




GESTIÓN DEL EMPRENDIMIENTO: 

Catalizador del crecimiento 

en microempresas

Ygnacio Alfredo Paita Panez

José Antonio Cárdenas Sinche

Liborio Rojas Victorio

Gina Neceli Mendiolaza Cornejo



Ygnacio Alfredo Paita Panez 

Correo: licalfredopaita@gmail.com 
Perfil: Docente Asociado en la Facultad de Ciencias Empresariales de la 
Universidad Nacional Daniel Alcides Carrión. 
ORCID: https://orcid.org/0000-0002-1403-5357 
Afiliación: Universidad Nacional Daniel Alcides Carrión.

José Antonio Cárdenas Sinche 

Correo: jcardenass@undac.edu.pe 
Perfil: Doctor en Administración. 
ORCID: https://orcid.org/0000-0002-7298-7188 
Afiliación: Universidad Nacional Daniel Alcides Carrión.

Liborio Rojas Victorio 
Correo: lrojasvi@undac.edu.pe 
ORCID: https://orcid.org/0000-0002-2852-6843 
Afiliación: Universidad Nacional Daniel Alcides Carrión.

Gina Neceli Mendiolaza Cornejo 
Correo: gmendiolazac@undac.edu.pe 
ORCID: https://orcid.org/0009-0005-8776-7160 
Afiliación: Universidad Nacional Daniel Alcides Carrión.



Todas nuestras publicaciones son sometidas a revisión doble-ciego 
de pares académicos (Peer Review Double Blinded).

Esta publicación cuenta con licencia Creative Commons Reconocimiento - 
NoComercial - SinObraDerivada 3.0 Unported License.

ISBN 978-607-8960-05-7

© Ygnacio Alfredo Paita Panez 
© José Antonio Cárdenas Sinche 
© Liborio Rojas Victorio 
© Gina Neceli Mendiolaza Cornejo

2023 
DOI: https://doi.org/10.5281/zenodo.10193150 
© Editorial Tercer Sol 
www.editorialtercersol.com

Este libro es resultado de la investigación “La gestión del emprendimiento y el 

crecimiento de las microempresas en el Distrito de Yanacancha de la Región Pasco – 

2022”, realizada en la Universidad Nacional Daniel Alcides Carrión.

Queda prohibida la reproducción bajo cualquier modalidad de toda o una parte 
de esta obra sin autorización expresa del titular de los derechos.

Diseño de carátula y composición: Editorial Tercer Sol 
Edición electrónica: Editorial Tercer Sol

Editado en México/ Published in Mexico



4

ÍNDICE

ÍNDICE DE TABLAS������������������������������������������������������������������������������������������������ 8

INTRODUCCIÓN��������������������������������������������������������������������������������������������������� 10

CAPÍTULO I
�GENERALIDADES DE LA GESTIÓN DEL EMPRENDIMIENTO������12

1.1. � Definiciones��������������������������������������������������������������������������������������12

1.2 �Teorías de emprendimiento��������������������������������������������������������������14

1.2.1. �Teorías económicas�������������������������������������������������������������������16

1.2.2. �Teorías psicológicas������������������������������������������������������������������18

1.2.3. �Teorías socioculturales�������������������������������������������������������������20

1.2.4. �Teorías directivas����������������������������������������������������������������������21

1.3. �Procesos de la gestión de emprendimiento������������������������������������23

1.3.1. �Roles del gerente de emprendimiento�������������������������������������24

1.4. �Emprendedor versus gerente�����������������������������������������������������������26

1.5. �El emprendimiento y la Gestión del Conocimiento����������������������28

1.6 �La universidad y el emprendimiento������������������������������������������������30

1.7. �Emprendimiento corporativo����������������������������������������������������������32



5

CAPÍTULO II
�PLANIFICACIÓN DEL EMPRENDIMIENTO����������������������������������������34

2.1. �Redactar el plan de negocios������������������������������������������������������������34

2.2. �Beneficios de un plan de negocios���������������������������������������������������36

2.3. �Elementos de un plan de negocios���������������������������������������������������38

2.3.1. Resumen ejecutivo��������������������������������������������������������������������39

2.3.2. �Descripción del negocio������������������������������������������������������������41

2.3.3. �Análisis del mercado�����������������������������������������������������������������43

2.3.4. �Plan de marketing���������������������������������������������������������������������44

2.3.5. �Plan de operaciones�������������������������������������������������������������������45

2.3.6. �Equipo directivo������������������������������������������������������������������������47

2.3.7. �Análisis financiero���������������������������������������������������������������������48

2.3.8. �Evaluación de riesgos����������������������������������������������������������������49

2.3.9. �Resumen de oportunidades y estrategia competitiva������������50

2.4. �Proceso creativo��������������������������������������������������������������������������������52

2.5. �Generación de ideas��������������������������������������������������������������������������53

CAPÍTULO III
�CRECIMIENTO DEL NEGOCIO��������������������������������������������������������������55

3.1. Perspectivas de crecimiento y ciclo de crecimiento�����������������������55

3.2. �Características de las empresas de rápido crecimiento������������������57

3.3. �Estrategias de crecimiento����������������������������������������������������������������59

3.4. �Métodos para hacer crecer un negocio�������������������������������������������60



3.4.1. �Globalizarse��������������������������������������������������������������������������������61

3.4.2 �Alianzas Estratégicas o Adquisiciones��������������������������������������63

3.4.3. �Franquicia o Licencia����������������������������������������������������������������64

3.4.4. �Atraer y retener a los colaboradores����������������������������������������65

CAPÍTULO IV
�LA GESTIÓN DEL EMPRENDIMIENTO Y EL CRECIMIENTO  
DE LAS MICROEMPRESAS PERUANAS������������������������������������������������67

4.1. �Contexto���������������������������������������������������������������������������������������������67

4.2. �Objetivos��������������������������������������������������������������������������������������������69

4.2.1. �Objetivo General�����������������������������������������������������������������������69

4.2.2. �Objetivos específicos ����������������������������������������������������������������69

4.3. �Variables���������������������������������������������������������������������������������������������69

4.3.1. �Identificación de Variables�������������������������������������������������������69

4.3.2. Definición Operacional de variables e indicadores����������������70

4.4. �Tipo y diseño de investigación��������������������������������������������������������71

4.4.1. �Tipo de investigación����������������������������������������������������������������71

4.4.2. �Diseño de la investigación �������������������������������������������������������72

4.5. �Población y muestra �������������������������������������������������������������������������72

4.5.1. �Población������������������������������������������������������������������������������������72

4.5.2. �Muestra��������������������������������������������������������������������������������������73

4.6. �Técnicas de instrumento y recolección de datos����������������������������73

4.7. �Técnicas de procesamiento y análisis de datos�������������������������������73

4.8. �Resultados������������������������������������������������������������������������������������������74



4.8.1. �Estadística descriptiva���������������������������������������������������������������74

4.8.2. �Estadística inferencial���������������������������������������������������������������78

3.9. �Discusión de resultados��������������������������������������������������������������������84

3.9.1. �En cuanto al objetivo general���������������������������������������������������84

3.9.2. �En cuanto al primer objetivo específico ���������������������������������85

3.9.3. �Respecto al segundo objetivo específico���������������������������������85

3.9.4. �En cuanto al tercer objetivo específico������������������������������������86

3.10 �Conclusiones y recomendaciones���������������������������������������������������86

3.10.1. �Conclusiones����������������������������������������������������������������������������86

3.10.2. �Recomendaciones��������������������������������������������������������������������87

CAPÍTULO V
�REFLEXIONES FINALES���������������������������������������������������������������������������88

REFERENCIAS BIBLIOGRÁFICAS���������������������������������������������������������������� 90



ÍNDICE DE TABLAS

Tabla 1 

Operacionalización de la variables���������������������������������������������������������������������������������70

Tabla 2 

Gestión del emprendimiento (Agrupada)�������������������������������������������������������������������74

Tabla 3 

Modelo de negocio (Agrupada)����������������������������������������������������������������������������������������75

Tabla 4 

Estrategia de negocio (Agrupada)�����������������������������������������������������������������������������������75

Tabla 5 

Desempeño empresarial (Agrupada)�����������������������������������������������������������������������������76

Tabla 6 

Crecimiento de la microempresa (Agrupada)�����������������������������������������������������������76

Tabla 7 

Rentabilidad (Agrupada)����������������������������������������������������������������������������������������������������77

Tabla 8 

Participación en el mercado (Agrupada)��������������������������������������������������������������������77

Tabla 9 

Ventas (Agrupada)�����������������������������������������������������������������������������������������������������������������78

Tabla 10 

Pruebas de normalidad���������������������������������������������������������������������������������������������������������78

Tabla 11 

�Contraste de Hipótesis y Escala de Relación según el Coeficiente  

de Correlación de Rho de Spearman�����������������������������������������������������������������������������79

Tabla 12 

�Cálculo de la prueba de Rho Spearman - Hipótesis general������������������������������80



9

Tabla 13 

�Cálculo de la prueba de Rho Spearman - Hipótesis específica 1����������������������81

Tabla 14 

�Cálculo de la prueba de Rho Spearman - Hipótesis específica 2���������������������� 82

Tabla 15 

�Cálculo de la prueba de Rho Spearman - Hipótesis específica 3����������������������83



10

INTRODUCCIÓN

El desarrollo y crecimiento de la micro, pequeña y mediana empresa 
(MIPYME) constituye un elemento central en la agenda económica y 
social de los países emergentes. Estas organizaciones desempeñan un 
papel fundamental en la generación de empleo, la reducción de la pobreza, 
la democratización económica y el impulso a la innovación. Sin embargo, 
las altas tasas de mortalidad temprana entre nuevos emprendimientos, 
así como los obstáculos para su expansión y consolidación, plantean la 
necesidad de examinar rigurosamente los factores que inciden en su éxito 
y escalabilidad.

La presente investigación aborda esta problemática a través del análisis 
de la relación entre la gestión del emprendimiento y el crecimiento 
efectivo de microempresas en el distrito de Yanacancha, Pasco, Perú. 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 gestión del emprendimiento: el modelo de negocio, la estrategia 
y el desempeño operativo.

Tras una exhaustiva revisión conceptual y del estado del arte, se lleva 
a cabo una rigurosa contrastación empírica de las hipótesis mediante 
técnicas cuantitativas. Los resultados revelan vínculos estadísticamente 
significativos entre las variables analizadas, lo que resalta la trascendencia 
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de incorporar disciplinas de gestión profesional para mejorar las 
probabilidades de éxito y crecimiento de los nuevos emprendimientos.

La investigación realiza aportes teóricos y prácticos relevantes. Desde una 
perspectiva teórica, contribuye a la literatura sobre emprendimiento al 
examinar relaciones poco estudiadas en contextos emergentes. Asimismo, 
ofrece implicaciones prácticas al destacar áreas prioritarias a fortalecer 
en la formación y el apoyo a nuevos empresarios. Si bien el estudio se 
circunscribe a un ámbito local específico, permite extraer lecciones y 
conocimientos aplicables para impulsar ecosistemas más propicios al 
surgimiento de emprendimientos dinámicos, competitivos e innovadores.
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CAPÍTULO I

�GENERALIDADES 

DE LA GESTIÓN DEL 

EMPRENDIMIENTO

1.1. � Definiciones

La gestión del emprendimiento es un proceso multifacético que engloba 
diversas dimensiones y perspectivas. Según Hisrich, et al (2017), se trata de 
la planificación, organización, dirección y control de una nueva empresa 
o iniciativa de negocios. Este proceso abarca desde la identificación de 
oportunidades, el desarrollo de planes de negocios, la obtención de recursos 
necesarios, el lanzamiento de la empresa y las actividades gerenciales que 
apuntan al crecimiento sostenido.

Neck, et al (2014) aportan una visión complementaria al definir la 
gestión del emprendimiento como el estudio de cómo las personas, tanto 
emprendedores individuales como empresas corporativas, reconocen 
oportunidades y utilizan recursos para perseguirlas. Esta perspectiva 
subraya la relevancia de comprender cómo se pueden fomentar actitudes 
emprendedoras tanto a nivel individual como en el seno de organizaciones 
ya establecidas.
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Kuratko (2016) enriquece la comprensión de la gestión del emprendimiento 
al describirla como un proceso dinámico que implica visión, cambio 
y creación. Se destacan cinco dimensiones clave: el desarrollo de 
oportunidades, la toma de riesgos calculados, la utilización eficiente de 
recursos, la implementación de innovación o cambios en los procesos y la 
creación de valor para los stakeholders. Este enfoque enfatiza la importancia 
de la innovación, la eficiencia y la creación de valor como componentes 
centrales de la gestión del emprendimiento.

Saeed et al. (2015) aportan otra capa de entendimiento al subrayar que 
la gestión del emprendimiento implica la explotación de oportunidades 
con el objetivo de generar beneficios económicos o sociales. Los 
gerentes emprendedores, de acuerdo con estos autores, deben demostrar 
competencias que abarcan desde la creatividad y la orientación estratégica 
hasta la resolución de problemas, la gestión de recursos y la ejecución 
efectiva de planes.

La perspectiva de Ratten (2020) enfatiza la fusión de la innovación, la 
creatividad y el factor humano en la gestión del emprendimiento. Resalta 
la necesidad de un enfoque holístico, dinámico y multidisciplinario para 
impulsar la aparición y el crecimiento de nuevas empresas o iniciativas tanto 
dentro de organizaciones ya existentes como en startups independientes.

La gestión del emprendimiento es un campo complejo y diverso 
que abarca una amplia gama de actividades y dimensiones. Abarca la 
identificación de oportunidades, la obtención de recursos, la planificación 
estratégica, la implementación de innovación y la dirección eficiente 
para lograr el crecimiento, ya sea en el contexto de nuevas empresas o 
dentro de organizaciones consolidadas. Además, esta gestión no se limita 
a aspectos puramente económicos, sino que también busca generar valor 
social, ambiental y humano. La gestión del emprendimiento emerge 
como un campo interdisciplinario, que se nutre de la administración, 
la economía, la psicología y la sociología. La comprensión de estas 
múltiples facetas es esencial para desarrollar competencias valiosas tanto 
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en emprendedores individuales como en gerentes corporativos. Las 
definiciones proporcionadas ofrecen un sólido marco conceptual para 
analizar las dinámicas y desafíos en la creación y dirección de nuevos 
negocios y proyectos innovadores.

Un aspecto crítico que se deriva de este análisis es que la gestión del 
emprendimiento no se limita a las startups o pequeñas empresas, sino  es 
relevante incluso para las grandes corporaciones. En el entorno empresarial 
actual, se requiere una mentalidad emprendedora que promueva la 
innovación constante en productos, servicios y modelos de negocio. Por 
lo tanto, se necesitan líderes y equipos multifuncionales con habilidades 
para identificar oportunidades, abrazar la ambigüedad, asumir riesgos 
calculados y ejecutar iniciativas ágiles para mantener la competitividad.

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

1.2 �Teorías de emprendimiento

Para comprender plenamente la naturaleza multidimensional de la 
actividad emprendedora, es esencial examinar las principales teorías 
que buscan arrojar luz sobre este fenómeno. Como sostiene Villacrés 
(2019), existen cuatro enfoques teóricos preeminentes que abordan el 
emprendimiento desde diversas perspectivas: económica, psicológica, 
sociocultural y directiva. Cada uno de estos enfoques aporta conceptos y 
herramientas analíticas valiosas que enriquecen la comprensión integral 
de este campo dinámico.
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Desde una perspectiva económica, las teorías del emprendimiento se 
centran en la contribución de esta actividad al crecimiento económico 
y la generación de riqueza. Según Parker (2018), estas teorías destacan 
el papel fundamental de la innovación y la destrucción creativa en la 
dinámica de los mercados. Además, resaltan cómo las nuevas empresas 
pueden impulsar el progreso tecnológico y mejorar la productividad. En 
este sentido, se pone de manifiesto la relevancia del emprendimiento 
como motor de la economía.

Por otro lado, las teorías psicológicas se enfocan en el análisis de los 
rasgos, motivaciones y capacidades individuales que caracterizan a los 
emprendedores. Según Krueger y Day (2010, citado en Jones, 2017), estas 
teorías exploran variables como la autoeficacia, la propensión al riesgo, la 
tolerancia a la ambigüedad y la necesidad de logro. Proporcionan valiosas 
aportaciones acerca de los factores personales que impulsan la creación y 
desarrollo de nuevas empresas.

Las teorías socioculturales, por su parte, examinan cómo las normas, valores 
y condiciones del entorno influyen en la actividad emprendedora. Según 
Liñán y Fernández-Serrano (2014), estas teorías 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 así el impacto del entorno social y cultural en la 
actividad emprendedora.

Por último, las teorías directivas se centran en aspectos gerenciales 
fundamentales, como la estrategia, la estructura organizacional y los 
sistemas de gestión en empresas nuevas y en crecimiento. De acuerdo con 
Gupta et al. (2014), estas teorías abordan desafíos tales como la planificación 
en condiciones de ambigüedad, la gestión 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 revisión de estas perspectivas teóricas revela que el emprendimiento es 
un fenómeno sumamente complejo que no puede reducirse a una única 
variable explicativa. Más bien, su comprensión requiere la consideración 
simultánea de una variedad de factores individuales, sociales y económicos. 
Esta perspectiva holística es esencial para el desarrollo de modelos 
descriptivos y predictivos más precisos en el campo de la creación de 
nuevas empresas.

Aunado a ello, se puede notar una evolución en el enfoque de las teorías del 
emprendimiento a lo largo del tiempo, desde la exploración de los rasgos 
personales de los emprendedores hacia una comprensión más sistémica 
de las interacciones entre el individuo emprendedor, la organización y 
el entorno. Este enfoque integral permite generar recomendaciones de 
política pública más efectivas para fomentar el emprendimiento, yendo 
más allá de simplemente enumerar atributos psicológicos. 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. �Teorías económicas

Las teorías económicas sobre el emprendimiento desempeñan un papel 
fundamental al explicar el rol que esta actividad juega en la dinámica de 
los mercados y su influencia en variables macroeconómicas clave, como 
el crecimiento, la productividad y la innovación. Como indicó Villacrés 
(2019), este enfoque se centra en el análisis de la función empresarial y la 
contribución de las nuevas empresas al sistema económico en su conjunto.

Uno de los exponentes más destacados en este campo es Joseph 
Schumpeter, cuyo concepto de “destrucción creativa” (1934, citado en 
Ferreira, et al, 2015) resalta la forma en que la innovación impulsada por 
los emprendedores da lugar a la creación de nuevos productos, servicios 
y modelos de negocio que eventualmente desplazan a las empresas 
establecidas. Esta disrupción es considerada un proceso necesario para 
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el progreso y el dinamismo económico, ya que promueve la constante 
renovación y evolución de los mercados.

Otro autor relevante en el ámbito de las teorías económicas 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 asignación de recursos, lo que 
a menudo conduce a la creación de nuevas empresas.

Además, existen teorías que distinguen entre emprendimiento por 
necesidad y emprendimiento por oportunidad, analizando los factores 
contextuales que impulsan la creación 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 distinción y sus implicaciones.

En el contexto macroeconómico, la visión schumpeteriana ha inspirado 
modelos que vinculan las tasas de emprendimiento con el crecimiento del 
PIB, la productividad total de los factores y el dinamismo tecnológico. 
Investigaciones empíricas han destacado la contribución de las nuevas 
empresas a la innovación y al aumento de la competencia en los mercados 
(Fairlie y Fossen, 2018).

En sí, las teorías económicas proporcionan un marco analítico sólido para 
examinar el impacto sistémico de la actividad emprendedora. Introducen 
conceptos clave como la destrucción creativa, el descubrimiento de 
oportunidades, la influencia del contexto y la contribución al crecimiento 
económico. Además, ofrecen herramientas valiosas para llevar a cabo 
análisis cuantitativos de la dinámica empresarial.

Un aspecto fundamental que emerge de estas teorías es la necesidad de 
distinguir entre el emprendimiento de subsistencia y el emprendimiento 
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con mayor potencial de crecimiento e innovación. Si bien la creación de 
negocios por necesidad puede tener un impacto social positivo, son los 
emprendimientos de alto impacto los que suelen impulsar el progreso 
tecnológico y la transformación de los mercados. Por lo tanto, las políticas 
públicas deben tener en cuenta estas diferencias y fomentar un entorno 
propicio para emprendimientos dinámicos e innovadores.

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

1.2.2. �Teorías psicológicas

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

Una de las figuras destacadas en este ámbito 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 retroalimentación sobre su desempeño. Este rasgo los 
lleva a asumir riesgos calculados y a preferir situaciones en las que tengan 
un mayor control sobre los resultados.
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Otros autores, como Shaver y Scott (2022), han resaltado la importancia de 
la disposición a tomar riesgos, la tolerancia a la ambigüedad, la autoeficacia 
(la creencia en la propia capacidad para lograr metas) y la orientación a metas 
como variables psicológicas relevantes para entender el comportamiento 
emprendedor. Además, se han estudiado factores cognitivos, como los 
estilos de pensamiento y la capacidad para reconocer oportunidades, según 
lo planteado por Baron (2019) y Mitchell et al. (2013).

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

Un aspecto relevante que surge de la investigación actual es el 
cuestionamiento de la validez de los rasgos como predictores estables 
del comportamiento emprendedor, como señalan 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. Además, se reconoce 
la importancia de considerar las interacciones entre las características 
individuales y el contexto en el que se desenvuelve el emprendedor. Es 
importante destacar que no todos los emprendedores exitosos comparten 
los mismos atributos psicológicos. Por lo tanto, en lugar de buscar un 
perfil ideal, resulta útil identificar la combinación de rasgos y capacidades 
adecuada en función del tipo de emprendimiento y su etapa de desarrollo. 
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1.2.3. �Teorías socioculturales

Las teorías socioculturales del emprendimiento desempeñan un papel 
esencial al explorar cómo las normas sociales, las redes interpersonales 
y el contexto institucional influyen en la actividad emprendedora a nivel 
individual, organizacional y regional. Como señaló Villacrés (2019), este 
enfoque enriquece las perspectivas económicas y psicológicas al considerar 
el entorno cultural que da forma al fenómeno 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 acción colectiva al promover la difusión de conocimientos, 
reducir los costos de transacción y aumentar la legitimidad de las nuevas 
empresas. Westlund y Adam (2010) destacan la importancia del capital 
social como un habilitador del emprendimiento, subrayando cómo las 
redes y las relaciones sociales pueden ser fundamentales para el éxito de 
un emprendimiento.

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

Otro aspecto de interés en las teorías socioculturales es la exploración de 
las diferencias culturales entre sociedades en relación con valores como la 
jerarquía, la aversión al riesgo y la orientación al largo plazo. Estos valores 
culturales pueden moldear significativamente la actividad emprendedora 
en distintos contextos (Liñán y Fernández-Serrano, 2014).
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En síntesis, esta perspectiva enfatiza que el emprendimiento no ocurre en 
un vacío, sino que está inmerso en sistemas sociales más amplios. Más allá 
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 teorías es que las políticas efectivas 
para fomentar el emprendimiento deben adoptar un enfoque sistémico 
que fortalezca simultáneamente 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 región o país al diseñar iniciativas de apoyo al emprendimiento. 
Las mejores prácticas no siempre pueden aplicarse de manera 
directa en contextos con tradiciones y condiciones socioeconómicas 
significativamente distintas. Se requiere un proceso de adaptación que 
tenga en cuenta las necesidades y las características locales para lograr un 
fomento efectivo del emprendimiento.

1.2.4. �Teorías directivas

Las teorías directivas del emprendimiento se centran en el estudio de los 
procesos de gestión estratégica y organizacional en el contexto de nuevas 
empresas y startups. Este enfoque, como mencionó Villacrés (2019), se 
dedica a examinar los desafíos gerenciales específicos que enfrentan las 
organizaciones jóvenes y en rápido crecimiento.

Una de las premisas fundamentales en este ámbito es que las startups 
se encuentran en una posición única y enfrentan dilemas y tensiones 
distintivos durante su emergencia y expansión inicial. Esto requiere 
enfoques gerenciales ágiles y flexibles para abordar cuestiones como el 
equilibrio entre la eficiencia operacional y la experimentación de modelos 
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de negocio, la gestión de equipos diversos en estructuras planas y la 
adaptación rápida a entornos inciertos (Blank y Dorf, 2020).

Las teorías directivas destacan conceptos como el liderazgo visionario 
centrado en oportunidades, la gestión holística de recursos escasos y la 
orientación simultánea al producto y al cliente (Gupta et al., 2014). Se 
exploran estrategias específicas para startups, como formación de alianzas, 
el desarrollo iterativo y creación de modelos de negocio escalables.

Autores más recientes también analizan la aplicación de metodologías 
ágiles, las dinámicas de equipos emprendedores y las capacidades de 
aprendizaje organizacional como factores determinantes del éxito en las 
primeras etapas del emprendimiento (Ansari et al., 2014; Forbes, 2015). En 
términos simples, esta perspectiva reconoce y aborda las complejidades y 
trade-offs gerenciales inherentes a los nuevos emprendimientos dinámicos. 
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 único de gestión 
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 ágilmente 
a oportunidades emergentes.

La investigación futura debe avanzar en la creación de marcos integrativos 
que combinen los aportes de las diversas teorías sobre el emprendimiento. 
Las perspectivas económicas, psicológicas, sociales y directivas 
ofrecen conocimientos complementarios que pueden sintetizarse en 
modelos comprehensivos para una comprensión más completa de este 
fenómeno multifacético. Un enfoque interdisciplinario puede enriquecer 
significativamente la comprensión y la práctica del emprendimiento.
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1.3. �Procesos de la gestión de emprendimiento

La gestión de emprendimientos es un proceso complejo que abarca una 
serie de actividades interrelacionadas y dinámicas que son esenciales 
para el éxito de una nueva empresa o iniciativa. Estos procesos están 
diseñados para permitir la identificación de oportunidades, la evaluación 
de su viabilidad, la obtención de recursos, el diseño de la organización, la 
implementación y la operación 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 identificación de 
oportunidades, el desarrollo del concepto de negocio y la creación de 
un modelo de negocios sólido son cruciales. Esto implica llevar a cabo 
investigaciones de mercado, realizar proyecciones financieras y diseñar 
prototipos. Además, 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 ejecución del plan de 
negocios, el desarrollo de nuevos productos y servicios, la expansión 
comercial y la gestión del crecimiento se vuelven procesos críticos. 
Para gestionar eficazmente estas actividades, se necesitan sistemas de 
gestión ágiles en áreas como operaciones, finanzas, recursos humanos y 
tecnologías de la información.

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

Además, la investigación actual enfatiza la necesidad de una mayor 
integración entre los procesos de exploración, orientados a la innovación 
y la experimentación, y los procesos de explotación, 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 comprensión profunda de las dinámicas 
empresariales en constante cambio.

1.3.1. �Roles del gerente de emprendimiento

La gestión efectiva de un emprendimiento implica que el gerente fundador 
desempeñe múltiples roles de manera integrada, adaptándose 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 
líder, el motivador y el controlador. Cada uno de estos roles conlleva 
habilidades y responsabilidades específicas 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 visión 
inspiradora para el futuro de la compañía. Esta visión actúa como un 
faro que guía la estrategia y motiva a todo el equipo (Baum et al., 2019). 
El visionario está en la vanguardia de la innovación y la identificación 
de nichos de mercado.
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•	 El rol del planificador es esencial para diseñar 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 planificación estratégica es fundamental 
para la viabilidad y el crecimiento sostenible de la empresa.

•	 El rol del organizador El gerente, en esta faceta desempeña papel 
crucial en la estructuración de la startup. Esto implica reclutar al 
equipo adecuado, establecer una cultura organizacional ágil y asignar 
responsabilidades de manera eficiente (Zhou y Rosini, 2015). La 
creación de un entorno de trabajo efectivo es esencial para maximizar 
productividad y colaboración.

•	 El rol de líder En este rol el gerente debe comunicar la visión de la 
empresa, fomentar la colaboración, generar compromiso y empoderar 
a los miembros del equipo para la acción 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 motivación es otro aspecto crucial que el 
gerente debe abordar. implica alentar la perseverancia ante obstáculos, 
celebrar los logros y reconocer las contribuciones individuales y 
colectivas (Pollack, et al, 2020). Una fuerza de trabajo motivada es más 
propensa a superar desafíos 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 adaptación ágil son esenciales en un 
entorno empresarial dinámico.

Es importante destacar que, en la práctica, 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 planificación 
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suelen ser predominantes, mientras que en fases de expansión, la 
organización, la motivación y el control adquieren mayor relevancia 
(Hmieleski et al., 2015).

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

En pocas palabras, la gestión de emprendimientos emergentes y en 
crecimiento requiere que el gerente fundador integre de manera efectiva 
los seis roles mencionados. Esta integración 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 dinámicos y cambiantes, la progresión ordenada y secuencial 
entre estos roles no siempre es aplicable. La experimentación y la iteración 
ágil suelen ser más 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.

Además, la evaluación continua de las propias fortalezas y debilidades 
en estos roles y la incorporación de miembros de equipo con habilidades 
complementarias son prácticas esenciales (Ensley, et al, 2020). La 
construcción de un equipo gerencial diverso puede fortalecer el 
desempeño en cada aspecto del liderazgo emprendedor, enriqueciendo así 
la capacidad de la empresa para enfrentar los desafíos y prosperar en un 
mercado competitivo.

1.4. �Emprendedor versus gerente

La creación y gestión 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 creación 
de nuevos negocios, existen diferencias importantes entre ambos perfiles. 
Según Hisrich y Ramadani (2017), estas dos figuras desempeñan roles 
diferentes, enfocándose en aspectos clavepara el éxito de una empresa.

•	 El emprendedor se caracteriza por su enfoque en la búsqueda de 
oportunidades y la visión. Este perfil se destaca por su tolerancia al 
riesgo, comodidad con la ambigüedad, creatividad y pasión por la 
innovación. Los emprendedores disfrutan generando ideas disruptivas 
y están dispuestos a asumir riesgos para llevarlas a cabo. Su enfoque 
se centra en imaginar el futuro y en la exploración de posibilidades 
(Lafuente et al., 2019).

•	 El gerente, por otro lado,se enfoca en la planificación, organización y 
eficiencia operativa. Valora la estructura, el orden y la optimización de 
procesos. Un gerente se destaca por su habilidad para convertir ideas y 
visiones en planes concretos y asignar recursos de manera estratégica. 
Además, 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 creación y gestión de nuevos 
negocios. Los emprendedores aportan la chispa creativa y la visión 
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 varía 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 exploración 
y experimentación. A medida que la empresa crece, la gestión eficiente 
de procesos y el liderazgo gerencial se vuelven críticos para mantener el 
crecimiento y la estabilidad (Wasilczuk, 2000).
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Sin embargo, es importante destacar que no se trata de una dicotomía 
estricta. Algunos argumentan que ambas capacidades, emprendedoras y 
gerenciales, son críticas a lo largo de toda la vida de un emprendimiento 
(Jiang y Tuttle, 2013). La habilidad para combinar la creatividad e 
innovación 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 según las circunstancias y las necesidades específicas del negocio 
(Hisrich y Ramadani, 2017). Esto implica que los emprendedores deben 
ser conscientes de cuándo deben adoptar un enfoque más gerencial y 
viceversa. La flexibilidad y la adaptación son esenciales en el entorno 
empresarial en constante cambio.

En síntesis, la gestión efectiva de un emprendimiento implica reconocer 
las diferencias entre los perfiles de emprendedor y gerente, así como su 
complementariedad. La integración de visiones y capacidades distintivas 
permite identificar oportunidades, planificar estratégicamente, ejecutar 
eficazmente y generar valor. La proporción ideal entre estas habilidades 
puede variar según las circunstancias y la etapa específica de la empresa, 
y saber cuándo delegar responsabilidades gerenciales en un equipo 
complementario es clave para escalar el negocio con éxito.

1.5. �El emprendimiento y la Gestión del Conocimiento

La gestión del conocimiento desempeña un papel crucial en el ámbito del 
emprendimiento, al contribuir de manera significativa a la identificación y 
aprovechamiento de oportunidades de innovación, la toma de decisiones 
informadas en entornos inciertos y la mejora constante de los modelos de 
negocio, lo que conduce a la generación de ventajas competitivas. Según 
lo destacado por Salojärvi et al. (2015), la interacción entre la gestión del 
conocimiento y el emprendimiento es profunda y esencial.
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La identificación de oportunidades emprendedoras se basa en gran medida 
en las redes de conocimiento y la experiencia previa de los fundadores. 
Además, el éxito en las primeras etapas del emprendimiento requiere una 
rápida asimilación de información 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 ágil 
son esenciales para tomar decisiones acertadas.

A medida que el emprendimiento crece, la gestión 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 colaboración orientada a la innovación (Sáenz et al., 2015). 
El conocimiento se convierte en un activo estratégico que impulsa el 
crecimiento sostenible.

Los emprendimientos ágiles destacan por su capacidad para facilitar el flujo 
de conocimiento tácito a través de la experimentación y la comunicación 
cercana entre los miembros del equipo (Zhang y Hamilton, 2010). Esta 
mentalidad abierta a la adquisición y aplicación de nuevos conocimientos 
es esencial para adaptarse de manera efectiva a un entorno empresarial 
dinámico y en constante evolución.

En resumidas cuentas, la gestión del conocimiento potencia las capacidades 
fundamentales para detectar e implementar innovaciones, aprender de los 
errores y adaptarse ágilmente a lo largo de todo el ciclo del emprendimiento 
(Salojärvi 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 precisión en sus emprendimientos. Además, en la 
economía 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 tácito y las lecciones aprendidas, asegurando que se 
integren de manera profunda en la organización y se conviertan en una 
parte esencial de su patrimonio de conocimiento.

1.6 �La universidad y el emprendimiento

Las universidades desempeñan un papel central en el fomento de 
competencias y mentalidades emprendedoras, la transferencia de 
conocimientos hacia el sector productivo y la promoción de la creación de 
nuevas empresas de base tecnológica. Son consideradas actores clave en el 
ecosistema emprendedor de la economía 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. Además, proporcionan espacios 
e infraestructura para la generación de ideas, experimentación, validación 
de modelos de negocio e incubación 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 público 
específico, sino que buscan desarrollar capacidades emprendedoras en 
estudiantes de diversas disciplinas, independientemente de su carrera 
futura. También ofrecen apoyo a la creación de incubadoras y aceleradoras 
de startups, así como canales de transferencia tecnológica a través de 
patentes y licenciamientos. Muchas universidades cuentan con oficinas 
dedicadas a la propiedad intelectual y la comercialización de tecnologías 
desarrolladas por investigadores y estudiantes (Perkmann et al., 2013).

La investigación académica desempeña un papel crucial en la 
comprensión integral del fenómeno emprendedor y en la orientación 
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de políticas efectivas para promover la innovación y el emprendimiento 
de base tecnológica. El networking entre estudiantes, investigadores y 
emprendedores facilita la retroalimentación 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 países e 
instituciones, en términos generales, la evidencia sugiere que desempeñan 
un papel importante en la catalización de la actividad emprendedora local. 
Lo hacen a través de la formación de talento emprendedor, la generación 
y difusión de conocimiento relevante y la provisión de infraestructura de 
apoyo para startups (Ács et al., 2018).

De tal manera, las universidades ocupan una posición estratégica para 
cultivar una cultura emprendedora e innovadora entre estudiantes y 
académicos, para potenciar la aplicación productiva del conocimiento 
y para contribuir al surgimiento de emprendimientos dinámicos, 
especialmente en sectores de alta tecnología. Las universidades necesitan 
integrar de manera más efectiva la formación en emprendimiento con 
las disciplinas científico-tecnológicas para impulsar startups escalables. 
Los programas genéricos de creación de empresas deben dar paso a una 
formación más contextualizada en las industrias de mayor potencial, 
aprovechando la excelencia en áreas STEM (Johnson et al., 2018).

Además, es esencial superar las barreras burocráticas y culturales que 
a veces dificultan una colaboración más fluida entre la academia y la 
industria. Las universidades emprendedoras requieren ecosistemas de 
open innovation ágiles que involucren a múltiples actores y faciliten el 
flujo bidireccional de conocimiento (Miller y Acs, 2017). Esto contribuirá 
significativamente al fortalecimiento de la conexión entre la academia y 
el mundo empresarial, impulsando la innovación 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 
creación de nuevos negocios, productos o iniciativas innovadoras dentro 
de una empresa establecida, aprovechando sus recursos y capacidades 
existentes. Esta práctica permite a las corporaciones reinventarse y 
adaptarse a entornos empresariales cambiantes a través de la innovación 
interna, como señala Kuratko et al. (2015).

El intraemprendimiento se impulsa desde el interior de la organización, 
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 expansión hacia nuevos mercados o 
la implementación 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 dirección (Kuratko, 2017).

Algunas prácticas comunes de intraemprendimiento incluyen la creación de 
nuevas unidades de negocio o empresas derivadas (spin-offs), la concepción 
de productos completamente nuevos, la comercialización de propiedad 
intelectual a través de licenciamientos o acuerdos de colaboración, y la 
adopción de modelos de negocio y procesos innovadores en la operación 
central de la empresa (Narayanan et al., 2015).

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

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

En último término, el intraemprendimiento se posiciona como una 
poderosa fuente de innovación 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 
dinámicos (Ahuja y Lampert, 2001).

El emprendimiento corporativo requiere una gestión diferente en 
comparación con las startups independientes. Se necesita una integración 
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).
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CAPÍTULO 

II

�PLANIFICACIÓN DEL 

EMPRENDIMIENTO

2.1. �Redactar el plan de negocios

El plan de negocios, como lo destacan Schwetje & Vaseghi (2018), se erige 
como un documento esencial que detalla minuciosamente la ejecución de un 
emprendimiento, abarcando los objetivos, estrategias, acciones y recursos 
necesarios para alcanzar los objetivos establecidos. Este documento no 
solo proporciona una guía sólida 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 acción claro.

El proceso de redacción de un plan de negocios involucra la realización de 
una investigación 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 análisis 
riguroso de la viabilidad técnica y económica, y desarrollar planes concretos 
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para la implementación, operación 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 está completamente preparado para ejecutar y gestionar el 
proyecto (Currás, 2020).

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

Independientemente del esquema específico utilizado, Currás (2020) hace 
hincapié en que el documento debe demostrar profundo conocimiento del 
negocio, del mercado, de la competencia y del sector industrial en general. 
Además, el plan de negocios debe incluir planes específicos relacionados 
con el marketing, las ventas, las operaciones, los recursos humanos, los 
aspectos legales y las finanzas. Es necesario proporcionar detalles concretos 
sobre cómo se ejecutará cada área funcional de la empresa.

En cuanto al proceso de redacción, Hisrich et al. (2017) sugieren dividir el 
trabajo en módulos o secciones y llevar a cabo investigaciones exhaustivas 
sobre cada aspecto del negocio antes de incorporarlo al documento. Esto 
implica obtener información primaria a través de entrevistas y encuestas, 
así como información secundaria de bases de datos y publicaciones 
especializadas para respaldar adecuadamente cada sección. La iteración 
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 más relevantes según el tipo de negocio y su contexto 
competitivo, y dejar los detalles financieros para la etapa final de la 
redacción. Esta estrategia permite plasmar de manera ordenada todas las 
reflexiones y análisis previos realizados sobre el proyecto, demostrando 
meticulosidad y un conocimiento integral del negocio.

Es así como la redacción de un plan de negocios resulta en un paso 
indispensable antes de emprender un negocio, ya que obliga al emprendedor 
a investigar y planificar meticulosamente todas las áreas funcionales de 
la futura empresa. El plan de negocios, si se elabora de manera sólida, 
demuestra una preparación 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 rápidamente a circunstancias cambiantes, dado 
que los mercados son dinámicos y el exceso de rigidez podría limitar la 
capacidad de respuesta a nuevas condiciones competitivas (Ries, 2011). Por 
lo tanto, se recomienda actualizar periódicamente el plan para asegurarse 
de que siga representando la estrategia óptima en todo momento.

Además, centrarse inicialmente en las secciones más relevantes para el 
negocio, como sugieren Schwetje y Vaseghi (2018), permite una redacción 
más eficiente, centrada en los aspectos verdaderamente críticos para el 
proyecto en cuestión, evitando invertir tiempo en detalles irrelevantes 
para el mismo.

2.2. �Beneficios de un plan de negocios

La elaboración de un plan de negocios completo y bien estructurado 
brinda múltiples 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 más detalle:

En primer lugar, el proceso de investigación y planificación obliga al 
emprendedor a realizar un análisis 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 tecnología requerida, los proveedores, 
los costos de operación y la posible rentabilidad. Identificar factores 
internos y externos que podrían amenazar la viabilidad tempranamente 
evita sorpresas desagradables después del lanzamiento.

El plan también contribuye a reducir la incertidumbre, uno de los mayores 
desafíos al iniciar un nuevo negocio en entornos dinámicos (Schwetje & 
Vaseghi, 2018). Obliga al emprendedor a considerar diferentes escenarios 
y desarrollar planes de mitigación 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 tácticas y recursos necesarios para alcanzar las metas establecidas 
(Hisrich et al., 2017). Plasmar esta información de manera clara y 
estructurada obliga al emprendedor a definir claramente un plan integral 
antes de la implementación.

El plan resulta indispensable para conseguir financiamiento externo de 
inversionistas y bancos, ya que éstos exigen un plan de negocios sólido 
que demuestre que el proyecto ha sido exhaustivamente evaluado desde 
todos los ángulos (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 
guiará 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 
relación con el plan original y permite tomar decisiones informadas ante 
desviaciones o cambios en el entorno.

En síntesis, la planificación reduce sustancialmente los riesgos asociados 
a la improvisación, elementos que suelen estar detrás del fracaso de 
muchos emprendimientos. Currás (2020) afirma que incrementa 
significativamente las probabilidades de éxito si se ejecuta adecuadamente. 
Podría argumentarse que un plan demasiado rígido o inamovible limita la 
flexibilidad y adaptabilidad tan necesarias en entornos dinámicos (Ries, 
2011). Si bien es cierto, un plan de negocios no debería ser una camisa 
de fuerza, sino una guía viva que se actualice periódicamente según las 
condiciones competitivas (Schwetje & Vaseghi, 2018). El emprendedor 
necesita una mentalidad ágil para pivotar el plan cuando sea necesario.

Asimismo, las secciones del plan deben tener un nivel de detalle adecuado 
según la etapa en que se encuentra el proyecto, sin caer en análisis 
paralizantes prematuros. En las primeras fases, un exceso de detalle 
podría limitar la visión. Lo óptimo es más 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 análisis 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, tecnológicos, de proveedores y costos 
operativos. Este enfoque riguroso ayuda a identificar oportunidades y 
amenazas que podrían afectar la viabilidad del proyecto, evitando sorpresas 
desagradables en etapas posteriores.

2.3. �Elementos de un plan de negocios

Si bien no existe un estándar universal sobre la estructura de un plan 
de negocios, la mayoría 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. Según Schwetje y Vaseghi (2018), la estructura 
básica debe contemplar: resumen ejecutivo, descripción del negocio, 
análisis del mercado, plan de marketing, plan de operaciones, equipo 
directivo, análisis financiero y evaluación de riesgos. Otros autores como 
Currás (2020) incluyen también una sección de resumen de oportunidades 
y estrategia competitiva, para presentar más detalladamente el modelo de 
negocio. Asimismo, recomienda agregar un capítulo de implementación 
y operaciones, para definir metas y planes concretos.

De tal manera, si bien el esquema puede variar según el tipo de negocio 
y los objetivos del plan, la mayoría de los expertos coinciden en que se 
deben cubrir como mínimo los elementos presentados para demostrar 
una preparación integral y aumentar las probabilidades de obtener 
financiamiento y de lograr una implementación exitosa. En un marco 
crítico, podría argumentarse que, en algunos casos, como startups que 
aún están validando su modelo de negocio, no es eficiente invertir mucho 
tiempo en desarrollar ciertas secciones como el plan financiero. Quizás 
sea mejor enfocarse inicialmente en probar hipótesis con clientes reales 
y afinar el modelo, para luego profundizar en los detalles. Esto permitiría 
ser más ágil y adaptarse mejor a los aprendizajes.

Asimismo, más que seguir una estructura rígida, lo realmente importante 
es plasmar de manera lógica y coherente la información esencial para 
evaluar y ejecutar el proyecto según su naturaleza y objetivos particulares. 
Hay que evitar incluir secciones irrelevantes solo por seguir una plantilla 
prefijada. A continuación, se desarrollarán con mayor detalle los elementos 
mencionados anteriormente:

2.3.1. Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo, una sección 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 visión general que permita a los lectores comprender rápidamente 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 más 
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 única 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 introducción 
que describa la oportunidad identificada, la propuesta de valor única y 
los principales objetivos del emprendimiento. Luego, es esencial destacar 
las características clave del producto o servicio, realizar un análisis del 
mercado objetivo y resaltar la estrategia de marketing y las ventajas 
competitivas en comparación con otras alternativas. También, se deben 
mencionar las proyecciones financieras sólidas y optimistas que reflejen 
el potencial del negocio. Finalmente, se deben resumir los recursos y el 
capital necesarios para llevar a cabo el proyecto, así como los principales 
riesgos, acompañados de planes de mitigación (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 
más detalles en el cuerpo del plan. Los detalles técnicos y financieros se 
abordan de manera más 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 información 
más 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 
comunicación poderosa para presentar de manera atractiva la idea de 
negocio, captar la atención de posibles inversores y despertar su interés 
en explorar el plan completo. Es importante que el resumen ejecutivo 
vaya más allá 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 desafíos, 
demostrando que existen estrategias sólidas 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 sólida para las expectativas presentadas 
en el resumen ejecutivo.

2.3.2. �Descripción del negocio

La descripción del negocio es una sección fundamental dentro de la 
estructura de un plan de negocios, y su importancia radica en presentar una 
visión general de la naturaleza y propuesta de valor del emprendimiento 
(Suh y Han, 2022). Su función es permitir que el lector comprenda de 
manera rápida y efectiva de qué se trata la idea de negocio y cuáles son sus 
objetivos principales.

Según las recomendaciones de Gudov et al. (2022), esta sección debe 
comenzar proporcionando una breve explicación 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 ofrecerán, destacando sus características principales, factores 
diferenciadores que los hacen destacar en el mercado y los beneficios 
concretos que aportarán a los clientes. También, es esencial describir 
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cómo se entregará 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 misión que resuma la esencia de la empresa y 
los valores corporativos que guiarán su cultura y operaciones (Smith, J. 
2018). Además, es necesario explicar de manera concisa quiénes son los 
clientes potenciales, cuál es la necesidad insatisfecha que se ha identificado 
en el mercado y cómo se generará 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 solución innovadora que se ofrece 
(Suh y Han, 2022). Esta información ayuda a contextualizar el modelo de 
negocio y a comprender su relevancia en el mercado. La descripción del 
negocio también debe resaltar las ventajas competitivas diferenciadoras en 
términos de recursos, capacidades, tecnología y estrategias. Estas ventajas 
permitirán a la empresa ofrecer una propuesta única y ejecutar con éxito 
el concepto en el mercado (Smith, 2018).

Esta sección 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 descripción 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 razón de ser del negocio y su relevancia.

Más allá de listar simplemente las características del producto o servicio, la 
descripción debe comunicar efectivamente el valor que aportará al cliente 
y la experiencia que vivirá. 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. �Análisis del mercado

El análisis del mercado es un componente esencial en la preparación de 
un plan de negocios, ya que proporciona una comprensión profunda 
del entorno empresarial, incluyendo el sector, la competencia y el 
comportamiento de los consumidores. Este análisis es fundamental 
para evaluar de manera rigurosa la oportunidad comercial (Smith, 
2018). Comienza con la segmentación, donde se divide el mercado total 
en segmentos más pequeños, y se selecciona el nicho específico al cual 
se dirigirá la propuesta de valor. Esta segmentación implica describir 
el tamaño del mercado, su tasa de crecimiento, ubicación geográfica y 
características demográficas, psicográficas y conductuales relevantes (Suh 
y Han, 2022). Esta información es crucial para comprender quiénes son 
los clientes potenciales y cómo se pueden abordar de manera efectiva.

El análisis del mercado requiere una evaluación detallada de la 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 análisis de las 
tendencias y fuerzas impulsoras del sector. Esto incluye investigar hábitos 
y expectativas cambiantes de los consumidores, desarrollos tecnológicos 
recientes, regulaciones gubernamentales, fuerzas macroeconómicas y 
otros factores externos que pueden representar oportunidades o amenazas 
(Gudov et al., 2022). Esta información 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 desempeña un papel 
importante en el análisis del mercado. Evalúa el poder de negociación 
de proveedores y compradores, la amenaza de nuevos competidores 
entrantes y productos sustitutos. Este modelo proporciona una visión 
completa de la dinámica competitiva en el mercado (Smith, 2018). Con 
toda esta información en mente, se puede determinar el posicionamiento 
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deseado y la propuesta de valor diferenciada para el emprendimiento 
en comparación con las alternativas existentes. La idea es ofrecer una 
solución efectiva a un problema o necesidad insatisfecha en el nicho de 
mercado seleccionado (Suh y Han, 2022).

Un análisis 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 análisis de mercado no debe ser simplemente 
un extenso informe de datos y estadísticas. Debe proporcionar insights 
clave sobre oportunidades y riesgos específicos para el modelo de negocio, 
que guíen las decisiones estratégicas posteriores (Timmons et al., 2018). 
En un entorno empresarial en constante evolución, especialmente en 
la era digital, el análisis de mercado no puede ser un evento único. Es 
necesario establecer un proceso continuo de investigación de mercado 
para detectar y comprender la evolución de las necesidades y preferencias 
de los consumidores y adaptarse a estas tendencias en curso.

2.3.4. �Plan de marketing

El plan de marketing desempeña un papel central en la estructura de un 
plan de negocios, ya que detalla la estrategia y las acciones específicas de 
marketing que se llevarán a cabo para alcanzar los objetivos comerciales 
y de crecimiento del emprendimiento (Smith, 2018). Para comenzar esta 
sección, como señalan Suh y Han (2022), debe definir de manera detallada 
el mercado objetivo al que se dirigirá la propuesta de valor. Esto implica 
describir el tamaño de mercado, ubicación geográfica, características 
demográficas, psicográficas y, fundamentalmente, las necesidades no 
satisfechas o los problemas no resueltos que este mercado presenta. Así, 
es necesario explicar la posición única 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 (distribución) y promoción (Gudov et al., 2022). Esto incluye 
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describir los productos o servicios clave, las políticas de fijación de precios, 
los canales de distribución y ventas, y la estrategia de comunicación para 
llegar y atraer al mercado seleccionado. Es esencial detallar acciones 
concretas, como lanzamientos de productos, promociones, estrategias de 
publicidad, relaciones públicas, marketing digital, gestión de la experiencia 
del cliente, entre otras. El plan de marketing también debe cuantificar 
metas específicas, como participación 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 sección 
de proyecciones financieras (Smith, J. 2018).

En síntesis, el plan de marketing tiene como objetivo delinear la estrategia 
comercial para diferenciar la marca, posicionarla de manera óptima, 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 así, como resulta fundamental destacar que el plan de marketing 
no debe limitarse a ser una lista genérica de tácticas de marketing. Debe 
definir acciones personalizadas y diferenciadoras, alineadas y enfocadas 
en la propuesta y necesidades únicas de ese modelo de negocio específico 
(Hisrich et al., 2017).

En mercados dinámicos 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 satisfacción (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 ofrecerán, asegurando que se 
cumplan los estándares de calidad y satisfacción esperados por los clientes 
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(Smith, 2018). Siguiendo las recomendaciones de Suh y Han (2022), esta 
sección debe comenzar detallando las instalaciones, equipos y tecnologías 
necesarios para las operaciones, incluyendo su ubicación y capacidad 
instalada. Posteriormente, se explican en profundidad los procesos de 
producción o prestación del servicio, se identifican las materias primas 
y se describen los proveedores críticos, junto con los controles de calidad 
que se implementarán.

La gestión de la cadena de suministro es un aspecto clave que debe 
abordarse en esta sección. Esto incluye la administración de inventarios, 
las relaciones con proveedores y los métodos de distribución o entrega de 
productos a los clientes. En caso de existir alianzas logísticas, 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 contratación y capacitación necesaria para 
garantizar que el personal esté preparado para llevar a cabo las operaciones 
(Smith, J. 2018). Esta sección 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 estándares de calidad.

Desde una enfoque sistemático, es importante no limitarse a simplemente 
diagramar procesos ideales. También se deben analizar posibles cuellos 
de botella y desarrollar estrategias de mitigación en escenarios de alta 
demanda. Es esencial definir métricas de productividad y satisfacción del 
cliente para monitorear la eficiencia operacional y realizar ajustes según 
sea necesario. En un mercado dinámico, el plan de operaciones debe ser 
flexible y capaz de adaptarse rápidamente a cambios en la demanda. Debe 
encontrar un equilibrio adecuado entre la estandarización 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.
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2.3.6. �Equipo directivo

Esta sección del plan de negocios presenta los perfiles y calificaciones del 
equipo directivo, desempeñando 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 líder y destacar su trayectoria relevante. Esto 
incluye resaltar los conocimientos, habilidades y experiencias clave 
que aportará para el éxito del emprendimiento (Suh y Han, 2022). Esta 
presentación debe transmitir confianza en la capacidad del líder para 
liderar el negocio hacia el logro de sus objetivos.

Luego, se deben describir otros roles gerenciales necesarios, como 
directores de finanzas, operaciones, tecnología, marketing, ventas, 
entre otros. Para cada puesto, se deben indicar las responsabilidades 
específicas, el perfil idóneo en términos de educación, experiencia previa y 
competencias blandas, y proporcionar una breve biografía si la persona ya 
ha sido seleccionada (Gudov et al., 2022). Esta información es crucial para 
que los posibles inversionistas comprendan quiénes serán los responsables 
de las áreas clave del negocio y cómo están cualificados para ello. Además, 
es importante mostrar el organigrama de la gerencia y la estructura de 
gobierno corporativo. Esto representa el esquema de organización interna 
y los procesos de toma de decisiones estratégicas. Proporciona una visión 
clara de cómo se llevarán a cabo las operaciones y cómo se abordarán 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 
trabajará de manera cohesionada para hacer realidad la visión del negocio. 
Esto transmite confianza a los posibles inversionistas sobre la capacidad 
de ejecución del proyecto. Esta sección no debe centrarse únicamente en 
resaltar logros individuales, sino en cómo la combinación de perfiles y 
competencias permitirá al equipo trabajar de manera efectiva y creativa 
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para abordar los desafíos complejos y multifacéticos del negocio (Timmons 
et al., 2018).

Asimismo, la alineación en la visión, la química entre los directivos y 
la cultura que crearán en la organización 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 colaboración efectiva y una 
cultura organizativa sólida son factores críticos en la ejecución exitosa de 
cualquier proyecto empresarial.

2.3.7. �Análisis financiero

El análisis financiero representa un componente crítico en un plan de 
negocios, ya que proporciona una visión de la viabilidad económica del 
emprendimiento a través de métricas y proyecciones cuantitativas (Smith, 
2018). En esta sección, 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 evaluación sobre la rentabilidad y la sostenibilidad 
financiera potencial del negocio.

Es fundamental que las proyecciones cubran al menos los primeros 3 a 5 
años y que muestren en detalle los supuestos y los impulsores detrás de 
los cálculos. Además, 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 análisis 
financiero también debe incluir indicadores clave de desempeño, como 
el margen bruto, el retorno sobre la inversión, el valor actual neto, la 
tasa interna de retorno y el período de recuperación. Estos indicadores 
permiten evaluar rigurosamente la creación de valor y la atractividad de la 
oportunidad de inversión. Asimismo, es importante detallar las estrategias 
de financiamiento, la gestión del capital de trabajo y el manejo del efectivo 
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(Hisrich et al., 2017). Esta sección del plan de negocios proporciona al 
lector una visión tangible de la atractividad económica del proyecto y 
su capacidad para generar utilidades sostenibles y un retorno sobre la 
inversión a lo largo del tiempo (Smith, 2018).

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

2.3.8. �Evaluación de riesgos

La evaluación 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 mitigación para minimizar su impacto (Smith, 
2018). Esta evaluación permite identificar vulnerabilidades críticas y 
mejorar la resiliencia del emprendimiento desde sus etapas iniciales. 
El proceso comienza con la identificación de los principales riesgos del 
negocio, tanto aquellos de naturaleza interna como externa. Estos riesgos 
se clasifican por áreas funcionales, abarcando aspectos como la gestión, las 
operaciones, las finanzas, la legalidad, la tecnología, los recursos humanos, 
la cadena de suministro, entre otros (Suh y Han, 2022).

Una vez identificados los riesgos, se procede a realizar un análisis riguroso 
de probabilidad e impacto para cada uno. Este análisis es esencial para 
priorizar los riesgos más críticos. Se deben describir los posibles escenarios 
negativos y cuantificar o estimar las potenciales pérdidas económicas, los 
daños operativos y las consecuencias reputacionales que podrían surgir 
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(Gudov et al., 2022). Posteriormente, se desarrolla un plan de mitigación 
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 señales que permita detectar 
tempranamente la materialización de los riesgos (Smith, 2018).

La evaluación de riesgos proporciona una visión 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 
dinámicos e inciertos, la mitigación de riesgos debe centrarse menos en 
la prevención de riesgos específicos y más en el desarrollo de capacidades 
organizacionales flexibles que permitan adaptabilidad, resiliencia y una 
respuesta rápida ante disrupciones inesperadas (Reeves y Deimler, 2014).

Es fundamental cultivar una mentalidad ágil que fomente la experimentación 
y la iteración continua para identificar amenazas emergentes y aprender 
rápidamente. La gestión de riesgos debe ser un proceso iterativo de prueba 
y aprendizaje en constante evolución, en lugar de ser una actividad aislada 
y estática. Adaptarse a los cambios y anticiparse a las amenazas se vuelve 
esencial en un entorno empresarial en constante evolución.

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 implementará para capitalizarlas de manera diferenciada, lo 
que posicionaría 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. Además, 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 única que permitirá al 
negocio posicionarse en la mente del mercado objetivo como la mejor 
y más atractiva opción 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 
difíciles de imitar. Puede lograrlo al dirigirse a un nicho de mercado 
específico, ofrecer beneficios superiores, tener costos más bajos, brindar 
una mejor experiencia al cliente u ofrecer otros factores distintivos en 
comparación con los competidores (Smith, 2018). Además, la estrategia 
también debe definir cómo se fortalecerán las capacidades organizacionales 
internas de la empresa para implementarla exitosamente de manera 
eficiente y ser más ágil que los rivales (Suh y Han, 2022).

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

Desde un enfoque crítico, es importante recordar que la estrategia no debe 
ser considerada como un elemento estático. En entornos dinámicos, donde 
surgen nuevos competidores y cambian las condiciones del mercado, la 
estrategia debe ser revisada periódicamente y ajustada para mantener su 
diferenciación (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 implementación efectiva. La ejecución exitosa es tan importante 
como la formulación de la estrategia (Suh y Han, 2022). La flexibilidad 
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estratégica y la atención a la implementación son componentes clave para 
el éxito continuo de la estrategia en un entorno empresarial dinámico.

2.4. �Proceso creativo

Es un elemento esencial en la identificación y desarrollo de ideas 
innovadoras que pueden llevar al éxito empresarial. Implica la generación, 
evaluación y selección de conceptos originales y valiosos para abordar 
desafíos 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 aplicación, las habilidades 
creativas para generar ideas novedosas y la motivación intrínseca por el 
trabajo en sí mismo (Amabile, 2018). El desarrollo de estos componentes 
es fundamental para potenciar la creatividad.

El proceso creativo se inicia con la preparación, que implica adquirir y 
asimilar conocimientos sobre el desafío u oportunidad identificada. 
Luego, en la etapa de incubación, la mente procesa de forma inconsciente 
esta información. La iluminación es el momento en el que surge una idea 
innovadora. Finalmente, en la etapa de verificación, se evalúa y refina la 
idea para determinar su validez. Por otra parte, existen diversas técnicas 
para estimular la creatividad, como la tormenta de ideas, el análisis 
morfológico, el método Delphi, mapas mentales, observación y muchas 
otras (Hisrich et al., 2017). La experimentación 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. Además, es esencial cultivar una cultura 
abierta a nuevas ideas y proteger el tiempo para pensar de manera creativa 
sin distracciones. En la evaluación de las ideas generadas, se deben 
considerar criterios como el valor para el usuario o cliente, la factibilidad 
técnica y comercial, el potencial de diferenciación, la capacidad del equipo 
para ejecutar y el aporte de valor económico (Schwetje & Vaseghi, 2018). 



Gestión del emprendimiento: Catalizador del crecimiento 
en microempresas

53

Las ideas más sólidas 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 iteración y retroalimentación continua (Amabile, 2018). La 
creatividad implica una combinación efectiva de imaginación divergente 
y enfoque convergente. En resumen, el desarrollo de un proceso creativo 
estratégico e integral puede aumentar significativamente la capacidad de 
innovación y las posibilidades de identificar una idea ganadora para un 
nuevo emprendimiento. Sin embargo, desde una perspectiva crítica, se 
podría argumentar que la creatividad tiene un componente espontáneo e 
impredecible que puede ser difícil de sistematizar. Además, la creatividad 
no debe limitarse a la etapa de concepción de una idea, sino que debe 
ser parte de la cultura organizacional para buscar mejoras e innovaciones 
constantes en todos los procesos. Un enfoque más amplio del pensamiento 
creativo puede ser igualmente valioso.

2.5. �Generación de ideas

La generación de ideas creativas e innovadoras es un paso crucial en la 
identificación de oportunidades de negocio para un nuevo emprendimiento. 
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 introspección del 
emprendedor y su conocimiento de necesidades insatisfechas que haya 
observado. Las fuentes externas surgen de la interacción con otros y 
de estímulos ambientales, como lecturas, viajes o talleres. Lo ideal es 
aprovechar ambas fuentes.

Existen varias técnicas efectivas para la generación 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 generación libre de ideas. 
El pensamiento lateral promueve asociaciones no convencionales para 
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romper patrones de pensamiento lógico. Los mapas mentales establecen 
conexiones creativas entre conceptos. La sinéctica utiliza analogías para 
abordar problemas desde perspectivas diferentes. Los grupos de enfoque 
obtienen ideas de posibles usuarios. Otras técnicas incluyen preguntas 
disruptivas, observación etnográfica, inmersión en el problema, cambio 
de lugar de los elementos, combinación de conceptos opuestos y buscar 
inspiración en dominios completamente distintos al desafío. Enfoques 
diversos y asociaciones inesperadas pueden estimular la creatividad.

La lluvia de ideas grupal se considera una técnica particularmente 
poderosa, ya que reúne 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 válidas 
en un primer momento. Después de generar un conjunto amplio de 
posibilidades, se deben analizar y seleccionar las ideas más sólidas según 
criterios como factibilidad técnica, potencial de mercado, capacidad del 
equipo para ejecutarlas y diferenciación frente a alternativas existentes. 
Las ideas seleccionadas se evalúan en profundidad para determinar su 
viabilidad en el emprendimiento.

Es así como aprovechar diversas fuentes y técnicas de generación de 
ideas, con la participación de equipos multidisciplinarios, potencia la 
creatividad para identificar conceptos innovadores que luego pueden 
traducirse en emprendimientos exitosos después de un análisis riguroso. 
Teniendo un enfoque crítico, es importante recordar que las técnicas 
creativas son herramientas valiosas para estimular la innovación, pero 
no deben aplicarse de manera mecánica. El factor humano es esencial, y 
la creatividad se basa en personas curiosas, observadoras, imaginativas y 
diligentes. Además, más allá de sesiones aisladas de generación de ideas, es 
efectivo institucionalizar equipos e iniciativas permanentes de innovación 
para mantener un flujo constante de ideas novedosas. La creatividad debe 
ser un músculo que se ejercite de forma sostenida y debe formar parte de 
la cultura de la organización.
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CAPÍTULO 

III

�CRECIMIENTO DEL 

NEGOCIO

3.1. Perspectivas de crecimiento y ciclo de crecimiento

El crecimiento sostenido y rentable a lo largo del tiempo representa 
un desafío constante para todas las empresas. La literatura académica 
proporciona diversas perspectivas y modelos teóricos que describen las 
etapas y estrategias de crecimiento que las organizaciones típicamente 
atraviesan a lo largo de su ciclo de vida. Desde el punto de vista de la 
gestión 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 
visión 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, así como la necesidad de monitorear de cerca métricas, 
hitos y realizar ajustes estratégicos.
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El modelo clásico de Greiner describe un ciclo de crecimiento 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, dirección, delegación, coordinación y colaboración. En la etapa 
de “creatividad”, la organización está en sus primeras etapas de desarrollo 
y se caracteriza por la innovación y la creatividad desenfrenada. A medida 
que la empresa crece, enfrenta desafíos que la llevan a las siguientes etapas, 
cada una con sus propias demandas y crisis organizacionales específicas.

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, expansión y madurez. Cada 
una de estas etapas plantea desafíos particulares de gestión y requiere 
estrategias específicas 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”, 
“expansión” y “madurez”.

Por otro lado, el modelo de Adizes (1979, citado en Smith, 2017) propone 
un enfoque más detallado, con diez etapas que abarcan desde el nacimiento 
hasta el declive de una organización. 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, más allá de los 
modelos específicos, el crecimiento empresarial es un proceso continuo y 
no lineal. Requiere una supervisión constante de métricas, la medición de 
hitos y ajustes estratégicos oportunos para mantener la competitividad, 
rentabilidad y eficiencia en todo momento. Esta noción es respaldada por 
la investigación de Galvão et al. (2018), que subraya la importancia del 
monitoreo y la adaptabilidad como claves para el crecimiento sostenible.

En resumen, si bien los modelos teóricos proporcionan una guía útil para 
comprender las etapas típicas de crecimiento, cada empresa debe trazar su 
propio camino, adaptándose dinámicamente a las cambiantes condiciones 
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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 según el 
contexto y las circunstancias.

Más allá de enfocarse rígidamente en una etapa específica, es vital que las 
empresas monitoreen métricas reales de desempeño y establezcan hitos 
cuantitativos de crecimiento. La implementación 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 líderes de la organización con indicadores de crecimiento a largo 
plazo en lugar de centrarse en resultados trimestrales. Lafley y Martin 
(2013) señalan que promueve decisiones estratégicas que benefician a la 
empresa a largo plazo y evitan la miopía en la gestión empresarial. En 
definitiva, el crecimiento empresarial es un desafío complejo y en constante 
evolución. Si bien los modelos teóricos ofrecen valiosas perspectivas, es 
fundamental para las organizaciones adaptarse de manera flexible a las 
circunstancias cambiantes y centrarse en la medición y el monitoreo 
de métricas de desempeño, junto con la implementación de estrategias 
sólidas a largo plazo. El crecimiento sostenible y rentable se logra a través 
de un enfoque holístico que abarca desde la innovación y la creatividad 
hasta la alineación de incentivos y la toma de decisiones estratégicas.

3.2. �Características de las empresas de rápido crecimiento

Algunas empresas logran tasas de crecimiento muy superiores al promedio 
de su industria. Estas compañías de alto crecimiento o “gacelas” presentan 
ciertas características distintivas en su modelo de negocio, estrategia y 
cultura que impulsan su rápida expansión (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 difícil de copiar, que resuelve en 
efecto una necesidad claramente insatisfecha del mercado (Bamiatzi y 
Kirchmaier, 2014; Mateev y Anastasov, 2014). Han identificado una 
oportunidad única tempranamente y saben explotarla de manera óptima.

Otra característica común es su enfoque y disciplina constante en la 
innovación incremental y radical, y la mejora continua de productos, 
servicios, procesos internos y modelos de negocio (Mohammadi et al, 2017). 
Invierte fuertemente en I+D y en capacitar y actualizar las habilidades del 
personal. Asimismo, tienen una cultura organizacional ágil que permite 
tomar decisiones rápidas, 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 geográficos y segmentos, aprovechando su flexibilidad 
(Bamiatzi y Kirchmaier, 2014). Diversifican creativamente los canales de 
distribución, ingresos y líneas 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 desempeño.

En definitiva, las empresas de alto crecimiento se distinguen por su 
enfoque estratégico en innovación disruptiva, ejecución ágil, expansión 
acelerada y atracción de talento superior; elementos diferenciales que 
impulsan su rápido 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, 
satisfacción del cliente y fortaleza organizacional, no solo de expansión, 
para garantizar la sostenibilidad del crecimiento acelerado (Blank y Dorf, 
2020). La estructura organizacional debe evolucionar ágilmente para 
soportar el crecimiento.
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3.3. �Estrategias de crecimiento

Las empresas pueden seguir diversas estrategias genéricas de crecimiento 
para lograr una expansión sostenida y rentable en el tiempo. Algunas de 
las principales son la estrategia de expansión orgánica, de diversificación, 
de integración vertical y de internacionalización (Kachaner et al, 2016). 
La estrategia de expansión orgánica implica crecer dentro de la misma 
industria, aumentando la participación de mercado o llegando a nuevos 
segmentos o zonas geográficas con la oferta actual de productos y servicios 
(Ansoff, 1957). Algunas opciones son desarrollar nuevos canales de venta 
y distribución, intensificar la mercadotecnia para adquirir clientes de la 
competencia, o expandirse hacia nuevas regiones.

La diversificación 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 integración vertical consiste en asumir el control de proveedores 
estratégicos o canales clave de distribución para mejorar eficiencias, calidad 
y reducir costos o riesgos (Hitt et al, 2011). Por ejemplo, una empresa 
puede decidir fabricar componentes críticos en lugar de comprarlos o 
tener sus propias tiendas en vez de distribuidores independientes.

La internacionalización persigue el crecimiento ingresando en otros 
países con demanda atractiva (Lu et al, 2010). Permite diversificar 
los ingresos geográficamente y aprovechar oportunidades en nuevos 
mercados. Requiere adaptar localmente los productos y estrategias. En 
este sentido, la selección de la estrategia de crecimiento dependerá del 
análisis de factores internos como las capacidades centrales y recursos 
disponibles, y de factores externos como las condiciones competitivas en 
los mercados potenciales de expansión (Peng, 2018). Más que utilizar una 
sola estrategia de crecimiento, lo óptimo es combinar diferentes opciones 
complementarias y ajustarlas dinámicamente según evolucionen las 
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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 compañías, 
establecer alianzas y asociaciones, tercerizar procesos no estratégicos, 
invertir en innovación y marketing digital, y realizar una oferta pública 
inicial de acciones (Koryak et al., 2018). 

•	 Expandirse de manera planificada a nuevos mercados geográficos 
permite aumentar las ventas al acceder a más clientes potenciales. 
Sin embargo, requiere investigar previamente en profundidad las 
preferencias locales y condiciones específicas de cada nuevo mercado 
para diseñar la adaptación 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 compañías 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 integración posterior de culturas puede 
resultar compleja (Bauer et al, 2016).

•	 Establecer alianzas y asociaciones estratégicas permite ingresar más 
rápido a nuevos segmentos y mercados, compartir recursos y mitigar 
riesgos. Pero requiere elegir socios realmente afines y gestionar 
adecuadamente la asociación en el tiempo (Lee, 2021).



Gestión del emprendimiento: Catalizador del crecimiento 
en microempresas

61

•	 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 
(Görg & Hanley, 2019).

•	 Invertir selectivamente en innovación incremental y radical de 
productos, así 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 
participación de mercado (Seggie et al, 2007).

En síntesis, la selección del método o métodos de crecimiento dependerá 
del análisis meticuloso de cada alternativa considerando ventajas, 
desventajas, costos y beneficios esperados según la realidad interna y el 
contexto externo específico de cada empresa (Peng, 2018).

Más que aplicar un solo método, lo óptimo es combinar varios en una 
estrategia integral multidimensional de crecimiento. Además, dicha 
estrategia debe ser lo suficientemente flexible y ágil para cambiar el 
enfoque si las condiciones internas o del mercado variaran (Suh y Han, 
2022). El crecimiento efectivo y sostenible requiere un enfoque holístico, 
multimétodo y adaptable.

3.4.1. �Globalizarse

La expansión internacional o globalización representa una importante 
estrategia de crecimiento para que las empresas puedan acceder a nuevos 
mercados con potencial atractivo y diversificar sus fuentes de ingresos 
geográficamente (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 globalización se encuentran el 
poder acceder a una base ampliada de clientes, aprovechar oportunidades 
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de países 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 producción y suministros 
aprovechando diferencias de costos entre países (Qian et al, 2013).

No obstante, la globalización también implica riesgos y costos significativos. 
Entre los más relevantes se encuentran las fuertes inversiones iniciales 
de establecer operaciones en nuevos países desde cero, la necesidad 
de realizar modificaciones importantes a los productos, servicios y 
estrategias de marketing para adaptarse efectivamente a las preferencias 
y condiciones específicas locales de cada mercado, así como los retos de 
coordinar eficientemente una empresa con unidades estratégicas remotas 
a nivel global (Lu et al, 2010).

Para que la expansión global sea exitosa, se requiere una rigurosa 
planificación y ejecución. Es clave analizar detalladamente el potencial de 
mercado en los países 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 país para realizar los 
ajustes necesarios en la propuesta de valor y estrategias comerciales (Qian 
et al, 2013).

De tal manera, la globalización representa una alternativa compleja pero 
importante de crecimiento internacional, que debe ser abordada con 
precaución, minimizando los riesgos a través de una estrategia flexible, 
prudente y bien planeada que se adapte a las condiciones específicas de 
cada nuevo mercado (Peng, 2018). Más que una expansión agresiva e 
indiscriminada simultánea en numerosos países, lo más recomendable es 
normalmente comenzar con una penetración gradual en pocos mercados 
internacionales cuidadosamente seleccionados, para luego expandir 
progresivamente la presencia global una vez que se haya consolidado una 
posición sólida en esos países iniciales (Suh y Han, 2022).
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3.4.2 �Alianzas Estratégicas o Adquisiciones

Las alianzas estratégicas y adquisiciones representan mecanismos de 
crecimiento inorgánico que permiten a una empresa expandirse de forma 
más rápida que con un crecimiento orgánico 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 
más empresas independientes acuerdan colaborar contractualmente en 
algún aspecto crítico de sus negocios, como investigación y desarrollo, 
producción, logística, comercialización o expansión 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 rápidamente capacidades, talentos, 
propiedad intelectual y otros recursos valiosos de otra empresa 
complementaria mediante su compra. Las ventajas son acelerar el 
crecimiento inorgánico y eliminar un competidor. Las desventajas son los 
altos costos financieros de adquisición y las complejidades organizacionales 
para integrar eficientemente a la compañía 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 adquisición. 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 sí, las alianzas estratégicas y adquisiciones permiten a una empresa 
crecer de forma más acelerada que de manera orgánica, siempre y cuando 
exista una estrategia clara, una selección cuidadosa de los socios o empresas 
a adquirir, y una integración y gestión efectiva posterior (Hisrich et al, 
2017). Más que un crecimiento agresivo vía múltiples adquisiciones 
simultáneas, en muchos casos puede ser preferible comenzar con alianzas 
estratégicas prudentes, para probar la asociación, generar confianza y 
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entendimiento, y luego eventualmente evolucionar hacia una integración 
más profunda vía adquisición. Los procesos graduales y flexibles suelen 
tener más éxito (Dyer et al, 2021).

3.4.3. �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 más rápida, al permitir que socios o terceros utilicen 
legalmente su marca, propiedad intelectual y conocimientos para replicar 
los productos, servicios o negocio en nuevas locaciones geográficas. 
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 
regalías periódicas y cumpliendo con normas y procedimientos 
estandarizados. El franquiciante típicamente brinda apoyo constante en 
áreas clave como marketing, abastecimiento, tecnologías y capacitación 
(Hussain et al, 2013).

En la licencia, por su parte, se permite a terceros utilizar algunos derechos 
de propiedad intelectual específicos como marcas, patentes, contenidos o 
modelos protegidos por derechos de autor, a cambio del pago de regalías 
sobre ventas, pero no se cede todo el modelo de negocio completo y suele 
haber menor supervisión continua y soporte por parte del licenciante 
(Malagueño et al, 2017). Entre los beneficios de franquiciar o licenciar 
elementos específicos se encuentran el potencial de crecimiento más 
rápido al aprovechar las capacidades e inversiones de los socios, requerir 
menor inversión de capital y asunción de riesgos por parte de la empresa 
original licenciante o franquiciante, y la motivación 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 evaluación prudente de costos y 
beneficios esperados (Peng, 2018). En sí, implementadas correctamente 
bajo un modelo de beneficio mutuo, las franquicias y licencias permiten 
acelerar la expansión geográfica y el crecimiento de las ventas de manera 
más rápida y con menos inversiones que de forma totalmente interna. 
Pero requieren gestionar adecuadamente la relación win-win con los 
socios estratégicos para garantizar que ambas partes se beneficien del 
acuerdo (Dyer et al, 2021).

Resulta importante recalcar que, más 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).

3.4.4. �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, sería imposible para cualquier organización 
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 sólida marca 
empleadora (Minchington, 2022). Ofrecer compensaciones competitivas 
en relación al mercado también es un factor crucial. En los procesos de 
selección 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 específicas, sino también los comportamientos, 
actitudes y valores culturales alineados con la filosofía corporativa (Gupta 
et al, 2021).

En cuanto a la retención 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, motivación intrínseca, 
sentido de propósito, 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 retención recomendadas incluyen diseñar trayectorias 
profesionales claras con opciones de crecimiento, implementar procesos 
justos de evaluación del desempeño y compensaciones vinculadas a 
resultados, y continuar invirtiendo constantemente en el desarrollo y 
actualización de habilidades blandas y técnicas, especialmente en áreas 
consideradas críticas para la estrategia competitiva (Gupta et al, 2021).

En último término, gestionar integralmente el talento humano de forma 
estratégica, tanto en la atracción como en el desarrollo interno y la 
retención 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 crítica, más que enfocarse solo en atraer estrellas 
externas al mercado laboral, las empresas también deberían potenciar 
consistentemente las habilidades de su propio talento interno, generando 
una sólida cultura de aprendizaje continuo y promoviendo activamente 
oportunidades de crecimiento profesional interno. Además, 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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CAPÍTULO 

IV

�LA GESTIÓN DEL 

EMPRENDIMIENTO Y 

EL CRECIMIENTO DE 

LAS MICROEMPRESAS 

PERUANAS

4.1. �Contexto

El distrito de Yanacancha, situado en la provincia de Pasco, región de Pasco, 
Perú, se caracteriza por encontrarse en la región Suni y Puna, ubicado a 
una altitud que varía entre 3,500 y 4,800 metros sobre el nivel del mar, 
con un clima frío 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 económico del Perú, las micro, pequeñas y medianas 
empresas (MIPYMEs) desempeñan un papel fundamental. En el año 
2020, según el Ministerio de la Producción, representaban el 99,5 % de 
todas las empresas formales en la economía peruana, con un 95,2 % de 
microempresas, 4,1 % de pequeñas empresas y 0,2 % de medianas empresas. 
De estas, 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, 
construcción, agropecuaria, minería y pesca.

La investigación se enfocó en el cuarto eje estratégico, definido por la 
municipalidad distrital de Yanacancha, que se centra en la economía, 
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 pequeñas empresas 
(Ordenanza Municipal Nro 012-2021-CM-MDY-PASCO, 2021).

En cuanto a la población económicamente activa en el distrito de 
Yanacancha, se compone de 10 206 habitantes, de los cuales 8  731 
están empleados, lo que representa el 85,55 % de la población, 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 % está involucrado 
en trabajos eventuales, comercio informal y construcción civil, lo que 
destaca como una población vulnerable con ingresos precarizados.

Las microempresas son elementos clave en la generación de empleo y la 
reducción de la pobreza, contribuyendo significativamente al desarrollo 
socioeconómico. Sin embargo, la falta de capital, el desconocimiento 
en la gestión, la presión tributaria y las barreras para la formalización, 
especialmente la obtención de licencias de funcionamiento, son los 
principales obstáculos que limitan el éxito de estas empresas.

El emprendimiento en este contexto se centra en la generación 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 público o privado. Sin embargo, la falta de planificación, visión y 
capacitación en la gestión de negocios conlleva a la falta de competitividad 
y al cierre de empresas.
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4.2. �Objetivos

4.2.1. �Objetivo General

Determinar de qué manera la gestión del emprendimiento se relaciona 
con el crecimiento de las microempresas en el Distrito de Yanacancha de 
la Región Pasco – 2022.

4.2.2. �Objetivos específicos 

•	 Establecer de qué manera el modelo de negocio se relaciona 
significativamente con el crecimiento de las microempresas en el 
distrito de Yanacancha de la Región – 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 Región – 2022.

•	 Conocer de qué manera el desempeño empresarial se relaciona 
significativamente con el crecimiento de las microempresas en el 
distrito de Yanacancha de la Región – 2022.

4.3. �Variables

4.3.1. �Identificación de Variables

Variable 1

V1 = Gestión del emprendimiento

Variable 2

V2 = Crecimiento de la microempresa
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4.3.2. Definición Operacional de variables e indicadores

Tabla 1 

Operacionalización de la variables

Definición conceptual Dimensiones Indicadores
Variable 1: Gestión emprendimiento

La gestión o 
administración es 
la coordinación de 
actividades de trabajo, 
de modo que se realicen 
de manera eficiente y 
eficaz mediante otras 
personas, lo cual se 
convierte en el objetivo 
principal de toda 
gestión (Robbins y 
Coulter, 2018).

Modelo de 
negocio

Socios clave, actividades clave, 
recursos, propuesta de valor, 
relación, identificación de 
clientes, canales de distribución, 
fuentes de ingreso, conocimiento 
de modelo

Estrategias de 
negocio

Visión, misión, valores, FODA, 
diferenciación, segmentación, 
liderazgo costos

Desempeño 
empresaria

Calidad de producto, eficiencia, 
satisfacción, adaptación a 
mercados, participación en el 
mercado, eficiencia

Variable 2: Crecimiento de la microempresa

El crecimiento 
empresarial, son todas 
aquellas modificaciones 
estructurales y de 
tamaño que originan 
que la empresa se 
considere diferente 
a su estado anterior 
de forma que se 
producen cambios en su 
estructura económica 
y organizativa (Peris et 
al., s.f.).

Rentabilidad

Rentabilidad, cifras positivas, 
crecimiento económico, ventas 
al crédito, reinversión de las 
ganancias

Participación 
en el mercado

Definición de mercado, 
participación en el mercado, 
identificar a los competidores, 
innovar con nuevos productos, 
mezcla de productos, estrategia 
de producto, política de 
precios, objetivo de precio, 
fijación de precio, distribución, 
comunicación.

Ventas
Ventas, registro de ventas, 
aplicación de planes de mercadeo, 
sistemas de fidelización.
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4.4. �Tipo y diseño de investigación

4.4.1. �Tipo de investigación

En este estudio es de naturaleza cuantitativa. Esta metodología de 
investigación se basa en el análisis de hipótesis a través de variables 
relacionadas con la gestión del emprendimiento y el crecimiento de las 
microempresas. El proceso de investigación se desarrolla siguiendo varios 
pasos, que incluyen la formulación de problemas y objetivos, la búsqueda 
de teoría relevante y la recopilación de datos (Hernández y Mendoza, 
2018). En cuanto al nivel de investigación, se clasifica como investigación 
aplicada. El alcance de la investigación se define como descriptivo cuya 
finalidad es especificar las propiedades y características de conceptos, 
fenómenos, variables o hechos dentro de un contexto particular. Se busca 
proporcionar una visión detallada y precisa de los elementos en estudio 
(Hernández y Mendoza, 2018).

Además, se ha establecido que la investigación tiene un enfoque 
correlacional. Las investigaciones correlacionales buscan establecer 
relaciones y asociaciones entre conceptos, fenómenos, hechos o variables, 
midiendo estas variables y su relación en términos estadísticos. Este 
enfoque permite identificar posibles conexiones entre las variables de 
gestión del emprendimiento y el crecimiento de las microempresas 
(Hernández y Mendoza, 2018). En cuanto al método de investigación, 
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 análisis de 
hechos singulares para derivar leyes o generalizaciones. Ambos métodos 
son complementarios y se utilizan en el proceso de investigación para 
analizar y comprender los datos recopilados (Maya, 2014).
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4.4.2. �Diseño de la investigación 

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

El corte transversal implica que la recolección de datos se realizó en un 
momento específico, en un solo punto en el tiempo. En lugar de seguir 
a un grupo de sujetos a lo largo del tiempo, como lo haría un diseño 
longitudinal, en un diseño transversal, los datos se recopilan en un 
único período de tiempo. Esto permite obtener una instantánea de las 
condiciones o variables estudiadas en un momento dado.

En el caso de este estudio, se observaron y analizaron los fenómenos 
relacionados con la gestión del emprendimiento y el crecimiento de las 
microempresas en su ambiente natural, sin intervenir deliberadamente en 
las variables. Además, la recolección de datos se llevó a cabo en un único 
período de tiempo, lo que lo clasifica como un diseño de corte transversal. 
Este enfoque es adecuado para explorar relaciones y características en 
un momento específico, proporcionando una visión instantánea de la 
situación sin la necesidad de un seguimiento a lo largo del tiempo.

4.5. �Población y muestra 

4.5.1. �Población

Citando a Cucasaire (2022) la población de la investigación es definida 
como el conjunto de todos los elementos de las cuales se analizarán las 
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variables. La población para la investigación estuvo conformada por el 
total de 1779 negocios con licencias de funcionamiento registradas en 
la Sub-Gerencia de Promoción Económica y Comercialización de la 
Municipalidad Distrital de Yanacancha de la Región Pasco.

4.5.2. �Muestra

La muestra fue de 65 participantes. El tipo de muestreo fue probabilístico, 
aleatorio simple al azar, con un nivel de confianza del 90% y un error de 
estimación del 10%, mediante la cual todos los participantes de la población 
tenían la misma probabilidad de ser seleccionado para la investigación, 
según lo indicado por Ríos (2017).

4.6. �Técnicas de instrumento y recolección de datos

Se utilizó como técnica de recolección de datos la encuesta y como 
instrumento, el cuestionario. Se desarrollaron dos cuestionarios, uno 
destinado a medir la gestión del emprendimiento y el otro a evaluar el 
crecimiento de la microempresa. Ambos instrumentos se diseñaron en base 
a dimensiones e indicadores específicos relacionados con los aspectos de 
interés en la investigación. De tal manera, el estudio se basó en un enfoque 
cuantitativo de investigación, utilizando un diseño no experimental de 
corte transversal, para evaluar las relaciones entre las variables de gestión 
del emprendimiento y el crecimiento de las microempresas.

4.7. �Técnicas de procesamiento y análisis de datos

El procesamiento y análisis de datos en esta investigación se llevaron a 
cabo de acuerdo con el diseño previamente establecido. A continuación, 
se describen las técnicas de procesamiento y análisis de datos empleadas:

•	 Procesamiento de datos en SPSS 26: Luego de la obtención de la 
información obtenida al aplicar los cuestionarios, se procedió al 
procesamiento de los datos utilizando el programa estadístico SPSS 
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26. Esta herramienta es ampliamente utilizada en análisis de datos 
cuantitativos y permitió realizar diversas operaciones estadísticas para 
obtener los resultados de la investigación.

•	 Tratamiento estadístico: Se basó en la estadística descriptiva. Los 
resultados se presentaron en tablas de frecuencias y porcentaje. Este 
enfoque permitió una visualización clara de los datos recopilados. 
Además, se llevó a cabo un análisis inferencial para determinar la 
relación entre las variables. Para esto, se utilizó la correlación de 
Rho de Spearman, que es una medida no paramétrica de asociación 
entre variables. Previamente, se realizó la prueba de normalidad de 
Kolmogorov-Smirnov para garantizar que los datos cumplieran con 
los supuestos necesarios para realizar el análisis estadístico.

4.8. �Resultados

4.8.1. �Estadística descriptiva

4.8.1.1. �Resultados descriptivos de la variable gestión del emprendimiento

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

Tabla 2 

Gestión del emprendimiento (Agrupada)

Frecuencia
Porcentaje

Base Válido 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 %
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Conforme a los resultados obtenidos (Tabla 3) para establecer la dimensión 
modelo de negocio de la variable gestión del emprendimiento, de acuerdo 
a las respuestas de los dueños o representantes de las microempresas, 
se observó 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)

Frecuencia
Porcentaje

Base Válido 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 dimensión 
estrategia de negocio de la variable gestión del emprendimiento, conforme 
a las respuestas de los dueños 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)

Frecuencia
Porcentaje

Base Válido Acumulado
Deficiente 3 4,6 % 4,6 % 4,6 %
Regular 22 33,8 % 33,8 % 38,5 %
Bueno 40 61,5 % 61,5 % 100,0 %
Total 65 100,0 % 100,0 %
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En atención a los resultados obtenidos en la Tabla 5, para establecer 
la dimensión desempeño empresarial de la variable gestión del 
emprendimiento, en armonía a las respuestas de los dueños o representantes 
de las microempresas, se aprecia que: con un porcentaje de 75 % consideran 
que el desempeño empresarial es bueno, con un porcentaje de 22 % regular 
y con un 4 % establecieron deficiente.

Tabla 5 

Desempeño empresarial (Agrupada)

Frecuencia
Porcentaje

Base Válido Acumulado
Deficiente 2 3,1 % 3,1 % 3,1 %
Regular 14 21,5 % 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

De la Tabla 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.

Tabla 6 

Crecimiento de la microempresa (Agrupada)

Frecuencia
Porcentaje

Base Válido Acumulado
Deficiente 2 3,1 % 3,1 % 3,1 %
Regular 14 21,5 % 21,5 % 24,6 %
Bueno 49 75,4 % 75,4 % 100,0 %
Total 65 100,0 % 100,0 %
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Según los resultados obtenidos en la Tabla 7, para establecer la dimensión 
rentabilidad de la variable crecimiento de las microempresas, conforme 
señalan en sus respuestas los dueños o representantes de las microempresas, 
se tiene que: con un porcentaje de 80,0 % señalan que la rentabilidad es 
buena, con un porcentaje de 15,4 % regular y con 5 % deficiente

Tabla 7 

Rentabilidad (Agrupada)

Frecuencia
Porcentaje

Base Válido Acumulado
Deficiente 3 4,6 % 4,6 % 4,6 %
Regular 10 15,4 % 15,4 % 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 dimensión 
participación en el mercado de la variable crecimiento de las microempresas, 
conforme señalan en sus respuestas los dueños o representantes de las 
microempresas en la Tabla 8, se tiene que: con un porcentaje de 73,8 % 
respondieron que la participación en el mercado es buena, en tanto con 
un porcentaje de 21,5 % regular y con 5 % deficiente.

Tabla 8 

Participación en el mercado (Agrupada)

Frecuencia
Porcentaje

Base Válido 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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Según los resultados obtenidos en la Tabla 9 para establecer la dimensión 
ventas de la variable crecimiento de las microempresas, conforme señalan 
en sus respuestas los dueños o representantes de las microempresas, se 
tiene que: con un porcentaje de 45 % señalan 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 Válido Acumulado
Deficiente 6 9,2 % 9,2 % 9,2 %
Regular 30 46,2 % 46,2 % 55,4 %
Bueno 29 44,6 % 44,6 % 100,0 %
Total 65 100,0 % 100,0 %

4.8.2. �Estadística inferencial

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

4.8.2.1. �Prueba de normalidad

Tabla 10 

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk
Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig.

Gestión del 
emprendimiento 

(Agrupada)
,484 65 ,000 ,511 65 ,000

Crecimiento de 
la microempresa 

(Agrupada)
,458 65 ,000 ,568 65 ,000
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Teniendo los datos la Tabla 10, entonces establecemos la prueba de 
normalidad a través de Kolmogorov-Smirnov, así 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 estadístico de 
prueba, empleamos la prueba no paramétrica de Rho de Spearman.

Según las variables de estudio se formuló las hipótesis, para la prueba de 
hipótesis se estableció la hipótesis alterna y nula. Para alcanzar el propósito 
de la contrastación de hipótesis se tendrá la interpretación siguiente:

•	 Nivel de significancia: α = 0,05

•	 Regla de decisión

•	 Valor de significancia > 0.05: Se aprueba la hipótesis nula 

•	 Valor de significancia < 0.05: Se aprueba la hipótesis alterna

•	 Escala: grado de relación según el coeficiente de correlación de Rho 
de Spearman

Tabla 11 

�Contraste de Hipótesis y Escala de Relación según el Coeficiente de Correlación 

de Rho de Spearman

Valores Relación
De ± 0.80 a ± 0.99 Muy alta
De ± 0.60 a ± 0.79 Alta
De ± 0.40 a ± 0.59 Moderada
De ± 0.20 a ± 0.39 Baja
De ± 0.01 a ± 0.19 Muy baja

0.00 No existe correlación

Nota: Adaptado de Hernández et al. (2014, p. 323)
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4.8.2.2. �Prueba de hipótesis general

La hipótesis general establece que:

H₁: La gestión del emprendimiento se relaciona significativamente con 
el crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de la 
Región - 2022.

H₀: La gestión del emprendimiento no se relaciona significativamente 
con el crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de 
la Región - 2022.

Tabla 12 

�Cálculo de la prueba de Rho Spearman - Hipótesis general

Correlaciones

Gestión del 
emprendimiento 

(Agrupada)

Crecimiento 
de la 

microempresa 
(Agrupada)

R
ho

 d
e 

Sp
ea

rm
an

Gestión del 
emprendimiento 

(Agrupada)

Coeficiente 
de 

correlación
1,000 ,797**

Sig. 
(bilateral) - ,000

N 65 65

Crecimiento de 
la microempresa 

(Agrupada)

Coeficiente 
de 

correlación
,797** 1,000

Sig. 
(bilateral) ,000 -

N 65 65

Nota: **. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Conclusión: �Observando la tabla de correlaciones de Rho de Spearman se 
tiene el resultado del coeficiente de correlación de 0,797 que 
representa una correlación positiva alta entre la gestión del 
emprendimiento y el crecimiento de las microempresas, así 
mismo resulta significativa 0.000, por tal motivo se acepta la 
hipótesis alterna y se rechaza la hipótesis nula (H₀).

4.8.2.3. �Prueba de hipótesis específica 1

H₁:	� El modelo de negocio se relaciona significativamente con el 
crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de 
la Región – 2022.

H₀:	� El modelo de negocio no se relaciona significativamente con el 
crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de 
la Región – 2022.

Tabla 13 

�Cálculo de la prueba de Rho Spearman - Hipótesis específica 1

Correlaciones

Modelo de 
negocio 

 (Agrupada)

Crecimiento 
de la 

microempresa 
(Agrupada)

R
ho

 d
e 

Sp
ea

rm
an

Modelo de 
negocio 

(Agrupada)

Coeficiente de 
correlación 1,000 ,681**

Sig. (bilateral) - ,000
N 65 65

Crecimiento de 
la microempresa 

(Agrupada)

Coeficiente de 
correlación ,681** 1,000

Sig. (bilateral) ,000 -
N 65 65

Nota: **. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Conclusión: �Observando la tabla de correlaciones de Rho de Spearman 
se tiene el resultado del coeficiente de correlación de 0,681 
que representa una correlación positiva alta entre modelo de 
negocio y el crecimiento de las microempresas, así mismo 
resulta significativa 0.000, por tal motivo se acepta la hipótesis 
alterna y se rechaza la hipótesis nula (H₀).

4.8.2.4. �Prueba de hipótesis específica 2

H₁:	� La estrategia de negocio se relaciona significativamente con el 
crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de 
la Región – 2022.

H₀:	� La estrategia de negocio no se relaciona significativamente con el 
crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de 
la Región – 2022.

Tabla 14 

�Cálculo de la prueba de Rho Spearman - Hipótesis específica 2

Correlaciones

Estrategia de 
negocio 

 (Agrupada)

Crecimiento 
de la 

microempresa 
(Agrupada)

R
ho

 d
e 

Sp
ea

rm
an

Estrategia 
de negocio 
(Agrupada)

Coeficiente de 
correlación 1,000 ,752**

Sig. (bilateral) - ,000
N 65 65

Crecimiento de 
la microempresa 

(Agrupada)

Coeficiente de 
correlación ,752** 1,000

Sig. (bilateral) ,000 -
N 65 65

Nota: **. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Conclusión: �Observando la tabla de correlaciones de Rho de Spearman se 
tiene el resultado del coeficiente de correlación de 0,752 que 
representa una correlación positiva alta entre la estrategia de 
negocio y el crecimiento de las microempresas, así mismo 
resulta significativa 0.000, por tal motivo se acepta la hipótesis 
alterna y se rechaza la hipótesis nula (H₀).

4.8.2.5. �Prueba de hipótesis específica 3

H₁:	� El desempeño empresarial se relaciona significativamente con el 
crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha de 
la Región – 2022.

H₀:	� El desempeño empresarial no se relaciona significativamente con 
el crecimiento de las microempresas en el distrito de Yanacancha 
de la Región– 2022.

Tabla 15 

�Cálculo de la prueba de Rho Spearman - Hipótesis específica 3

Correlaciones

Desempeño 
empresarial 
 (Agrupada)

Crecimiento 
de la 

microempresa 
(Agrupada)

R
ho

 d
e 

Sp
ea

rm
an

Desempeño 
empresarial 
(Agrupada)

Coeficiente de 
correlación 1,000 ,763**

Sig. (bilateral) - ,000
N 65 65

Crecimiento de 
la microempresa 

(Agrupada)

Coeficiente de 
correlación ,763** 1,000

Sig. (bilateral) ,000 -
N 65 65

Nota: **. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Conclusión: �Observando la tabla de correlaciones de Rho de Spearman se 
tiene el resultado del coeficiente de correlación de 0,763 que 
representa una correlación positiva alta entre el desempeño 
empresarial y el crecimiento de las microempresas, así 
mismo resulta significativa 0.000, por tal motivo se acepta la 
hipótesis alterna y se rechaza la hipótesis nula (H₀).

3.9. �Discusión de resultados

Para este apartado consideramos el problema general ¿De qué manera 
la gestión del emprendimiento se relaciona con el crecimiento de las 
microempresas en el distrito de Yanacancha de la Región - 2022?, se 
tiene en cuenta los antecedentes de la investigación, el marco teórico y 
procedemos conforme a los objetivos señalados.

3.9.1. �En cuanto al objetivo general

En la investigación se estableció determinar de qué manera la gestión del 
emprendimiento se relaciona con el crecimiento de las microempresas 
en el Distrito de Yanacancha de la Región Pasco – 2022, de acuerdo a 
los resultados se obtiene una correlación positiva alta de 0,797 entre la 
gestión 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 gestión del emprendimiento como la 
planificación, capacitación a los trabajadores, un sistema de mercadeo y 
ventas mejoran los resultados de competitividad; así 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 gestión empresarial y falta de apoyo del gobierno 
limitan el emprendimiento; por su parte Villantoy (2019) afirma los 
resultados, sosteniendo que la gestión, las políticas, las estrategias y las 
decisiones inciden en la efectividad de las MYPES.
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3.9.2. �En cuanto al primer objetivo específico 

En el estudio se formuló establecer de qué manera el modelo de negocio se 
relaciona significativamente con el crecimiento de las microempresas en 
el distrito de Yanacancha de la Región – 2022, en armonía a los resultados 
tenemos una correlación 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 análisis interno como externo; a su turno vera 
(2020) afirma que la gestión del emprendimiento debe apoyarse en teorías 
científicas; los resultados concuerdan con lo señalado por Izquierdo et 
al (2018) que señalan que el modelo de negocio es una herramienta que 
determina la factibilidad técnica, económica, administrativa y permite 
conocer las necesidades del cliente.

3.9.3. �Respecto al segundo objetivo específico

En la investigación se precisó analizar de qué manera la estrategia 
de negocio se relaciona significativamente con el crecimiento de las 
microempresas en el distrito de Yanacancha de la Región – 2022, 
conforme a los resultados de la investigación se tiene una correlación 
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 planificación 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 misión, visión y análisis FODA son importantes 
para el posicionamiento del negocio.
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3.9.4. �En cuanto al tercer objetivo específico

En la investigación se señaló conocer de qué manera el desempeño 
empresarial se relaciona significativamente con el crecimiento de 
las microempresas en el distrito de Yanacancha de la Región – 2022, 
teniendo en consideración el resultado se tiene una correlación positiva 
alta de 0,763 entre el desempeño empresarial y el crecimiento de las 
microempresas. Los resultados se afirman con Ramos (2021) quien explica 
que el bajo desempeño empresarial está asociado al financiamiento, 
falta de liquidez y disminución de la demanda. Así mismo, según Bravo 
y Triful (2018) el crecimiento de la microempresa está asociado a la 
formación del empresario, la gestión de stock, la comunicación 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 hipótesis nos 
permite determinar que la variable gestión del emprendimiento 
tiene una relación positiva alta con un coeficiente de correlación 
de 0,797 y nivel de significativa de 0000 con el crecimiento de las 
microempresas. En consecuencia, podemos decir que, a mayor gestión 
del emprendimiento, mayor será el crecimiento de las microempresas 
en el distrito de Yanacancha de la Región Pasco.

2.	 Conforme a los valores obtenidos en la prueba de hipótesis se estableció 
que la variable modelo de negocio tiene una relación positiva alta con 
un coeficiente de correlación 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, mejorará el crecimiento 
de las microempresas.
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3.	 En atención a los valores obtenidos en la prueba de hipótesis se obtuvo 
que la variable estrategia de negocio tiene una relación positiva alta 
con un coeficiente de correlación 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 será el crecimiento 
de las microempresas.

4.	 Teniendo en cuenta los valores obtenidos en la prueba de hipótesis 
se conoció que la variable desempeño empresarial tiene una relación 
positiva alta con un coeficiente de correlación de 0,763 y nivel de 
significativa de 0,000 con el crecimiento de las microempresas. Como 
consecuencia decimos que, a mejor desempeño empresarial, mayor 
será el crecimiento de las microempresas.

3.10.2. �Recomendaciones

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

2.	 En cuanto a la estrategia del negocio, sugerimos al emprendedor revisar 
periódicamente los métodos y tácticas de planificación comercial.

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

4.	 A los responsables de las microempresas con la finalidad de tener 
mayor presencia en el mercado, se sugiere diseñar e innovar los 
productos y servicios, en cuanto a la política de precios mantenerse a 
nivel de mercado, periódicamente analizar a la competencia, mantener 
y superar la calidad de productos que ofrece y la atención a los clientes.
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CAPÍTULO 

V

�REFLEXIONES FINALES

Los resultados de la investigación ponen de manifiesto la estrecha 
vinculación existente entre la gestión del emprendimiento y el 
crecimiento de las microempresas en el distrito estudiado. Se evidencia la 
importancia crítica de desarrollar capacidades de gestión emprendedora 
desde las primeras etapas de creación de un negocio para lograr un 
crecimiento sostenido. El análisis del modelo de negocio, la estrategia 
comercial y el desempeño operativo resultan fundamentales para 
identificar oportunidades de generación 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 gestión para mejorar sus 
probabilidades de éxito y expansión.

Si bien el estudio se enfocó en un contexto local específico, permite 
extraer lecciones aplicables a otros ámbitos. La investigación proporciona 
evidencia sobre la importancia de vincular la formación en gestión 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 a los nuevos emprendedores. Entre 
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las limitaciones del estudio, se debe mencionar que se basa en un diseño 
transversal, por lo que sería valioso complementarlo con investigaciones 
longitudinales que analicen la evolución de emprendimientos a lo largo 
del tiempo. Asimismo, se podrían incorporar metodologías cualitativas 
para comprender con mayor profundidad las complejidades del proceso 
emprendedor en este contexto. Los estudios futuros en esta línea de 
investigación pueden aportar nuevos insights para reforzar las capacidades 
locales de emprendimiento dinámico e innovador.
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