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INTRODUCCION N
Y/ N

El desarrollo y crecimiento de la micro, pequeia y mediana empresa
(MIPYME) constituye un elemento central en la agenda econdémica y
social de los paises emergentes. Estas organizaciones desempenan un
papel fundamental en la generacién de empleo, la reduccion de la pobreza,
la democratizacién econémica y el impulso a la innovacién. Sin embargo,
las altas tasas de mortalidad temprana entre nuevos emprendimientos,
asi como los obstaculos para su expansién y consolidacion, plantean la
necesidad de examinar rigurosamente los factores que inciden en su éxito
y escalabilidad.

La presente investigacion aborda esta problematica a través del analisis
de la relaciéon entre la gestion del emprendimiento y el crecimiento
efectivo de microempresas en el distrito de Yanacancha, Pasco, Pert. Se
parte de la premisa de que el desarrollo de capacidades gerenciales entre
emprendedores desde etapas iniciales resulta decisivo para impulsar un
crecimiento sostenido y rentable. El estudio se enfoca en tres dimensiones
clave de la gestion del emprendimiento: el modelo de negocio, la estrategia
y el desempefio operativo.

Tras una exhaustiva revision conceptual y del estado del arte, se lleva
a cabo una rigurosa contrastacion empirica de las hipétesis mediante
técnicas cuantitativas. Los resultados revelan vinculos estadisticamente
significativos entre las variables analizadas, lo que resalta la trascendencia

N



de incorporar disciplinas de gestién profesional para mejorar las
probabilidades de éxito y crecimiento de los nuevos emprendimientos.

La investigacion realiza aportes tedricos y practicos relevantes. Desde una
perspectiva tedrica, contribuye a la literatura sobre emprendimiento al
examinar relaciones poco estudiadas en contextos emergentes. Asimismo,
ofrece implicaciones praicticas al destacar areas prioritarias a fortalecer
en la formacién y el apoyo a nuevos empresarios. Si bien el estudio se
circunscribe a un ambito local especifico, permite extraer lecciones y
conocimientos aplicables para impulsar ecosistemas mds propicios al
surgimiento de emprendimientos dindmicos, competitivos e innovadores.



GENERALIDADES
CAPITULO I |DE LA GESTION DEL
EMPRENDIMIENTO

1.1. Definiciones

La gestién del emprendimiento es un proceso multifacético que engloba
diversas dimensiones y perspectivas. Segtin Hisrich, et al (2017), se trata de
la planificacién, organizacién, direccién y control de una nueva empresa
o iniciativa de negocios. Este proceso abarca desde la identificacién de
oportunidades, el desarrollo de planes de negocios, la obtencion de recursos
necesarios, el lanzamiento de la empresa y las actividades gerenciales que
apuntan al crecimiento sostenido.

Neck, et al (2014) aportan una visién complementaria al definir la
gestion del emprendimiento como el estudio de cémo las personas, tanto
emprendedores individuales como empresas corporativas, reconocen
oportunidades y utilizan recursos para perseguirlas. Esta perspectiva
subraya la relevancia de comprender cémo se pueden fomentar actitudes
emprendedoras tanto a nivel individual como en el seno de organizaciones
ya establecidas.
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Kuratko (2016) enriquecelacomprension delagestion del emprendimiento
al describirla como un proceso dindmico que implica visién, cambio
y creaciéon. Se destacan cinco dimensiones clave: el desarrollo de
oportunidades, la toma de riesgos calculados, la utilizacién eficiente de
recursos, la implementacién de innovacién o cambios en los procesos y la
creacion de valor paralos stakeholders. Este enfoque enfatiza la importancia
de la innovacidn, la eficiencia y la creacién de valor como componentes
centrales de la gestién del emprendimiento.

Saeed et al. (2015) aportan otra capa de entendimiento al subrayar que
la gestion del emprendimiento implica la explotacién de oportunidades
con el objetivo de generar beneficios econdémicos o sociales. Los
gerentes emprendedores, de acuerdo con estos autores, deben demostrar
competencias que abarcan desde la creatividad y la orientacién estratégica
hasta la resolucién de problemas, la gestién de recursos y la ejecucion
efectiva de planes.

La perspectiva de Ratten (2020) enfatiza la fusién de la innovacién, la
creatividad y el factor humano en la gestién del emprendimiento. Resalta
la necesidad de un enfoque holistico, dindimico y multidisciplinario para
impulsarlaapariciényel crecimiento de nuevas empresasoiniciativas tanto
dentro de organizaciones ya existentes como en startups independientes.

La gestion del emprendimiento es un campo complejo y diverso
que abarca una amplia gama de actividades y dimensiones. Abarca la
identificacién de oportunidades, la obtencién de recursos, la planificacion
estratégica, la implementacién de innovacién y la direccién eficiente
para lograr el crecimiento, ya sea en el contexto de nuevas empresas o
dentro de organizaciones consolidadas. Ademais, esta gestiéon no se limita
a aspectos puramente econémicos, sino que también busca generar valor
social, ambiental y humano. La gestiéon del emprendimiento emerge
como un campo interdisciplinario, que se nutre de la administracién,
la economia, la psicologia y la sociologia. La comprensién de estas
multiples facetas es esencial para desarrollar competencias valiosas tanto
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en emprendedores individuales como en gerentes corporativos. Las
definiciones proporcionadas ofrecen un sélido marco conceptual para
analizar las dindmicas y desafios en la creacién y direccién de nuevos
negocios y proyectos innovadores.

Un aspecto critico que se deriva de este anilisis es que la gestién del
emprendimiento no se limita a las startups o pequenias empresas, sino es
relevanteincluso paralas grandes corporaciones. En el entorno empresarial
actual, se requiere una mentalidad emprendedora que promueva la
innovacidn constante en productos, servicios y modelos de negocio. Por
lo tanto, se necesitan lideres y equipos multifuncionales con habilidades
para identificar oportunidades, abrazar la ambigiiedad, asumir riesgos
calculados y ejecutar iniciativas agiles para mantener la competitividad.

Otro elemento esencial es que la gestion del emprendimiento no solo
se centra en los aspectos econémicos o financieros. Como mencionan
algunos autores, también busca generar valor social, ambiental y humano.
Esto implica que los nuevos emprendimientos deben concebirse con una
vision integral que equilibre los objetivos comerciales con un propdsito
que beneficie a la sociedad. La gestién del emprendimiento, en tdltima
instancia, es un proceso que abarca tanto el aspecto econémico como
el social, y se encuentra en constante evolucién para adaptarse a las
cambiantes realidades empresariales y sociales.

1.2 Teorias de emprendimiento

Para comprender plenamente la naturaleza multidimensional de la
actividad emprendedora, es esencial examinar las principales teorias
que buscan arrojar luz sobre este fenémeno. Como sostiene Villacrés
(2019), existen cuatro enfoques tedricos preeminentes que abordan el
emprendimiento desde diversas perspectivas: econémica, psicoldgica,
sociocultural y directiva. Cada uno de estos enfoques aporta conceptos y
herramientas analiticas valiosas que enriquecen la comprensién integral
de este campo dindamico.
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Desde una perspectiva econdémica, las teorias del emprendimiento se
centran en la contribuciéon de esta actividad al crecimiento econdémico
y la generacion de riqueza. Segin Parker (2018), estas teorias destacan
el papel fundamental de la innovacién y la destruccién creativa en la
dindmica de los mercados. Ademads, resaltan cémo las nuevas empresas
pueden impulsar el progreso tecnolégico y mejorar la productividad. En
este sentido, se pone de manifiesto la relevancia del emprendimiento
como motor de la economia.

Por otro lado, las teorias psicoldgicas se enfocan en el andlisis de los
rasgos, motivaciones y capacidades individuales que caracterizan a los
emprendedores. Segtin Krueger y Day (2010, citado en Jones, 2017), estas
teorias exploran variables como la autoeficacia, la propension al riesgo, la
tolerancia a la ambigiiedad y la necesidad de logro. Proporcionan valiosas
aportaciones acerca de los factores personales que impulsan la creacién y
desarrollo de nuevas empresas.

Lasteoriassocioculturales, por suparte, examinan como lasnormas, valores
y condiciones del entorno influyen en la actividad emprendedora. Segtn
Lifidn y Ferndndez-Serrano (2014), estas teorias subrayan la importancia
del capital social, las redes de contactos y el soporte institucional para
entender las diferencias en las tasas de emprendimiento entre diferentes
sociedades. Se resalta asi el impacto del entorno social y cultural en la
actividad emprendedora.

Por dltimo, las teorias directivas se centran en aspectos gerenciales
fundamentales, como la estrategia, la estructura organizacional y los
sistemas de gestién en empresas nuevas y en crecimiento. De acuerdo con
Guptaetal. (2014), estas teorias abordan desafios tales comola planificacién
en condiciones de ambigiiedad, la gestién de la escasez de recursos y la
necesidad de flexibilidad. Proporcionan un enfoque empresarial esencial
para el éxito sostenido de las nuevas empresas.
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La revision de estas perspectivas teéricas revela que el emprendimiento es
un fenémeno sumamente complejo que no puede reducirse a una tnica
variable explicativa. Mds bien, su comprensién requiere la consideracién
simultdnea de una variedad de factores individuales, sociales y econémicos.
Esta perspectiva holistica es esencial para el desarrollo de modelos
descriptivos y predictivos mas precisos en el campo de la creacién de
nuevas empresas.

Aunado a ello, se puede notar una evolucion en el enfoque de las teorias del
emprendimiento a lo largo del tiempo, desde la exploracién de los rasgos
personales de los emprendedores hacia una comprensién mads sistémica
de las interacciones entre el individuo emprendedor, la organizacién y
el entorno. Este enfoque integral permite generar recomendaciones de
politica publica mis efectivas para fomentar el emprendimiento, yendo
mas alla de simplemente enumerar atributos psicolégicos. En lugar de
esto, se enfatiza la necesidad de fortalecer las habilidades gerenciales,
promover redes de apoyo y crear las condiciones adecuadas en el ecosistema
empresarial para estimular la actividad emprendedora de manera efectiva.

1.2.1. Teorias economicas

Las teorias econdémicas sobre el emprendimiento desempefian un papel
fundamental al explicar el rol que esta actividad juega en la dindmica de
los mercados y su influencia en variables macroeconémicas clave, como
el crecimiento, la productividad y la innovacién. Como indicé Villacrés
(2019), este enfoque se centra en el andlisis de la funcién empresarial y la
contribucién de las nuevas empresas al sistema econdmico en su conjunto.

Uno de los exponentes mis destacados en este campo es Joseph
Schumpeter, cuyo concepto de “destruccidon creativa” (1934, citado en
Ferreira, et al, 2015) resalta la forma en que la innovacién impulsada por
los emprendedores da lugar a la creacion de nuevos productos, servicios
y modelos de negocio que eventualmente desplazan a las empresas
establecidas. Esta disrupcién es considerada un proceso necesario para

N



Gestién del emprendimiento: Catalizador del crecimiento

en microempresas
NS

el progreso y el dinamismo econémico, ya que promueve la constante
renovacion y evolucion de los mercados.

Otro autor relevante en el ambito de las teorias econdémicas del
emprendimiento es Israel Kirzner (1973, citado en Santos y Eisenhardt,
2022), quien se enfoca en el papel del emprendedor como un descubridor
y aprovechador de oportunidades de beneficio no explotadas en el
mercado. Su perspectiva resalta las habilidades necesarias para identificar
imperfecciones en el sistema de precios y la asignacién de recursos, lo que
a menudo conduce a la creacién de nuevas empresas.

Ademais, existen teorias que distinguen entre emprendimiento por
necesidad y emprendimiento por oportunidad, analizando los factores
contextuales que impulsan la creacién de nuevas empresas, ya sea como
una respuesta al desempleo o en busca de oportunidades potencialmente
rentables. Autores como Acs (2006) y Bosma y Kelley (2019) han abordado
esta distincién y sus implicaciones.

En el contexto macroeconémico, la visién schumpeteriana ha inspirado
modelos que vinculan las tasas de emprendimiento con el crecimiento del
PIB, la productividad total de los factores y el dinamismo tecnoldgico.
Investigaciones empiricas han destacado la contribucion de las nuevas
empresas a la innovacién y al aumento de la competencia en los mercados
(Fairlie y Fossen, 2018).

En si, las teorias econdmicas proporcionan un marco analitico sélido para
examinar el impacto sistémico de la actividad emprendedora. Introducen
conceptos clave como la destruccién creativa, el descubrimiento de
oportunidades, la influencia del contexto y la contribucién al crecimiento
econdémico. Ademds, ofrecen herramientas valiosas para llevar a cabo
andlisis cuantitativos de la dinimica empresarial.

Un aspecto fundamental que emerge de estas teorias es la necesidad de
distinguir entre el emprendimiento de subsistencia y el emprendimiento
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con mayor potencial de crecimiento e innovacién. Si bien la creaciéon de
negocios por necesidad puede tener un impacto social positivo, son los
emprendimientos de alto impacto los que suelen impulsar el progreso
tecnoldgico y la transformacion de los mercados. Por lo tanto, las politicas
publicas deben tener en cuenta estas diferencias y fomentar un entorno
propicio para emprendimientos dindmicos e innovadores.

Asimismo, es evidente que la actividad emprendedora no se desarrolla
en un vacio, sino que depende de condiciones sistémicas, como el acceso
al financiamiento, la infraestructura y la normativa regulatoria. Para
aprovechar plenamente el potencial econdémico del emprendimiento,
es esencial desarrollar ecosistemas que eliminen barreras y fomenten la
apariciéon de emprendimientos dinimicos e innovadores. La creacién de
un entorno propicio es componente clave de las politicas para estimular
el emprendimiento como motor de crecimiento y desarrollo econémico.

1.2.2. Teorias psicologicas

Las teorias psicoldgicas sobre el emprendimiento ofrecen una valiosa
perspectiva al analizar factores individuales relacionados con la
personalidad, la motivacién y las capacidades de los emprendedores. Estos
enfoques se centran en la comprensién de los rasgos y caracteristicas
distintivas que caracterizan a aquellos que inician y gestionan nuevas
empresas. Como destacé Villacrés (2019), este campo de estudio se enfoca
en el perfil, el comportamiento y la cognicién de los emprendedores, y
busca arrojar luz sobre lo que motiva y diferencia a estos individuos.

Una de las figuras destacadas en este ambito es McClelland (1965, citando
en Johnson, D.J. 2018), quien introdujo el concepto de “necesidad de logro”
como un rasgo motivacional fundamental. La necesidad de logro impulsa
a las personas a establecer metas desafiantes, asumir la responsabilidad de
alcanzarlas y buscar retroalimentacion sobre su desempeno. Este rasgo los
lleva a asumir riesgos calculados y a preferir situaciones en las que tengan
un mayor control sobre los resultados.

N



Gestién del emprendimiento: Catalizador del crecimiento

en microempresas
NS

Otros autores, como Shaver y Scott (2022), han resaltado la importancia de
la disposicién a tomar riesgos, la tolerancia a la ambigiiedad, la autoeficacia
(lacreenciaen la propia capacidad paralograr metas) yla orientacion a metas
como variables psicolégicas relevantes para entender el comportamiento
emprendedor. Ademads, se han estudiado factores cognitivos, como los
estilos de pensamiento y la capacidad para reconocer oportunidades, segiin
lo planteado por Baron (2019) y Mitchell et al. (2013).

A nivel de la psicologia organizacional, se examinan temas como la
orientacion emprendedora, que se define como la disposicién a tomar
iniciativas proactivas, innovar, asumir riesgos y ser competitivo (Gupta
& Gupta, 2015). También se exploran variables sociodemogrificas,
experiencias tempranas y modelos de rol, como sugieren Hisrich et al.
(2017). De tal manera, las teorias psicoldgicas del emprendimiento buscan
identificar los patrones cognitivos, rasgos de personalidad y caracteristicas
que distinguen a los emprendedores del resto de las personas. Aunque
ain no existe un perfil universalmente aceptado, estas teorias aportan
elementos significativos para comprender la génesis del comportamiento
emprendedor a nivel individual.

Un aspecto relevante que surge de la investigaciéon actual es el
cuestionamiento de la validez de los rasgos como predictores estables
del comportamiento emprendedor, como senialan Gorgievski y Stephan
(2016). Se sugiere que es necesario complementar estos enfoques con
perspectivas cognitivas que exploren las habilidades para identificar y
aprovechar oportunidades en entornos ambiguos. Ademads, se reconoce
la importancia de considerar las interacciones entre las caracteristicas
individuales y el contexto en el que se desenvuelve el emprendedor. Es
importante destacar que no todos los emprendedores exitosos comparten
los mismos atributos psicolégicos. Por lo tanto, en lugar de buscar un
perfil ideal, resulta util identificar la combinacién de rasgos y capacidades
adecuada en funcidn del tipo de emprendimiento y su etapa de desarrollo.
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1.2.3. Teorias socioculturales

Las teorias socioculturales del emprendimiento desempefian un papel
esencial al explorar como las normas sociales, las redes interpersonales
y el contexto institucional influyen en la actividad emprendedora a nivel
individual, organizacional y regional. Como sefalé Villacrés (2019), este
enfoque enriquece las perspectivas econémicas y psicolégicas al considerar
el entorno cultural que da forma al fenémeno emprendedor.

Uno de los elementos centrales en esta perspectiva es el concepto de
capital social, que se refiere a los recursos intangibles que se derivan de
las redes sociales, las normas y la confianza en una comunidad. El capital
social facilita la accién colectiva al promover la difusién de conocimientos,
reducir los costos de transaccién y aumentar la legitimidad de las nuevas
empresas. Westlund y Adam (2010) destacan la importancia del capital
social como un habilitador del emprendimiento, subrayando cémo las
redes y las relaciones sociales pueden ser fundamentales para el éxito de
un emprendimiento.

Ademas, esta perspectiva considera las instituciones sociales, politicas
y econémicas como elementos que pueden incentivar o desincentivar
el emprendimiento a través de leyes, politicas, programas educativos,
financiamiento, infraestructura y otros factores. Welter y Smallbone
(2011) subrayan la influencia de la burocracia y la corrupcién en el entorno
emprendedor, lo que resalta la importancia de un marco institucional
solido para el fomento del emprendimiento.

Otro aspecto de interés en las teorias socioculturales es la exploracion de
las diferencias culturales entre sociedades en relacién con valores como la
jerarquia, la aversion al riesgo y la orientacion al largo plazo. Estos valores
culturales pueden moldear significativamente la actividad emprendedora
en distintos contextos (Lifidn y Fernandez-Serrano, 2014).
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En sintesis, esta perspectiva enfatiza que el emprendimiento no ocurre en
un vacio, sino que estd inmerso en sistemas sociales mas amplios. Mas alld
de los atributos individuales de los emprendedores, las condiciones del
entorno cercano y de la sociedad en general pueden habilitar o limitar las
iniciativas empresariales.

Un punto clave que se desprende de estas teorias es que las politicas efectivas
para fomentar el emprendimiento deben adoptar un enfoque sistémico
que fortalezca simultineamente el capital social, promueva una cultura
emprendedora y mejore las condiciones del ecosistema institucional. Los
programas aislados tienden a tener un impacto limitado si no se alinean
con las normas y valores prevalecientes en la sociedad.

Aunado a ello, es esencial tener en cuenta las particularidades culturales
de cada region o pais al disenar iniciativas de apoyo al emprendimiento.
Las mejores practicas no siempre pueden aplicarse de manera
directa en contextos con tradiciones y condiciones socioecondmicas
significativamente distintas. Se requiere un proceso de adaptacién que
tenga en cuenta las necesidades y las caracteristicas locales para lograr un
fomento efectivo del emprendimiento.

1.24. Teorias directivas

Las teorias directivas del emprendimiento se centran en el estudio de los
procesos de gestion estratégica y organizacional en el contexto de nuevas
empresas y startups. Este enfoque, como mencioné Villacrés (2019), se
dedica a examinar los desafios gerenciales especificos que enfrentan las
organizaciones jovenes y en rapido crecimiento.

Una de las premisas fundamentales en este ambito es que las startups
se encuentran en una posicién unica y enfrentan dilemas y tensiones
distintivos durante su emergencia y expansién inicial. Esto requiere
enfoques gerenciales dgiles y flexibles para abordar cuestiones como el
equilibrio entre la eficiencia operacional y la experimentacién de modelos
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de negocio, la gestion de equipos diversos en estructuras planas y la
adaptacion rpida a entornos inciertos (Blank y Dorf, 2020).

Las teorias directivas destacan conceptos como el liderazgo visionario
centrado en oportunidades, la gestién holistica de recursos escasos y la
orientacién simultdnea al producto y al cliente (Gupta et al., 2014). Se
exploran estrategias especificas para startups, como formacién de alianzas,
el desarrollo iterativo y creacion de modelos de negocio escalables.

Autores mds recientes también analizan la aplicacién de metodologias
agiles, las dindmicas de equipos emprendedores y las capacidades de
aprendizaje organizacional como factores determinantes del éxito en las
primeras etapas del emprendimiento (Ansari etal., 2014; Forbes, 2015). En
términos simples, esta perspectiva reconoce y aborda las complejidades y
trade-offs gerenciales inherentes a los nuevos emprendimientos dindmicos.
El estudio del management en el contexto de startups proporciona
principios y herramientas valiosas para gestionar la incertidumbre, el
cambio acelerado y los recursos limitados.

Un aspecto crucial es que no existe un modelo dnico de gestién
efectiva para startups, ya que esto depende en gran medida del tipo de
emprendimiento, la etapa de desarrollo y las condiciones del mercado.
Por lo tanto, es esencial mantener la flexibilidad estratégica y desarrollar
capacidades de aprendizaje que permitan identificar y responder dgilmente
a oportunidades emergentes.

La investigacién futura debe avanzar en la creacion de marcos integrativos
que combinen los aportes de las diversas teorias sobre el emprendimiento.
Las perspectivas econdmicas, psicologicas, sociales y directivas
ofrecen conocimientos complementarios que pueden sintetizarse en
modelos comprehensivos para una comprension mas completa de este
fendmeno multifacético. Un enfoque interdisciplinario puede enriquecer
significativamente la comprension y la practica del emprendimiento.
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1.3. Procesos de la gestion de emprendimiento

La gestion de emprendimientos es un proceso complejo que abarca una
serie de actividades interrelacionadas y dindmicas que son esenciales
para el éxito de una nueva empresa o iniciativa. Estos procesos estin
disenados para permitir la identificacién de oportunidades, la evaluacién
de su viabilidad, la obtencién de recursos, el diseiio de la organizacién, la
implementacién y la operacién de la empresa. Tal como lo mencionaste,
estos procesos involucran diversas dimensiones, como el liderazgo, la
cultura organizacional, la estructura y los sistemas.

En la etapa temprana de un emprendimiento, la identificacién de
oportunidades, el desarrollo del concepto de negocio y la creacion de
un modelo de negocios sélido son cruciales. Esto implica llevar a cabo
investigaciones de mercado, realizar proyecciones financieras y disenar
prototipos. Ademds, es importante construir un equipo capacitado,
obtener financiamiento y establecer alianzas estratégicas para llevar a
cabo la puesta en marcha del proyecto.

A medida que la empresa comienza a operar, la ejecuciéon del plan de
negocios, el desarrollo de nuevos productos y servicios, la expansion
comercial y la gestiéon del crecimiento se vuelven procesos criticos.
Para gestionar eficazmente estas actividades, se necesitan sistemas de
gestion agiles en dreas como operaciones, finanzas, recursos humanos y
tecnologias de la informacion.

Por su parte, el liderazgo emprendedor desempena un papel fundamental
a lo largo de todo el ciclo de vida de un emprendimiento. Los lideres
deben comunicar una vision clara, gestionar la incertidumbre, promover
la creatividad, anticipar amenazas y oportunidades, y motivar al equipo.
Ademais, es crucial establecer una cultura organizacional que fomente la
experimentacién, la colaboracién y el aprendizaje continuo.
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Cabe destacar que estos procesos no siguen una secuencia lineal rigida.
Dado el dinamismo y la incertidumbre en el mundo empresarial, muchas
actividades ocurren de manera iterativa, superpuesta y, en algunos casos,
cadtica. Los gerentes deben ser flexibles y tener una vision sistémica para
adaptarse a las circunstancias cambiantes y tomar decisiones informadas
en funcién de la evolucién del negocio.

Ademis, la investigacién actual enfatiza la necesidad de una mayor
integracién entre los procesos de exploracion, orientados a la innovacién
y la experimentacién, y los procesos de explotacion, centrados en el
aumento de la eficiencia y la productividad. Los emprendimientos exitosos
son aquellos que pueden combinar ambas dimensiones para reinventarse
continuamente sin descuidar las operaciones actuales. Esto requiere
un equilibrio cuidadoso y una comprensién profunda de las dindmicas
empresariales en constante cambio.

1.3.1. Roles del gerente de emprendimiento

La gestion efectiva de un emprendimiento implica que el gerente fundador
desempertie multiples roles de manera integrada, adaptandose a las diversas
necesidades y etapas de la empresa. Guo (2014) identifica seis roles clave
que son fundamentales para impulsar el surgimiento y crecimiento
de la nueva empresa: el visionario, el planificador, el organizador, el
lider, el motivador y el controlador. Cada uno de estos roles conlleva
habilidades y responsabilidades especificas que contribuyen al éxito del
emprendimiento.

+ El rol de visionario Este rol se centra en la capacidad de detectar
oportunidades, concebir la idea de negocio y desarrollar una visién
inspiradora para el futuro de la compania. Esta visién actia como un
faro que guia la estrategia y motiva a todo el equipo (Baum et al., 2019).
El visionario estd en la vanguardia de la innovacién y la identificaciéon
de nichos de mercado.
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+ El rol del planificador es esencial para disenar el modelo de negocio,
proyectar diferentes escenarios, definir objetivos y metas a corto
y largo plazo, y determinar los recursos necesarios para alcanzarlos
(Chwolka y Raith, 2012). La planificacién estratégica es fundamental
para la viabilidad y el crecimiento sostenible de la empresa.

+ El rol del organizador El gerente, en esta faceta desempenia papel
crucial en la estructuraciéon de la startup. Esto implica reclutar al
equipo adecuado, establecer una cultura organizacional agil y asignar
responsabilidades de manera eficiente (Zhou y Rosini, 2015). La
creacién de un entorno de trabajo efectivo es esencial para maximizar
productividad y colaboracién.

+ El rol de lider En este rol el gerente debe comunicar la visién de la
empresa, fomentar la colaboracién, generar compromiso y empoderar
a los miembros del equipo para la accién creativa (Renko et al., 2015).
El liderazgo efectivo es esencial para inspirar y guiar a los empleados
hacia el logro de los objetivos.

+ El rol de motivador La motivacién es otro aspecto crucial que el
gerente debe abordar. implica alentar la perseverancia ante obstaculos,
celebrar los logros y reconocer las contribuciones individuales y
colectivas (Pollack, et al, 2020). Una fuerza de trabajo motivada es més
propensa a superar desafios y mantenerse comprometida.

+ El rol de control En este rol, el gerente se encarga de monitorear
métricas clave, gestionar riesgos y realizar ajustes estratégicos para
asegurar el rumbo correcto de la empresa (DeTienne y Cardon, 2022).
Tomar decisiones informadas y la adaptacion agil son esenciales en un
entorno empresarial dindmico.

Es importante destacar que, en la prictica, el gerente debe ser flexible y
adaptarse a las necesidades cambiantes de la empresa a medida que esta
evoluciona. En las etapas iniciales, los roles visionarios y de planificacién
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suelen ser predominantes, mientras que en fases de expansidn, la
organizacién, la motivacién y el control adquieren mayor relevancia
(Hmieleski et al., 2015).

Un desafio critico para los gerentes es encontrar el equilibrio entre el
enfoque estratégico y la ejecucidn eficiente de las tareas cotidianas. Los
gerentes exitosos combinan la reflexién creativa sobre el futuro con la
gestion disciplinada del presente (Mousa y Wales, 2016). Ademds, deben
ser capaces de adaptar su estilo de liderazgo a medida que cambian las
circunstancias y las necesidades del negocio.

En pocas palabras, la gestion de emprendimientos emergentes y en
crecimiento requiere que el gerente fundador integre de manera efectiva
los seis roles mencionados. Esta integracién multifacética es esencial para
abordar las diversas demandas del entorno empresarial y las distintas
etapas de desarrollo de la empresa (Gupta, 2015). Es relevante notar que,
en entornos dindmicos y cambiantes, la progresién ordenada y secuencial
entre estos roles no siempre es aplicable. La experimentacion y la iteraciéon
4gil suelen ser més efectivas que los enfoques lineales (Blank, 2013). Por
lo tanto, se requiere una flexibilidad cognitiva por parte del gerente para
adaptarse a las contingencias de manera efectiva.

Ademas, la evaluacién continua de las propias fortalezas y debilidades
en estos roles y la incorporacién de miembros de equipo con habilidades
complementarias son pricticas esenciales (Ensley, et al, 2020). La
construcciéon de un equipo gerencial diverso puede fortalecer el
desempenio en cada aspecto del liderazgo emprendedor, enriqueciendo asi
la capacidad de la empresa para enfrentar los desafios y prosperar en un
mercado competitivo.

1.4. Emprendedor versus gerente

La creacién y gestiéon de nuevos negocios involucra dos perfiles distintivos
pero complementarios: el emprendedor y el gerente, y aunque los roles de
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emprendedor y gerente se superponen y complementan en la creacién
de nuevos negocios, existen diferencias importantes entre ambos perfiles.
Segtin Hisrich y Ramadani (2017), estas dos figuras desempefian roles
diferentes, enfocindose en aspectos clavepara el éxito de una empresa.

+ El emprendedor se caracteriza por su enfoque en la busqueda de
oportunidades y la vision. Este perfil se destaca por su tolerancia al
riesgo, comodidad con la ambigiiedad, creatividad y pasién por la
innovacién. Los emprendedores disfrutan generando ideas disruptivas
y estan dispuestos a asumir riesgos para llevarlas a cabo. Su enfoque
se centra en imaginar el futuro y en la exploracién de posibilidades
(Lafuente et al., 2019).

+ El gerente, por otro lado,se enfoca en la planificacién, organizacién y
eficiencia operativa. Valora la estructura, el orden y la optimizacién de
procesos. Un gerente se destaca por su habilidad para convertir ideas y
visiones en planes concretos y asignar recursos de manera estratégica.
Ademis, enfatiza la importancia del trabajo en equipo coordinado
para lograr los objetivos organizacionales (Lafuente et al., 2019).

Ambos roles son esenciales en el proceso de creacién y gestion de nuevos
negocios. Los emprendedores aportan la chispa creativa y la visiéon
necesaria para identificar oportunidades y concebir nuevas soluciones,
mientras que los gerentes aportan la estructura y la disciplina para llevar a
cabo esas visiones y convertirlas en realidad (Kakati, 2003).

La relevancia de cada perfil varia a lo largo del ciclo de vida de una
empresa. En las etapas iniciales, el perfil emprendedor cobra mayor
importancia, ya que la empresa se encuentra en una fase de exploraciéon
y experimentacién. A medida que la empresa crece, la gestion eficiente
de procesos y el liderazgo gerencial se vuelven criticos para mantener el
crecimiento y la estabilidad (Wasilczuk, 2000).
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Sin embargo, es importante destacar que no se trata de una dicotomia
estricta. Algunos argumentan que ambas capacidades, emprendedoras y
gerenciales, son criticas a lo largo de toda la vida de un emprendimiento
(Jiang y Tuttle, 2013). La habilidad para combinar la creatividad e
innovacién con la capacidad de planificar y gestionar eficientemente es
un rasgo distintivo de los emprendedores exitosos.

La clave del éxito radica en la capacidad de integrar lo mejor de ambos
perfiles segun las circunstancias y las necesidades especificas del negocio
(Hisrich y Ramadani, 2017). Esto implica que los emprendedores deben
ser conscientes de cuindo deben adoptar un enfoque mds gerencial y
viceversa. La flexibilidad y la adaptacién son esenciales en el entorno
empresarial en constante cambio.

En sintesis, la gestion efectiva de un emprendimiento implica reconocer
las diferencias entre los perfiles de emprendedor y gerente, asi como su
complementariedad. La integracién de visiones y capacidades distintivas
permite identificar oportunidades, planificar estratégicamente, ejecutar
eficazmente y generar valor. La proporcion ideal entre estas habilidades
puede variar segun las circunstancias y la etapa especifica de la empresa,
y saber cuiando delegar responsabilidades gerenciales en un equipo
complementario es clave para escalar el negocio con éxito.

1.5. El emprendimiento y la Gestion del Conocimiento

La gestion del conocimiento desempefia un papel crucial en el ambito del
emprendimiento, al contribuir de manera significativa a la identificaciéon y
aprovechamiento de oportunidades de innovacién, la toma de decisiones
informadas en entornos inciertos y la mejora constante de los modelos de
negocio, lo que conduce a la generacién de ventajas competitivas. Segun
lo destacado por Salojirvi et al. (2015), la interaccién entre la gestion del
conocimiento y el emprendimiento es profunda y esencial.
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La identificacién de oportunidades emprendedoras se basa en gran medida
en las redes de conocimiento y la experiencia previa de los fundadores.
Ademais, el éxito en las primeras etapas del emprendimiento requiere una
rapida asimilaciéon de informacién sobre las necesidades de los clientes, las
ofertas de la competencia y las condiciones del mercado (Chang y Choi,
2019). El conocimiento previo y la capacidad de aprender de manera 4gil
son esenciales para tomar decisiones acertadas.

A medida que el emprendimiento crece, la gestién del conocimiento se
convierte en un habilitador fundamental para profundizar las capacidades
organizacionales, desarrollar nuevos productos y procesos, expandirse
hacia nuevos segmentos de mercado y fomentar una cultura de aprendizaje
continuo y colaboracién orientada a la innovacioén (Sdenz et al., 2015).
El conocimiento se convierte en un activo estratégico que impulsa el
crecimiento sostenible.

Los emprendimientos dgiles destacan por su capacidad para facilitar el flujo
de conocimiento tacito a través de la experimentacion y la comunicaciéon
cercana entre los miembros del equipo (Zhang y Hamilton, 2010). Esta
mentalidad abierta a la adquisicion y aplicacion de nuevos conocimientos
es esencial para adaptarse de manera efectiva a un entorno empresarial
dindmico y en constante evolucién.

En resumidas cuentas, la gestién del conocimiento potencia las capacidades
fundamentales para detectar e implementar innovaciones, aprender de los
erroresyadaptarse dgilmente alolargo de todo el ciclo del emprendimiento
(Salojdrvi et al., 2015). Por otro lado, las empresas emergentes aportan
una perspectiva fresca y disruptiva al ecosistema empresarial, inyectando
conocimientos valiosos que pueden transformar industrias enteras.

Un aspecto crucial radica en la importancia de que los emprendedores
sean proactivos en el intercambio de conocimientos con stakeholders
clave, como inversionistas, socios y mentores. Aprovechar esta fuente de
know-how externo enriquece su propia perspectiva y les permite avanzar
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con mayor rapidez y precisiéon en sus emprendimientos. Ademais, en la
economia actual basada en el conocimiento, los activos intangibles son
una de las principales fuentes de ventaja competitiva. Por lo tanto, los
emprendimientos deben desarrollar sistemas efectivos para codificar
el conocimiento ticito y las lecciones aprendidas, asegurando que se
integren de manera profunda en la organizacién y se conviertan en una
parte esencial de su patrimonio de conocimiento.

1.6 La universidad y el emprendimiento

Las universidades desempefian un papel central en el fomento de
competencias y mentalidades emprendedoras, la transferencia de
conocimientos hacia el sector productivo y la promocién de la creacién de
nuevas empresas de base tecnoldgica. Son consideradas actores clave en el
ecosistema emprendedor de la economia del conocimiento, como subrayan
Guerrero et al. (2016). A través de programas académicos y actividades
extracurriculares, las universidades buscan desarrollar habilidades blandas
esenciales, como el pensamiento creativo, la resiliencia, la proactividad y la
tolerancia al riesgo entre los estudiantes. Ademds, proporcionan espacios
e infraestructura para la generacion de ideas, experimentacién, validacién
de modelos de negocio e incubacién de startups, como laboratorios maker,
fab labs, coworking spaces y aceleradoras (Siegel y Wright, 2015).

Los programas formativos en emprendimiento no se limitan a un publico
especifico, sino que buscan desarrollar capacidades emprendedoras en
estudiantes de diversas disciplinas, independientemente de su carrera
futura. También ofrecen apoyo ala creacién de incubadoras y aceleradoras
de startups, asi como canales de transferencia tecnolédgica a través de
patentes y licenciamientos. Muchas universidades cuentan con oficinas
dedicadas a la propiedad intelectual y la comercializacion de tecnologias
desarrolladas por investigadores y estudiantes (Perkmann et al., 2013).

La investigaciéon académica desempenia un papel crucial en la
comprension integral del fendmeno emprendedor y en la orientacién
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de politicas efectivas para promover la innovacién y el emprendimiento
de base tecnoldgica. El networking entre estudiantes, investigadores y
emprendedores facilita la retroalimentacién de ideas a través de foros,
hackathons, eventos de networking y ruedas de negocios, entre otras
instancias (Hayter et al., 2018).

Aunque el impacto de las universidades puede variar entre paises e
instituciones, en términos generales, la evidencia sugiere que desempenan
un papel importante en la catalizacién de la actividad emprendedora local.
Lo hacen a través de la formacion de talento emprendedor, la generacién
y difusién de conocimiento relevante y la provisién de infraestructura de
apoyo para startups (Acs et al., 2018).

De tal manera, las universidades ocupan una posicioén estratégica para
cultivar una cultura emprendedora e innovadora entre estudiantes y
académicos, para potenciar la aplicacién productiva del conocimiento
y para contribuir al surgimiento de emprendimientos dindmicos,
especialmente en sectores de alta tecnologia. Las universidades necesitan
integrar de manera mas efectiva la formacién en emprendimiento con
las disciplinas cientifico-tecnoldgicas para impulsar startups escalables.
Los programas genéricos de creacién de empresas deben dar paso a una
formacién mdas contextualizada en las industrias de mayor potencial,
aprovechando la excelencia en dreas STEM (Johnson et al., 2018).

Ademss, es esencial superar las barreras burocraticas y culturales que
a veces dificultan una colaboracién mas fluida entre la academia y la
industria. Las universidades emprendedoras requieren ecosistemas de
open innovation agiles que involucren a multiples actores y faciliten el
flujo bidireccional de conocimiento (Miller y Acs, 2017). Esto contribuird
significativamente al fortalecimiento de la conexién entre la academia y
el mundo empresarial, impulsando la innovacién y el emprendimiento.
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1.7. Emprendimiento corporativo

El emprendimiento  corporativo, también conocido como
intraemprendimiento, representa una estrategia clave que implica la
creacion de nuevos negocios, productos o iniciativas innovadoras dentro
de una empresa establecida, aprovechando sus recursos y capacidades
existentes. Esta prictica permite a las corporaciones reinventarse y
adaptarse a entornos empresariales cambiantes a través de la innovacién
interna, como seflala Kuratko et al. (2015).

El intraemprendimiento se impulsa desde el interior de la organizacion,
donde empleados internos asumen un rol emprendedor para concebir,
evaluar y llevar a cabo nuevas oportunidades que generen valor. Estas
oportunidades pueden manifestarse en diversas formas, como el
desarrollo de nuevos productos, la expansiéon hacia nuevos mercados o
la implementacién de modelos de negocio novedosos (Rigtering et al.,
2020). Para que el intraemprendimiento sea efectivo, es esencial contar
con sponsored autonomy, es decir, la libertad para innovar respaldada por la
alta direccién (Kuratko, 2017).

Algunaspricticascomunesdeintraemprendimientoincluyenlacreaciénde
nuevas unidades de negocio o empresas derivadas (spin-offs), la concepcién
de productos completamente nuevos, la comercializacién de propiedad
intelectual a través de licenciamientos o acuerdos de colaboracién, y la
adopcién de modelos de negocio y procesos innovadores en la operaciéon
central de la empresa (Narayanan et al., 2015).

Las empresas que adoptan una mentalidad de intraemprendimiento
desarrollan capacidades dindmicas que les permiten innovar y adaptarse de
manera continua en respuesta a las cambiantes condiciones del entorno.
Ademais, estin mejor preparadas para anticipar disrupciones y tendencias
emergentes (Bessant et al., 2015). Esta practica contribuye a superar la
inercia organizacional y a mantener una corriente constante de productos
y servicios novedosos (Guo et al., 2014). Ademds, atrae y retiene a
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profesionales talentosos al ofrecer desafios emprendedores dentro de la
propia organizacion.

Para promover el intraemprendimiento de manera efectiva, es necesario
establecer un entorno interno que ofrezca recursos, autonomia,
reconocimiento a las iniciativas intraemprendedoras, tolerancia al riesgo
y fomento de la colaboracién multifuncional. Elementos clave para esto
incluyen un liderazgo transformacional, una cultura organizacional
orientada a la innovacién y estructuras agiles (Morris et al., 2014)

En dltimo término, el intraemprendimiento se posiciona como una
poderosa fuente de innovacién continua en empresas consolidadas al
aprovechar las capacidades internas. Esto les permite no solo reinventar
su negocio principal, sino también crear nuevas fuentes de crecimiento,
lo que constituye una ventaja competitiva significativa en mercados
dindmicos (Ahuja y Lampert, 2001).

El emprendimiento corporativo requiere una gestion diferente en
comparaciéon con las startups independientes. Se necesita una integraciéon
efectiva de los proyectos innovadores con los procesos y estructuras del
negocio establecido para aprovechar las sinergias. Los recursos existentes
se convierten en un activo valioso (Wolcott y Lippitz, 2007). Es esencial
establecer un flujo bidireccional de conocimiento entre nuevas iniciativas
emprendedoras y unidades de negocio tradicionales. El aprendizaje mutuo
fortalece las capacidades centrales de la empresa y contribuye a construir
ventajas competitivas sostenibles (Covin et al., 2020).



CAPITULO PLANIFICACION DEL
II EMPRENDIMIENTO

2.1. Redactar el plan de negocios

El plan de negocios, como lo destacan Schwetje & Vaseghi (2018), se erige
como undocumento esencial que detallaminuciosamentelaejecucién de un
emprendimiento, abarcando los objetivos, estrategias, acciones y recursos
necesarios para alcanzar los objetivos establecidos. Este documento no
solo proporciona una guia sélida para el emprendedor, sino que también
sirve como una herramienta valiosa para evaluar el progreso del negocio
a lo largo del tiempo. Su importancia fundamental radica en su capacidad
para forzar al emprendedor a pensar de manera exhaustiva en todos los
aspectos del negocio antes de su lanzamiento, lo que contribuye a reducir
la incertidumbre y a definir un plan de accién claro.

El proceso de redaccién de un plan de negocios involucra la realizacién de
una investigacion en profundidad sobre el mercado objetivo, la industria,
la competencia y el entorno general, como destacan Hisrich et al. (2017).
Este proceso permite al emprendedor aclarar sus ideas, realizar un analisis
riguroso dela viabilidad técnicay econdmica, y desarrollar planes concretos
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para la implementacidn, operacién y crecimiento del negocio. Un plan de
negocios bien estructurado demuestra que el emprendedor comprende
completamente la oportunidad identificada, ha evaluado minuciosamente
el entorno y estd completamente preparado para ejecutar y gestionar el
proyecto (Currés, 2020).

El contenido del plan de negocios generalmente incluye una serie de
secciones esenciales, como el resumen ejecutivo, la descripcion del negocio,
el analisis del mercado, el plan de marketing, el plan de operaciones, el
equipo directivo, el andlisis financiero y la evaluacién de riesgos, como
sefialan Schwetje y Vaseghi (2018). Sin embargo, autores como Timmons
et al. (2018) proponen estructuras mas detalladas que pueden incorporar
secciones adicionales, como el modelo de negocio, el andlisis FODA, el plan
de recursos humanos, el plan legal y regulatorio, el plan de contingencia,
el disefio organizacional y el cronograma.

Independientemente del esquema especifico utilizado, Curras (2020) hace
hincapié en que el documento debe demostrar profundo conocimiento del
negocio, del mercado, de la competencia y del sector industrial en general.
Ademas, el plan de negocios debe incluir planes especificos relacionados
con el marketing, las ventas, las operaciones, los recursos humanos, los
aspectos legales ylas finanzas. Es necesario proporcionar detalles concretos
sobre como se ejecutara cada drea funcional de la empresa.

En cuanto al proceso de redaccion, Hisrich et al. (2017) sugieren dividir el
trabajo en médulos o secciones y llevar a cabo investigaciones exhaustivas
sobre cada aspecto del negocio antes de incorporarlo al documento. Esto
implica obtener informacién primaria a través de entrevistas y encuestas,
asi como informacién secundaria de bases de datos y publicaciones
especializadas para respaldar adecuadamente cada seccién. La iteraciéon
es una parte fundamental del proceso, ya que el plan debe revisarse y
ajustarse varias veces hasta que sea coherente internamente. Finalmente,
se recomienda validar minuciosamente el plan con mentores expertos
antes de finalizarlo.
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Por otro lado, Schwetje y Vaseghi (2018) aconsejan comenzar por las
secciones que sean mas relevantes segtn el tipo de negocio y su contexto
competitivo, y dejar los detalles financieros para la etapa final de la
redaccidon. Esta estrategia permite plasmar de manera ordenada todas las
reflexiones y analisis previos realizados sobre el proyecto, demostrando
meticulosidad y un conocimiento integral del negocio.

Es asi como la redaccién de un plan de negocios resulta en un paso
indispensableantes deemprender unnegocio, yaqueobligaalemprendedor
a investigar y planificar meticulosamente todas las dreas funcionales de
la futura empresa. El plan de negocios, si se elabora de manera sélida,
demuestra una preparacién integral para ejecutar y gestionar el proyecto,
lo que contribuye a reducir la incertidumbre.

No obstante, es importante tener en cuenta que, a pesar de la importancia
del plan de negocios como hoja de ruta, también se debe mantener la
flexibilidad para adaptarse rapidamente a circunstancias cambiantes, dado
que los mercados son dindmicos y el exceso de rigidez podria limitar la
capacidad de respuesta a nuevas condiciones competitivas (Ries, 2011). Por
lo tanto, se recomienda actualizar periédicamente el plan para asegurarse
de que siga representando la estrategia 6ptima en todo momento.

Ademas, centrarse inicialmente en las secciones mads relevantes para el
negocio, como sugieren Schwetje y Vaseghi (2018), permite una redaccién
mas eficiente, centrada en los aspectos verdaderamente criticos para el
proyecto en cuestién, evitando invertir tiempo en detalles irrelevantes
para el mismo.

2.2. Beneficios de un plan de negocios

La elaboracién de un plan de negocios completo y bien estructurado
brinda multiples beneficios para un emprendedor que se prepara para
iniciar un nuevo proyecto. Entre los principales, Schwetje y Vaseghi
(2018) mencionan que permite analizar la viabilidad comercial, reducir la
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incertidumbre, aclarar objetivos, conseguir financiamiento y trazar una
hoja de ruta. Veamos cada uno de estos beneficios con mas detalle:

En primer lugar, el proceso de investigaciéon y planificacién obliga al
emprendedor a realizar un andlisis exhaustivo para determinar si la
idea de negocio es comercialmente viable antes de invertir recursos
significativos en el proyecto (Schwetje & Vaseghi, 2018). Esto implica
investigar a profundidad el mercado potencial, el perfil del consumidor,
la competencia, las regulaciones, la tecnologia requerida, los proveedores,
los costos de operacién y la posible rentabilidad. Identificar factores
internos y externos que podrian amenazar la viabilidad tempranamente
evita sorpresas desagradables después del lanzamiento.

El plan también contribuye a reducir la incertidumbre, uno de los mayores
desafios al iniciar un nuevo negocio en entornos dinamicos (Schwetje &
Vaseghi, 2018). Obliga al emprendedor a considerar diferentes escenarios
ydesarrollar planes de mitigacion para enfrentar riesgos. Esto proporciona
confianza y reduce la ansiedad al tomar decisiones y ejecutar el proyecto.

Otro beneficio clave es que aclara y articula los objetivos, estrategias,
acciones ticticas y recursos necesarios para alcanzar las metas establecidas
(Hisrich et al.,, 2017). Plasmar esta informacién de manera clara y
estructurada obliga al emprendedor a definir claramente un plan integral
antes de la implementacién.

El plan resulta indispensable para conseguir financiamiento externo de
inversionistas y bancos, ya que éstos exigen un plan de negocios sélido
que demuestre que el proyecto ha sido exhaustivamente evaluado desde
todos los dngulos (Schwetje & Vaseghi, 2018). Un plan bien elaborado
brinda credibilidad y genera confianza en la capacidad del emprendedor
para ejecutar la idea y generar retornos.

Finalmente, el documento representa una hoja de ruta integral que
guiard el accionar del emprendedor en la puesta en marcha y crecimiento
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del negocio (Hisrich et al.,, 2017). Permite monitorear el progreso en
relacion con el plan original y permite tomar decisiones informadas ante
desviaciones o cambios en el entorno.

En sintesis, la planificacién reduce sustancialmente los riesgos asociados
a la improvisacion, elementos que suelen estar detrds del fracaso de
muchos emprendimientos. Currds (2020) afirma que incrementa
significativamente las probabilidades de éxito si se ejecuta adecuadamente.
Podria argumentarse que un plan demasiado rigido o inamovible limita la
flexibilidad y adaptabilidad tan necesarias en entornos dindmicos (Ries,
2011). Si bien es cierto, un plan de negocios no deberia ser una camisa
de fuerza, sino una guia viva que se actualice periédicamente segun las
condiciones competitivas (Schwetje & Vaseghi, 2018). El emprendedor
necesita una mentalidad agil para pivotar el plan cuando sea necesario.

Asimismo, las secciones del plan deben tener un nivel de detalle adecuado
segun la etapa en que se encuentra el proyecto, sin caer en andlisis
paralizantes prematuros. En las primeras fases, un exceso de detalle
podria limitar la visién. Lo 6ptimo es mas bien definir principios rectores
y profundizar los planes a medida que se avanza. El trabajo de Hisrich et
al. (2017), refuerza la importancia de realizar un andlisis exhaustivo antes
de lanzar un nuevo negocio. Destaca la necesidad de investigar a fondo el
mercado, comprender el perfil del consumidor, analizar la competencia
y considerar factores regulatorios, tecnolégicos, de proveedores y costos
operativos. Este enfoque riguroso ayuda a identificar oportunidades y
amenazas que podrian afectar la viabilidad del proyecto, evitando sorpresas
desagradables en etapas posteriores.

2.3. Elementos de un plan de negocios

Si bien no existe un estandar universal sobre la estructura de un plan
de negocios, la mayoria de los autores coinciden en ciertos elementos
clave (Schwetje & Vaseghi, 2018). Estos elementos permiten describir
ordenadamente todos los aspectos relevantes del emprendimiento que se
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planea poner en marcha. Segtin Schwetje y Vaseghi (2018), la estructura
basica debe contemplar: resumen ejecutivo, descripcién del negocio,
andlisis del mercado, plan de marketing, plan de operaciones, equipo
directivo, andlisis financiero y evaluacion de riesgos. Otros autores como
Curras (2020) incluyen también una seccién de resumen de oportunidades
y estrategia competitiva, para presentar mas detalladamente el modelo de
negocio. Asimismo, recomienda agregar un capitulo de implementacién
y operaciones, para definir metas y planes concretos.

De tal manera, si bien el esquema puede variar segun el tipo de negocio
y los objetivos del plan, la mayoria de los expertos coinciden en que se
deben cubrir como minimo los elementos presentados para demostrar
una preparaciéon integral y aumentar las probabilidades de obtener
financiamiento y de lograr una implementacién exitosa. En un marco
critico, podria argumentarse que, en algunos casos, como startups que
aun estan validando su modelo de negocio, no es eficiente invertir mucho
tiempo en desarrollar ciertas secciones como el plan financiero. Quizis
sea mejor enfocarse inicialmente en probar hipétesis con clientes reales
y afinar el modelo, para luego profundizar en los detalles. Esto permitiria
ser mas agil y adaptarse mejor a los aprendizajes.

Asimismo, mas que seguir una estructura rigida, lo realmente importante
es plasmar de manera logica y coherente la informacién esencial para
evaluar y ejecutar el proyecto segun su naturaleza y objetivos particulares.
Hay que evitar incluir secciones irrelevantes solo por seguir una plantilla
prefijada. A continuacién, se desarrollaran con mayor detalle los elementos
mencionados anteriormente:

2.3.1. Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo, una seccién fundamental en un plan de negocios,
cumple un papel esencial al presentar de manera concisa y persuasiva
los aspectos clave del proyecto. Su importancia radica en proporcionar
una vision general que permita a los lectores comprender raipidamente la
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esencia del emprendimiento antes de sumergirse en los detalles técnicos y
financieros (Suh y Han, 2022).

El objetivo principal del resumen ejecutivo es destacar los elementos mas
relevantes del plan, persuadiendo a los lectores acerca de la viabilidad y
los beneficios del proyecto (Smith, 2018). Debe comunicar de manera
convincente la propuesta de valor unica del negocio y generar un interés
genuino para explorar el plan completo.

Para redactar un resumen ejecutivo efectivo, Gudov et al. (2022) ofrecen
valiosas recomendaciones. Sugieren comenzar con una breve introduccién
que describa la oportunidad identificada, la propuesta de valor tnica y
los principales objetivos del emprendimiento. Luego, es esencial destacar
las caracteristicas clave del producto o servicio, realizar un andlisis del
mercado objetivo y resaltar la estrategia de marketing y las ventajas
competitivas en comparacién con otras alternativas. También, se deben
mencionar las proyecciones financieras sélidas y optimistas que reflejen
el potencial del negocio. Finalmente, se deben resumir los recursos y el
capital necesarios para llevar a cabo el proyecto, asi como los principales
riesgos, acompafiados de planes de mitigacién (Hisrich et al., 2017).

El uso de un lenguaje persuasivo, claro y libre de tecnicismos es muy
importante. Esto permite que personas no especializadas comprendan
la idea central, se entusiasmen con la oportunidad y deseen explorar
mas detalles en el cuerpo del plan. Los detalles técnicos y financieros se
abordan de manera mads profunda en secciones posteriores del documento
(Suh y Han, 2022).

A pesar de que el resumen ejecutivo, generalmente, se coloca al inicio del
plan de negocios, varios autores sugieren redactarlo al final, una vez que
todos los elementos destacados estén claros (Smith, 2018 y Gudov et al.,
2022). Esta estrategia permite seleccionar cuidadosamente la informacién
mads convincente, relevante y prometedora para presentar a los lectores de
manera efectiva.
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Un resumen ejecutivo bien elaborado constituye una herramienta de
comunicacién poderosa para presentar de manera atractiva la idea de
negocio, captar la atenciéon de posibles inversores y despertar su interés
en explorar el plan completo. Es importante que el resumen ejecutivo
vaya mas alla de ser una mera pieza publicitaria centrada en los aspectos
positivos del proyecto. Para generar confianza y credibilidad, también
debe abordar de manera equilibrada los principales riesgos y desafios,
demostrando que existen estrategias sélidas para afrontarlos (Timmons
et al., 2018). Esto aporta un mayor nivel de objetividad.

Asimismo, es crucial evitar exageraciones y promesas excesivamente
optimistas que no puedan cumplirse posteriormente. Las proyecciones
financieras deben ser ambiciosas pero respaldadas por supuestos claros
y realistas, tal como se detalla en secciones subsiguientes del plan de
negocios. Esto garantiza una base sélida para las expectativas presentadas
en el resumen ejecutivo.

2.3.2. Descripcion del negocio

La descripciéon del negocio es una seccién fundamental dentro de la
estructura de un plan de negocios, y suimportancia radica en presentar una
vision general de la naturaleza y propuesta de valor del emprendimiento
(Suh y Han, 2022). Su funcién es permitir que el lector comprenda de
manera rapida y efectiva de qué se trata la idea de negocio y cudles son sus
objetivos principales.

Segtin las recomendaciones de Gudov et al. (2022), esta seccién debe
comenzar proporcionando una breve explicaciéon del concepto del
negocio, su modelo operativo y la oportunidad que ha sido identificada
en el mercado. Posteriormente, se deben detallar los productos o servicios
que se ofreceran, destacando sus caracteristicas principales, factores
diferenciadores que los hacen destacar en el mercado y los beneficios
concretos que aportaran a los clientes. También, es esencial describir
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coémo se entregara esta propuesta de valor y la experiencia que los clientes
experimentan al interactuar con la marca (Karlsson y Honig, 2019).

Otros elementos clave que deben incluirse son los objetivos del negocio
a corto y largo plazo, una misién que resuma la esencia de la empresa y
los valores corporativos que guiardn su cultura y operaciones (Smith, J.
2018). Ademds, es necesario explicar de manera concisa quiénes son los
clientes potenciales, cuil es la necesidad insatisfecha que se ha identificado
en el mercado y como se generara ingresos a través del modelo de negocio.

Cuando se trata de un negocio completamente nuevo, es recomendable
proporcionar detalles sobre el origen de la idea, el problema u oportunidad
de mercado que se ha identificado y la solucién innovadora que se ofrece
(Suh y Han, 2022). Esta informacién ayuda a contextualizar el modelo de
negocio y a comprender su relevancia en el mercado. La descripcion del
negocio también debe resaltar las ventajas competitivas diferenciadoras en
términos de recursos, capacidades, tecnologia y estrategias. Estas ventajas
permitiran a la empresa ofrecer una propuesta tinica y ejecutar con €éxito
el concepto en el mercado (Smith, 2018).

Esta secciéon del plan de negocios busca explicar de manera clara y
atractiva todos los elementos centrales del negocio, proporcionando
una imagen completa antes de adentrarse en otros aspectos técnicos en
secciones posteriores del plan. Por lo tanto, la descripcién del negocio no
debe limitarse a presentar el negocio de manera aislada. Es fundamental
establecer conexiones con el contexto competitivo y las necesidades
insatisfechas del mercado a las que se dirige (Hisrich et al., 2017). Esto
ayuda a contextualizar mejor la razén de ser del negocio y su relevancia.

Mas alla de listar simplemente las caracteristicas del producto o servicio, la
descripcién debe comunicar efectivamente el valor que aportara al cliente
y la experiencia que vivira. Para lograr esto, es esencial utilizar un lenguaje
que conecte emocionalmente con los lectores no técnicos, de modo que
puedan visualizar con claridad los beneficios que ofrece el negocio.
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2.3.3. Andlisis del mercado

El andlisis del mercado es un componente esencial en la preparaciéon de
un plan de negocios, ya que proporciona una comprensiéon profunda
del entorno empresarial, incluyendo el sector, la competencia y el
comportamiento de los consumidores. Este andlisis es fundamental
para evaluar de manera rigurosa la oportunidad comercial (Smith,
2018). Comienza con la segmentacion, donde se divide el mercado total
en segmentos mas pequenios, y se selecciona el nicho especifico al cual
se dirigird la propuesta de valor. Esta segmentacion implica describir
el tamafio del mercado, su tasa de crecimiento, ubicacién geogréfica y
caracteristicas demograficas, psicogrificas y conductuales relevantes (Suh
y Han, 2022). Esta informacién es crucial para comprender quiénes son
los clientes potenciales y como se pueden abordar de manera efectiva.

Elanalisis del mercado requiere una evaluacién detallada dela competencia,
tanto directa como indirecta. Esto implica examinar las participaciones
de mercado de los competidores, sus propuestas de valor, estrategias de
precios, calidad, posicionamiento, fortalezas y debilidades. Comprender a
la competencia es esencial para identificar oportunidades y amenazas en
el mercado (Smith, J. 2018). Juega un papel fundamental el analisis de las
tendencias y fuerzas impulsoras del sector. Esto incluye investigar habitos
y expectativas cambiantes de los consumidores, desarrollos tecnolégicos
recientes, regulaciones gubernamentales, fuerzas macroecondémicas y
otros factores externos que pueden representar oportunidades o amenazas
(Gudov et al., 2022). Esta informacién ayuda a anticipar los cambios en el
mercado y a adaptar la estrategia comercial en consecuencia.

El modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter desempefa un papel
importante en el andlisis del mercado. Evalua el poder de negociaciéon
de proveedores y compradores, la amenaza de nuevos competidores
entrantes y productos sustitutos. Este modelo proporciona una visién
completa de la dindmica competitiva en el mercado (Smith, 2018). Con
toda esta informacién en mente, se puede determinar el posicionamiento



Gestién del emprendimiento: Catalizador del crecimiento
en microempresas

L~

deseado y la propuesta de valor diferenciada para el emprendimiento
en comparacién con las alternativas existentes. La idea es ofrecer una
solucién efectiva a un problema o necesidad insatisfecha en el nicho de
mercado seleccionado (Suh y Han, 2022).

Un analisis de mercado en profundidad es esencial para respaldar una
estrategia comercial viable y realista, lo que aumenta significativamente
las posibilidades de éxito del nuevo negocio (Hisrich et al., 2017). Es
importante destacar que el analisis de mercado no debe ser simplemente
un extenso informe de datos y estadisticas. Debe proporcionar insights
clave sobre oportunidades y riesgos especificos para el modelo de negocio,
que guien las decisiones estratégicas posteriores (Timmons et al., 2018).
En un entorno empresarial en constante evolucién, especialmente en
la era digital, el analisis de mercado no puede ser un evento tnico. Es
necesario establecer un proceso continuo de investigacién de mercado
para detectar y comprender la evolucion de las necesidades y preferencias
de los consumidores y adaptarse a estas tendencias en curso.

2.34. Plan de marketing

El plan de marketing desempena un papel central en la estructura de un
plan de negocios, ya que detalla la estrategia y las acciones especificas de
marketing que se llevardn a cabo para alcanzar los objetivos comerciales
y de crecimiento del emprendimiento (Smith, 2018). Para comenzar esta
seccion, como sefialan Suh y Han (2022), debe definir de manera detallada
el mercado objetivo al que se dirigira la propuesta de valor. Esto implica
describir el tamano de mercado, ubicacién geografica, caracteristicas
demograficas, psicogrificas y, fundamentalmente, las necesidades no
satisfechas o los problemas no resueltos que este mercado presenta. Asi,
es necesario explicar la posicién unica que se pretende que la marca ocupe
en la mente de este mercado meta.

Entran en juego la estrategia y mezcla de marketing, que abarca producto,
precio, plaza (distribucién) y promocién (Gudov et al., 2022). Esto incluye
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describir los productos o servicios clave, las politicas de fijacién de precios,
los canales de distribucién y ventas, y la estrategia de comunicacién para
llegar y atraer al mercado seleccionado. Es esencial detallar acciones
concretas, como lanzamientos de productos, promociones, estrategias de
publicidad, relaciones ptblicas, marketing digital, gestién de la experiencia
del cliente, entre otras. El plan de marketing también debe cuantificar
metas especificas, como participacién de mercado, volumen de ventas,
crecimiento de clientes y otras métricas financieras. Estas metas deben
estar respaldadas por supuestos razonables, que se explican en la secciéon
de proyecciones financieras (Smith, J. 2018).

En sintesis, el plan de marketing tiene como objetivo delinear la estrategia
comercial para diferenciar la marca, posicionarla de manera 6ptima, atraer
a los clientes ideales, lograr el volumen de ventas deseado y comunicar
de manera efectiva los beneficios de la propuesta de valor (Suh y Han,
2022). Es asi, como resulta fundamental destacar que el plan de marketing
no debe limitarse a ser una lista genérica de ticticas de marketing. Debe
definir acciones personalizadas y diferenciadoras, alineadas y enfocadas
en la propuesta y necesidades tnicas de ese modelo de negocio especifico
(Hisrich et al., 2017).

En mercados dindmicos con clientes omnicanal, es esencial adoptar
estrategias centradas en las personas. Estas estrategias permiten establecer
relaciones continuas, comprender profundamente las necesidades y
expectativas individuales de cada cliente a lo largo de su customer journey
(viaje del cliente), proporcionando experiencias personalizadas que
generan lealtad y satisfaccion (Kotler y Keller, 2016).

2.3.5. Plan de operaciones

El plan de operaciones es una parte fundamental de un plan de negocios, ya
que se encarga de describir los procesos y recursos necesarios para producir
o entregar los productos y servicios que se ofreceran, asegurando que se
cumplan los estindares de calidad y satisfaccién esperados por los clientes
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(Smith, 2018). Siguiendo las recomendaciones de Suh y Han (2022), esta
secciéon debe comenzar detallando las instalaciones, equipos y tecnologias
necesarios para las operaciones, incluyendo su ubicacién y capacidad
instalada. Posteriormente, se explican en profundidad los procesos de
produccién o prestacion del servicio, se identifican las materias primas
y se describen los proveedores criticos, junto con los controles de calidad
que se implementardn.

La gestiéon de la cadena de suministro es un aspecto clave que debe
abordarse en esta seccién. Esto incluye la administracién de inventarios,
las relaciones con proveedores y los métodos de distribucién o entrega de
productos alos clientes. En caso de existir alianzas logisticas, es importante
mencionarlas y describirlas con detalle (Gudov et al., 2022).

Se debe especificar las necesidades de personal operativo, incluyendo los
perfiles requeridos, el plan de contratacion y capacitaciéon necesaria para
garantizar que el personal esté preparado para llevar a cabo las operaciones
(Smith, J. 2018). Esta seccién del plan de operaciones busca demostrar
que la empresa cuenta con los recursos, procesos, personal y sistemas
necesarios para entregar eficientemente la propuesta de valor al cliente,
asegurando la rentabilidad y cumpliendo con los estindares de calidad.

Desde una enfoque sistematico, es importante no limitarse a simplemente
diagramar procesos ideales. También se deben analizar posibles cuellos
de botella y desarrollar estrategias de mitigacion en escenarios de alta
demanda. Es esencial definir métricas de productividad y satisfaccién del
cliente para monitorear la eficiencia operacional y realizar ajustes segtiin
sea necesario. En un mercado dindmico, el plan de operaciones debe ser
flexible y capaz de adaptarse rapidamente a cambios en la demanda. Debe
encontrar un equilibrio adecuado entre la estandarizacién de procesos
y la agilidad para responder a situaciones cambiantes y aprovechar
oportunidades emergentes. La capacidad de respuesta a las cambiantes
condiciones del mercado es esencial para el éxito continuo del negocio.

N



Gestién del emprendimiento: Catalizador del crecimiento

en microempresas
NS

2.3.6. Equipo directivo

Esta seccion del plan de negocios presenta los perfiles y calificaciones del
equipo directivo, desempeniando un papel fundamental al proporcionar
credibilidad sobre la capacidad del equipo para ejecutar el proyecto y
alcanzar las metas establecidas (Smith, 2018). Para comenzar, es esencial
presentar al emprendedor lider y destacar su trayectoria relevante. Esto
incluye resaltar los conocimientos, habilidades y experiencias clave
que aportard para el éxito del emprendimiento (Suh y Han, 2022). Esta
presentacion debe transmitir confianza en la capacidad del lider para
liderar el negocio hacia el logro de sus objetivos.

Luego, se deben describir otros roles gerenciales necesarios, como
directores de finanzas, operaciones, tecnologia, marketing, ventas,
entre otros. Para cada puesto, se deben indicar las responsabilidades
especificas, el perfil idoneo en términos de educacidn, experiencia previa y
competencias blandas, y proporcionar una breve biografia si la persona ya
ha sido seleccionada (Gudov et al., 2022). Esta informacion es crucial para
que los posibles inversionistas comprendan quiénes serdn los responsables
de las areas clave del negocio y como estin cualificados para ello. Ademais,
es importante mostrar el organigrama de la gerencia y la estructura de
gobierno corporativo. Esto representa el esquema de organizacién interna
y los procesos de toma de decisiones estratégicas. Proporciona una visién
clara de como se llevaran a cabo las operaciones y como se abordarin las
cuestiones de gobernanza en la empresa (Smith, J. 2018).

El equipo directivo tiene como objetivo demostrar que se cuenta con un
equipo gerencial balanceado, multidisciplinario y altamente calificado que
trabajard de manera cohesionada para hacer realidad la visién del negocio.
Esto transmite confianza a los posibles inversionistas sobre la capacidad
de ejecucion del proyecto. Esta secciéon no debe centrarse unicamente en
resaltar logros individuales, sino en cdmo la combinaciéon de perfiles y
competencias permitird al equipo trabajar de manera efectiva y creativa
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para abordar los desafios complejos y multifacéticos del negocio (Timmons
etal., 2018).

Asimismo, la alineacién en la vision, la quimica entre los directivos y
la cultura que creardn en la organizacién son tan importantes como
las credenciales individuales. Estos factores influyen en la capacidad
de retener y motivar al talento en la empresa, lo que es esencial para el
éxito a largo plazo (Hisrich et al., 2017). La colaboracion efectiva y una
cultura organizativa sélida son factores criticos en la ejecucién exitosa de
cualquier proyecto empresarial.

2.3.7. Andlisis financiero

El andlisis financiero representa un componente critico en un plan de
negocios, ya que proporciona una visién de la viabilidad econémica del
emprendimiento a través de métricas y proyecciones cuantitativas (Smith,
2018). En esta seccidn, se deben presentar las proyecciones financieras
clave, que incluyen las inversiones iniciales necesarias, estimaciones de
ingresos por ventas y costos operativos, punto de equilibrio, flujos de caja,
estado de resultados y balance general proyectados (Suh y Han, 2022). Estos
datos respaldan una evaluacién sobre la rentabilidad y la sostenibilidad
financiera potencial del negocio.

Es fundamental que las proyecciones cubran al menos los primeros 3 a 5
afios y que muestren en detalle los supuestos y los impulsores detras de
los calculos. Ademis, se deben presentar diferentes escenarios, como uno
optimista, otro conservador y otro pesimista, para evaluar la variabilidad
y la robustez del modelo financiero (Gudov et al., 2022). El anélisis
financiero también debe incluir indicadores clave de desempefio, como
el margen bruto, el retorno sobre la inversidn, el valor actual neto, la
tasa interna de retorno y el periodo de recuperacién. Estos indicadores
permiten evaluar rigurosamente la creacién de valor y la atractividad de la
oportunidad de inversién. Asimismo, es importante detallar las estrategias
de financiamiento, la gestion del capital de trabajo y el manejo del efectivo
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(Hisrich et al., 2017). Esta seccién del plan de negocios proporciona al
lector una visién tangible de la atractividad econdmica del proyecto y
su capacidad para generar utilidades sostenibles y un retorno sobre la
inversion a lo largo del tiempo (Smith, 2018).

Es importante hacer notar que las proyecciones no sean meramente
aspiracionales para vender laidea, sino que estén respaldadas por supuestos
prudentes y conservadores que generen credibilidad y confianza entre
los inversionistas (Timmons et al., 2018). Adema4s, es esencial realizar
un andlisis de riesgos financieros que incluya planes de mitigacién ante
escenarios desfavorables. Esto proporciona una mayor objetividad y
solidez al modelo financiero propuesto y demuestra que el equipo estd
preparado para abordar situaciones adversas (Hisrich et al., 2017). La
gestion de riesgos es un componente critico en la planificaciéon financiera
de cualquier empresa.

2.3.8. Evaluacion de riesgos

La evaluacion de riesgos es un componente fundamental de un plan de
negocios que se dedica a analizar los posibles escenarios desfavorables y a
desarrollar estrategias de mitigacién para minimizar su impacto (Smith,
2018). Esta evaluacion permite identificar vulnerabilidades criticas y
mejorar la resiliencia del emprendimiento desde sus etapas iniciales.
El proceso comienza con la identificaciéon de los principales riesgos del
negocio, tanto aquellos de naturaleza interna como externa. Estos riesgos
se clasifican por areas funcionales, abarcando aspectos como la gestién, las
operaciones, las finanzas, la legalidad, la tecnologia, los recursos humanos,
la cadena de suministro, entre otros (Suh y Han, 2022).

Una vez identificados los riesgos, se procede a realizar un analisis riguroso
de probabilidad e impacto para cada uno. Este anailisis es esencial para
priorizar los riesgos mas criticos. Se deben describir los posibles escenarios
negativos y cuantificar o estimar las potenciales pérdidas econémicas, los
danos operativos y las consecuencias reputacionales que podrian surgir
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(Gudov et al., 2022). Posteriormente, se desarrolla un plan de mitigacién
que detalla acciones preventivas y reactivas. En este plan se designan
responsables y se determinan los recursos necesarios para prevenir o
minimizar el impacto de cada riesgo prioritario. También se establece
un sistema de monitoreo de indicadores y senales que permita detectar
tempranamente la materializacion de los riesgos (Smith, 2018).

La evaluacion de riesgos proporciona una visibn prudente de
las vulnerabilidades del negocio y ofrece herramientas concretas
para gestionarlas de manera proactiva. Esto, a su vez, incrementa
significativamente las probabilidades de éxito del plan de negocios (Suh
y Han, 2022). Resulta importante resaltar que, en entornos altamente
dindmicos e inciertos, la mitigaciéon de riesgos debe centrarse menos en
la prevencién de riesgos especificos y mas en el desarrollo de capacidades
organizacionales flexibles que permitan adaptabilidad, resiliencia y una
respuesta rapida ante disrupciones inesperadas (Reeves y Deimler, 2014).

Esfundamentalcultivarunamentalidadagilquefomentelaexperimentaciéon
y la iteracién continua para identificar amenazas emergentes y aprender
rapidamente. La gestion de riesgos debe ser un proceso iterativo de prueba
y aprendizaje en constante evolucion, en lugar de ser una actividad aislada
y estatica. Adaptarse a los cambios y anticiparse a las amenazas se vuelve
esencial en un entorno empresarial en constante evolucion.

2.3.9. Resumen de oportunidades y estrategia competitiva

El componente que se centra en las oportunidades identificadas y la
estrategia competitiva es esencial en un plan de negocios, ya que resume
las principales oportunidades del mercado y establece la estrategia
que se implementard para capitalizarlas de manera diferenciada, lo
que posicionaria fuertemente al emprendimiento en la mente de los
consumidores (Smith, J. 2018). En primer lugar, las oportunidades
detectadas deben estar estrechamente relacionadas con las necesidades,
problemas y deseos insatisfechos del mercado objetivo. Ademis, deben
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aprovechar los cambios y tendencias en el entorno que el negocio puede
explotar gracias a sus capacidades internas distintivas (Suh y Han, 2022).

Una vez identificadas las oportunidades, se procede a detallar y desarrollar
la estrategia competitiva o propuesta de valor tnica que permitird al
negocio posicionarse en la mente del mercado objetivo como la mejor
y mads atractiva opcién para abordar esas necesidades y aprovechar las
oportunidades identificadas (Gudov et al., 2022). Esta propuesta de valor
diferenciada debe estar claramente enfocada y respaldada por atributos
dificiles de imitar. Puede lograrlo al dirigirse a un nicho de mercado
especifico, ofrecer beneficios superiores, tener costos mas bajos, brindar
una mejor experiencia al cliente u ofrecer otros factores distintivos en
comparacién con los competidores (Smith, 2018). Ademas, la estrategia
también debe definir cémo se fortaleceran las capacidades organizacionales
internas de la empresa para implementarla exitosamente de manera
eficiente y ser més agil que los rivales (Suh y Han, 2022).

En resumen, este elemento del plan de negocios conecta y alinea
directamente el anilisis de las oportunidades del mercado con el
planteamiento interno de la estrategia competitiva diferenciadora. Esto
demuestra coherencia entre el andlisis del mercado objetivo y la estrategia
formulada para capitalizar las oportunidades detectadas de manera tnica
(Hisrich et al., 2017).

Desde un enfoque critico, es importante recordar que la estrategia no debe
ser considerada como un elemento estatico. En entornos dinimicos, donde
surgen nuevos competidores y cambian las condiciones del mercado, la
estrategia debe ser revisada periédicamente y ajustada para mantener su
diferenciacién (Hitt et al., 2019). También, es importante no solo describir
la estrategia de manera conceptual, sino también detallar planes concretos
para desarrollar las capacidades organizacionales internas necesarias
para su implementacion efectiva. La ejecucion exitosa es tan importante
como la formulacién de la estrategia (Suh y Han, 2022). La flexibilidad
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estratégica y la atencién a la implementacion son componentes clave para
el éxito continuo de la estrategia en un entorno empresarial dinamico.

2.4. Proceso creativo

Es un elemento esencial en la identificacién y desarrollo de ideas
innovadoras que pueden llevar al éxito empresarial. Implica la generacién,
evaluacion y seleccion de conceptos originales y valiosos para abordar
desafios o satisfacer necesidades del mercado (Schwetje & Vaseghi, 2018).
En este proceso, varios componentes clave influyen en la creatividad, como
la experiencia y el conocimiento en el campo de aplicacion, las habilidades
creativas para generar ideas novedosas y la motivacién intrinseca por el
trabajo en si mismo (Amabile, 2018). El desarrollo de estos componentes
es fundamental para potenciar la creatividad.

El proceso creativo se inicia con la preparacién, que implica adquirir y
asimilar conocimientos sobre el desafio u oportunidad identificada.
Luego, en la etapa de incubacién, la mente procesa de forma inconsciente
esta informacién. La iluminacién es el momento en el que surge una idea
innovadora. Finalmente, en la etapa de verificacién, se evalda y refina la
idea para determinar su validez. Por otra parte, existen diversas técnicas
para estimular la creatividad, como la tormenta de ideas, el anilisis
morfolégico, el método Delphi, mapas mentales, observacién y muchas
otras (Hisrich et al., 2017). La experimentacion con estas técnicas puede
ayudar a generar opciones diversas y originales.

Trabajar en equipo con personas de diferentes disciplinas y perspectivas
puede maximizar la creatividad, ya que se pueden combinar conocimientos
y habilidades complementarias. Ademads, es esencial cultivar una cultura
abierta a nuevas ideas y proteger el tiempo para pensar de manera creativa
sin distracciones. En la evaluacién de las ideas generadas, se deben
considerar criterios como el valor para el usuario o cliente, la factibilidad
técnica y comercial, el potencial de diferenciacién, la capacidad del equipo
para ejecutar y el aporte de valor econémico (Schwetje & Vaseghi, 2018).
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Las ideas mas sélidas en estos aspectos tienen una mayor probabilidad de
convertirse en emprendimientos exitosos.

Aunque el proceso creativo sigue ciertas etapas, no es completamente lineal
y requiere iteracién y retroalimentacién continua (Amabile, 2018). La
creatividad implica una combinacién efectiva de imaginacién divergente
y enfoque convergente. En resumen, el desarrollo de un proceso creativo
estratégico e integral puede aumentar significativamente la capacidad de
innovacién vy las posibilidades de identificar una idea ganadora para un
nuevo emprendimiento. Sin embargo, desde una perspectiva critica, se
podria argumentar que la creatividad tiene un componente espontineo e
impredecible que puede ser dificil de sistematizar. Ademas, la creatividad
no debe limitarse a la etapa de concepciéon de una idea, sino que debe
ser parte de la cultura organizacional para buscar mejoras e innovaciones
constantes en todos los procesos. Un enfoque mas amplio del pensamiento
creativo puede ser igualmente valioso.

2.5. Generacion de ideas

La generacién de ideas creativas e innovadoras es un paso crucial en la
identificacién deoportunidadesdenegocioparaunnuevoemprendimiento.
Este proceso puede ser impulsado mediante diversas técnicas y fuentes
de ideas, y es esencial para estimular el pensamiento creativo en busca
de conceptos originales y valiosos. Las fuentes de ideas pueden ser tanto
internas como externas. Las internas se basan en la introspeccion del
emprendedor y su conocimiento de necesidades insatisfechas que haya
observado. Las fuentes externas surgen de la interaccién con otros y
de estimulos ambientales, como lecturas, viajes o talleres. Lo ideal es
aprovechar ambas fuentes.

Existen varias técnicas efectivas para la generacién de ideas, como la lluvia
de ideas, el pensamiento lateral, los mapas mentales, la sinéctica y los
grupos de enfoque. La lluvia de ideas fomenta la generacién libre de ideas.
El pensamiento lateral promueve asociaciones no convencionales para
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romper patrones de pensamiento légico. Los mapas mentales establecen
conexiones creativas entre conceptos. La sinéctica utiliza analogias para
abordar problemas desde perspectivas diferentes. Los grupos de enfoque
obtienen ideas de posibles usuarios. Otras técnicas incluyen preguntas
disruptivas, observacién etnografica, inmersiéon en el problema, cambio
de lugar de los elementos, combinacién de conceptos opuestos y buscar
inspiracién en dominios completamente distintos al desafio. Enfoques
diversos y asociaciones inesperadas pueden estimular la creatividad.

La lluvia de ideas grupal se considera una técnica particularmente
poderosa, ya que reline conocimientos, experiencias y perspectivas
complementarias, generando interacciones creativas. Es importante
conformar grupos heterogéneos y contar con un facilitador competente
para crear un ambiente de confianza en el que todas las ideas sean validas
en un primer momento. Después de generar un conjunto amplio de
posibilidades, se deben analizar y seleccionar las ideas mads sélidas segtin
criterios como factibilidad técnica, potencial de mercado, capacidad del
equipo para ejecutarlas y diferenciacion frente a alternativas existentes.
Las ideas seleccionadas se evaluan en profundidad para determinar su
viabilidad en el emprendimiento.

Es asi como aprovechar diversas fuentes y técnicas de generaciéon de
ideas, con la participaciéon de equipos multidisciplinarios, potencia la
creatividad para identificar conceptos innovadores que luego pueden
traducirse en emprendimientos exitosos después de un analisis riguroso.
Teniendo un enfoque critico, es importante recordar que las técnicas
creativas son herramientas valiosas para estimular la innovacién, pero
no deben aplicarse de manera mecanica. El factor humano es esencial, y
la creatividad se basa en personas curiosas, observadoras, imaginativas y
diligentes. Ademas, mis alla de sesiones aisladas de generacion de ideas, es
efectivo institucionalizar equipos e iniciativas permanentes de innovacién
para mantener un flujo constante de ideas novedosas. La creatividad debe
ser un musculo que se ejercite de forma sostenida y debe formar parte de
la cultura de la organizacién.
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3.1. Perspectivas de crecimiento y ciclo de crecimiento

El crecimiento sostenido y rentable a lo largo del tiempo representa
un desafio constante para todas las empresas. La literatura académica
proporciona diversas perspectivas y modelos teéricos que describen las
etapas y estrategias de crecimiento que las organizaciones tipicamente
atraviesan a lo largo de su ciclo de vida. Desde el punto de vista de la
gestion empresarial, comprender estas etapas es fundamental para el
desarrollo de estrategias efectivas y la toma de decisiones informadas. En
este contexto, se destacan modelos como el de Greiner (1998, citado en
Smith, 2019), Churchill y Lewis (1983, citado en Blackburn, et al, 2013),
y Adizes (1979, citado en Smith, 2017), cada uno de los cuales aporta una
vision particular sobre las fases de crecimiento organizacional. A su vez,
se subraya la importancia de la flexibilidad y la adaptabilidad en el proceso
de crecimiento, asi como la necesidad de monitorear de cerca métricas,
hitos y realizar ajustes estratégicos.
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Elmodeloclasicode Greinerdescribe unciclodecrecimiento organizacional
que consta de cinco fases distintas. Cada una de estas etapas es seguida
por una crisis organizacional que exige un cambio en el enfoque gerencial
para avanzar hacia la siguiente fase. Las fases de este modelo incluyen
creatividad, direccién, delegacién, coordinacién y colaboraciéon. Enlaetapa
de “creatividad”, la organizacién estd en sus primeras etapas de desarrollo
y se caracteriza por la innovacién y la creatividad desenfrenada. A medida
que la empresa crece, enfrenta desafios que la llevan a las siguientes etapas,
cada una con sus propias demandas y crisis organizacionales especificas.

Churchill y Lewis (1983, citado en Blackburn, et al, 2013) presentan otro
enfoque que se centra en cinco etapas clave en el ciclo de vida de una
empresa: existencia, supervivencia, éxito, expansién y madurez. Cada
una de estas etapas plantea desafios particulares de gestién y requiere
estrategias especificas para lograr un crecimiento sano y sostenido.
Esta perspectiva destaca la importancia de superar las etapas iniciales,
como la “existencia” y “supervivencia”, para llegar a las etapas de “éxito”,
“expansion” y “madurez”.

Por otro lado, el modelo de Adizes (1979, citado en Smith, 2017) propone
un enfoque mis detallado, con diez etapas que abarcan desde el nacimiento
hasta el declive de una organizacién. Este modelo se centra en los roles
gerenciales clave en cada fase y busca estimular el crecimiento efectivo
de la empresa. Sin embargo, es esencial comprender que, mas alld de los
modelos especificos, el crecimiento empresarial es un proceso continuo y
no lineal. Requiere una supervision constante de métricas, la medicién de
hitos y ajustes estratégicos oportunos para mantener la competitividad,
rentabilidad y eficiencia en todo momento. Esta nocién es respaldada por
la investigacién de Galvio et al. (2018), que subraya la importancia del
monitoreo y la adaptabilidad como claves para el crecimiento sostenible.

En resumen, si bien los modelos teéricos proporcionan una guia util para
comprender las etapas tipicas de crecimiento, cada empresa debe trazar su
propio camino, adaptandose dindmicamente a las cambiantes condiciones

NEER
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del mercado y aprovechando sus capacidades internas diferenciales.
La flexibilidad y la adaptabilidad son esenciales, ya que el crecimiento
empresarial es un proceso que puede variar significativamente segun el
contexto y las circunstancias.

Mas alla de enfocarse rigidamente en una etapa especifica, es vital que las
empresas monitoreen métricas reales de desempefio y establezcan hitos
cuantitativos de crecimiento. La implementaciéon oportuna de estrategias
y cambios organizacionales es esencial para impulsar el crecimiento desde
la etapa actual. Este enfoque es coherente con la idea de que el crecimiento
es un proceso flexible y no una trayectoria fija predeterminada, como
sugieren Blank y Dorf (2020).

Fomentar un crecimiento sano y sostenible ayuda a alinear los incentivos
de los lideres de la organizacién con indicadores de crecimiento a largo
plazo en lugar de centrarse en resultados trimestrales. Lafley y Martin
(2013) senalan que promueve decisiones estratégicas que benefician a la
empresa a largo plazo y evitan la miopia en la gestion empresarial. En
definitiva, el crecimiento empresarial es un desafio complejo y en constante
evolucién. Si bien los modelos tedricos ofrecen valiosas perspectivas, es
fundamental para las organizaciones adaptarse de manera flexible a las
circunstancias cambiantes y centrarse en la medicién y el monitoreo
de métricas de desempefio, junto con la implementacién de estrategias
s6lidas a largo plazo. El crecimiento sostenible y rentable se logra a través
de un enfoque holistico que abarca desde la innovacién y la creatividad
hasta la alineacién de incentivos y la toma de decisiones estratégicas.

3.2. Caracteristicas de las empresas de rapido crecimiento

Algunas empresas logran tasas de crecimiento muy superiores al promedio
de su industria. Estas compaiiias de alto crecimiento o “gacelas” presentan
ciertas caracteristicas distintivas en su modelo de negocio, estrategia y
cultura que impulsan su répida expansién (Hsieh et al., 2019). Diversas
investigaciones coinciden en que estas empresas suelen tener una propuesta
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de valor muy innovadora, disruptiva y dificil de copiar, que resuelve en
efecto una necesidad claramente insatisfecha del mercado (Bamiatzi y
Kirchmaier, 2014; Mateev y Anastasov, 2014). Han identificado una
oportunidad Unica tempranamente y saben explotarla de manera éptima.

Otra caracteristica comun es su enfoque y disciplina constante en la
innovacién incremental y radical, y la mejora continua de productos,
servicios, procesosinternosymodelos de negocio (Mohammadietal,2017).
Invierte fuertemente en I+D y en capacitar y actualizar las habilidades del
personal. Asimismo, tienen una cultura organizacional 4gil que permite
tomar decisiones rapidas, pivotar e implementar cambios oportunamente
si es necesario para capitalizar nuevas oportunidades (Hsieh et al, 2019).
Tienen objetivos audaces y visionarios, pero a la vez flexibles.

También suelen expandirse de manera agresiva y acelerada hacia
nuevos mercados geograficos y segmentos, aprovechando su flexibilidad
(Bamiatzi y Kirchmaier, 2014). Diversifican creativamente los canales de
distribucién, ingresos y lineas de productos/servicios. Atraer y retener
el mejor talento innovador es una capacidad gerencial clave habilitadora
de su crecimiento (Mohammadi et al., 2017). Invierten fuertemente en
seleccionar personal proactivo de alta competencia y compensarlo con
incentivos al alto desempeno.

En definitiva, las empresas de alto crecimiento se distinguen por su
enfoque estratégico en innovacién disruptiva, ejecucién agil, expansiéon
acelerada y atraccién de talento superior; elementos diferenciales que
impulsan su rdpido ascenso (Suh y Han, 2022). Ese alto crecimiento debe
gestionarse con prudencia operativa y financiera para evitar desestabilizar
la empresa. Es clave monitorear indicadores de rentabilidad, calidad,
satisfaccion del cliente y fortaleza organizacional, no solo de expansion,
para garantizar la sostenibilidad del crecimiento acelerado (Blank y Dorf,
2020). La estructura organizacional debe evolucionar 4gilmente para
soportar el crecimiento.

NEE
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3.3. Estrategias de crecimiento

Las empresas pueden seguir diversas estrategias genéricas de crecimiento
para lograr una expansion sostenida y rentable en el tiempo. Algunas de
las principales son la estrategia de expansién orgénica, de diversificacién,
de integracion vertical y de internacionalizacién (Kachaner et al, 2016).
La estrategia de expansién orgdnica implica crecer dentro de la misma
industria, aumentando la participacion de mercado o llegando a nuevos
segmentos o zonas geograficas con la oferta actual de productos y servicios
(Ansoff, 1957). Algunas opciones son desarrollar nuevos canales de venta
y distribucién, intensificar la mercadotecnia para adquirir clientes de la
competencia, o expandirse hacia nuevas regiones.

La diversificacién busca ingresar en nuevas industrias o negocios
complementarios donde actualmente no opera la empresa, ya sea de
forma relacionada o no relacionada con el giro central actual (Hung et
al., 2010). Permite reducir el riesgo de dependencia de un solo mercado.
La integracion vertical consiste en asumir el control de proveedores
estratégicos o canales clave de distribucion para mejorar eficiencias, calidad
y reducir costos o riesgos (Hitt et al, 2011). Por ejemplo, una empresa
puede decidir fabricar componentes criticos en lugar de comprarlos o
tener sus propias tiendas en vez de distribuidores independientes.

La internacionalizacién persigue el crecimiento ingresando en otros
paises con demanda atractiva (Lu et al, 2010). Permite diversificar
los ingresos geograficamente y aprovechar oportunidades en nuevos
mercados. Requiere adaptar localmente los productos y estrategias. En
este sentido, la selecciéon de la estrategia de crecimiento dependera del
analisis de factores internos como las capacidades centrales y recursos
disponibles, y de factores externos como las condiciones competitivas en
los mercados potenciales de expansiéon (Peng, 2018). Mds que utilizar una
sola estrategia de crecimiento, lo 6ptimo es combinar diferentes opciones
complementarias y ajustarlas dinimicamente segun evolucionen las



Gestién del emprendimiento: Catalizador del crecimiento
en microempresas

L~ NS

circunstancias internas y externas del negocio. El crecimiento efectivo
requiere flexibilidad estratégica continua (Suh y Han, 2022).

3.4. Métodos para hacer crecer un negocio

Existen diversos métodos o enfoques que las empresas pueden implementar
para impulsar efectivamente el crecimiento de sus negocios. Algunas de
las principales opciones son: expandirse a nuevos mercados, desarrollar
nuevos productos, realizar adquisiciones estratégicas de otras companias,
establecer alianzas y asociaciones, tercerizar procesos no estratégicos,
invertir en innovacién y marketing digital, y realizar una oferta publica
inicial de acciones (Koryak et al., 2018).

» Expandirse de manera planificada a nuevos mercados geograficos
permite aumentar las ventas al acceder a mas clientes potenciales.
Sin embargo, requiere investigar previamente en profundidad las
preferencias locales y condiciones especificas de cada nuevo mercado
para disefar la adaptacion adecuada de la oferta (Lu et al, 2010).

+ Desarrollar nuevos productos innovadores aprovecha la base de
clientes actual para venderles soluciones complementarias o nuevas
versiones mejoradas (Ansoff, 1957). Pero se debe evitar canibalizar las
ventas de otros productos propios dentro del portafolio.

+ Adquirir selectivamente otras compaifiias compatibles puede acelerar
el crecimiento al obtener de inmediato su cartera de clientes, talento,
propiedad intelectual y capacidades complementarias al negocio
principal. No obstante, la integracién posterior de culturas puede
resultar compleja (Bauer et al, 2016).

+ Establecer alianzas y asociaciones estratégicas permite ingresar mas
rapido a nuevos segmentos y mercados, compartir recursos y mitigar
riesgos. Pero requiere elegir socios realmente afines y gestionar
adecuadamente la asociacion en el tiempo (Lee, 2021).
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+ Tercerizar o externalizar procesos internos no estratégicos puede
reducir costos operativos y permitir enfocarse en el negocio principal.
Sin embargo, se debe evaluar cuidadosamente qué funciones se
externalizan para no perder el control de capacidades internas vitales
(Goérg & Hanley, 2019).

+ Invertir selectivamente en innovacidén incremental y radical de
productos, asi como en marketing y publicidad, puede fortalecer
la propuesta de valor diferenciada e impulsar la demanda. Pero se
debe monitorear el retorno de dichas inversiones para garantizar
que realmente impactan las métricas de crecimiento, como ventas y
participaciéon de mercado (Seggie et al, 2007).

En sintesis, la seleccién del método o métodos de crecimiento dependera
del analisis meticuloso de cada alternativa considerando ventajas,
desventajas, costos y beneficios esperados segun la realidad interna y el
contexto externo especifico de cada empresa (Peng, 2018).

Mais que aplicar un solo método, lo 6ptimo es combinar varios en una
estrategia integral multidimensional de crecimiento. Ademads, dicha
estrategia debe ser lo suficientemente flexible y 4gil para cambiar el
enfoque si las condiciones internas o del mercado variaran (Suh y Han,
2022). El crecimiento efectivo y sostenible requiere un enfoque holistico,
multimétodo y adaptable.

34.1. Globalizarse

La expansién internacional o globalizacién representa una importante
estrategia de crecimiento para que las empresas puedan acceder a nuevos
mercados con potencial atractivo y diversificar sus fuentes de ingresos
geogrificamente (Lu et al, 2010). Sin embargo, este proceso conlleva
retos y riesgos importantes a evaluar y gestionar adecuadamente. Entre
los principales beneficios potenciales de la globalizacion se encuentran el
poder acceder a una base ampliada de clientes, aprovechar oportunidades
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de paises emergentes con alto potencial de crecimiento, diversificar
las operaciones para reducir la vulnerabilidad de depender de un solo
mercado doméstico, y optimizar la estructura de produccién y suministros
aprovechando diferencias de costos entre paises (Qian et al, 2013).

No obstante, laglobalizacién también implicariesgosycostossignificativos.
Entre los mas relevantes se encuentran las fuertes inversiones iniciales
de establecer operaciones en nuevos paises desde cero, la necesidad
de realizar modificaciones importantes a los productos, servicios y
estrategias de marketing para adaptarse efectivamente a las preferencias
y condiciones especificas locales de cada mercado, asi como los retos de
coordinar eficientemente una empresa con unidades estratégicas remotas
a nivel global (Lu et al, 2010).

Para que la expansiéon global sea exitosa, se requiere una rigurosa
planificacion y ejecucién. Es clave analizar detalladamente el potencial de
mercado en los paises candidatos a mediano y largo plazo, seleccionando
aquellos que representen las mejores oportunidades estratégicas.
Asimismo, se debe investigar en profundidad las particularidades
culturales, competitivas y del entorno legal de cada pais para realizar los
ajustes necesarios en la propuesta de valor y estrategias comerciales (Qian
et al, 2013).

De tal manera, la globalizacién representa una alternativa compleja pero
importante de crecimiento internacional, que debe ser abordada con
precaucioén, minimizando los riesgos a través de una estrategia flexible,
prudente y bien planeada que se adapte a las condiciones especificas de
cada nuevo mercado (Peng, 2018). Mds que una expansion agresiva e
indiscriminada simultinea en numerosos paises, lo mas recomendable es
normalmente comenzar con una penetracién gradual en pocos mercados
internacionales cuidadosamente seleccionados, para luego expandir
progresivamente la presencia global una vez que se haya consolidado una
posicién solida en esos paises iniciales (Suh y Han, 2022).
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34.2 Alianzas Estratégicas o Adquisiciones

Las alianzas estratégicas y adquisiciones representan mecanismos de
crecimiento inorgdnico que permiten a una empresa expandirse de forma
mas rapida que con un crecimiento orgdnico o interno basado solo en
sus propios recursos. Cada alternativa tiene ventajas y desventajas que se
deben analizar en detalle (Peng, 2018). Este método implica que dos o
mas empresas independientes acuerdan colaborar contractualmente en
algtin aspecto critico de sus negocios, como investigacién y desarrollo,
produccién, logistica, comercializacién o expansién conjunta a nuevos
mercados (Lee, 2021). Las ventajas son compartir costos, riesgos y recursos
estratégicos. Las desventajas incluyen posibles conflictos por diferencias
en culturas corporativas u objetivos.

Las adquisiciones permiten obtener rapidamente capacidades, talentos,
propiedad intelectual y otros recursos valiosos de otra empresa
complementaria mediante su compra. Las ventajas son acelerar el
crecimiento inorganico y eliminar un competidor. Las desventajas son los
altos costos financieros de adquisicién y las complejidades organizacionales
para integrar eficientemente a la compania adquirida (Bauer et al, 2016).
Para decidir entre estas opciones, se debe evaluar detalladamente si
es mejor desarrollar cierta capacidad estratégica internamente o bien
obtenerla externamente mediante una alianza o adquisicién. También
es clave analizar cuidadosamente si existen socios potenciales con una
cultura corporativa compatible y objetivos estratégicos suficientemente
alineados, en el caso de considerar una alianza (Dyer et al., 2021).

En si, las alianzas estratégicas y adquisiciones permiten a una empresa
crecer de forma mas acelerada que de manera orgénica, siempre y cuando
exista una estrategia clara, una seleccion cuidadosa de los socios o empresas
a adquirir, y una integracién y gestion efectiva posterior (Hisrich et al,
2017). Més que un crecimiento agresivo via multiples adquisiciones
simultdneas, en muchos casos puede ser preferible comenzar con alianzas
estratégicas prudentes, para probar la asociacién, generar confianza y
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entendimiento, y luego eventualmente evolucionar hacia una integracién
mas profunda via adquisiciéon. Los procesos graduales y flexibles suelen
tener mds éxito (Dyer et al, 2021).

34.3. Franquicia o Licencia

Tanto las franquicias como las licencias representan modelos de negocio
contractuales que permiten a una empresa expandirse y hacer crecer sus
ventas de forma mds rapida, al permitir que socios o terceros utilicen
legalmente su marca, propiedad intelectual y conocimientos para replicar
los productos, servicios o negocio en nuevas locaciones geograficas.
Sin embargo, existen diferencias importantes entre estos dos conceptos
(Combs et al, 2020). La franquicia implica que la empresa matriz
(franquiciante) cede mediante un contrato a un tercero (franquiciatario)
la licencia exclusiva para operar un negocio completo bajo su marca y
siguiendo su modelo operativo probado, a cambio del pago de ciertas
regalias periddicas y cumpliendo con normas y procedimientos
estandarizados. El franquiciante tipicamente brinda apoyo constante en
areas clave como marketing, abastecimiento, tecnologias y capacitacién
(Hussain et al, 2013).

En lalicencia, por su parte, se permite a terceros utilizar algunos derechos
de propiedad intelectual especificos como marcas, patentes, contenidos o
modelos protegidos por derechos de autor, a cambio del pago de regalias
sobre ventas, pero no se cede todo el modelo de negocio completo y suele
haber menor supervisién continua y soporte por parte del licenciante
(Malaguefio et al, 2017). Entre los beneficios de franquiciar o licenciar
elementos especificos se encuentran el potencial de crecimiento mas
rapido al aprovechar las capacidades e inversiones de los socios, requerir
menor inversioén de capital y asuncion de riesgos por parte de la empresa
original licenciante o franquiciante, y la motivacién de los socios para
lograr el éxito al ser empresas independientes (Combs et al, 2020).
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Sin embargo, también existen riesgos potenciales como la posible pérdida
de control sobre la marca y la calidad al delegar en terceros, el peligro de
autocomplacencia de los socios, y la posibilidad de generar competidores
futuros. Por lo tanto, se requiere una evaluacién prudente de costos y
beneficios esperados (Peng, 2018). En si, implementadas correctamente
bajo un modelo de beneficio mutuo, las franquicias y licencias permiten
acelerar la expansion geografica y el crecimiento de las ventas de manera
mas rapida y con menos inversiones que de forma totalmente interna.
Pero requieren gestionar adecuadamente la relacién win-win con los
socios estratégicos para garantizar que ambas partes se beneficien del
acuerdo (Dyer et al, 2021).

Resulta importante recalcar que, mds que utilizar franquicias para todo un
negocio desde el inicio, es recomendable iniciar con licencias contractuales
limitadas para validar el modelo colaborativo y luego ir aumentando
gradualmente el alcance de los derechos cedidos de forma controlada y
estratégica (Suh y Han, 2022).

34.4. Atraer y retener a los colaboradores

Un factor clave para lograr un crecimiento sostenido y saludable en
las empresas es su capacidad estratégica de atraer, desarrollar y retener
colaboradores talentosos. Sin contar con un equipo humano calificado,
competente y comprometido, seria imposible para cualquier organizacién
crecer de forma efectiva y competir en el entorno actual (Barney, 2021).

Para atraer proactivamente al mejor talento disponible en el mercado, las
empresas deben posicionarse interna y externamente como un empleador
y lugar de trabajo verdaderamente atractivo, brindando una propuesta de
valor distintiva al empleado e invirtiendo en consolidar una sélida marca
empleadora (Minchington, 2022). Ofrecer compensaciones competitivas
en relaciéon al mercado también es un factor crucial. En los procesos de
selecciéon de personal, se deben definir rigurosamente los perfiles de
competencias duras y blandas requeridos para ejecutar efectivamente
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la estrategia del negocio, e identificar candidatos que no solo tengan
las habilidades técnicas especificas, sino también los comportamientos,
actitudes y valores culturales alineados con la filosofia corporativa (Gupta
etal, 2021).

En cuanto a la retencién del talento, se requiere fomentar activamente
el compromiso y lealtad de los colaboradores con la empresa en el largo
plazo. Esto se logra generando engagement, motivacién intrinseca,
sentido de propésito, oportunidades de desarrollo profesional continuo
y un balance integral entre la vida personal y laboral (Hur, 2018).
Reconocer consistentemente los logros, empoderar a los equipos y cuidar
genuinamente su bienestar también es primordial.

Otras estrategias de retencién recomendadas incluyen disefnar trayectorias
profesionales claras con opciones de crecimiento, implementar procesos
justos de evaluacién del desempefio y compensaciones vinculadas a
resultados, y continuar invirtiendo constantemente en el desarrollo y
actualizacién de habilidades blandas y técnicas, especialmente en areas
consideradas criticas para la estrategia competitiva (Gupta et al, 2021).

En dltimo término, gestionar integralmente el talento humano de forma
estratégica, tanto en la atraccién como en el desarrollo interno y la
retencién del personal, es absolutamente indispensable para sustentar un
crecimiento organizacional sano, competitivo y sostenido en el tiempo.
El talento debe ser una clara prioridad estratégica (Suh y Han, 2022).
Desde una perspectiva critica, mas que enfocarse solo en atraer estrellas
externas al mercado laboral, las empresas también deberian potenciar
consistentemente las habilidades de su propio talento interno, generando
una soélida cultura de aprendizaje continuo y promoviendo activamente
oportunidades de crecimiento profesional interno. Ademis, es clave
alinear los incentivos individuales de corto y largo plazo con los objetivos
estratégicos colectivos de crecimiento organizacional (Huselid, 2022).
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PERUANAS

4.1. Contexto

Eldistrito de Yanacancha, situado en la provincia de Pasco, region de Pasco,
Perd, se caracteriza por encontrarse en la regién Suni y Puna, ubicado a
una altitud que varia entre 3,500 y 4,800 metros sobre el nivel del mar,
con un clima frio y templado, donde las temperaturas oscilan entre 7°C
y 10°C, llegando a descender hasta -12°C durante las noches (Ordenanza
Municipal Nro 012-2021-CM-MDY-PASCO, 2021).

En el contexto econémico del Perd, las micro, pequenas y medianas
empresas (MIPYMEs) desempefian un papel fundamental. En el afio
2020, segun el Ministerio de la Produccién, representaban el 99,5 % de
todas las empresas formales en la economia peruana, con un 95,2 % de
microempresas, 4,1 % de pequefias empresas y 0,2 % de medianas empresas.
Deestas, el 85,2 % se dedican a actividades de comercio y servicios, mientras
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que el 14,8 % se enfoca en actividades productivas como la manufactura,
construccién, agropecuaria, mineria y pesca.

La investigacion se enfocd en el cuarto eje estratégico, definido por la
municipalidad distrital de Yanacancha, que se centra en la economia,
competitividad y empleo. Este enfoque es congruente con los objetivos
nacionales propuestos por CEPLAN, con un énfasis en mejorar la
competitividad y productividad de las micro y pequenas empresas
(Ordenanza Municipal Nro 012-2021-CM-MDY-PASCO, 2021).

En cuanto a la poblacién econdémicamente activa en el distrito de
Yanacancha, se compone de 10 206 habitantes, de los cuales 8 731
estin empleados, lo que representa el 85,55 % de la poblacién, y 1 475
se encuentran desempleados, abarcando el 14,45 %. Dentro de los
empleados, el 85,55 % trabaja en instituciones financieras, centros de
estudios superiores, Gobierno Regional y diversos sectores, como la
municipalidad, comercio y servicios. El restante 14,45 % esta involucrado
en trabajos eventuales, comercio informal y construccién civil, lo que
destaca como una poblacién vulnerable con ingresos precarizados.

Las microempresas son elementos clave en la generaciéon de empleo y la
reducciéon de la pobreza, contribuyendo significativamente al desarrollo
socioeconémico. Sin embargo, la falta de capital, el desconocimiento
en la gestion, la presion tributaria y las barreras para la formalizacién,
especialmente la obtenciéon de licencias de funcionamiento, son los
principales obstiaculos que limitan el éxito de estas empresas.

El emprendimiento en este contexto se centra en la generacion de ingresos
para los emprendedores y sus familias. A menudo, los negocios surgen por
necesidad o por falta de oportunidades en el empleo tradicional, ya sea en
el sector publico o privado. Sin embargo, la falta de planificacién, visién y
capacitacién en la gestién de negocios conlleva a la falta de competitividad
y al cierre de empresas.

N
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4.2. Objetivos
4.2.1. Objetivo General

Determinar de qué manera la gestién del emprendimiento se relaciona
con el crecimiento de las microempresas en el Distrito de Yanacancha de
la Regién Pasco — 2022.

4.2.2. Objetivos especificos

+ Establecer de qué manera el modelo de negocio se relaciona
significativamente con el crecimiento de las microempresas en el
distrito de Yanacancha de la Regién - 2022.

+ Analizar de qué manera la estrategia de negocio se relaciona
significativamente con el crecimiento de las microempresas en el
distrito de Yanacancha de la Regién - 2022.

+ Conocer de qué manera el desempefio empresarial se relaciona
significativamente con el crecimiento de las microempresas en el
distrito de Yanacancha de la Regién - 2022.

4.3. Variables

4.3.1. ldentificacion de Variables
Variable 1

V1 = Gestién del emprendimiento
Variable 2

V2 = Crecimiento de la microempresa

R/
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4.3.2. Definicion Operacional de variables e indicadores

Tabla 1
Operacionalizacion de la variables

Definicién conceptual Dimensiones Indicadores

Variable 1: Gestién emprendimiento

Socios clave, actividades clave,

La gestion o
8es recursos, propuesta de valor,

administracién e s . .
i csl o ds Modelo de relacién, identificacién de
a coordinacién de . . e,
- oidades d bai negocio clientes, canales de distribucién,
actividades de trabajo . ..
s 10, fuentes de ingreso, conocimiento
de modo que se realicen de modelo

de manera eficiente y

: ) Visién, misién, valores, FODA,
eficaz mediante otras Estrategias de

diferenciacién, segmentacion,

personas, lo cual se negocio .
liderazgo costos

convierte en el objetivo
principal de toda

gestion (Robbins y ] T
Coulter, 2018) empresaria mercados, participacion en el

mercado, eficiencia

Variable 2: Crecimiento de la microempresa

Rentabilidad, cifras positivas,
crecimiento econémico, ventas
al crédito, reinversion de las
ganancias

Calidad de producto, eficiencia,
Desempefio satisfaccion, adaptacién a

El crecimiento Rentabilidad

empresarial, son todas

aquellas modificaciones

estructurales y de

tamafio que originan

que la empresa se

considere diferente Participacion
a su estado anterior en el mercado
de forma que se

producen cambios en su

estructura econémica

Definicién de mercado,
participacién en el mercado,
identificar a los competidores,
innovar con nuevos productos,
mezcla de productos, estrategia
de producto, politica de
precios, objetivo de precio,
fijacion de precio, distribucion,

o . comunicacion.
y organizativa (Peris et )
Al @) Ventas, registro de ventas,
Ventas aplicacion de planes de mercadeo,

sistemas de fidelizacién.

N
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4.4. Tipo y disefio de investigacion
44.1. Tipo de investigacion

En este estudio es de naturaleza cuantitativa. Esta metodologia de
investigacion se basa en el anilisis de hipétesis a través de variables
relacionadas con la gestiéon del emprendimiento y el crecimiento de las
microempresas. El proceso de investigacion se desarrolla siguiendo varios
pasos, que incluyen la formulacién de problemas y objetivos, la busqueda
de teoria relevante y la recopilaciéon de datos (Herndndez y Mendoza,
2018). En cuanto al nivel de investigacion, se clasifica como investigaciéon
aplicada. El alcance de la investigacion se define como descriptivo cuya
finalidad es especificar las propiedades y caracteristicas de conceptos,
fenémenos, variables o hechos dentro de un contexto particular. Se busca
proporcionar una visiéon detallada y precisa de los elementos en estudio
(Hernéndez y Mendoza, 2018).

Ademids, se ha establecido que la investigacion tiene un enfoque
correlacional. Las investigaciones correlacionales buscan establecer
relaciones y asociaciones entre conceptos, fenémenos, hechos o variables,
midiendo estas variables y su relacién en términos estadisticos. Este
enfoque permite identificar posibles conexiones entre las variables de
gestion del emprendimiento y el crecimiento de las microempresas
(Hernéndez y Mendoza, 2018). En cuanto al método de investigacion,
se utilizan dos enfoques: el método deductivo y el método inductivo. El
método deductivo parte de verdades universales para llegar a conclusiones
particulares. En contraste, el método inductivo se basa en el analisis de
hechos singulares para derivar leyes o generalizaciones. Ambos métodos
son complementarios y se utilizan en el proceso de investigacién para
analizar y comprender los datos recopilados (Maya, 2014).
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4.4.2. Disefio de la investigacion

El disefio de investigacion seleccionado para este estudio se caracteriza
como no experimental y de corte transversal. De acuerdo con Herndndez
y Mendoza (2018), las investigaciones no experimentales se llevan a cabo
sin la manipulacién deliberada de variables y se centran en la observacién
de fenémenos en su ambiente natural para su posterior analisis. En otras
palabras, en este tipo de investigacion, los investigadores no introducen
cambios deliberados en las condiciones o variables del entorno estudiado,
sino que observan y analizan los fendmenos tal como se presentan en ese
contexto natural.

El corte transversal implica que la recoleccion de datos se realizé en un
momento especifico, en un solo punto en el tiempo. En lugar de seguir
a un grupo de sujetos a lo largo del tiempo, como lo haria un diseno
longitudinal, en un disefio transversal, los datos se recopilan en un
unico periodo de tiempo. Esto permite obtener una instantinea de las
condiciones o variables estudiadas en un momento dado.

En el caso de este estudio, se observaron y analizaron los fenémenos
relacionados con la gestiéon del emprendimiento y el crecimiento de las
microempresas en su ambiente natural, sin intervenir deliberadamente en
las variables. Ademas, la recoleccidén de datos se llevé a cabo en un unico
periodo de tiempo, lo que lo clasifica como un disefio de corte transversal.
Este enfoque es adecuado para explorar relaciones y caracteristicas en
un momento especifico, proporcionando una visién instantinea de la
situacion sin la necesidad de un seguimiento a lo largo del tiempo.

4.5. Poblacion y muestra
4.5.1. Poblacion

Citando a Cucasaire (2022) la poblacién de la investigacién es definida
como el conjunto de todos los elementos de las cuales se analizaran las

N
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variables. La poblacién para la investigacién estuvo conformada por el
total de 1779 negocios con licencias de funcionamiento registradas en
la Sub-Gerencia de Promocién Econémica y Comercializacién de la
Municipalidad Distrital de Yanacancha de la Regién Pasco.

4.5.2. Muestra

La muestra fue de 65 participantes. El tipo de muestreo fue probabilistico,
aleatorio simple al azar, con un nivel de confianza del 90% y un error de
estimacion del 10%, mediante la cual todos los participantes de la poblacién
tenian la misma probabilidad de ser seleccionado para la investigacién,
segtin lo indicado por Rios (2017).

4.6. Técnicas de instrumento y recoleccion de datos

Se utilizé6 como técnica de recoleccion de datos la encuesta y como
instrumento, el cuestionario. Se desarrollaron dos cuestionarios, uno
destinado a medir la gestién del emprendimiento y el otro a evaluar el
crecimiento delamicroempresa. Ambos instrumentos se diselaron en base
a dimensiones e indicadores especificos relacionados con los aspectos de
interés en la investigacién. De tal manera, el estudio se basé en un enfoque
cuantitativo de investigacién, utilizando un disenio no experimental de
corte transversal, para evaluar las relaciones entre las variables de gestion
del emprendimiento y el crecimiento de las microempresas.

4.7. Técnicas de procesamiento y analisis de datos

El procesamiento y andlisis de datos en esta investigacion se llevaron a
cabo de acuerdo con el diseno previamente establecido. A continuacidn,
se describen las técnicas de procesamiento y analisis de datos empleadas:

+ Procesamiento de datos en SPSS 26: Luego de la obtencién de la
informaciéon obtenida al aplicar los cuestionarios, se procedié al
procesamiento de los datos utilizando el programa estadistico SPSS
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26. Esta herramienta es ampliamente utilizada en analisis de datos
cuantitativos y permitio realizar diversas operaciones estadisticas para
obtener los resultados de la investigacion.

+ Tratamiento estadistico: Se basé en la estadistica descriptiva. Los
resultados se presentaron en tablas de frecuencias y porcentaje. Este
enfoque permitié una visualizaciéon clara de los datos recopilados.
Ademas, se llevo a cabo un andlisis inferencial para determinar la
relacién entre las variables. Para esto, se utilizé la correlacion de
Rho de Spearman, que es una medida no paramétrica de asociacién
entre variables. Previamente, se realizé la prueba de normalidad de
Kolmogorov-Smirnov para garantizar que los datos cumplieran con
los supuestos necesarios para realizar el andlisis estadistico.

4.8. Resultados
4.8.1. Estadistica descriptiva
4.8.1.1. Resultados descriptivos de la variable gestién del emprendimiento

En la Tabla 2 se observa que, del total de encuestados el 80 % manifiestan
que la gestion del emprendimiento en las microempresas del Distrito de
Yanacancha esbuena, un 19 % afirman regular y el 2 % sostienen deficiente.

Tabla 2
Gestion del emprendimiento (Agrupada)

Porcentaje

- .
TECUENtd  Base  Vilido Acumulado

Deficiente 1 1,5% 1,5% 1,5%
Regular 12 18,5% 18,5% 20,0 %
Bueno 52 80,0% 80,0% 100,0 %
Total 65 100,0 % 100,0 %

N
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Conforme alos resultados obtenidos (Tabla 3) para establecer la dimensién
modelo de negocio de la variable gestiéon del emprendimiento, de acuerdo
a las respuestas de los duefios o representantes de las microempresas,
se observé que: con un porcentaje de 88 % consideran que el modelo
de negocio es bueno, con porcentaje de 6 % regular y con 6 % también
refieren deficiente.

Tabla 3
Modelo de negocio (Agrupada)
: Porcentaje
Frecuencia o
Base Vilido Acumulado

Deficiente 4 6,2% 6,2% 6,2%
Regular 4 6,2 % 6,2% 12,3 %
Bueno 57 87,7% 87,7% 100,0 %
Total 65 100,0 % 100,0 %

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos para establecer la dimension
estrategia de negocio de la variable gestion del emprendimiento, conforme
a las respuestas de los duenos o representantes de las microempresas
representadas en la Tabla 4, se tiene que: con un porcentaje de 62 %
consideran que la estrategia de negocio es buena, con un porcentaje de
34 % regular y con 5 % consideran deficiente.

Tabla 4
Estrategia de negocio (Agrupada)

Porcentaje

F .
recuencia Base Vilido Acumulado

Deficiente 3 4,6 % 4,6 % 4,6 %
Regular 22 338% 33,8%  385%
Bueno 40 61,5% 61,5% 100,0%
Total 65 100,0 % 100,0 %
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En atencién a los resultados obtenidos en la Tabla 5, para establecer
la dimensién desempeno empresarial de la variable gestién del
emprendimiento,enarmoniaalasrespuestasdelosduenosorepresentantes
de las microempresas, se aprecia que: con un porcentaje de 75 % consideran
que el desempefio empresarial es bueno, con un porcentaje de 22 % regular
y con un 4 % establecieron deficiente.

Tabla 5
Desempeiio empresarial (Agrupada)
Frecuencia Porcentaje
Base Vilido Acumulado

Deficiente 2 3,1% 3,1% 3,1%
Regular 14 215% 21,5% 24,6 %
Bueno 49 75,4% 75,4% 100,0 %
Total 65 100,0% 100,0 %

4.8.1.1. Resultados descriptivos de la variable crecimiento de las
microempresas

Tabla 6
Crecimiento de la microempresa (Agrupada)

P : Porcentaje
recuencia )
Base Vilido Acumulado

Deficiente 2 3,1% 3,1% 3,1%
Regular 14 21,5% 215% 24,6 %
Bueno 49 75,4% 75,4% 100,0 %
Total 65 100,0 % 100,0 %

DelaTabla 6, se percibe que, del total de encuestados, el 75,4 % manifiestan
que el crecimiento de la microempresa en el Distrito de Yanacancha es
bueno, el 21,5 % respondieron regular y el 3,1 % refieren deficiente.

N
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Segtin los resultados obtenidos en la Tabla 7, para establecer la dimensién
rentabilidad de la variable crecimiento de las microempresas, conforme
sefialan en susrespuestaslos dueios o representantes delas microempresas,
se tiene que: con un porcentaje de 80,0 % senialan que la rentabilidad es
buena, con un porcentaje de 15,4 % regular y con 5 % deficiente

Tabla 7
Rentabilidad (Agrupada)

. Porcentaje
Frecuencia .
Base Vilido Acumulado
Deficiente 3 4,6 % 4,6 % 4,6 %
Regular 10 154% 154%  20,0%
Bueno 52 80,0% 80,0% 100,0%
Total 65 100,0% 100,0 %

De acuerdo con los resultados obtenidos para establecer la dimensioén
participacién en elmercadodelavariable crecimiento delasmicroempresas,
conforme sefnalan en sus respuestas los duefios o representantes de las
microempresas en la Tabla 8, se tiene que: con un porcentaje de 73,8 %
respondieron que la participacién en el mercado es buena, en tanto con
un porcentaje de 21,5 % regular y con 5 % deficiente.

Tabla 8

Participacién en el mercado (Agrupada)

Frecuencia Porcentaje
Base Vilido Acumulado
Deficiente 3 4,6 % 4,6 % 4,6 %
Regular 14 21,5%  21,5% 26,2 %
Bueno 48 73,8% 73,8% 100,0 %
Total 65 100,0 % 100,0 %
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Segtn los resultados obtenidos en la Tabla 9 para establecer la dimensién
ventas de la variable crecimiento de las microempresas, conforme sefialan
en sus respuestas los duefios o representantes de las microempresas, se
tiene que: con un porcentaje de 45 % senalan que la venta es buena, con un
porcentaje de 46 % regular y con 9 % deficiente. Tabla 9. Ventas (Agrupada)

Tabla 9
Ventas (Agrupada)

Frecuencia Porcentaje
Base Vilido Acumulado
Deficiente 6 9,2% 9,2% 9,2%
Regular 30 462% 462%  554%
Bueno 29 446 % 44,6 % 100,0 %
Total 65 100,0 % 100,0 %

4.8.2. Estadistica inferencial

En las palabras de Arroyo (2020) la contrastaciéon de hipétesis pone de
manifiesto el grado de verdad o de falsedad que una hipétesis contiene,
pero no establece su verdad porque ninguna contrastacion es concluyente.

4.8.2.1. Prueba de normalidad

Tabla 10
Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov* Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.

Gestion del

emprendimiento ,484 65 ,000 ,511 65 ,000
Agrupada)

Crecimiento de

la microempresa ,458 65 ,000 ,568 65 ,000
(Agrupada)

N
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Teniendo los datos la Tabla 10, entonces establecemos la prueba de
normalidad a través de Kolmogorov-Smirnov, asi mismo, ambas variables
presentan el nivel de significancia de 0.000, siendo menor a 0.05 resulta
que los datos no son normales. En consecuencia, para el estadistico de
prueba, empleamos la prueba no paramétrica de Rho de Spearman.

Segtn las variables de estudio se formulé las hipétesis, para la prueba de
hipétesis se establecid la hipotesis alterna y nula. Para alcanzar el propésito
de la contrastacién de hipétesis se tendra la interpretacién siguiente:

+ Nivel de significancia: & = 0,05
+ Regla de decision
+ Valor de significancia > 0.05: Se aprueba la hipétesis nula
« Valor de significancia < 0.05: Se aprueba la hipdtesis alterna

+ Escala: grado de relacién segtn el coeficiente de correlacién de Rho
de Spearman

Tabla 11
Contraste de Hipétesis y Escala de Relacion segiin el Coeficiente de Correlacion
de Rho de Spearman

De +0.80a+0.99 Muy alta

De +£0.60a+0.79 Alta

De £0.40 a2+ 0.59 Moderada

De +£0.20a+0.39 Baja

De +0.01a+0.19 Muy baja

0.00 No existe correlacion

Nota: Adaptado de Hernandez et al. (2014, p. 323)
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4.8.2.2. Prueba de hipodtesis general
La hipotesis general establece que:

H;: La gestién del emprendimiento se relaciona significativamente con
el crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de la
Regién - 2022.

Ho: La gestiéon del emprendimiento no se relaciona significativamente
con el crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de
la Regién - 2022.

Tabla 12
Calculo de la prueba de Rho Spearman - Hipotesis general

Correlaciones
Gestisn del Crecimiento
emprendimiento . de la
(Agrupada) microempresa
TP (Agrupada)
grup
Coeficiente
de 1,000 797
Gestién del correlacién
« emprendimiento Sig.
g Agrupada) (o) - ,000
3 N 65 65
N .
) Coeficiente
s de 797 1,000
i Crecimiento de correlacién
la microempresa Sig.
(Agrupada) (pjlateral) 000 -
N 65 65

Nota: **, La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

N
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Conclusién: Observando la tabla de correlaciones de Rho de Spearman se
tiene el resultado del coeficiente de correlacién de 0,797 que
representa una correlaciéon positiva alta entre la gestién del
emprendimiento y el crecimiento de las microempresas, asi
mismo resulta significativa 0.000, por tal motivo se acepta la
hipotesis alterna y se rechaza la hip6tesis nula (Ho).

4.8.2.3. Prueba de hipétesis especifica 1

Hi:  El modelo de negocio se relaciona significativamente con el
crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de
la Regién - 2022.

Ho:  El modelo de negocio no se relaciona significativamente con el
crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de
la Region — 2022.

Tabla 13
Calculo de la prueba de Rho Spearman - Hipotesis especifica 1

Correlaciones
Modelo de Crecimiento
negocio micrj;erifpresa
(Agrupada) (Aerupada)
grup
Coeficiente de o
a Modelo de correlacion 1,000 ,681
= negocio o )
g (Agrupada) Sig. (bilateral) 1000
8 N 65 65
& :
3 o Coeﬁc11enjc<’e de 6817 1,000
o 1Crec1m1ento de correlacion
< la microempresa . . )
% (y—r Sig. (bilateral) ,000
N 65 65

Nota: **, La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Conclusién: Observando la tabla de correlaciones de Rho de Spearman
se tiene el resultado del coeficiente de correlacién de 0,681
que representa una correlaciéon positiva alta entre modelo de
negocio y el crecimiento de las microempresas, asi mismo
resulta significativa 0.000, por tal motivo se aceptala hipétesis
alterna y se rechaza la hip6tesis nula (Ho).

4.8.2.4. Prueba de hipétesis especifica 2

Hi: La estrategia de negocio se relaciona significativamente con el

crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de
la Regién - 2022.

Ho:  La estrategia de negocio no se relaciona significativamente con el

crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de
la Region — 2022.

Tabla 14
Calculo de la prueba de Rho Spearman - Hipotesis especifica 2

Correlaciones

Crecimiento

Estrategia de dela

negocio
(Agrupada)

microempresa
(Agrupada)

Coeficiente de

*x
c Estrategia correlaciéon 1,000 /752
g &g?i%ZEIS Sig. (bilateral) - 1000
2 N 65 65
3 Coeficiente de 5% 1000
o Crecimiento de correlacién ! )
2 la I&;I;(l)l;r;lgl):)esa Sig. (bilateral) ,000 .

N 65 65

Nota: **, La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

N
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Conclusién: Observando la tabla de correlaciones de Rho de Spearman se
tiene el resultado del coeficiente de correlacién de 0,752 que
representa una correlacion positiva alta entre la estrategia de
negocio y el crecimiento de las microempresas, asi mismo
resulta significativa 0.000, por tal motivo se aceptala hipétesis
alterna y se rechaza la hip6tesis nula (Ho).

4.8.2.5. Prueba de hipétesis especifica 3

Hi:  El desempeiio empresarial se relaciona significativamente con el
crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de
la Regién - 2022.

Ho:  El desempefio empresarial no se relaciona significativamente con
el crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha
de la Region- 2022.

Tabla 15
Calculo de la prueba de Rho Spearman - Hipotesis especifica 3

Correlaciones
Desempeio Crecimiento
del
el micro:rrflpresa
(Agrupada) (Agrupada)
grup
Coeficiente de o
o«  Desempeno correlaciéon 1,000 763
= :
- B el 0
5 N 65 65
2
” Coeficiente de 763%* 1,000
'coi Crecimiento de correlacién ’ ’
S ha rglg;rr?l;?cll);)esa Sig. (bilateral) ,000 -
N 65 65

Nota: **. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Conclusién: Observando la tabla de correlaciones de Rho de Spearman se
tiene el resultado del coeficiente de correlacién de 0,763 que
representa una correlacién positiva alta entre el desempefio
empresarial y el crecimiento de las microempresas, asi
mismo resulta significativa 0.000, por tal motivo se acepta la
hipotesis alterna y se rechaza la hip6tesis nula (Ho).

3.9. Discusion de resultados

Para este apartado consideramos el problema general ;De qué manera
la gestiéon del emprendimiento se relaciona con el crecimiento de las
microempresas en el distrito de Yanacancha de la Regién - 20227, se
tiene en cuenta los antecedentes de la investigacion, el marco tedrico y
procedemos conforme a los objetivos senalados.

3.9.1. En cuanto al objetivo general

En la investigacion se establecié determinar de qué manera la gestion del
emprendimiento se relaciona con el crecimiento de las microempresas
en el Distrito de Yanacancha de la Regiéon Pasco — 2022, de acuerdo a
los resultados se obtiene una correlacién positiva alta de 0,797 entre la
gestiéon del emprendimiento y el crecimiento de las microempresas. Los
resultados son coincidentes con lo afirmado con Chombo (2020) quien
indica que las mejores formas de gestién del emprendimiento como la
planificacidn, capacitacién a los trabajadores, un sistema de mercadeo y
ventas mejoran los resultados de competitividad; asi mismo, se afirma
de acuerdo a Gutiérrez (2020) quien manifiesta que los emprendedores
tienen cualidades de emprendedor, poseen ideas y capital, sin embargo, el
desconocimiento de la gestién empresarial y falta de apoyo del gobierno
limitan el emprendimiento; por su parte Villantoy (2019) afirma los
resultados, sosteniendo que la gestion, las politicas, las estrategias y las
decisiones inciden en la efectividad de las MYPES.

N
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3.9.2. En cuanto al primer objetivo especifico

En el estudio se formul6 establecer de qué manera el modelo de negocio se
relaciona significativamente con el crecimiento de las microempresas en
el distrito de Yanacancha de la Regién — 2022, en armonia a los resultados
tenemos una correlacién positiva alta de 0,681 entre modelo de negocio y
el crecimiento de las microempresas.

Los resultados se corroboran con Lozano et al (2019) quienes afirman
que el modelo de negocio es un elemento importante para validar la idea
de negocio mediante el andlisis interno como externo; a su turno vera
(2020) afirma que la gestion del emprendimiento debe apoyarse en teorias
cientificas; los resultados concuerdan con lo sehalado por Izquierdo et
al (2018) que sefnalan que el modelo de negocio es una herramienta que
determina la factibilidad técnica, econémica, administrativa y permite
conocer las necesidades del cliente.

3.9.3. Respecto al segundo objetivo especifico

En la investigacion se precis6 analizar de qué manera la estrategia
de negocio se relaciona significativamente con el crecimiento de las
microempresas en el distrito de Yanacancha de la Region - 2022,
conforme a los resultados de la investigacion se tiene una correlaciéon
positiva alta de 0,752 entre la estrategia de negocio y el crecimiento de las
microempresas. Los resultados se contrastan con Villacres (2017) quien
manifiesta que la planificacion estratégica y los programas de mercadeo
son ventajas para la competitividad de las mipymes; los resultados se
confirman con Eyzaguirre (2019) quien manifiesta que las estrategias de
establecimiento de la mision, visién y andlisis FODA son importantes
para el posicionamiento del negocio.
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3.94. En cuanto al tercer objetivo especifico

En la investigacién se senaldé conocer de qué manera el desempeio
empresarial se relaciona significativamente con el crecimiento de
las microempresas en el distrito de Yanacancha de la Regién - 2022,
teniendo en consideracién el resultado se tiene una correlaciéon positiva
alta de 0,763 entre el desempefio empresarial y el crecimiento de las
microempresas. Los resultados se afirman con Ramos (2021) quien explica
que el bajo desempenio empresarial estd asociado al financiamiento,
falta de liquidez y disminucién de la demanda. Asi mismo, segtin Bravo
y Triful (2018) el crecimiento de la microempresa estd asociado a la
formacién del empresario, la gestion de stock, la comunicacién interna y
al desconocimiento de las oportunidades que ofrece el mercado.

3.10 Conclusiones y recomendaciones
3.10.1. Conclusiones

1. De acuerdo con los valores obtenidos en la prueba de hipétesis nos
permite determinar que la variable gestion del emprendimiento
tiene una relacidon positiva alta con un coeficiente de correlacién
de 0,797 y nivel de significativa de 0000 con el crecimiento de las
microempresas. En consecuencia, podemos decir que, a mayor gestion
del emprendimiento, mayor serd el crecimiento de las microempresas
en el distrito de Yanacancha de la Regién Pasco.

2. Conforme alos valores obtenidos en la prueba de hipétesis se establecié
que la variable modelo de negocio tiene una relacién positiva alta con
un coeficiente de correlacién de 0,681 y nivel de significativa de 0,000
con el crecimiento de las microempresas. Entonces mencionamos que
en la medida que mejore el modelo de negocio, mejorara el crecimiento
de las microempresas.
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3. En atencidn a los valores obtenidos en la prueba de hipétesis se obtuvo
que la variable estrategia de negocio tiene una relacidon positiva alta
con un coeficiente de correlacién de 0,752 y nivel de significativa de
0,000 con el crecimiento de las microempresas. Entonces nos permite
mencionar que, a mejor estrategia de negocio, mayor sera el crecimiento
de las microempresas.

4. Teniendo en cuenta los valores obtenidos en la prueba de hipodtesis
se conoci6 que la variable desempefo empresarial tiene una relacién
positiva alta con un coeficiente de correlaciéon de 0,763 y nivel de
significativa de 0,000 con el crecimiento de las microempresas. Como
consecuencia decimos que, a mejor desempeflo empresarial, mayor
serd el crecimiento de las microempresas.

3.10.2. Recomendaciones

1. Consideramos que el modelo de negocio es trascendental, razén por la
cual los emprendedores deben tener los conocimientos necesarios para
su elaboraciéon y de esta forma entregar valor a sus clientes.

2. En cuanto a la estrategia del negocio, sugerimos al emprendedor revisar
periddicamente los métodos y tacticas de planificacién comercial.

3. Mediante el desempefio empresarial se conoce la capacidad operativa del
negocio, resulta importante propiciar un espacio de trabajo agradable,
cumplir con las obligaciones laborales y promover una comunicacién

fluida.

4. A los responsables de las microempresas con la finalidad de tener
mayor presencia en el mercado, se sugiere disefiar e innovar los
productos y servicios, en cuanto a la politica de precios mantenerse a
nivel de mercado, periédicamente analizar a la competencia, mantener
y superar la calidad de productos que ofrece y la atencién a los clientes.
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REFLEXIONES FINALES

Los resultados de la investigacion ponen de manifiesto la estrecha
vinculacién existente entre la gestion del emprendimiento y el
crecimiento de las microempresas en el distrito estudiado. Se evidencia la
importancia critica de desarrollar capacidades de gestién emprendedora
desde las primeras etapas de creacién de un negocio para lograr un
crecimiento sostenido. El andlisis del modelo de negocio, la estrategia
comercial y el desempenio operativo resultan fundamentales para
identificar oportunidades de generacién de valor, posicionarse de manera
diferenciada, implementar procesos eficientes y satisfacer las necesidades
cambiantes del mercado. Los microempresarios deben ser conscientes de
la relevancia de incorporar estas disciplinas de gestién para mejorar sus
probabilidades de éxito y expansion.

Si bien el estudio se enfocé en un contexto local especifico, permite
extraer lecciones aplicables a otros dmbitos. La investigacién proporciona
evidencia sobre la importancia de vincular la formacién en gestién de
emprendimientos con el fortalecimiento efectivo de capacidades en los
microempresarios. Asimismo, destaca la necesidad de un ecosistema de
apoyo que brinde herramientas gerenciales, asesoramiento experto y
oportunidades de aprendizaje continuo alos nuevos emprendedores. Entre
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las limitaciones del estudio, se debe mencionar que se basa en un disefio
transversal, por lo que seria valioso complementarlo con investigaciones
longitudinales que analicen la evolucién de emprendimientos a lo largo
del tiempo. Asimismo, se podrian incorporar metodologias cualitativas
para comprender con mayor profundidad las complejidades del proceso
emprendedor en este contexto. Los estudios futuros en esta linea de
investigacion pueden aportar nuevos insights para reforzar las capacidades
locales de emprendimiento dindmico e innovador.
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