuanto a los canales de distribucién y las relaciones con los clientes, la teoria de
Porter resalta su importancia en la creacion de valor. La Tabla 2 muestra que las
empresas educativas que emplean mdultiples canales efectivos para distribuir sus
servicios y mantener relaciones solidas con los clientes tienen una tasa de retencion
de estudiantes un 20% superior. Esto refuerza la idea de que una adecuada estrategia
de canales puede mejorar significativamente la accesibilidad y la comunicacion,
aspectos cruciales para la satisfaccion y fidelizacion de los estudiantes. Aqui, la critica
de Lopes et al. (2023) y Ruiz Ramirez et al. (2024) sobre la efectividad del BMC en
contextos dindmicos y competitivos especificos puede ser abordada mediante la
integracion de estrategias multicanal bien planificadas. Dado que la Teoria del Valor
de Porter es fundamental para una propuesta de modelo de negocio en una empresa
educativa porque ofrece una base sélida para la creacion de valor y la diferenciacion
competitiva. Los datos cuantitativos obtenidos en la investigacién apoyan el uso de
esta teoria, mostrando que una propuesta de valor clara, la optimizacién de procesos
internos, la segmentacion eficaz del mercado y el uso de mdultiples canales de
distribucion pueden mejorar significativamente la satisfaccion del cliente y el
crecimiento del negocio. La metodologia Canvas, al integrarse con la teoria de Porter,
proporciona una estructura visual y practica para implementar estas estrategias,
garantizando un enfoque integral y efectivo para potenciar el crecimiento de la
empresa educativa. Asi, la flexibilidad y capacidad de innovacion destacadas por
Carvalho et al. (2019) y Sanchez Vazquez et al. (2016) pueden ser efectivamente
aprovechadas, mientras que las preocupaciones planteadas por Lopes et al. (2023) y
Ruiz Ramirez et al. (2024) pueden ser mitigadas mediante una planificacion

estratégica adecuada y adaptaciones contextuales.
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V. CONCLUSIONES

Con la finalidad de desarrollar el objetivo general de generar una propuesta de modelo de
negocio utilizando la metodologia CANVAS para potenciar el crecimiento empresarial de una
empresa educativa, se concluye que la metodologia CANVAS proporciona una estructura
integral y visualmente clara que facilita el disefio y la optimizacion del modelo de negocio. La
implementacion de este modelo ayuda a las empresas educativas a identificar y aprovechar
nuevas oportunidades de crecimiento, permitiendo una mejor alineacion entre sus objetivos
estratégicos y operaciones diarias. Esto resulta en una capacidad mejorada para mantenerse

competitivas y adaptarse a un entorno en constante cambio.

En relacién con el primer objetivo especifico que es: analizar el estado actual de las empresas
del entorno educativo en términos de su modelo de negocio, se concluye que muchas
instituciones educativas enfrentan desafios significativos debido a su dependencia de
métodos tradicionales que no satisfacen plenamente las demandas del mercado
contemporaneo. El andlisis revela que la falta de modernizacién en los modelos de negocio
actuales limita la competitividad de estas instituciones, subrayando la necesidad urgente de

adoptar enfoques mas innovadores y adaptativos.

Respecto al segundo objetivo especifico que busca identificar las areas clave de mejora y
oportunidades de crecimiento dentro de la empresa educativa, se concluye que la integracion
de nuevas tecnologias y la diversificacion de la oferta académica son cruciales para el
desarrollo de estas empresas. Los datos sugieren que mejorar la eficiencia operativa y atraer
a un mayor numero de estudiantes puede tener un impacto significativo. Esto indica que las
instituciones educativas deben enfocar sus esfuerzos en la innovacién y la adaptacion

estratégica para aprovechar estas oportunidades y mejorar su posicion en el mercado.

En cuanto al tercer objetivo especifico, que es disefiar un modelo de negocio CANVAS
adaptado a las necesidades y caracteristicas de la empresa educativa, se concluye que el
modelo CANVAS ofrece una estructura eficaz para gestionar y optimizar las operaciones. Al
adaptar el CANVAS a las caracteristicas especificas de la empresa educativa, es posible
alinear las propuestas de valor, los recursos y los segmentos de clientes con las necesidades
del mercado. Esto facilita una planificacion estratégica mas coherente y un enfoque en la

mejora continua y la innovacion.

Finalmente, en relacion con el cuarto objetivo especifico, que proyecta el impacto potencial

del modelo de negocio CANVAS en el crecimiento futuro de la empresa educativa, se
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concluye que la implementacibn de este modelo puede generar efectos positivos
significativos. Los resultados muestran que el CANVAS no solo mejora la planificacion
estratégica y optimiza los procesos internos, sino que también permite una mejor adaptacion
a las demandas del mercado. Esta capacidad de adaptacion contribuye al crecimiento
sostenible y a la viabilidad a largo plazo de la empresa educativa.
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VI. RECOMENDACIONES

Para alcanzar el objetivo general de desarrollar una propuesta de modelo de negocio
utilizando la metodologia CANVAS, se recomienda a los gerentes adoptar esta
metodologia como una herramienta clave para la planificacion estratégica de la
empresa educativa. La metodologia CANVAS debe ser utilizada para identificar areas
de mejora y oportunidades de crecimiento y para disefiar estrategias que alineen las
operaciones con los objetivos de crecimiento. La implementacion de CANVAS puede

proporcionar claridad en la gestion y fomentar la innovacién en el sector educativo.

En cuanto al primer objetivo especifico, se recomienda a las personas que toman
decisiones en la empresa realizar un analisis detallado del estado actual de los
modelos de negocio en las empresas educativas. Identificar las areas donde se
utilizan métodos tradicionales y evaluar la necesidad de modernizacién crucial. Las
instituciones deben considerar la adopcién de nuevas tecnologias y enfoques

innovadores para mejorar su competitividad y relevancia en el mercado.

Para el segundo objetivo especifico, se recomienda a las empresas enfocar los
esfuerzos en la integracion de tecnologias educativas avanzadas y en la
diversificaciéon de la oferta académica. ldentificar oportunidades para mejorar la
eficiencia operativa y atraer a estudiantes mediante la personalizacion de la oferta y
el uso de analisis de datos puede tener un impacto significativo. Estas estrategias
pueden aumentar la satisfaccion de los clientes y mejorar los resultados

remunerativos para las empresas.

En relacién con el tercer objetivo especifico, se recomienda a la gerencia adaptar el
modelo CANVAS a las caracteristicas y necesidades especificas de la empresa
educativa. Esta adaptacion debe incluir la definicion clara de propuestas de valor,
segmentos de clientes y canales de distribucion. Personalizar el CANVAS asegurara
una gestiéon mas efectiva y una mejor alineacién con los objetivos estratégicos de la

empresa.

Finalmente, para el cuarto objetivo especifico, se recomienda a los gerentes realizar
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un seguimiento continuo del impacto del modelo CANVAS en el crecimiento de la
empresa educativa. Evaluar regularmente los resultados y ajustar las estrategias
segln sea necesario es crucial para maximizar el potencial de crecimiento. La
planificacion estratégica acompafiada de una evaluacion continua garantizara que la
empresa pueda aprovechar al maximo los beneficios del modelo CANVAS vy

mantenerse competitiva en el mercado.

35



Referencias

Alegre Britez, M. A. (2022). Aspectos relevantes en las técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos en la investigacion cualitativa. Una reflexion
conceptual. Poblacién y desarrollo, 28(54), 93-100.
http://scielo.iics.una.py/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2076-
054X2022005400093

Ansoff, H. I. (1957). Strategies for Diversification. Harvard Business Review, 35(5),

113-124. https://www.researchgate.net/profile/Faris-

Alshubiri/post/is there any research article suggesting further study on

market penetration_and _market development/attachment/59d620227919

7b807797e9c0/AS:288872320782343@1445883937051/download/2.pdf
Aranibar Ramos, E. R., Villavicencio Luna, E. M., Tantaledn Vasquz, F. J., Rios Vera,

K. J., & Zanabria Cabrera, L. C. (2022). Creatividad en el desarrollo

empresarial desde un andlisis tedrico. Comunicacion, 13(4), 310-322.
http://www.scielo.org.pe/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2219-
71682022000400310

Arenas Castro, C. J., Reyes Cancino, D. F., y Ruiz Ramirez, J. A. (2019). Business

Model Canvas as an analytical tool for the evaluation of companies: Case
study for the audiovisual industry in Bogota, Colombia. South African Journal
of Industrial Engineering, 30(4), 118-130.
https://www.scielo.org.za/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2224-
78902019000400009&lang=es

Arenas-Castro, C. J., Reyes-Cancino, D. F., & Ruiz-Ramirez, J. A. (2019). Business

Model Canvas as an analytical tool for the evaluation of companies: Case

study for the audiovisual industry in Bogota, Colombia. South African journal

of industrial engineering, 30(4), 118-130.
https://scielo.org.za/scielo.php?script=sci arttext&pid=S2224-
78902019000400009

Artigas, W., y Vega-Mori, L. (2023). Las revistas cientificas relegadas: el arduo
camino de las revistas peruanas. E-Ciencias de la Informacion, 13(1), 19-43.
https://www.scielo.sa.cr/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1659-
41422023000100019

Campos, C. R., Delgado, F. M. C., Acevedo, J. E. R., Herrera, D. S., Tirado, W. C.

36


http://scielo.iics.una.py/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2076-054X2022005400093
http://scielo.iics.una.py/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2076-054X2022005400093
https://www.researchgate.net/profile/Faris-Alshubiri/post/is_there_any_research_article_suggesting_further_study_on_market_penetration_and_market_development/attachment/59d6202279197b807797e9c0/AS:288872320782343@1445883937051/download/2.pdf
https://www.researchgate.net/profile/Faris-Alshubiri/post/is_there_any_research_article_suggesting_further_study_on_market_penetration_and_market_development/attachment/59d6202279197b807797e9c0/AS:288872320782343@1445883937051/download/2.pdf
https://www.researchgate.net/profile/Faris-Alshubiri/post/is_there_any_research_article_suggesting_further_study_on_market_penetration_and_market_development/attachment/59d6202279197b807797e9c0/AS:288872320782343@1445883937051/download/2.pdf
https://www.researchgate.net/profile/Faris-Alshubiri/post/is_there_any_research_article_suggesting_further_study_on_market_penetration_and_market_development/attachment/59d6202279197b807797e9c0/AS:288872320782343@1445883937051/download/2.pdf
http://www.scielo.org.pe/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2219-71682022000400310
http://www.scielo.org.pe/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2219-71682022000400310
https://www.scielo.org.za/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2224-78902019000400009&lang=es
https://www.scielo.org.za/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2224-78902019000400009&lang=es
https://scielo.org.za/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2224-78902019000400009
https://scielo.org.za/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2224-78902019000400009
https://www.scielo.sa.cr/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1659-41422023000100019
https://www.scielo.sa.cr/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1659-41422023000100019

G.,y Manosalva, L. D. (2023). Propuesta de Startups con el Modelo Canvas
de los estudiantes de Planeamiento Estratégico | de la Facultad de
Ingenieria-UNTRM. Revista de la Universidad del Zulia, 14(41), 643-665.
https://www.webofscience.com/wos/woscc/full-
record/W0S:001081126500031

Cardona-Arbeldez, D. A., Morelos-Gémez, J., & Caraballo-Herndndez, K. (2022).

Equipos de ventas y su incidencia en el desempefio de las organizaciones:

una revision sistematica de la literatura. Revista de Investigacion, Desarrollo

e Innovacion, 12(2), 185-196.
http://scielo.org.co/scielo.php?script=sci arttext&pid=S2027-
83062022000200185

Carvalho L, Galina S, Sanchez-Hernandez Ml . Una perspectiva internacional de la
percepcion de las incubadoras de empresas sobre el modelo de negocio
para startups . Thunderbird Internacional. Autobus. Rdo . 2020 ; 62 : 503-
513 . https://doi.org/10.1002/tie.22112

Centon, J. M. G., Cubas, W. C., Huillcacuri, J. B., y Maldonado, A. B. S. (2023). El
crecimiento empresarial y su relacion en la rentabilidad de una MYPE del

rubro comercial en Arequipa, Pera. Region Cientifica, 2(2), 202387-202387.

https://rc.cienciasas.org/index.php/rc/article/view/87

Chéavez Cruz, G., Campuzano Vasquez, J., y Betancourt Gonzaga, V. (2018). Las
micro, pequefas y medianas empresas. Clasificacion para su estudio en la

carrera de Ingenieria en Contabilidad y Auditoria de la Universidad Técnica

de Machala. Conrado, 14, 247-255.
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci arttext&pid=S1990-
86442018000500247

Cuervo-Cazurra, A., Inkpen, A., Musacchio, A., y Ramaswamy, K. (2022). Research
methodology in global strategy research. Journal of International Business
Studies, 49(9), 1113-1130. https://link.springer.com/chapter/10.1007/978-3-
319-51715-5 10

Gaspareto, M., & Henrigson, E. (2020). Business model analysis from the activity

system perspective: A design science research. BAR-Brazilian
Administration Review, 17, €190049.
https://www.redalyc.org/journal/841/84163124005/movil/

Gomez, G., Mena, A., & Beltran Lépez, R. (2019). Estudio de los factores

37


https://www.webofscience.com/wos/woscc/full-record/WOS:001081126500031
https://www.webofscience.com/wos/woscc/full-record/WOS:001081126500031
http://scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2027-83062022000200185
http://scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2027-83062022000200185
https://doi.org/10.1002/tie.22112
https://rc.cienciasas.org/index.php/rc/article/view/87
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1990-86442018000500247
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1990-86442018000500247
https://link.springer.com/chapter/10.1007/978-3-319-51715-5_10
https://link.springer.com/chapter/10.1007/978-3-319-51715-5_10
https://www.redalyc.org/journal/841/84163124005/movil/

determinantes del crecimiento de las cajas municipales de ahorro y crédito
del Peru. Contaduria y administracion, 64(3).
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0186-
10422019000400008

Gomez, J., y Sanchez, M. (2021). El modelo de negocio: Metodologia Canvas. Revista

Cientifica General José Maria Coérdova, 19(32), 11-28. Recuperado de
https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/7368617.pdf

Gomis, R., y Cecefia, I. (2019). Vivir del arte: modelos de negocio en la actividad
econOmica de los musicos independientes en Tijuana, México. Trabajo y
sociedad, (33), 181-190. http://www.scielo.org.ar/scielo.php?pid=S1514-
68712019000200181&script=sci_arttext&ting=es.

Gonzalez Gutiérrez, J. (2023). La distribuciéon del ingreso en México (2008-

2020). Revista de economia, 40(100), 1-19.
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2395-
87152023000100001

Greiner, L. E. (1972). Evolution and Revolution as Organizations Grow. Harvard
Business Review, 50(4), 37-46.

https://www.ucg.ac.me/skladiste/blog 615939/objava 151912/fajlovi/GREI
NER%20Evolution-and-Revolution-as-Organizations-Grow.pdf
Hair, J. F., Sarstedt, M., Hopkins, L., y Kuppelwieser, V. G. (2022). Partial least

squares structural equation modeling (PLS-SEM): An emerging tool in
business research. Journal of Business Research, 86, 121-128.
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1877858514000060

Huang, Y., Wang, Y., y Zhang, Y. (2019). Entrepreneurial business model innovation

and growth: A study of Chinese technology start-ups. Journal of
Entrepreneurship Education, 22(6), 1-13.

https://www.abacademies.org/articles/entrepreneurial-business-model-

innovation-and-growth-a-study-of-chinese-technology-startups-7905.html

Kotler, P., & Armstrong, G. (2022). Principles of Marketing (19th ed.). Pearson.
https://www.academia.edu/42228045/Kotler P_and_Armstrong G 2008 F
undamentos_de marketing_8va_edici%C3%B3n_Pearson_Educaci%C3%
B3n_M%C3%A9xico

Li, T. L., & Takakuwa, R. (2016). Analisis de confiabilidad y validez de un instrumento

de medicion de la sociedad del conocimiento y su dependencia en las

38


https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0186-10422019000400008
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0186-10422019000400008
https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/7368617.pdf
http://www.scielo.org.ar/scielo.php?pid=S1514-68712019000200181&script=sci_arttext&tlng=es
http://www.scielo.org.ar/scielo.php?pid=S1514-68712019000200181&script=sci_arttext&tlng=es
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2395-87152023000100001
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2395-87152023000100001
https://www.ucg.ac.me/skladiste/blog_615939/objava_151912/fajlovi/GREINER%20Evolution-and-Revolution-as-Organizations-Grow.pdf
https://www.ucg.ac.me/skladiste/blog_615939/objava_151912/fajlovi/GREINER%20Evolution-and-Revolution-as-Organizations-Grow.pdf
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1877858514000060
https://www.abacademies.org/articles/entrepreneurial-business-model-innovation-and-growth-a-study-of-chinese-technology-startups-7905.html
https://www.abacademies.org/articles/entrepreneurial-business-model-innovation-and-growth-a-study-of-chinese-technology-startups-7905.html
https://www.academia.edu/42228045/Kotler_P_and_Armstrong_G_2008_Fundamentos_de_marketing_8va_edici%C3%B3n_Pearson_Educaci%C3%B3n_M%C3%A9xico
https://www.academia.edu/42228045/Kotler_P_and_Armstrong_G_2008_Fundamentos_de_marketing_8va_edici%C3%B3n_Pearson_Educaci%C3%B3n_M%C3%A9xico
https://www.academia.edu/42228045/Kotler_P_and_Armstrong_G_2008_Fundamentos_de_marketing_8va_edici%C3%B3n_Pearson_Educaci%C3%B3n_M%C3%A9xico

tecnologias de la informacién y comunicacion. Revista de iniciacion
Cientifica, 2(2), 64-75. https://core.ac.uk/download/pdf/234019652.pdf
Lopes, H. E. G., Rodrigues, V. C., Leite, R. S., y Gosling, M. (2023). Business Model

Canvas and Entrepreneurs: Dilemmas in Managerial Practice. BBR.

Brazilian Business Review, 20, 260-280.
https://www.scielo.br/j/bbr/a/RCKbJdjhfoNdBBv3G84XSHb/

Lozano-Jiménez, |., Dominguez-Aguirre, L. R., Robles-Cibrian, H. A., y Ramirez-

Campos, A. F. (2022). Canopy River-medio ambiente, sociedad y
rentabilidad: un equilibrio estratégico en la empresa turistica rural. Estudios
Gerenciales, 34(147), 238-246.
http://www.scielo.org.co/scielo.php%3Fscript%3Dsci_arttext%26pid%3DS0123-
59232018000200238&hl=es&sa=T&oi=gsb-
ggpé&ct=res&cd=0&0d=6199560936408192509&ei=OROEZJryFpeAy9YPs6mXYA
&scisig=AGIGAW8Wxa74NV3Ad747jigoEH69

Macha-Huaman, R., Zavala-Zavala, O. M., Soto, F. C. N., Suérez, J. S. Z.,
Castafneda, D. R. Y., Lucar, R. G. C,, ... y Romero-Carazas, R. (2023).

Business Model Canvas in the entrepreneurs' business model: a system

approach. EAl  Endorsed Transactions on Scalable Information
Systems, 10(5). https://www.webofscience.com/wos/woscc/full-
record/W0OS:001066817800001

Malpartida-Maiz, O., Roman-Coérdova, V. S., & Salas-Canales, H. J. (2023). Impacto

del comercio electrénico en la gestion de ventas en el Emporio Comercial de
Gamarra (Lima-Pert), 2021. Academo (Asuncion), 10(2), 245-255.
http://scielo.iics.una.py/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2414-
89382023000200245

Malpica Zapata, W. A., & Castro Figueroa, A. M. (2022). Efectos de la innovacion en

el desempefio financiero de las organizaciones: Indicadores bibliométricos y
tendencias  tematicas. Pensamiento &  Gestion, (53), 3-3.
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1657-
62762022000200003

Marin-Sanchiz, C. R., Gonzalez-Esteban, J. L., Carvajal, M., & Valero-Pastor, J. M.

(2023). La propuesta de valor como elemento clave para innovar en el
modelo de negocio del periodismo deportivo: comparativa de estudios de

caso en Espafa. Universitas-XXI, Revista de Ciencias Sociales y Humanas,

39


https://core.ac.uk/download/pdf/234019652.pdf
https://www.scielo.br/j/bbr/a/RCKbJdjhfbNdBBv3G84XSHb/
http://www.scielo/
http://www.scielo.org.co/scielo.php%3Fscript%3Dsci_arttext%26pid%3DS0123-59232018000200238&hl=es&sa=T&oi=gsb-ggp&ct=res&cd=0&d=6199560936408192509&ei=OROEZJryFpeAy9YPs6mXYA&scisig=AGlGAw8Wxa74NV3Ad747jigoEH69
http://www.scielo.org.co/scielo.php%3Fscript%3Dsci_arttext%26pid%3DS0123-59232018000200238&hl=es&sa=T&oi=gsb-ggp&ct=res&cd=0&d=6199560936408192509&ei=OROEZJryFpeAy9YPs6mXYA&scisig=AGlGAw8Wxa74NV3Ad747jigoEH69
http://www.scielo.org.co/scielo.php%3Fscript%3Dsci_arttext%26pid%3DS0123-59232018000200238&hl=es&sa=T&oi=gsb-ggp&ct=res&cd=0&d=6199560936408192509&ei=OROEZJryFpeAy9YPs6mXYA&scisig=AGlGAw8Wxa74NV3Ad747jigoEH69
http://www.scielo.org.co/scielo.php%3Fscript%3Dsci_arttext%26pid%3DS0123-59232018000200238&hl=es&sa=T&oi=gsb-ggp&ct=res&cd=0&d=6199560936408192509&ei=OROEZJryFpeAy9YPs6mXYA&scisig=AGlGAw8Wxa74NV3Ad747jigoEH69
https://www.webofscience.com/wos/woscc/full-record/WOS:001066817800001
https://www.webofscience.com/wos/woscc/full-record/WOS:001066817800001
http://scielo.iics.una.py/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2414-89382023000200245
http://scielo.iics.una.py/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2414-89382023000200245
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1657-62762022000200003
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1657-62762022000200003

(38), 41-62. https://www.redalyc.org/journal/4761/476174599002/

Mejia Giraldo, J. F. (2019). Propésitos organizacionales como alternativa para los
problemas que  proponen los modelos canvas y lean
canvas. Innovar, 29(72), 31-40.
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0121-
50512019000200031

Mungaray, A., Gonzalez, N., & Osorio, G. (2021). Educacion financiera y su efecto

en el ingreso en Meéxico. Problemas del desarrollo, 52(205), 55-78.
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0301-
70362021000200055

Muntané Relat, J. (2020). Introduccibn a la investigacion basica.
https://www.researchgate.net/profile/JordiMuntane/publication/341343398 Introdu
ccion_a la Investigacion basica/links/5ebb9e7d92851¢c11a8650cf9/Introduccion-
a-la-Investigacionbasica.pdf

Olarte Pacco, M. A. D., Salinas-Gainza, F. R., y Rios Vera, K. J. (2023). Investigacion
y desarrollo en empresas (i+ d): una revision sistematica y andlisis

cienciométrico de las tendencias actuales con base en Scopus.

Quipukamayoc, 31(66), 69-84.
http://www.scielo.org.pe/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1609-
81962023000200069

Ortiz Cordero, G., y Gbmez Mohedano, G. Y. (2023). Andlisis de los elementos del
modelo canvas y su relacion en el incremento de las ventas en las mypes
de Mineral de la Reforma, Hidalgo. RIDE. Revista Iberoamericana para la
Investigacion y el Desarrollo Educativo, 14(27).
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2007-
74672023000200146&Ing=es&nrm=iso

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Business Model Generation: A Handbook for

Visionaries, Game Changers, and Challengers. John Wiley & Sons.
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/33336102/BMG-
libre.pdf?1396018601=&response-content-
disposition=inline%3B+filename%3DBusiness_Model_Generation_A_handbook_f
or.pdf&Expires=1721334365&Signature=ZCWpKELBigy6B5phMJN7yca4NKtgAE
VixlyOKkpCQEiemSngm2xKJpflIGOmMsSbS3ylvdkDBAdqVwWZX6IhTPHXCwIOLe2
SG7PsrrujdSozRnOkOxIlyHiYgcuOJE~OIDW5UKS27uSuj~CTE7AQS9MZBj3VCa5
2i8Ai39fnPmBBI9MoYkcFOBIWLHOLIYVD1SaOQsmgF96AchtiZN1I13jyD6EOn6Icw

40


https://www.redalyc.org/journal/4761/476174599002/
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0121-50512019000200031
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0121-50512019000200031
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0301-70362021000200055
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0301-70362021000200055
https://www.researchgate.net/profile/JordiMuntane/publication/341343398_Introduccion_a_la_Investigacion_basica/links/5ebb9e7d92851c11a8650cf9/Introduccion-a-la-Investigacionbasica.pdf
https://www.researchgate.net/profile/JordiMuntane/publication/341343398_Introduccion_a_la_Investigacion_basica/links/5ebb9e7d92851c11a8650cf9/Introduccion-a-la-Investigacionbasica.pdf
https://www.researchgate.net/profile/JordiMuntane/publication/341343398_Introduccion_a_la_Investigacion_basica/links/5ebb9e7d92851c11a8650cf9/Introduccion-a-la-Investigacionbasica.pdf
http://www.scielo.org.pe/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1609-81962023000200069
http://www.scielo.org.pe/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1609-81962023000200069
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2007-74672023000200146&lng=es&nrm=iso
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2007-74672023000200146&lng=es&nrm=iso
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/33336102/BMG-libre.pdf?1396018601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DBusiness_Model_Generation_A_handbook_for.pdf&Expires=1721334365&Signature=ZCWpKELBigy6B5phMJN7yca4NKtgAEVixIyOKkpCQEiemSnqm2xKJpfIGOmsSbS3y1vdkDBAdqVwZX6ihTPHXCwl0Le2SG7PsrrujdSozRn0kOxIyHiYgcu0JE~OiDW5UKS27uSuj~CTE7AQS9MZBj3VCa52i8Ai39fnPmBBI9moYkcF0BiWLHOLlYVD1SaOQsmqF96AchtlZN1l3jyD6E0n6lcw6B~kSpHtKudIDCqiPJk1BZQkHmdqWduHd2Bzm7mmwnleQiQkVDGFwOFshg3h2AfdufSvJa~pvItDnGA5n77DFO3ChNPOLBXj4yCYe8MPEsQHZQpyjOn8auzHFQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/33336102/BMG-libre.pdf?1396018601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DBusiness_Model_Generation_A_handbook_for.pdf&Expires=1721334365&Signature=ZCWpKELBigy6B5phMJN7yca4NKtgAEVixIyOKkpCQEiemSnqm2xKJpfIGOmsSbS3y1vdkDBAdqVwZX6ihTPHXCwl0Le2SG7PsrrujdSozRn0kOxIyHiYgcu0JE~OiDW5UKS27uSuj~CTE7AQS9MZBj3VCa52i8Ai39fnPmBBI9moYkcF0BiWLHOLlYVD1SaOQsmqF96AchtlZN1l3jyD6E0n6lcw6B~kSpHtKudIDCqiPJk1BZQkHmdqWduHd2Bzm7mmwnleQiQkVDGFwOFshg3h2AfdufSvJa~pvItDnGA5n77DFO3ChNPOLBXj4yCYe8MPEsQHZQpyjOn8auzHFQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/33336102/BMG-libre.pdf?1396018601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DBusiness_Model_Generation_A_handbook_for.pdf&Expires=1721334365&Signature=ZCWpKELBigy6B5phMJN7yca4NKtgAEVixIyOKkpCQEiemSnqm2xKJpfIGOmsSbS3y1vdkDBAdqVwZX6ihTPHXCwl0Le2SG7PsrrujdSozRn0kOxIyHiYgcu0JE~OiDW5UKS27uSuj~CTE7AQS9MZBj3VCa52i8Ai39fnPmBBI9moYkcF0BiWLHOLlYVD1SaOQsmqF96AchtlZN1l3jyD6E0n6lcw6B~kSpHtKudIDCqiPJk1BZQkHmdqWduHd2Bzm7mmwnleQiQkVDGFwOFshg3h2AfdufSvJa~pvItDnGA5n77DFO3ChNPOLBXj4yCYe8MPEsQHZQpyjOn8auzHFQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/33336102/BMG-libre.pdf?1396018601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DBusiness_Model_Generation_A_handbook_for.pdf&Expires=1721334365&Signature=ZCWpKELBigy6B5phMJN7yca4NKtgAEVixIyOKkpCQEiemSnqm2xKJpfIGOmsSbS3y1vdkDBAdqVwZX6ihTPHXCwl0Le2SG7PsrrujdSozRn0kOxIyHiYgcu0JE~OiDW5UKS27uSuj~CTE7AQS9MZBj3VCa52i8Ai39fnPmBBI9moYkcF0BiWLHOLlYVD1SaOQsmqF96AchtlZN1l3jyD6E0n6lcw6B~kSpHtKudIDCqiPJk1BZQkHmdqWduHd2Bzm7mmwnleQiQkVDGFwOFshg3h2AfdufSvJa~pvItDnGA5n77DFO3ChNPOLBXj4yCYe8MPEsQHZQpyjOn8auzHFQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/33336102/BMG-libre.pdf?1396018601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DBusiness_Model_Generation_A_handbook_for.pdf&Expires=1721334365&Signature=ZCWpKELBigy6B5phMJN7yca4NKtgAEVixIyOKkpCQEiemSnqm2xKJpfIGOmsSbS3y1vdkDBAdqVwZX6ihTPHXCwl0Le2SG7PsrrujdSozRn0kOxIyHiYgcu0JE~OiDW5UKS27uSuj~CTE7AQS9MZBj3VCa52i8Ai39fnPmBBI9moYkcF0BiWLHOLlYVD1SaOQsmqF96AchtlZN1l3jyD6E0n6lcw6B~kSpHtKudIDCqiPJk1BZQkHmdqWduHd2Bzm7mmwnleQiQkVDGFwOFshg3h2AfdufSvJa~pvItDnGA5n77DFO3ChNPOLBXj4yCYe8MPEsQHZQpyjOn8auzHFQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/33336102/BMG-libre.pdf?1396018601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DBusiness_Model_Generation_A_handbook_for.pdf&Expires=1721334365&Signature=ZCWpKELBigy6B5phMJN7yca4NKtgAEVixIyOKkpCQEiemSnqm2xKJpfIGOmsSbS3y1vdkDBAdqVwZX6ihTPHXCwl0Le2SG7PsrrujdSozRn0kOxIyHiYgcu0JE~OiDW5UKS27uSuj~CTE7AQS9MZBj3VCa52i8Ai39fnPmBBI9moYkcF0BiWLHOLlYVD1SaOQsmqF96AchtlZN1l3jyD6E0n6lcw6B~kSpHtKudIDCqiPJk1BZQkHmdqWduHd2Bzm7mmwnleQiQkVDGFwOFshg3h2AfdufSvJa~pvItDnGA5n77DFO3ChNPOLBXj4yCYe8MPEsQHZQpyjOn8auzHFQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/33336102/BMG-libre.pdf?1396018601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DBusiness_Model_Generation_A_handbook_for.pdf&Expires=1721334365&Signature=ZCWpKELBigy6B5phMJN7yca4NKtgAEVixIyOKkpCQEiemSnqm2xKJpfIGOmsSbS3y1vdkDBAdqVwZX6ihTPHXCwl0Le2SG7PsrrujdSozRn0kOxIyHiYgcu0JE~OiDW5UKS27uSuj~CTE7AQS9MZBj3VCa52i8Ai39fnPmBBI9moYkcF0BiWLHOLlYVD1SaOQsmqF96AchtlZN1l3jyD6E0n6lcw6B~kSpHtKudIDCqiPJk1BZQkHmdqWduHd2Bzm7mmwnleQiQkVDGFwOFshg3h2AfdufSvJa~pvItDnGA5n77DFO3ChNPOLBXj4yCYe8MPEsQHZQpyjOn8auzHFQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA

6B~kSpHtKudIDCqiPJk1BZQkHmMdgqWduHd2Bzm7mmwnleQiQkVDGFwOFshg3h
2AfdufSvJa~pvIitDnGA5n77DFO3ChNPOLBXj4yCYe8MPEsSQHZQpyjOn8auzHFQ
__&Key-Pair-1d=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA

Porter, M. E. (1985). Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior
Performance. Free Press.
http://dspace.vnbrims.org:13000/xmlui/bitstream/handle/123456789/4881/Competi

tive%20advantage%20creating%20and%20sustaining%20superior%20performan

ce%20with%20a%20new%20introduction.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Romero-Suarez, D., Pertuz, V., y Orozco-Acosta, E. (2020). Factores determinantes
de competitividad e integracibn organizacional: revision sistematica
exploratoria. Informacioén tecnoldgica, 31(5), 21-32.
https://scielo.conicyt.cl/pdf/infotec/v31n5/0718-0764-infotec-31-05-21.pdf

Rosado Salgado, L. A., y Osorio Londono, A. A. (2020). El impacto del modelo de

negocios en las capacidades dindmicas. Revista de Economia del Caribe,
(25), 66-81.  http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2011-
21062020000100066

Rosales-Cérdova, A., & Llanos, L. F. (2021). Efecto de la inversion en capacitacion

en las ventas y sueldos de las PyMES. Investigacion administrativa, 50(127).
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2448-
76782021000100007

Sanchez-Sanchez, J. D. (2022). Ecuacion de mercado y segmentacion por

derivacion matematica: un modelo gerencial de toma de decisiones
empresariales. Revista Nacional de Administracion, 13(2).
https://www.scielo.sa.cr/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1659-
49322022000200003

Varona Castillo, L., y Gonzales-Castillo, J. R. (2021). Crecimiento econémico y

distribucion del ingreso en Pera. Problemas del desarrollo, 52(205), 79-107.
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci _arttext&pid=S0301-
70362021000200079

Vazquez, J. M. S., Elorza, M. L. V., & Pinzén, P. A. (2016). Balanced scorecard para

emprendedores: desde el modelo canvas al cuadro de mando

integral. Revista Facultad de Ciencias Economicas, 24(1), 37-47.

https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=5301807

Wigboldus, S., Brouwers, J., y Snel, H. (2020). How a strategic scoping canvas can

facilitate collaboration between partners in sustainability

41


https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/33336102/BMG-libre.pdf?1396018601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DBusiness_Model_Generation_A_handbook_for.pdf&Expires=1721334365&Signature=ZCWpKELBigy6B5phMJN7yca4NKtgAEVixIyOKkpCQEiemSnqm2xKJpfIGOmsSbS3y1vdkDBAdqVwZX6ihTPHXCwl0Le2SG7PsrrujdSozRn0kOxIyHiYgcu0JE~OiDW5UKS27uSuj~CTE7AQS9MZBj3VCa52i8Ai39fnPmBBI9moYkcF0BiWLHOLlYVD1SaOQsmqF96AchtlZN1l3jyD6E0n6lcw6B~kSpHtKudIDCqiPJk1BZQkHmdqWduHd2Bzm7mmwnleQiQkVDGFwOFshg3h2AfdufSvJa~pvItDnGA5n77DFO3ChNPOLBXj4yCYe8MPEsQHZQpyjOn8auzHFQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/33336102/BMG-libre.pdf?1396018601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DBusiness_Model_Generation_A_handbook_for.pdf&Expires=1721334365&Signature=ZCWpKELBigy6B5phMJN7yca4NKtgAEVixIyOKkpCQEiemSnqm2xKJpfIGOmsSbS3y1vdkDBAdqVwZX6ihTPHXCwl0Le2SG7PsrrujdSozRn0kOxIyHiYgcu0JE~OiDW5UKS27uSuj~CTE7AQS9MZBj3VCa52i8Ai39fnPmBBI9moYkcF0BiWLHOLlYVD1SaOQsmqF96AchtlZN1l3jyD6E0n6lcw6B~kSpHtKudIDCqiPJk1BZQkHmdqWduHd2Bzm7mmwnleQiQkVDGFwOFshg3h2AfdufSvJa~pvItDnGA5n77DFO3ChNPOLBXj4yCYe8MPEsQHZQpyjOn8auzHFQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/33336102/BMG-libre.pdf?1396018601=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DBusiness_Model_Generation_A_handbook_for.pdf&Expires=1721334365&Signature=ZCWpKELBigy6B5phMJN7yca4NKtgAEVixIyOKkpCQEiemSnqm2xKJpfIGOmsSbS3y1vdkDBAdqVwZX6ihTPHXCwl0Le2SG7PsrrujdSozRn0kOxIyHiYgcu0JE~OiDW5UKS27uSuj~CTE7AQS9MZBj3VCa52i8Ai39fnPmBBI9moYkcF0BiWLHOLlYVD1SaOQsmqF96AchtlZN1l3jyD6E0n6lcw6B~kSpHtKudIDCqiPJk1BZQkHmdqWduHd2Bzm7mmwnleQiQkVDGFwOFshg3h2AfdufSvJa~pvItDnGA5n77DFO3ChNPOLBXj4yCYe8MPEsQHZQpyjOn8auzHFQ__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
http://dspace.vnbrims.org:13000/xmlui/bitstream/handle/123456789/4881/Competitive%20advantage%20creating%20and%20sustaining%20superior%20performance%20with%20a%20new%20introduction.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://dspace.vnbrims.org:13000/xmlui/bitstream/handle/123456789/4881/Competitive%20advantage%20creating%20and%20sustaining%20superior%20performance%20with%20a%20new%20introduction.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://dspace.vnbrims.org:13000/xmlui/bitstream/handle/123456789/4881/Competitive%20advantage%20creating%20and%20sustaining%20superior%20performance%20with%20a%20new%20introduction.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://scielo.conicyt.cl/pdf/infotec/v31n5/0718-0764-infotec-31-05-21.pdf
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2011-21062020000100066
http://www.scielo.org.co/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2011-21062020000100066
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2448-76782021000100007
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2448-76782021000100007
https://www.scielo.sa.cr/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1659-49322022000200003
https://www.scielo.sa.cr/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1659-49322022000200003
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0301-70362021000200079
https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0301-70362021000200079
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=5301807

transitions. Sustainability, 12(1), 168.
https://www.webofscience.com/wos/woscc/full-record/WOS:000521955600168
Zott, C., Amit, R., y Massa, L. (2019). The business model: Recent developments

and future research. Journal of Business Research,

https://journals.sagepub.com/doi/abs/10.1177/0149206311406265?journalCode=j
oma

42


https://www.webofscience.com/wos/woscc/full-record/WOS:000521955600168
https://journals.sagepub.com/doi/abs/10.1177/0149206311406265?journalCode=joma
https://journals.sagepub.com/doi/abs/10.1177/0149206311406265?journalCode=joma

ANEXOS

Anexo 1. Tabla de Operacionalizacién

Lépez, 2019; Malpica
Zapata y Castro Figueroa,
2022; Aranibar Ramos et
al., 2022).

informacién pertinente

clientes

Escala de
Variables Definicion conceptual | Definicion Operaci | pimengign Indicador oo
variable
Segmentacién Numero de segmentos de
Un modelo de negocio es da mercetic mercado identificados
un método para generaro | La variable Modelo Crecimiento en la base de clientes
proporcionar valor a los de negocio se medira | Propuesta de Indice de satisfaccion del cliente
Modelo de negocio clientes, que abarca tanto através de 4 valor Tasa de retencion de clientes o
metodologia CANVAS los procesos dimensiones Garlos Numero de canales utilizados
organizacionales como la | con indicadores que Eficiencia de cada canal
innovacién constante permitiran recoger . Diversidad de fuentes de ingresos
(Gomis y Cecena, 2019). | informacidn pertinente 'FIU]O de Crecimiento porcentual en
ingresos ingresos
se refiere al aumento en Ingresos y Incremento anual de ingresos
tamano y capacidad de ventas Tasa de crecimiento de ventas
una empresa a lo largo del Cuota de mercado respecto a
tiempo. Este crecimiento La variable de Participacion competidores
puede manifestarse en crecimiento del mercado | Crecimiento de la participacién de
diversas formas,Es un empresarial se medira mercado
_— : proceso fundamental para através de 3 Numero total de clientes ;
crecimiento empresarial la viabilidad y éxito a largo dimensiones ordinal
plazo de una empresa con indicadores que
(Somez, Mena, y Ealtran permitirin recoger Clientes Tasa de adquisicion de nuevos




Anexo 2. Matriz de consistencia

competidores

PROBLEMA OBJETIVOS Variables Dimension Indicador HIPOTESIS METODOLOGIA
El objetivo general de este Ndmero de Tipo:
estgd:o Zeré proppngr <Ie| Segmentacié segrlnn;ergécéi de
modelo de negocio de la ) re foi . ‘i
metodologia CANVAS para mgrS: s |dent|_f|c.ados Sf;::rﬁ%g:g;a)ssnlva, tedrica pura (no
mejorar el crecimiento Crecimiento ’
empresarial de una empresa en la base de ) )
educativa. Para alcanzar Modelo de clientes Método:
este propdsito, se han negocio Indice de o
delineado varios objetivos metodologi | Propuesta de saﬂschcmn Cientifico
ik e.sp_ecificos, como pr_imer a CANVAS Al del cliente ]
oro ;uesta objetivo sera diagnosticar la Tasa de Hipotesis Disefo
sl mpdete problematica de creci miento retencion de general
de negocio ce wampress sducatva, CUeHIGS la propuesta | Enfoque: Cuantitativo, descriptivo.
de la Trujillo 2024, Tru1_|llq 2024.’ Numero de de model_o
metodologia Comp segundo objetivo sera Canales cgnales de negocio Elementos: Modelo de negocio y
CANVAS analizar de manera externa L.Jtl.|lza(.l|OS de la ) crecimiento empresarial.
mejorara el el entorno de uso de mod.c.alo Eficiencia de metodologia
i de negocios CANVA, Trq]lllo cada canal CANVAS Poblacis M
empresarial 20?4.Como tercer objetivo Diversidad de mejorara el Poblac!('m éb_ute'str.a
Seiia sera desarrollar en base a la Flujo de fuentes de crecimiento oblacion Objetivo:
empresa definicion tedrica de un ingresos ingresos empresarial .
Sdiicaan modelo de negocio deal para Crecimiento de una Interna: 54 trabajadores; mt_Je_stra de
’ la mejora del crecimiento de porcentual en empresa 10 personas que toman decisiones.
la empresa educativa, Trujillo ingresos educativa.
2024.Como cuarto objetivo Incremento Externa: 10 de las 45 empresas
especifico sera elaborar una | crecimiento | anual de representativas en Trujillo (educacién
proyeccion del crecimiento empresari | 1OoSOSY ingresos de diplomados).
empresarial de acuerdo con al ventas Tasa de
la propuesto de negocio de crecimiento de Hanid
metodologia CANVAS de la ventas FESRSE ORI S
RApa egggit_lva’ Teio Participacion ?nl;orggg Técnica: Encuesta (cuestiona_rios
del mercado respecto a estructurados con escala de Likert).




Crecimiento
de la
participacion
de mercado

Clientes

Numero total
de clientes

Tasa de
adquisicion de
nuevos
clientes

Aplicacion: Virtual (Google Forms) y
fisica.

Duracion: 10-15 minutos.
Analisis de Datos
Software: SPSS.

Fiabilidad: Alfa de Cronbach (prueba
piloto).




Anexo 3. Cuestionario variable 1: modelo de negocio canvas
Cuestionario variable 1: modelo de negocio canvas

Bienvenido/a al cuestionario disenado para la investigacion

Propuesta del Modelo de negocio de metodologia CANVAS para el crecimiento empresarial de una empresa educativa, Trujillo 2024.
Garantizamos la confidencialidad de su informacién y agradecemos su colaboracion.

Por favor, lea cuidadosamente cada pregunta y seleccione la opcion que mejor represente su opinion o experiencia utilizando el patron de alternativas
proporcionado a continuacion. No deje ninguna pregunta sin responder, ya que no existe respuesta correcta o incorrecta. jGracias por su participacion!

1 - Nunca
2 - Casi nunca
3 - Aveces
4 - Casi siempre
5 — siempre
VARIABLE 1: Modelo de negocio CANVAS
Dimﬁnsié Indicador Pregunta 1/2|3(4|5
Numero de segmentos |Has identificado segmentos en tu empresa de diplomados

de mercado Tienes segmentos de mercado definidos hasta ahora

identificados
Segment Mides el crecimiento en la base de clientes en cada segmento
acion de Utilizas estrategias para aumentar la base de clientes en cada segmento

mercado | Crecimiento en la base

» Tu enfoque ha sido efectivo para aumentar la base de clientes
de clientes

Utilizas métricas para evaluar el crecimiento de la base de clientes

Ha habido crecimiento porcentual en la base de clientes en el Gltimo ano

Mides la satisfaccion del cliente en tus diplomados

Consideras que tus estudiantes estan satisfechos con los diplomados ofrecidos
Realizas con frecuencia encuestas de satisfaccion del cliente

Tomas acciones en base a los resultados de las encuestas de satisfaccion

Has implementado mejoras para aumentar la satisfaccion del cliente

Propuest | indice de satisfaccion
a de valor del cliente




Utilizas estrategias para mejorar la retencion de estudiantes

Mides la tasa de retencion de clientes

Consideras que la retencién de clientes ha aumentado en los Gltimos afos

Canales

Nuamero de canales
utilizados

Usas canales diferentes para llegar a tus clientes

Con qué frecuencia evalGas la efectividad de tus canales de marketing

Consideras efectivo cada canal de marketing que utilizas

Has realizado cambios en los canales utilizados en el Gltimo ano

Eficiencia de cada canal
(coste por adquisicion)

Calculas el costo promedio de adquirir un nuevo estudiante a través de cada canal

El canal de marketing que usas es el méas rentable en términos de adquisicion de
estudiantes

Utilizas estrategias para reducir el costo de adquisicion de estudiantes

Has implementado cambios para mejorar la eficiencia de tus canales de marketing

Flujo de
ingresos

Diversidad de fuentes
de ingresos

Tienen fuentes de ingresos diferentes tu empresa de diplomados

Has diversificado tus fuentes de ingresos en los Gltimos afos

Has explorado recientemente nuevas fuentes de ingresos

Mides el crecimiento porcentual en ingresos

Utilizas estrategias para incrementar los ingresos

Tienes un objetivo de crecimiento porcentual en ingresos para el proximo ano




Anexo 4. Cuestionario variable 2: modelo de negocio canvas

CUESTIONARIO VARIABLE 2: crecimiento empresarial
Bienvenido/a al cuestionario disefiado para la investigacion
Propuesta del Modelo de negocio de metodologia CANVAS para el crecimiento empresarial de una empresa educativa,
Trujillo 2024.. Garantizamos la confidencialidad de su informacién y agradecemos su colaboracion.
Por favor, lea cuidadosamente cada pregunta y seleccione la opcidon que mejor represente su opinidn o experiencia utilizando el patrén de

alternativas proporcionado a continuaciéon. No deje ninguna pregunta sin responder, ya que no existe respuesta correcta o incorrecta. jGracias
por su participacion!

1 - Nunca
2 - Casi nunca
3 - Aveces
4 - Casi siempre
5 — siempre
VARIABLE 2: Crecimiento empresarial
Dlrgznm Indicador Pregunta 1/2|3|4(5
Estas satisfecho con el incremento anual de ingresos en los Ultimos afos
Incremento | Consideras que los factores han influido positivamente en el incremento anual de ingresos
anual de | Te sientes confiado en la forma en que mides el incremento anual de ingresos
ingresos | Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para aumentar los ingresos anuales
Ingresos Estas conforme con tu objetivo de incremento anual de ingresos para el proximo afo
y ventas Estas satisfecho con la tasa de crecimiento de ventas en el dltimo afo
Tasade |Consideras que los factores han influido positivamente en la tasa de crecimiento de ventas
crecimiento | Te sientes confiado en la forma en que mides la tasa de crecimiento de ventas
de ventas |Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para mejorar la tasa de crecimiento de ventas
Estas conforme con tu objetivo de tasa de crecimiento de ventas para el proximo afo
Estés satisfecho con tu cuota de mercado en comparacion con la competencia




Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para ganar mayor cuota de mercado

Te sientes confiado en la forma en que mides tu cuota de mercado respecto a los competidores

Consideras que el cambio en tu cuota de mercado en los Ultimos afos ha sido positivo

. Cuota de [Crees que los factores han contribuido positivamente a aumentar tu cuota de mercado
P?ér::c(;;;?c r{:s%t;goa Estéas satisfecho con el crecimiento de tl.f participacion de mercado en el L’:!timo ano I
mercado | competidor | Consideras que las estrategias que has implementado son efectivas para incrementar tu participacion
es de mercado
Te sientes confiado en la forma en que mides el crecimiento de tu participaciéon de mercado
Crees que los cambios que has realizado han mejorado tu participaciéon de mercado
Estas conforme con tu objetivo de crecimiento de participacién de mercado para el proximo ano
Estéas satisfecho con el nimero total de estudiantes inscritos en tus diplomados
Numero | Te sientes confiado en la forma en que mides el nimero total de clientes
total de | Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para aumentar el nimero total de clientes
clientes |Consideras que el cambio en el nimero total de clientes en los Ultimos afos ha sido positivo
Crees que los factores han contribuido positivamente al aumento en el nimero total de clientes
Clientes Estas satisfecho con la tasa de adquisicion de nuevos estudiantes
Tasade |Consideras que las estrategias que utilizas son efectivas para mejorar la tasa de adquisicion de
adquisicién | nuevos estudiantes
de nuevos | Te sientes confiado en la forma en que mides la tasa de adquisicién de nuevos estudiantes
clientes | Crees que los factores han influido positivamente en la tasa de adquisicion de nuevos estudiantes

Estas conforme con tu objetivo de tasa de adquisicién de nuevos estudiantes para el proximo afno




Anexo 5. Ficha de validacién de variable 1

INSTRUCCION: A continuacién, se le hace llegar el instrumento de recoleccién de datos (Cuestionario) que permitira recoger la
informacién en la presente investigacion: Propuesta del Modelo de negocio de metodologia CANVAS para el crecimiento

Ficha de validacion de contenido para un instrumento

empresarial de una empresa educativa, Trujillo 2024.

Por lo que se le solicita que tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para realizar

las correcciones pertinentes. Los criterios de validacién de contenido son:

Criterios Detalle Calificacion
La pregunta pertenece a la dimensién/subcategoria y basta
Suficiencia para obtener la medicién de esta 1: de acuerdo
: en desacuerdo
La pregunta se comprende facilmente, es decir,
Claridad su sintactica y semantica son adecuadas : de acuerdo
: en desacuerdo
La pregunta tiene relacioén logica con el indicador que esta 55 H6lcHG
Coherencia midiendo «o1i desacusrds
La pregunta es esencial o importante, es decir, debe ser R _—
Relevancia incluido

: en desacuerdo

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).




Anexo 6. Matriz de validacion de un instrumento variable 1

Matriz de validacion del cuestionario de la variable Modelo de negocio metodologia CANVAS

Definicion de la variable: Modelo de negocio metodologia CANVAS

Herramienta esencial que representa de manera simplificada la l6gica con la que una organizacién genera valor tanto para si

misma como para sus clientes (Gémez y Sanchez, 2021)

VARIABLE 1: Modelo de negocio CANVAS

clientes

Tu enfoque ha sido efectivo para aumentar la base de
clientes

. i : suficie |clari |releva |observa
Dimension Indicador Pregunta ndda. ldad |ncla | cion
Numero de segmentos de | Has identificado segmentos en tu empresa de diplomados 1 1 1 1
mercado identificados Tienes segmentos de mercado definidos hasta ahora 1 1 1 1
Mides el crecimiento en la base de clientes en cada 1 1 1 1
segmento
y Utilizas estrategias para aumentar la base de clientes en 1 1 1 1
Segmentacion cada segmento
de mercado Crecimiento en la base de

Utilizas métricas para evaluar el crecimiento de la base de
clientes

Ha habido crecimiento porcentual en la base de clientes en el
ultimo ano

Propuesta de
valor

indice de satisfaccion del
cliente

Mides la satisfaccion del cliente en tus diplomados

Consideras que tus estudiantes estan satisfechos con los
diplomados ofrecidos

Realizas con frecuencia encuestas de satisfaccion del cliente

Tomas acciones en base a los resultados de las encuestas
de satisfaccion

Has implementado mejoras para aumentar la satisfaccién del
cliente

Utilizas estrategias para mejorar la retencion de estudiantes




Mides la tasa de retencion de clientes

Consideras que la retencién de clientes ha aumentado en los
ultimos anos

Canales

Numero de canales utilizados

Usas canales diferentes para llegar a tus clientes

Con qué frecuencia evallas la efectividad de tus canales de
marketing

Consideras efectivo cada canal de marketing que utilizas

Has realizado cambios en los canales utilizados en el tltimo
ano

Eficiencia de cada canal
(coste por adquisicion)

Calculas el costo promedio de adquirir un nuevo estudiante a
través de cada canal

El canal de marketing que usas es el mas rentable en
términos de adquisicién de estudiantes

Utilizas estrategias para reducir el costo de adquisicion de
estudiantes

Has implementado cambios para mejorar la eficiencia de tus
canales de marketing

Flujo de
ingresos

Diversidad de fuentes de
ingresos

Tienen fuentes de ingresos diferentes tu empresa de
diplomados

Has diversificado tus fuentes de ingresos en los Ultimos afos

Has explorado recientemente nuevas fuentes de ingresos

Mides el crecimiento porcentual en ingresos

Utilizas estrategias para incrementar los ingresos

b | | |

G G (I G Y

—_ ===

P O PTG P O SIS

Tienes un objetivo de crecimiento porcentual en ingresos
para el préximo afo

b




Anexo 7. Ficha de validacién de un instrumento

Ficha de validacion de juicio de experto

Nombre del instrumento

icuestionario de la variable modelo de negocio metodologia CANVAS

Objetivo del instrumento

Medir la variable modelo de negocio metodologia CANVAS

Nombres y apellidos del experto

Oscar Alex Seminario Trelles

Documento de identidad 46412142

Anos de experiencia en el area 10 anos

Maximo Grado Académico Magister

Nacionalidad Peruana

Institucion Universidad Cesar Vallejo
Cargo Docente a tiempo completo

NuUmero telefénico

968184809

Firma

Fecha

21 / 05 / 2024




Anexo 8. Ficha de validacion de variable 2

INSTRUCCION: A continuacién, se le hace llegar el instrumento de recoleccién de datos (Cuestionario) que permitira recoger la
informacion en la presente investigacion: Propuesta del Modelo de negocio de metodologia CANVAS para el crecimiento

Ficha de validacion de contenido para un instrumento

empresarial de una empresa educativa, Trujillo 2024.
Por lo que se le solicita que tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para realizar

las correcciones pertinentes. Los criterios de validacion de contenido son:

Criterios

Detalle

Calificacion

Suficiencia

La pregunta pertenece a la dimensién/subcategoria y basta para obtener la medicién de esta

1: de acuerdo
0: en desacuerdo

Claridad

La pregunta se comprende facilmente, es decir,
su sintactica y semantica son adecuadas

1: de acuerdo
0: en desacuerdo

Coherencia

La pregunta tiene relacion Idgica con el indicador que esta midiendo

1: de acuerdo
0: en desacuerdo

Relevancia

La pregunta es esencial o importante, es decir, debe ser incluido

1: de acuerdo
0: en desacuerdo

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).




Anexo 9. Matriz de validacién de un instrumento variable 2

Matriz de validacion del cuestionario de la variable crecimiento empresarial
Definicién de la variable: Crecimiento empresarial
El crecimiento empresarial se define como el proceso mediante el cual una empresa expande sus actividades comerciales con el

propoésito de aumentar su tamano y rentabilidad (Hitt, Ireland y Hoskisson, 2016).

VARIABLE 2: Crecimiento empresarial

; 2z ; sufici | clari | relev | observ
Dimension Indicador Pregunta encle | dael | ancta | agién
Estéas satisfecho con el incremento anual de ingresos en los Gltimos anos 1 1 1 1
Consideras que los factores han influido positivamente en el incremento anual 1 1 1 1
Incremento de iqgresos - > - :
siitial 46 Te sientes confiado en la forma en que mides el incremento anual de ingresos 1 1 1 1
ingresos Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para aumentar los ingresos 1 1 1 1
anuales
Estas conforme con tu objetivo de incremento anual de ingresos para el 1 1 1 1
Ingresos y préximo ano
ventas Estas satisfecho con la tasa de crecimiento de ventas en el ultimo afo 1 1 1 1
Consideras que los factores han influido positivamente en la tasa de 1 1 1 1
Tass de crecimiento de ventas _ _
GraciniiBnts Te sientes confiado en la forma en que mides la tasa de crecimiento de ventas 1 1 1 1
de ventas | Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para mejorar la tasa de 1 1 1 1
crecimiento de ventas
Es’té.s conforme con tu objetivo de tasa de crecimiento de ventas para el 1 1 1 1
préximo ano
Cuota de | Estas satisfecho con tu cuota de mercado en comparacion con la competencia 1 1 1 1
Participacion mercado | Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para ganar mayor cuota de 1 1 1 1
el HE RS respecto a | mercado
competidor | Te sientes confiado en la forma en que mides tu cuota de mercado respecto a 1 1 1 1
es los competidores




Consideras que el cambio en tu cuota de mercado en los ultimos afos ha sido
positivo

Crees que los factores han contribuido positivamente a aumentar tu cuota de
mercado

Estas satisfecho con el crecimiento de tu participacién de mercado en el ultimo
ano

Consideras que las estrategias que has implementado son efectivas para
incrementar tu participacién de mercado

Te sientes confiado en la forma en que mides el crecimiento de tu participacion
de mercado

Crees que los cambios que has realizado han mejorado tu participaciéon de
mercado

Estas conforme con tu objetivo de crecimiento de participaciéon de mercado
para el préximo afo

Clientes

NdUmero
total de
clientes

Estas satisfecho con el nimero total de estudiantes inscritos en tus diplomados

Te sientes confiado en la forma en que mides el nimero total de clientes

Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para aumentar el nimero
total de clientes

Consideras que el cambio en el nimero total de clientes en los Ultimos afos ha
sido positivo

Crees que los factores han contribuido positivamente al aumento en el nimero
total de clientes

Tasa de
adquisicién
de nuevos

clientes

Estas satisfecho con la tasa de adquisicién de nuevos estudiantes

Consideras que las estrategias que utilizas son efectivas para mejorar la tasa
de adquisicién de nuevos estudiantes

Te sientes confiado en la forma en que mides la tasa de adquisicion de nuevos
estudiantes

Crees que los factores han influido positivamente en la tasa de adquisicion de
nuevos estudiantes

Estas conforme con tu objetivo de tasa de adquisicién de nuevos estudiantes
para el préximo afno




Anexo 10. Ficha de validacion

Ficha de validacion de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario de la variable crecimiento empresarial

Obijetivo del instrumento

Medir la variable crecimiento empresarial

Nombres y apellidos del experto

Oscar Alex Seminario Trelles

Documento de identidad 46412142

Anos de experiencia en el area 10 anos

Méaximo Grado Académico Magister

Nacionalidad Peruana

Institucién Universidad Cesar Vallejo
Cargo Docente a tiempo completo

Numero telefénico 968184809
Firma
Fecha 21 / 05 / 2024




Anexo 11. Ficha de validacion

Ficha de validacion de contenido para un instrumento

INSTRUCCION: A continuacién, se le hace llegar el instrumento de recoleccién de datos (Cuestionario) que permitira recoger la
informacién en la presente investigacién: Propuesta del Modelo de negocio de metodologia CANVAS para el crecimiento
empresarial de una empresa educativa, Trujillo 2024.

Por lo que se le solicita que tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para realizar

las correcciones pertinentes. Los criterios de validacion de contenido son:

Criterios Detalle Calificacion
La pregunta pertenece a la dimensién/subcategoria y
L basta para obtener la medicién de esta 1: de acuerdo
Suficiencia
0: en desacuerdo
La pregunta se comprende facilmente, es decir,
, su sintactica y semantica son adecuadas 1: de acuerdo
Claridad
0: en desacuerdo
La pregunta tiene relacion l6gica con el indicador que o Tea—
CougTEnEs esta midiendo 0: en desacuerdo
La pregunta es esencial o importante, es decir, debe 1: de acuerdo
Relevancia ser incluido 0: en desacuerdo

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).



Anexo 12. Matriz de validacion variable 1

Matriz de validacion del cuestionario de la variable Modelo de negocio metodologia CANVAS

Definicion de la variable:

Herramienta esencial que representa de manera simplificada la I6gica con la que una organizacion genera valor tanto para si

misma como para sus clientes (Gémez y Sanchez, 2021)

VARIABLE 1: Modelo de negocio CANVAS

clientes

Tu enfoque ha sido efectivo para aumentar la base de
clientes

Dimension Indicador Pregunta f’,‘éff ° gfé' :Sizva gi%sr,‘erva
NUmero de segmentos de | Has identificado segmentos en tu empresa de diplomados 1 1 1 1
mercado identificados Tienes segmentos de mercado definidos hasta ahora 1 1 1 1
Mides el crecimiento en la base de clientes en cada 1 1 1 1
segmento
. Utilizas estrategias para aumentar la base de clientes en 1 1 1 1
Segmentacion cada segmento
de mercado Crecimiento en la base de

Utilizas métricas para evaluar el crecimiento de la base de
clientes

Ha habido crecimiento porcentual en la base de clientes en el
ultimo afo

Propuesta de
valor

indice de satisfaccién del
cliente

Mides la satisfaccion del cliente en tus diplomados

Consideras que tus estudiantes estan satisfechos con los
diplomados ofrecidos

Realizas con frecuencia encuestas de satisfaccion del cliente

Tomas acciones en base a los resultados de las encuestas
de satisfaccion




Has implementado mejoras para aumentar la satisfacciéon del
cliente

Utilizas estrategias para mejorar la retencion de estudiantes

Mides la tasa de retencién de clientes

Consideras que la retencién de clientes ha aumentado en los
ultimos afnos

Canales

Numero de canales utilizados

Usas canales diferentes para llegar a tus clientes

Con qué frecuencia evallas la efectividad de tus canales de
marketing

Consideras efectivo cada canal de marketing que utilizas

Has realizado cambios en los canales utilizados en el Gltimo
ano

Eficiencia de cada canal
(coste por adquisicion)

Calculas el costo promedio de adquirir un nuevo estudiante a
través de cada canal

El canal de marketing que usas es el mas rentable en
términos de adquisicién de estudiantes

Utilizas estrategias para reducir el costo de adquisicion de
estudiantes

Has implementado cambios para mejorar la eficiencia de tus
canales de marketing

Flujo de
ingresos

Diversidad de fuentes de
ingresos

Tienen fuentes de ingresos diferentes tu empresa de
diplomados

Has diversificado tus fuentes de ingresos en los Ultimos anos

Has explorado recientemente nuevas fuentes de ingresos

Mides el crecimiento porcentual en ingresos

Utilizas estrategias para incrementar los ingresos

| il [

) I O g TN

—_ ==

—_ ==

Tienes un objetivo de crecimiento porcentual en ingresos
para el préximo afo




Anexo 13. Ficha de validacion

Ficha de validacion de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario de la variable modelo de negocio metodologia CANVAS

Objetivo del instrumento

Medir la variable modelo de negocio metodologia CANVAS

Nombres y apellidos del experto

José Domingo Calle Estrada

Documento de identidad

02777983

Anos de experiencia en el area

Experiencia en Gestion Publica 24 afos

Maximo Grado Académico magistrado

Nacionalidad Peruana

Institucién Municipalidad de Villa Maria del Triunfo

Cargo Gerente de Administracion Tributaria y Recaudacion

NUmero telefénico

969673492

Firma

.
e

Fecha

21/ 05/ 2024




Anexo 14. Ficha de validacién

Ficha de validacion de contenido para un instrumento
INSTRUCCION: A continuacién, se le hace llegar el instrumento de recoleccién de datos (Cuestionario) que permitira recoger la
informacién en la presente investigacién: Propuesta del Modelo de negocio de metodologia CANVAS para el crecimiento
empresarial de una empresa educativa, Trujillo 2024.
Por lo que se le solicita que tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para realizar
las correcciones pertinentes. Los criterios de validacién de contenido son:

Criterios Detalle Calificacion

La pregunta pertenece a la dimensién/subcategoria y basta para
Suficiencia obtener la medicion de esta 1: de acuerdo
0: en desacuerdo

La pregunta se comprende facilmente, es decir,
Claridad su sintactica y semantica son adecuadas 1: de acuerdo
0: en desacuerdo

La pregunta tiene relaciéon légica con el indicador que esta
preg 9 a 1: de acuerdo

herenci midiendo
Coherencia 0: en desacuerdo

La pregunta es esencial o importante, es decir, debe ser incluido )
1: de acuerdo

Relevancia
0: en desacuerdo

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).



Anexo 15. Matriz de validacion variable 2

Matriz de validacion del cuestionario de la variable crecimiento empresarial

Definicion de la variable: El crecimiento empresarial se define como el proceso mediante el cual una empresa expande sus

actividades comerciales con el propésito de aumentar su tamafo y rentabilidad (Hitt, Ireland y Hoskisson, 2016).

VARIABLE 1: Crecimiento empresarial

Te sientes confiado en la forma en que mides tu cuota de mercado respecto a los
competidores

Dimension Indicador Pregunta suficien | clarid | relevan | observac
cia ad cia ion
Ingresos y Incremento | Estas satisfecho con el incremento anual de ingresos en los Ultimos afos 1 1 1 1
ventas anualde  Gonsideras que los factores han influido positivamente en el incremento anual de 1 1 1 1
Te sientes confiado en la forma en que mides el incremento anual de ingresos 1 1 1 1
Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para aumentar los ingresos 1 1 1 1
anuales
Estas conforme con tu objetivo de incremento anual de ingresos para el préximo 1 1 1 1
ano
Tasa de Estas satisfecho con la tasa de crecimiento de ventas en el Gltimo afo 1 1 1 1
crecimiento  ["Gonsideras que los factores han influido positivamente en la tasa de crecimiento 1 1 1 1
Te sientes confiado en la forma en que mides la tasa de crecimiento de ventas 1 1 1 1
Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para mejorar la tasa de 1 1 1 1
crecimiento de ventas
Estas conforme con tu objetivo de tasa de crecimiento de ventas para el proximo 1 1 1 1
ano
Participacio Cuota de Estas satisfecho con tu cuota de mercado en comparacion con la competencia 1 1 1 1
n del mercado Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para ganar mayor cuota de 1 1 1 1
mercado respecto @ | mercado
competidores 1 1 1 1

Consideras que el cambio en tu cuota de mercado en los Ultimos afios ha sido
positivo




Crees que los factores han contribuido positivamente a aumentar tu cuota de
mercado

Estéas satisfecho con el crecimiento de tu participacién de mercado en el Gltimo afo

Consideras que las estrategias que has implementado son efectivas para
incrementar tu participacion de mercado

Te sientes confiado en la forma en que mides el crecimiento de tu participacion de
mercado

Crees que los cambios que has realizado han mejorado tu participacién de
mercado

Estas conforme con tu objetivo de crecimiento de participacion de mercado para el
préximo ano

Clientes

Numero total
de clientes

Estéas satisfecho con el nimero total de estudiantes inscritos en tus diplomados

Te sientes confiado en la forma en que mides el nimero total de clientes

Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para aumentar el nimero total
de clientes

Consideras que el cambio en el nimero total de clientes en los Ultimos afos ha
sido positivo

Crees que los factores han contribuido positivamente al aumento en el nimero
total de clientes

Tasa de
adquisicion
de nuevos

clientes

Estas satisfecho con la tasa de adquisicién de nuevos estudiantes

Consideras que las estrategias que utilizas son efectivas para mejorar la tasa de
adquisicién de nuevos estudiantes

Te sientes confiado en la forma en que mides la tasa de adquisicion de nuevos
estudiantes

Crees que los factores han influido positivamente en la tasa de adquisicion de
nuevos estudiantes

Estas conforme con tu objetivo de tasa de adquisicién de nuevos estudiantes para
el préximo ano




Anexo 16. Ficha de validacion

Ficha de validacion de juicio de experto

Nombre del instrumento Cuestionario de la variable crecimiento empresarial
Objetivo del instrumento Medir la variable crecimiento empresarial
Nombres y apellidos del experto José Domingo Calle Estrada

Documento de identidad 02777983

Anos de experiencia en el area Experiencia en Gestion Publica 24 afos

Maximo Grado Académico magistrado

Nacionalidad Peruana

Institucion Municipalidad de Villa Maria del Triunfo

Cargo Gerente de Administracion Tributaria y Recaudacion
Numero telefonico 969673492

Firma

Fecha 21/ 05/2024




Anexo 17: ficha de validacion

INSTRUCCION: A continuacién, se le hace llegar el instrumento de recoleccién de datos (Cuestionario) que permitira recoger la
informacién en la presente investigacién: Propuesta del Modelo de negocio de metodologia CANVAS para el crecimiento

Ficha de validacion de contenido para un instrumento

empresarial de una empresa educativa, Trujillo 2024.

Por lo que se le solicita que tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para realizar

las correcciones pertinentes. Los criterios de validacion de contenido son:

Criterios Detalle Calificacion
La pregunta pertenece a la dimension/subcategoria y
L basta para obtener la medicién de esta : de acuerdo
Suficiencia
: en desacuerdo
La pregunta se comprende facilmente, es decir,
, su sintactica y semantica son adecuadas : de acuerdo
Claridad
: en desacuerdo
La pregunta tiene relacién l6gica con el indicador que . da acuerdo
Coherencia 4 midi
esta midiendo : en desacuerdo
La pregunta es esencial o importante, es decir, debe
preg P 1: de acuerdo
Relevancia i i
ser incluido : en desacuerdo

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).




Anexo 18: Matriz de validacion

Matriz de validacion del cuestionario de la variable Modelo de negocio metodologia CANVAS

Definicion de la variable:

Herramienta esencial que representa de manera simplificada la I6gica con la que una organizacion genera valor tanto para si

misma como para sus clientes (Gémez y Sanchez, 2021)

VARIABLE 1: Modelo de negocio CANVAS

clientes

Tu enfoque ha sido efectivo para aumentar la base de
clientes

Dimension Indicador Pregunta f]g:'ac'e g';;' ;i';va 2%?”"3
Namero de segmentos de | Has identificado segmentos en tu empresa de diplomados 1 1 1 1
mercado identificados Tienes segmentos de mercado definidos hasta ahora 1 1 1 1
Mides el crecimiento en la base de clientes en cada 1 1 1 1
segmento
B Utilizas estrategias para aumentar la base de clientes en 1 1 1 1
Segmentacion cada segmento
de mercado Crecimiento en la base de

Utilizas métricas para evaluar el crecimiento de la base de
clientes

Ha habido crecimiento porcentual en la base de clientes en el
ultimo ano

Propuesta de
valor

indice de satisfaccién del
cliente

Mides la satisfaccién del cliente en tus diplomados

Consideras que tus estudiantes estan satisfechos con los
diplomados ofrecidos

Realizas con frecuencia encuestas de satisfacciéon del cliente

Tomas acciones en base a los resultados de las encuestas
de satisfaccion




Has implementado mejoras para aumentar la satisfaccion del
cliente

Utilizas estrategias para mejorar la retencién de estudiantes

Mides la tasa de retencion de clientes

Consideras que la retencién de clientes ha aumentado en los
ultimos afnos

Canales

Numero de canales utilizados

Usas canales diferentes para llegar a tus clientes

Con qué frecuencia evallas la efectividad de tus canales de
marketing

Consideras efectivo cada canal de marketing que utilizas

Has realizado cambios en los canales utilizados en el Gltimo
ano

Eficiencia de cada canal
(coste por adquisicion)

Calculas el costo promedio de adquirir un nuevo estudiante a
través de cada canal

El canal de marketing que usas es el mas rentable en
términos de adquisicién de estudiantes

Utilizas estrategias para reducir el costo de adquisicion de
estudiantes

Has implementado cambios para mejorar la eficiencia de tus
canales de marketing

Flujo de
ingresos

Diversidad de fuentes de
ingresos

Tienen fuentes de ingresos diferentes tu empresa de
diplomados

Has diversificado tus fuentes de ingresos en los Ultimos anos

Has explorado recientemente nuevas fuentes de ingresos

Mides el crecimiento porcentual en ingresos

Utilizas estrategias para incrementar los ingresos

b | s | s |

—_ - -

b | h |-t | -t

_ ==

Tienes un objetivo de crecimiento porcentual en ingresos
para el préoximo ano




Anexo 19: ficha de validacion

Ficha de validacion de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario de la variable modelo de negocio
metodologia CANVAS

Objetivo del instrumento

Medir la variable modelo de negocio metodologia
CANVAS

Nombres y apellidos del

Wilfredo terrones campos

experto
Documento de identidad 42740659
Afos de experiencia en el 15 afios

area

Maximo Grado Académico

Doctor en estomatologia

Nacionalidad

Peruano

Institucién Universidad cesar vallejo
Cargo Secretario académico
Numero telefénico +51 972 928 306

Firma

Fecha 21 [/ 05 | 2024




Anexo 20: Matriz de validacion

Matriz de validacion del cuestionario de la variable Modelo de negocio metodologia CANVAS

Definicion de la variable:

Herramienta esencial que representa de manera simplificada la I6gica con la que una organizacion genera valor tanto para si

misma como para sus clientes (Gémez y Sanchez, 2021)

VARIABLE 1: Modelo de negocio CANVAS

clientes

Tu enfoque ha sido efectivo para aumentar la base de
clientes

Dimension Indicador Pregunta f]g:'ac'e g';;' ;i';va 2%?”"3
Namero de segmentos de | Has identificado segmentos en tu empresa de diplomados 1 1 1 1
mercado identificados Tienes segmentos de mercado definidos hasta ahora 1 1 1 1
Mides el crecimiento en la base de clientes en cada 1 1 1 1
segmento
B Utilizas estrategias para aumentar la base de clientes en 1 1 1 1
Segmentacion cada segmento
de mercado Crecimiento en la base de

Utilizas métricas para evaluar el crecimiento de la base de
clientes

Ha habido crecimiento porcentual en la base de clientes en el
ultimo ano

Propuesta de
valor

indice de satisfaccién del
cliente

Mides la satisfaccién del cliente en tus diplomados

Consideras que tus estudiantes estan satisfechos con los
diplomados ofrecidos

Realizas con frecuencia encuestas de satisfacciéon del cliente

Tomas acciones en base a los resultados de las encuestas
de satisfaccion




Has implementado mejoras para aumentar la satisfaccion del
cliente

Utilizas estrategias para mejorar la retencién de estudiantes

Mides la tasa de retencion de clientes

Consideras que la retencién de clientes ha aumentado en los
ultimos afnos

Canales

Numero de canales utilizados

Usas canales diferentes para llegar a tus clientes

Con qué frecuencia evallas la efectividad de tus canales de
marketing

Consideras efectivo cada canal de marketing que utilizas

Has realizado cambios en los canales utilizados en el Gltimo
ano

Eficiencia de cada canal
(coste por adquisicion)

Calculas el costo promedio de adquirir un nuevo estudiante a
través de cada canal

El canal de marketing que usas es el mas rentable en
términos de adquisicién de estudiantes

Utilizas estrategias para reducir el costo de adquisicion de
estudiantes

Has implementado cambios para mejorar la eficiencia de tus
canales de marketing

Flujo de
ingresos

Diversidad de fuentes de
ingresos

Tienen fuentes de ingresos diferentes tu empresa de
diplomados

Has diversificado tus fuentes de ingresos en los Ultimos anos

Has explorado recientemente nuevas fuentes de ingresos

Mides el crecimiento porcentual en ingresos

Utilizas estrategias para incrementar los ingresos

b | s | s |

—_ - -

b | h |-t | -t

_ ==

Tienes un objetivo de crecimiento porcentual en ingresos
para el préoximo ano




Anexo 21. ficha de validacion

Ficha de validacion de contenido para un instrumento
INSTRUCCION: A continuacién, se le hace llegar el instrumento de recoleccién de datos (Cuestionario) que permitira recoger la
informacién en la presente investigacién: Propuesta del Modelo de negocio de metodologia CANVAS para el crecimiento
empresarial de una empresa educativa, Trujillo 2024.
Por lo que se le solicita que tenga a bien evaluar el instrumento, haciendo, de ser caso, las sugerencias para realizar
las correcciones pertinentes. Los criterios de validacién de contenido son:

Criterios Detalle Calificacion

La pregunta pertenece a la dimensién/subcategoria y basta para
Suficiencia obtener la medicién de esta 1: de acuerdo

0: en desacuerdo

La pregunta se comprende facilmente, es decir,
Claridad su sintactica y semantica son adecuadas 1: de acuerdo
0: en desacuerdo

La pregunta tiene relacion l6gica con el indicador que esta
prog 9 a 1: de acuerdo

i midiendo
Coherencia 0: en desacuerdo

La pregunta es esencial o importante, es decir, debe ser incluido

1: de acuerdo
Relevancia
0: en desacuerdo

Nota. Criterios adaptados de la propuesta de Escobar y Cuervo (2008).



Anexo 22. Matriz de validacion

Matriz de validacion del cuestionario de la variable crecimiento empresarial

Definicion de la variable: El crecimiento empresarial se define como el proceso mediante el cual una empresa expande sus

actividades comerciales con el prop6sito de aumentar su tamano y rentabilidad (Hitt, Ireland y Hoskisson, 2016).

VARIABLE 1: Crecimiento empresarial

competidores

Dimensidn Indicador Pregunta suficien | clarid | relevan | observac
cia ad cia ion
Ingresos y Incremento | Estas satisfecho con el incremento anual de ingresos en los Ultimos afios 1 1 1 1
ventas anualde  Gonsideras que los factores han influido positivamente en el incremento anual de 1 1 1 1
Te sientes confiado en la forma en que mides el incremento anual de ingresos 1 1 1 1
Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para aumentar los ingresos 1 1 1 1
anuales
Estas conforme con tu objetivo de incremento anual de ingresos para el proximo 1 1 1 1
ano
Tasa de Estas satisfecho con la tasa de crecimiento de ventas en el Ultimo afio 1 1 1 1
crecimiento [ Consideras que los factores han influido positivamente en la tasa de crecimiento 1 1 1 1
de ventas de ventas
Te sientes confiado en la forma en que mides la tasa de crecimiento de ventas 1 1 1 1
Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para mejorar la tasa de 1 1 1 1
crecimiento de ventas
Estas conforme con tu objetivo de tasa de crecimiento de ventas para el proximo 1 1 1 1
ano
Participacio Cuota de Estas satisfecho con tu cuota de mercado en comparacién con la competencia 1 1 1 1
n del mercado  ["Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para ganar mayor cuota de 1 1 1 1
mercado respecto a | mercado
competidores "T¢ sientes confiado en la forma en que mides tu cuota de mercado respecto a los 1 1 1 1

Consideras que el cambio en tu cuota de mercado en los Ultimos arnos ha sido
positivo




Crees que los factores han contribuido positivamente a aumentar tu cuota de
mercado

Estas satisfecho con el crecimiento de tu participacién de mercado en el Ultimo ano

Consideras que las estrategias que has implementado son efectivas para
incrementar tu participacion de mercado

Te sientes confiado en la forma en que mides el crecimiento de tu participaciéon de
mercado

Crees que los cambios que has realizado han mejorado tu participacién de
mercado

Estas conforme con tu objetivo de crecimiento de participacion de mercado para el
préximo ano

Clientes

Ndmero total
de clientes

Estas satisfecho con el nimero total de estudiantes inscritos en tus diplomados

Te sientes confiado en la forma en que mides el nimero total de clientes

Crees que las estrategias que utilizas son efectivas para aumentar el nimero total
de clientes

Consideras que el cambio en el nimero total de clientes en los Gltimos afos ha
sido positivo

Crees que los factores han contribuido positivamente al aumento en el nimero
total de clientes

Tasa de
adquisicién
de nuevos

clientes

Estas satisfecho con la tasa de adquisicién de nuevos estudiantes

Consideras que las estrategias que utilizas son efectivas para mejorar la tasa de
adquisicién de nuevos estudiantes

Te sientes confiado en la forma en que mides la tasa de adquisicion de nuevos
estudiantes

Crees que los factores han influido positivamente en la tasa de adquisicion de
nuevos estudiantes

Estas conforme con tu objetivo de tasa de adquisicion de nuevos estudiantes para
el préximo ano




Anexo 23. ficha de validacion

Ficha de validacién de juicio de experto

Nombre del instrumento

Cuestionario de la variable crecimiento empresarial

Objetivo del instrumento

Medir la variable crecimiento empresarial

Nombres y apellidos del

Wilfredo terrones campos

area

experto
Documento de identidad 42740659
Anos de experiencia en el 15 anos

Maximo Grado Académico

Doctor en estomatologia

Nacionalidad

Peruano

Institucién Universidad cesar vallejo
Cargo Secretario académico
Numero telefonico +51 972 928 306
Firma
..._.si-"'-ﬂ-/ii;:-:'
A
Fecha 21 | 05 [/ 2024




Anexo 24. Entrevista
ENTREVISTA
Incremento anual de ingresos
1. ¢Qué tan efectivo ha sido su enfoque para incrementar la base de clientes?
Numero total de clientes
2. ¢;Cuales son los segmentos de mercado que usted ha identificado en su empresa de
diplomados?
3. ¢Cuantos canales diferentes utiliza usted para llegar a sus clientes?
Tasa de adquisicion de nuevos clientes
4. ;Qué estrategias utiliza usted para aumentar la base de clientes en cada
segmento?
5. ¢Cuales son los canales de marketing mas efectivos para adquirir nuevos
estudiantes?
Numero de segmentos de mercado identificados
6. ¢Cuales son los segmentos de mercado que usted ha identificado en su empresa de
diplomados?
7. Como decide usted los segmentos de mercado para su empresa?
Crecimiento en la base de clientes
8. (Cémo mide usted el crecimiento de la base de clientes en cada segmento?
9. ;Con qué frecuencia revisa y actualiza usted los segmentos de mercado?
indice de satisfaccion del cliente
10. ¢(Cémo mide usted la satisfaccién del cliente en sus diplomados?
11. ¢Qué acciones toma usted en base a los resultados de las encuestas de
satisfaccion?
12. ;Qué porcentaje de sus estudiantes vuelve a inscribirse en nuevos programas?
Numero de canales utilizados
13. ¢ Cuantos canales diferentes utiliza usted para llegar a sus clientes?

Eficiencia de cada canal (coste por adquisicion)

14. ;Como calcula usted el costo de adquisicion de clientes por canal?
15. ¢Qué estrategias utiliza usted para reducir el costo de adquisicion de estudiantes?

Diversidad de fuentes de ingresos

16. ;Como ha diversificado usted sus fuentes de ingresos en los ultimos anos?



Anexo 25. Entrevista

Propuesta de Modelo de Negocio
Titulo

Modelo de Negocio CANVAS para la Innovacién y Crecimiento en la Educacion: Una
Propuesta Basada en la Teoria del Valor de Porter

Resumen Ejecutivo

Esta propuesta presenta un modelo de negocio CANVAS disefiado especificamente
para una empresa educativa, fundamentado en la Teoria del Valor de Porter. El modelo
busca potenciar el crecimiento empresarial mediante la creacion de una ventaja
competitiva clara y sostenible. Se centra en la calidad académica superior, la innovacién
en contenidos y metodologias, y una adaptacion flexible a las necesidades de los
segmentos de clientes. La propuesta detalla como la empresa puede diferenciarse en
un mercado competitivo, utilizar sus recursos de manera eficiente y generar ingresos
sostenibles. Con un enfoque integral en la mejora continua y la adaptacion estratégica,
este modelo pretende posicionar a la empresa como un lider en el sector educativo.

Planteamiento del Problema

En el contexto actual, muchas empresas educativas enfrentan desafios significativos en
términos de diferenciacion y competitividad. La saturacién del mercado y la creciente
demanda de programas educativos de alta calidad y personalizados han puesto en
evidencia la necesidad de un modelo de negocio que no solo responda a estas
demandas, sino que también establezca una clara ventaja competitiva. Las instituciones
educativas necesitan una solucién que les permita ofrecer una propuesta de valor

distintiva y adaptada a las expectativas especificas de sus clientes.
Objetivo de la Propuesta

El modelo de negocio CANVAS propuesto se centra en ofrecer una propuesta de valor
diferenciada que combina calidad académica superior con innovacién en contenidos y
metodologias educativas. La propuesta incluye una plataforma digital robusta, centros
de formacién presenciales, y eventos especializados, con el objetivo de proporcionar
una experiencia educativa Unica. Al segmentar a los clientes y adaptar la oferta a sus
necesidades especificas, la empresa puede maximizar su impacto en el mercado y
generar ingresos sostenibles a través de matriculas, subsidios, alianzas y patrocinios.



Tiempo

Mes | Semana Tarea Persona Implicada ) Materiales Necesarios
Estimado
1 4 Investigacion de mercado y andlisis de la | Investigador de mercado, ’ Reportes de mercado,
semana
competencia Analista herramientas de andlisis
> Desarrollo del modelo de negocio Consultor de negocio, 1 Plantillas CANVAS, datos de la
semana
CANVAS Equipo directivo empresa
- . ) Consultor de negocio, .
3-4 Revisién y ajuste del modelo de negocio o 2semanas | Feedback, documentos revisados
Equipo directivo
Desarrollo y prueba de los cursos Equipo de contenido, Materiales educativos,
2 1-2 : 2 semanas
educativos Instructores plataformas de prueba
3 Creacién y lanzamiento de campanas de Equipo de marketing, ] Campanias publicitarias, redes
semana
marketing y publicidad Disenador grafico sociales, material promocional
. . o Equipo de marketing, Canales de distribucion,
4 Configuracién de canales de distribucion . 1 semana .
Administrador plataformas online
. . . Materiales de curso, plataformas
3 1 Inicio de operaciones y apertura de cursos Todos los equipos 1 semana N
de gestion
25 Monitoreo de operaciones y ajuste de Equipo de operaciones, 5 Informes de desempefio,
- semanas
estrategias de marketing y ventas Marketing herramientas de analisis
Revision inicial de feedback y ajustes . Datos de feedback, informes de
4 . Todos los equipos 1 semana X
operativos ajuste
Evaluacion del desempefio inicial y ajuste Equipo de evaluacion, Informes de desempeiio, datos de
4 1-2 . ) 2 semanas
de estrategias de marketing Marketing ventas
Revision de la estructura de costos y . . Informes financieros, analisis de
34 o Finanzas, Operaciones 2 semanas
optimizacion de procesos costos
Expansion de la oferta de cursos y
5 Nuevos cursos, canales
5 1-2 servicios, incorporaciéon de nuevos Todos los equipos 2 semanas "
adicionales
canales
Anélisis de resultados financieros y ajuste | Finanzas, Consultor de Informes financieros, ajustes de
3-4 ) 2 semanas
final del modelo de negocio negocio modelo
Evaluacion integral del impacto del Equipo directivo, Informes de evaluacion, analisis
6 1-2 2 semanas
modelo CANVAS en el crecimiento Consultor de negocio de impacto
Preparacion del informe final y . )
3-4 Todos los equipos 2 semanas Informe final, planes futuros

planificacién de proximas fases




Presupuesto y Tareas

El presente presupuesto detalla cada asignacion de costos responde a 13
necesidad de abordar de manera integral los diversos componentes del modelo,
desde la investigacion de mercado y el desarrollo de contenido educativo hasta
las campafias de marketing y la evaluacion continua del desempefio. Esie
enfoque meticuloso asegura gue se disponga de los recursos necesarios para
cada actividad critica, promoviendo asi un crecimiento sostenido y estratégico.
La inversion total de S/ 71,500 refleja un compromiso con la excelencia operativa
¥y la innovacion educativa, fundamentado en un analisis exhaustivo y la alineacion
con los objetivos estrategicos de la empresa.

Costo
Tarea Detalle de Costos
(5/)

Investigacion de mercado y analisis de Herramientas de analisis, 5 000

la competencia reportes de mercado ’
Desarrollo del modelo de negocio . .
Plantillas CANVAS, consultoria 4000
CANVAS

Revisidn y ajuste del modelo de Feedback, documentos 1 000
negocio revisados i

Desarrollo y prueba de los cursos Materiales educativos, 3 000
educativos plataformas de prueba i

Creacidn y lanzamiento de campanas | Campafias publicitarias, redes . 000
de marketing y publicidad sociales, material promocional i

Configuracién de canales de Canales de distribucion, 4000
distribucion plataformas online i

Inicio de operaciones y apertura de | Materiales de curso, plataformas -+ 000
CUrsos de gestion i

Maonitoreo de operaciones y ajuste de Informes de desemperio, £ 000
estrategias de marketing y ventas herramientas de analisis '

Revision inicial de feedback y ajustes | Datos de feedback, informes de 3500
operativos ajuste '




Evaluacion del desempefio inicial y Informes de desempenio, datos 4,000
ajuste de estrategias de marketing de ventas '
Revision de la estructura de costos y | Informes financieros, analisis de £ 000
optimizacién de procesos costos ’
Expansion de la oferta de cursos y
L. B Muevos cursos, canales
servicios, incorporacién de nuevos . 6,000
adicionales
canales
Analisis de resultados financieros y Informes financieros, ajustes de £ 000
ajuste final del modelo de negocio modelo '
Evaluacion integral del impacto del Informes de evaluacion, analisis 4,000
modelo CANVAS en el crecimiento de impacto ’
Preparacion del informe final y
. N . Informe final, planes futuros 3,000
planificacion de proximas fases

Total, Presupuesto: $/ 71,500

Este presupuesto es una estimacion y puede ajustarse segun las necesidades

especificas de la empresa educativa y los recursos disponibles.



Anadlisis de Mercado

La investigacién de mercado indica que el sector educativo enfrenta una competencia
creciente, con una demanda cada vez mayor de programas educativos de alta calidad y
personalizados. La segmentaciéon del mercado muestra que los estudiantes de
educacion superior, técnica y continua buscan formacién que combine calidad
académica, innovacion vy flexibilidad. El analisis de la competencia revela que muchas
instituciones luchan por diferenciarse, lo que crea una oportunidad para la empresa
educativa al ofrecer una propuesta de valor claramente superior.

Modelo de Negocio

El modelo de negocio se basa en la creacion de valor diferencial mediante una oferta
educativa de alta calidad, apoyada por una infraestructura tecnolégica avanzada y un
equipo académico altamente cualificado. La empresa generara ingresos a través de
matriculas, subsidios y alianzas estratégicas. La estructura de costos se centrara en
inversiones en tecnologia, personal académico y operaciones, asegurando una gestion
eficiente que permita mantener la competitividad y sostenibilidad financiera.

Estrategia de Marketing y Ventas

La estrategia de marketing y ventas incluye la introduccion de la oferta educativa a través
de plataformas digitales y centros presenciales, utilizando una combinacién de
promocién en linea y eventos presenciales. La estrategia de precios sera competitiva,
reflejando la calidad y exclusividad de los programas. Las tacticas promocionales se
centraran en resaltar la diferenciacion de la propuesta de valor y en captar la atencion
de los segmentos de clientes identificados.

Recursos Humanos

El equipo de trabajo estara compuesto por personal académico de alto nivel,
especialistas en tecnologia educativa y un equipo de gestién. Cada miembro del equipo
tendra roles y responsabilidades claramente definidos para asegurar una ejecucion
eficiente del modelo de negocio. La formacion continua y el desarrollo profesional seran
prioritarios para mantener la calidad y la innovacioén en la oferta educativa.

Plan Financiero

El plan financiero incluird proyecciones detalladas de ingresos y gastos, un presupuesto
operativo y un analisis de flujo de caja. Se realizaran estimaciones de rentabilidad para
evaluar la viabilidad financiera del modelo. El plan financiero permitird a la empresa



monitorear y ajustar su estrategia en funcion del desempenio real y las condiciones del
mercado.

Conclusion y Apéndices

La propuesta de modelo de negocio CANVAS ofrece una solucién integral para las
necesidades y desafios del sector educativo, basada en la Teoria del Valor de Porter.
La implementacion de este modelo permitira a la empresa educativa destacar en un
mercado competitivo, proporcionando valor diferencial y sostenible. Los apéndices
incluyen graficos, tablas y estudios de caso relevantes que apoyan y detallan los
aspectos clave de la propuesta.
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Anexo 27. Andlisis de fiabilidad
VARIABLE 1

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos  Valido 10 100,0
Excluido® 0 .0
Total 10 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach N de elementos
A2 4

VARIABLE 2

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos  Valido 10 100,0
Excluido® 0 ,0
Total 10 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
,845 3




Anexo 28. Ficha técnica variable 1

Nombre Original del
instrumento:

FICHA TECNICA

Cuestionario de la variable modelo de negocio metodologia
CANVAS

Autor y ano:

ORIGINAL: Diana Mercedes Asmat Riojas

ADAPTACION: -

Objetivo del instrumento:

Medir la variable modelo de negocio metodologia CANVAS

Usuarios:

Gerentes y altos mandos de empresas en educacion de
diplomados

Forma de Administracion
o Modo de aplicacion:

fisica.

Validez:

(Presentar la constancia
de validacion de
expertos)

Wilfredo Torres Campos

Oscar Alex Seminario Trelles

José Domingo Calle Estrada

Confiabilidad:

(Presentar los resultados
estadisticos)

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach
772 4

N de elementos




Nombre Original del
instrumento:

Anexo 29. Ficha técnica variable 2

FICHA TECNICA

Cuestionario de la variable crecimiento empresarial

Autor y ano:

ORIGINAL: Diana Mercedes Asmat Riojas

ADAPTACION: -

Objetivo del instrumento:

Medir la variable crecimiento empresarial

Usuarios: Gerentes y altos mandos de empresas en educacion de

diplomados
Forma de Administracion | fisica.
o Modo de aplicacion:
Validez: .

Wilfredo Torres Camp _ ,/

(Presentar la constancia A
de validacion de
expertos)

José Domingo Calle Estrada
Confiabilidad:

(Presentar los resultados
estadisticos)

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
,845 3




