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Prologo

Se ha realizado esta investigacion intentando determinar las competencias que las
mujeres de la Regidn Piura poseen en cuanto a emprendimiento se refiere, especificamente
las mujeres que han sido parte del Proyecto Grandes Mujeres impulsado por la Fundacién
Belcorp en alianza con la Universidad de Piura.

Actualmente el emprendimiento es parte de muchas investigaciones y un tema que
es discusion constante, puesto este pretende que aumente la capacidad de empleo y
disminuya la necesidad que existe para cubrir la canasta familiar. Se espera que esta tesis
sea un aporte para investigaciones futuras y proyectos en los que esté incluida la mujer como
centro de nucleo familiar.

Finalmente, agradecer al Dr. Pablo Dominguez, profesor y asesor, por su dedicacion,
aporte y tiempo destinado a la revision de esta investigacion. Por otro lado, agradecer a la
Prof. Brenda Silupu, quien ha estado a cargo del proyecto Grandes Mujeres y ha permitido

que esta investigacion tenga la informacion necesaria para que sea un real aporte.






Resumen

Esta investigacion tiene como base las caracteristicas personales e interpersonales
que son parte de las competencias de un emprendedor. La finalidad de considerarlas, ha sido
basicamente debido al contexto en el que se encuentran las mujeres que han formado parte
de la muestra, sobre todo en cuanto a las caracteristicas sociodemogréaficas. Siendo un
proyecto enfocado a un publico distinto en cultura, costumbres, economia, profesionalismo
y otros, es que esta tesis toma importancia para poder proponer futuros proyectos que
continden mejorando el estilo de vida de las personas fortaleciendo su capacidad para lograr
emprender y con ello generar fuentes de trabajo.

A continuacion, se resume el contenido de estos cinco capitulos.

En el primer capitulo, Planteamiento del estudio, se especifica la justificacion de la
investigacion, asi como los objetivos del estudio.

En el segundo capitulo, Marco Teérico, se estudia algunas definiciones
correspondientes al emprendimiento, y se da una vision global del mismo, asi como,
regional, para finalmente lograr claridad al respecto en la Regién Piura y en las mujeres
especificamente. Por otro lado, se contextualiza el entorno en el que se desarrolla la labor
empresarial de las mujeres que constituyen la muestra, basicamente de acuerdo al modelo
de negocio de Belcorp.

En el tercer capitulo, Marco Metodoldgico, se enfoca el analisis de la muestra, el
perfil de las mujeres de Belcorp, asi como, el instrumento que se ha utilizado para la
recopilacion de la informacién, y las caracteristicas que se han considerado en su
construccion.

En el cuarto capitulo, Andlisis de la Informacidn, se indican los calculos obtenidos
en el software estadistico SPSS, realizando las comparaciones en la muestra, de tal forma
que se de respuesta a los objetivos de esta investigacion.

En el quinto capitulo, Discusion de Resultados, se hace un anélisis global integrando
el contexto, la experiencia en el Proyecto Grandes Mujeres y los resultados del analisis
estadistico.

Finalmente, se dan a conocer algunas conclusiones y recomendaciones, que puedan
ser Utiles para investigaciones y proyectos futuros.
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Introduccion

Para plantear mejoras ante cualquier problematica que se pueda presentar en diversos
contextos, es necesario hacer un diagndstico, para determinar la situacion actual, los
problemas existentes, las fortalezas e identificar debilidades para que la propuesta sea
realmente posible y sobre todo que tenga un impacto significativo.

Es por ello, que esta investigacion tiene como objetivo, determinar la situacién actual
de las competencias de las mujeres que han iniciado un proceso de independencia econdémica
y que se han propuesto continuar con emprendimientos con los que sea posible mejorar su
calidad de vida y la de los suyos.

Ante esto, el estudio se ha basado en el analisis de las competencias personales e
interpersonales que poseen las mujeres que han sido capacitadas a través del Programa
Grandes Mujeres, en la ciudad de Piura. A su vez, ha sido posible hacer algunos analisis
comparativos sustentados con informacion recogida a través de instrumentos fiables y
analizados con expertos.

Finalmente, se pone en descubierto alternativas que han de permitir la continuidad
de la iniciativa y sobre todo el empoderamiento de las mujeres como centro del ndcleo
familiar y social, y como formadores de los futuros integrantes de dicha sociedad.






Capitulo 1

Planteamiento del estudio

1.1.  Justificacion

Las investigaciones en los Gltimos afios acerca del emprendimiento ha ido en un
marcado crecimiento, este considerado como un proceso de descubrimiento, evaluacion
y explotacién de oportunidades emprendedoras que dirige al emprendedor a empezar un
nuevo negocio ofreciendo un producto o servicio. Asimismo, el emprendedor, es la
persona que descubre, evalla y explota dicha oportunidad (Shane y Venkataraman, 2000).
La literatura nos dice que existen dos factores claves para que surja un emprendedor: que
exista una oportunidad en el mercado, y que el emprendedor tenga la intencién y
capacidad para explotarla enfrentdndose a la incertidumbre que se genera por la
complejidad del entorno (Bjornskov y Foss, 2008; Fayolle y Lifian, 2014). Ante esto, se
pretende con esta investigacion, estudiar la intencion emprendedora por la importancia
que ésta tiene en el aprovechamiento de oportunidades.

Siendo el emprendedor, el principal participe. El estudio, en cuanto a su
comportamiento, se ha venido abordando a través de diversos enfoques, y cada uno de
ellos desde varias teorias, que intentan explicar el espiritu empresarial y el perfil del
emprendedor, entre ellos, se encuentra el enfoque psicolégico, que involucra
directamente la relacién entre la personalidad y factores como experiencias pasadas,
competencias existentes y el contexto inmediato (Lanzas, et.al., 2009). La complejidad
en el estudio de estos factores y la escasa literatura que existe al respecto, ha de tomar el
Modelo de Intencion Emprendedora, que busca comprender la eleccion de algunos

individuos por el autoempleo para el desarrollo profesional, segin Douglas y Shephed



(2002), que engloba vy clasifica las variables psicosociales en las sociodemograficas y
personales.

Por otro lado, tomando como referencia el analisis del GEM (Global
Enterpreneurship Monitor, 2016-2017), que fue disefiado para proporcionar informacion
confiable, comparable y en constante actualizacion, que permita estudiar la relacion entre
el emprendimiento y crecimiento econdémico (Reynolds, Hay y Camp, 1999), clasifica al
Per( con una economia basada en eficiencia, donde el incremento de la industrializacion
y de economias de escala, son las variables a considerar, teniendo en cuenta ademas, el
PBI per cépita, entre otros indicadores. Asimismo, determina que en el grupo de
economias basadas en eficiencias, el Peru destaca por presentar al menos, cuatro veces
mas emprendedores por oportunidad que por necesidad.

Haciendo referencia, al entorno interno del pais, en el que de acuerdo al Ministerio
de Produccion (PRODUCE), de los emprendimientos que han de surgir el presente afio,
1.3 millones corresponden a las micro y pequefias empresas (MYPES) lideradas por
mujeres, resaltando que el 79.5% de las emprendedoras se encuentra en el interior del
pais, y siendo Piura una de las ciudades con mayor emprendimiento, surge el interés de
estudiar la intencion emprendedora en este entorno. Por ello, esta investigacion intenta
enfocarse en esta region, después de los estragos generados por el fendmeno del nifio
costero, que han sucumbido a la poblacién. Muchas emprendedoras se vieron afectadas

por la destruccion de su fuente de trabajo, y a un poco mas de un afio, se esta resurgiendo.

1.2.  Preguntas de investigacion

e ;Como las variables sociodemograficas explican la intencién emprendedora de la
mujer piurana?

e ;De qué manera las competencias personales e interpersonales fortalecen la intencién
emprendedora y con ello el aprovechamiento de una oportunidad empresarial?

1.2.1. Objetivos del estudio
Analizar los factores que influyen en la intencion emprendedora de la

mujer piurana.



1.2.2. Hipdtesis
Las actitudes personales e interpersonales, influyen en la capacidad de la
mujer piurana hacia la intencién emprendedora, permitiendo la generacion de

empresa.

1.3.  Estructura del trabajo de investigacion

Esta investigacion, constituye parte del gran interés que ha surgido por el
emprendimiento femenino, en particular, de la region Piura, después de lo sucedido en
abril del 2017. Es por ello, que ante la fuerza de la naturaleza a traves del Fendmeno del
Nifio costero, Piura se ha convertido en centro de investigaciones y de ayudas
humanitarias, asi como proyectos, entre otros, con la finalidad de fomentar el
resurgimiento de las actividades que fueron directamente afectadas.

Dentro de este marco de proyectos, la Fundacion Belcorp decidié trasferir todos
sus esfuerzos hacia el empoderamiento femenino en la regién, y es en este grupo de
mujeres que tiene diversos contextos familiares y de negocio, que se intenta determinar
cuales son las caracteristicas que predominan y que forman parte del espiritu
emprendedor general.

En un primer capitulo se ha de revisar las fuentes bibliogréficas que permitan tener
claro el panorama en cuanto al emprendimiento se refiere, a nivel mundial,
latinoamericano y finalmente en el pais y en la regién Piura. Entre las fuentes mas ricas
se encuentra el GEM (Global Enterpreneurship Monitor), dado que permite tener una
visién general comparativa y con ello conocer el avance que afio a afio se va logrando. Es
precisamente estos estudios y cifras especificas que nos permiten generalizar algunas
cuestiones acerca del emprendimiento en el Perd.

Por otro lado, esta investigacion estudia parte de las competencias del
emprendedor, tales como, las competencias personales y las competencias
interpersonales, esto con la finalidad de determinar cuéles de todo este conjunto prevalece
en las mujeres que forman parte del Proyecto Grandes Mujeres. El objetivo es relacionar
estas competencias con el nivel socioecondmico, grado de instruccion, y sobre todo con

los emprendimientos con los que ya cuentan hoy en dia.



En cuanto al instrumento de medicion, se ha hecho uso del modelo de Julia Prats
y Remei Agulles (2008), quienes determinan 3 niveles de competencias. Posteriormente
se ha realizado la revision de la bibliografia para plasmar una a una las preguntas que
forman parte del instrumento (encuesta) que pudieran brindar informacién vehemente y
que refleje la situacion actual del grupo de accion.

Con esta informacion se espera poder dar respuesta a la hipétesis propuesta. A su
vez, a través del programa estadistico SPSS, se han de realizar los respectivos célculos,
analisis y graficos, detectando aquellas competencias que se encuentran potencialmente
en el grupo de accidn, asi como la relacion de esas competencias con los emprendimientos
por necesidad que tienen actualmente.

Asimismo, se espera poder dar a conocer algunas conclusiones, pero sobre todo
recomendaciones, en el ambito, de futuras capacitaciones, asi como, la determinacion de

diversas problemaéticas que han de permitir tomar acciones futuras.



2.1.

Capitulo 2

Marco teorico

Revision de la Literatura

2.1.1. Intencion emprendedora

De acuerdo a Aragon y Baixauli (2014), se entiende por iniciativa
emprendedora a todo aquel negocio o actividad empresarial incluyendo el
autoempleo, que se pone en marcha en cualquier sector.

Considerando que la generacion de estas iniciativas permite la reactivacion
a la economia de cualquier sociedad, en lo que se refiere a empleo; es de suma
importancia determinar las caracteristicas que son necesarias formar en los niveles
de educacion diversos, para fomentar esa iniciativa emprendedora.

Para muchos investigadores, una de las variables decisivas en lo que se
refiere a la intencién emprendedora, es la relacionada al tipo de estudios que se ha
obtenido o que se cursa en un momento determinado. Sin embargo, con la
experiencia de los trabajos realizados a lo largo de estos ultimos afios, se han
identificado otras variables que no se pueden dejar de considerar, tales como: el
género, la edad, la experiencia laboral, nivel socioeconémico, entre otros.

Un modelo basado en los rasgos personales es el que propone Shane (2003)
y Hernangdmez et al. (2005) (como se cito en Fuentes y Sanchez, 2010, pag. 4)
(Figura 1), que manifiesta una serie de relaciones entre los rasgos propios del ser
humano que influyen en la probabilidad de emprender, de explotar una idea y

finalmente lanzarla.
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Figural. Modelo basado en rasgos personales (Shane, 2003).
Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, hay otros factores personales que pueden condicionar la
intencion emprendedora. Es por ello que, en esta investigacion, con un contexto
netamente femenino, se podra determinar las caracteristicas relevantes, asi como,
la relacion que existe respecto a las variables anteriormente mencionadas. Cabe
resaltar, que la realidad y el perfil de emprendedores que han aportado mucho a la
sociedad, nos muestra un panorama distinto, sin embargo, se dard respuesta a
todas estas incognitas a través del analisis de todas las encuestas realizadas al
grupo de Grandes Mujeres.

Se ha de enfatizar el grupo en el que se desarrolla la investigacion, puesto
los factores que estan directamente relacionados a la intencion emprendedora, si
son influenciados por la situacion en la que se encuentra inmersa una persona.
Claramente, si nos referimos a estudiantes, se puede decir, tal como lo manifiesta
Aragon y Baixauli, que son relevantes los factores del entorno familiar,
refiriéndose a la formacion de los padres, el nivel socioeconomico de la familia
y/o la experiencia de los familiares como empresarios, emprendedores, directivos,

entre otros.



En este panorama, en el que las mujeres tienen un entorno familiar distinto,
del que se ha de profundizar més adelante, es evidente que los factores que incitan
al emprendimiento son complejos, son distintos, pero sobre todos retadores en
cuanto a su justificacion se refiere, para ello se ha de dar a grandes rasgos, el perfil

de las mujeres que conforman la muestra de estudio.

2.1.2. Emprendimiento de la mujer

Existe mucha discusion al respecto, y en cuestion de género es necesario
explicar con evidencia empirica cual es el avance de las mujeres como
emprendedoras, y es que hay que evaluar teniendo en cuenta muchas variables y
no dejarse llevar por lo que la percepcion inicial nos pueda decir.

Aunque, lamujer ha ido ingresando en el &mbito laboral y social de manera
rapida y a pasos agigantados, esto no ha ocurrido de la misma forma en lo que
intencion emprendedora se refiere. Puesto con datos concretos podemos concluir
que las mujeres son menos emprendedoras que los varones. En el GEM (2008), se
puede observar la actividad emprendedora, en etapa temprana, de hombres y
mujeres entre los 18 y 64 afios de edad, donde en sélo un pais la actividad
femenina es mayor que la masculina (Figura 2). Es mas, hay paises en los que la
brecha es bastante grande, tales como India, Egipto, Macedonia, Irlanda,
Republica Dominicana, entre otros. Por otro lado, en otros paises la brecha es
menor y es posible que se trate sobre todo de economias basadas en la eficiencia.

Si lo que se quiere es determinar si esto ha ido cambiando y en qué
proporcion lo ha hecho, se ha considerar el gréafico extraido del GEM 2016-2017
(Figura 3); se puede observar que el panorama sigue teniendo la misma forma,
siendo resaltante los paises como Egipto y Turquia donde la participacion de los
varones emprendedores supera el doble que la femenina.

De acuerdo a los estudios realizados y que hace referencia el informe
GEM, es que estas diferencias de género estan asociadas principalmente a
aspectos culturales y de costumbres que a lo largo de los afios han impedido el
crecimiento del desarrollo de la mujer limitandola al lanzamiento de nuevas ideas

pero sobre todo a concretar lo que podria ser un negocio rentable.
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Por otro lado y para poder ir entendiendo las caracteristicas propias de las

emprendedoras, definidas en muchos casos por su naturaleza, el GEM concreta

diferencias en los sectores en los que se emprende, siendo las mujeres participes

de emprendimientos relacionados al sector consumidor, alcanzando el 72.8% del
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total, comparado con el 54% en el caso de los varones. Mientras que en el sector
transformacion, el mayor porcentaje lo acaparan los varones con 28.3% de los
emprendimientos, siendo el de las mujeres el 17.7%.

A pesar de esta brecha, el estado y los diversos poderes publicos le han
dado relevancia a la necesidad de politicas que permitan e impulsen el ingreso de
la mujer en la generacion de empleo, estando claro que es posible, dado el avance
en el mercado laboral en las ultimas décadas.

Con este analisis, cobra importancia la necesidad de estudiar con mayor
ahinco esas caracteristicas que son causa de la brecha, asi como las limitantes que

podria estar ocasionando las diferencias en cuanto a género se refiere.

2.1.3. Emprendimiento en el Perd

Este afio (2018), se puede decir que los resultados de los diversos estudios
son favorables para el Per(, muestra de esto es la cifra que el GEM da a conocer,
en el que el Pert ocupa el primer lugar en el indice de espiritu emprendedor en
Latinoamérica, cifra que ha superado a los paises vecinos como Colombia, Chile
y Ecuador. Pero qué significa esta conclusion, concretamente a lo que se refiere
es que el 43% de los peruanos estan dispuestos a iniciar un negocio en un horizonte
de tiempo de 3 afios. Y para dejarlo ain mas claro, con la finalidad de detectar
oportunidades y a la vez potenciar debilidades, esta cifra confirma la intencion
emprendedora, la predisposicion para llevar a cabo una iniciativa.

Sin embargo, a pesar de lo alentador que esta cifra pueda ser, lo que es
cierto es que manifiesta la percepcion de existencia de oportunidades, asi como,
conocimientos, habilidades y experiencia para explotar de manera exitosa dicha
oportunidad, pero no refleja la disposicion de concretarlas a pesar de las
dificultades que puedan presentarse, y ello constituye la razon de la mortandad de
muchos emprendimientos, que se reflejan a través de un 6.2% que es superior al
de los paises vecinos que anteriormente se ha mencionado. A ello se suma el bajo
nivel de innovacion.

Es por ello que esto constituye un reto, el de fortalecer el espiritu

emprendedor desde los niveles basicos de ensefianza, y deberia ser un objetivo del



12

estado y del Ministerio de Educacion, si lo que se quiere es que estas cifras nos
favorezcan més adelante y no sean una mera quimera.

Por otro lado, a pesar que nuestro pais, tiene la tasa de emprendimiento
femenino maés alta de la Alianza del Pacifico con un 22.9%, cuenta con muy pocos
programas de apoyo de Gobierno, frente a los 23 de Colombia, 14 de Chile y 11
de México, en el Pert el apoyo queda reducido a 3. Dato obtenido de los resultados
del primer informe y recomendaciones para el Per(G del Programa de
Emprendimiento Femenino en la Alianza del Pacifico (ASEP - Asociacion de
Emprendedores del Perd, julio 2018).

ASEP, por otro lado, da a conocer cuales son esos 3 programas en el Per(

que apoyan el emprendimiento femenino, siendo:

Emprende Mujer. Talleres dirigidos a mujeres con el fin de brindar apoyo en
temas de liderazgo, empoderamiento y oratoria. Se ofrece asesoria en la

generacion de ideas de negocio. Esto lo tiene la Municipalidad de Miraflores.

Centro de Desarrollo Empresarial. Espacios de atencién gratuita
implementados en alianza con instituciones publicas y privadas a nivel nacional
donde se brinda asesoria y asistencia técnica. Corresponde al Ministerio de

Produccion.

Perd Responsable. Programa que fomenta la RSE e implementa proyectos entre
el Estado y el sector privado, enfocado en jovenes, madres solteras, mujeres
victimas de violencia y personas con habilidades diferentes. A cargo del
Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo.

Cabe sefialar que los emprendedores se enfrentan con una serie de barreras
que impiden que finalmente se concreten las ideas, pero dentro del contexto
peruano, la mujer enfrenta aln barreras mas grandes, propio de la cultura, pero a
pesar de ello han surgido muchos emprendimientos catalogados como
emprendimientos por necesidad, pero que necesitan de fortalecimiento para que
finalmente sean establecidos y con ello rentables. Factores como la percepcion
acerca de los roles que ha desempefiar la mujer y el vardn en el hogar y la
responsabilidad en la crianza de los hijos, asi como la division sexual en el trabajo

y por ultimo el acceso a capital en entidades financieras son los que han impedido
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que las cifras en cuanto a espiritu emprendedor aumente, pero sobre todo perdure

en el tiempo.

2.1.4. Emprendimiento en la Region Piura

En esta seccién se dard un panorama global de las regiones del Peru en
cuanto a la generacion de empresa, para finalmente referirnos a la Region Piura,
como region de la que se ha tomado la muestra que es razon de esta investigacion.

De acuerdo al informe “Las Mypime en Cifras 2016 que da a conocer el
Ministerio de Produccion (PRODUCE, 2017), tomando la informacién
proporcionada por SUNAT, se afirma la distribucion de las Mipyme a nivel
regional, manifestando que las regiones con mayor nimero de Mipyme son Lima,
Arequipa, Cusco, La Libertad y Piura, regiones que en conjunto representan el
66% del total de Mipyme peruanas (Figura 4).

Asimismo, estas cinco regiones tienen la mayor participacion en el PBI
nacional; en conjunto aportaron con el 68% del PBI nacional en el 2016. Esta
informacidén permite asegurar que existe una relacion entre el crecimiento
econodmico regional y la distribucién de las Mypime, entendiéndose que estas
regiones concentran la mayor participacion en la actividad econdmica nacional.

Respecto a las empresas Mipyme que han surgido en el 2016, Lima ocupa
el primer lugar con 101 mil 431 nuevas Mipyme. Luego se encuentra Arequipa
con 13 mil 58, La Libertad con 12 mil 707, Cusco con 10 mil 139 y Piura con 9
mil 444 nuevas Mipyme.

En cuanto a los sectores en los que mas se concentra el crecimiento de las
Mypime se encuentran el comercio y servicios, seguidos de los sectores de
manufactura y construccion. Especificamente, en Piura, la cantidad de empresas
Mipyme que surgen en el sector servicios pertenecen al rubro de restaurantes, de
actividades de asesoramiento empresarial y de gestion; y de actividades de
arquitectura, ingenieria y otras actividades de asesoramiento técnico. En cuanto a
la industria manufacturera piurana, los nuevos ingresos se presentaron en la

agroindustria, pesca industrial y la industria de alimentos.
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Mipyme formales, segun
regiones-2016
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Figura 4. Elaboracion PRODUCE.
Fuente: SUNAT. Registro tnico del contribuyente 2016.

2.1.5. Competencias de un emprendedor

Es sumamente complejo determinar las caracteristicas que posee un
emprendedor, puesto que se han generado diversas discusiones al respecto,
intentando dar respuesta al sorprendente perfil que han captado psicélogos,
economistas, investigadores, periodistas, entre otros, ante los diversos
comportamientos que han ido en contra de los esquemas, que con tanto estudio se
desean establecer como estandares. Sin embargo, la experiencia ganada a través
del éxito de emprendimientos pone al descubierto mentores y creadores, que han
mostrado un perfil totalmente opuesto, esto por la complejidad del ser humano
como tal.

Sin embargo, para poder tener un perfil base, que se considere como

referencia para la construccion del perfil que tiene la muestra, motivo de esta
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investigacion, se ha de considerar el andlisis que realiza Julia Prats y Remei

Agules, quienes consideran un modelo en el que se tiene en cuenta tres aspectos

fundamentales del emprendedor: como persona que toma decisiones, como

individuo inmerso en una esfera de relaciones con otros, y, por Gltimo, como

hombre de negocios.

Ante ello, en el contexto en el que se encuentran las emprendedoras que

forman parte del Proyecto que es materia de estudio, asi como, las actividades que

desarrollan y el nivel de educacion con el que cuentan, se ha considerado estudiar,

analizar y concluir acerca de dos tipos de competencias, que se detallan a

continuacion sobre los factores que involucra:

2.1.5.1. Competencias interpersonales

Segun Prats y Agulles (2008, s/p), establece que las competencias

interpersonales son las relaciones entre el emprendedor y las personas que

integran el proyecto (equipo emprendedor, inversores, clientes, etc.). A

continuacion, la definicion de cada uno de los factores:

Comunicacion. Es la capacidad de escuchar y trasmitir ideas de forma
efectiva, empleando los canales adecuados y ofreciendo informacion
concreta que refrende sus observaciones y conclusiones. La mayoria
de emprendedores son buenos comunicadores que trasmiten su idea
de negocio a otros, pero la capacidad de comunicacion contempla
también el sentido opuesto.

Implicacion (o carisma). Permite obtener el compromiso de colegas
y subordinados inspirando confianza, dando sentido al trabajo y
motivandolos a conseguir los objetivos. Aunque muchas ideas surgen
de individuos en solitario, su éxito radica en la capacidad del
emprendedor de crear e implicar a un equipo en el proyecto.
Delegacién. Es el talento para lograr que cada miembro del equipo
tenga la informacion y los recursos necesarios para tomar decisiones
y cumplir asi sus objetivos. El perfeccionismo y el excesivo celo
llevan a muchos emprendedores a impedir que sus colegas y

subordinados colaboren realmente en sus proyectos.
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Respeto. Las relaciones duraderas se caracterizan por un gran respeto
por la diversidad. No es una simple tolerancia o aceptacion de lo
diferente, ni mucho menos la utilizacion mutua de los recursos ajenos.
Se trata de un reconocimiento de las cualidades del otro, sin comparar
ni medir sus aportaciones. El respecto es un requisito para que la
delegacion se dé del modo adecuado y se enfoquen correctamente las

relaciones.

2.1.5.2. Competencias personales

Asimismo, tomando como referencia a Prats y Agulles (2008, s/p),

las competencias personales son aquellas que se centran en la personalidad

del emprendedor, siendo las siguientes:

Creatividad. Aunque la creatividad se considera una de las
competencias que identifican al emprendedor, no la entendemos como
originalidad sino como la capacidad de generar nuevas ideas o
asociaciones entre conceptos conocidos que producen soluciones
originales. No tiene por qué coincidir con la invencién de un producto

0 servicio.

Determinacién. Mas que una destreza concreta se trata de una
actividad decidida y persistente en la puesta en marcha y la
consecucion de iniciativas.

Integridad. Es la disposicion para hacer lo justo y leal en todo
momento, y la base de la confianza de colaboradores y subordinados.
Con el tiempo apuntan también las relaciones con proveedores,
clientes y otras partes interesadas.

Tenacidad. También conocida como Disciplina, permite superar
obstaculos y llevar a cabo actividades costosas, asi como hacer
sacrificios para conseguir algo que perseguimos.

Equilibrio emocional. Capacidad de reaccionar ante cada situacion
con las emociones y el estado de animo apropiados. El equilibrio es

un sintoma de madurez.
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e Autocritica. Todos coinciden en la importancia de aceptar las propias
limitaciones y errores. Esta asuncion no esta refiida con la capacidad
de aprender sino todo lo contrario: exige un ejercicio de sinceridad
con uno mismo y con los demés para identificar los errores y buscar

maneras de superarlos.

Por otro lado, estas variables que forman parte de las competencias, se han de medir
para determinar la existencia o no en el ADN de las emprendedoras, seleccionando una
serie de preguntas que permitan medirlas adecuadamente, es por ello que se ha tomado
como referencia las siguientes acciones referidas de acuerdo con el paper base de esta
investigacion (Tabla 1 y Tabla 2)

Tablal. Competencias interpersonales del emprendedor

Comunicacion

Vender la propia visién a otros. El buen
emprendedor visualiza sus proyectos y los
expresa de forma que los demas se adhieren.
Conectar eficazmente con personas de
distintos perfiles. El buen emprendedor adapta
su lenguaje y mensajes para comunicar su
proyecto a distintos grupos (inversores,
socios, empleados).

Escuchar y mantener una comunicacién
constante  con los distintos agentes
implicados.

Implicacion
Construir relaciones de confianza con los
colaboradores.
Infundir un sentido de responsabilidad y
profesionalidad en el trabajo.
Pedir opinion, pero saber a quién y cuando
escuchar.
Preocuparse por las circunstancias vy
necesidades de los colaboradores, y ayudarles
a apreciar el valor y el sentido de su trabajo
para el proyecto.

Fuente: (Prats, M. Julia y Agulles, Remei, 2008)

Delegacion
Saber qué tareas delegar (no criticas) y a quién
asignarselas (segun sus habilidades y carga de
trabajo)
Supervisar el trabajo de su equipo sin interferir
en los detalles. Dejar que los colaboradores
ejecuten a su manera, ayudandoles cuando lo
solicitan.
Aprovechar el proceso de delegacion para
desarrollar confianza mutua: preguntar y pedir
opinién a los colaboradores a la hora de
resolver problemas o buscar alternativas.

Respeto
Reconocer y admirar las diversas cualidades
de los miembros del equipo.
Fomentar y apoyarse en la diversidad para
crecer.
Saber conjugar los
personales.
Reconducir el trabajo después de un error de
un miembro del equipo.

diversos objetivos



Creatividad
Crear el ambiente adecuado para la generacion
de ideas. El emprendedor es un facilitador de
ideas y consigue implementarlas.
Encontrar  soluciones alternativas
plausibles) a los problemas.
Ser flexibles para cambiar rapidamente de
estrategia o de proceso (normas).
Alternar el razonamiento causal con el
efectivo/efectual. EI primero consiste en partir
de unos objetivos predeterminados para elegir
o crear los recursos para alcanzarlos. El
efectual, en cambio, parte de unos recursos-
quién es el emprendedor, qué sabe y a quiénes
conoce- para explorar la diversidad de metas
que se pueden alcanzar.

Determinacion
iniciativas  con

(pero

Emprender
valentia.
Defender sus visiones firmemente.
Responsabilizarse ante los resultados de cada
accion.

Buscar la excelencia gracias a su pasion por lo
gue se estd haciendo. Los verdaderos
emprendedores huyen de la mediocridad.
Adaptarse a nuevas situaciones, auto dirigirse
y actuar en entornos cambiantes.

prontitud y

Equilibrio emocional

Gestionar la incertidumbre y la ambigiedad.
No perder el norte ni el animo ante las
dificultades.

Evaluar el riesgo (identificar con objetividad
sus fuentes) y reaccionar bien ante él (tolerarlo
y repartirlo entre los actores)

Comportarse con integridad personal (ética)
ante las situaciones adversas.

Tabla2. Competencias personales del emprendedor.

Integridad
La transparencia en cuanto a opiniones y
objetivos.
Asumir los compromisos adquiridos.
Reconocer los errores y no culpar a los
demas.
Utilizar la informacioén confidencial con
cuidado. No convertir la oportunidad en
oportunismo.

Estar dispuesto a ganarse enemigos
poderosos.
Mostrar ejemplaridad ante los

colaboradores.

Disciplina

Soportar periodos sostenidos de esfuerzo
intenso con un alto nivel de energia.
Perseverar en su compromiso con voluntad
de victoria.

Esperar los resultados con la paciencia
necesaria.

Ser independientes para cambiar o
permanecer en la misma actividad a pesar de
un entorno adverso.

Autocritica
Conocerse a si mismos. Les da confianza en
si mismos pero también capacidad para la
autocritica.
Saber aceptar las criticas y buscar consejo.
Pasion por aprender y extraer experiencia.
Paciencia para empezar a pequefia escala.

Fuente: (Prats, M. Julia y Agulles, Remei, 2008),

2.1.6. Emprendimiento por necesidad y oportunidad.

Tomando como referencia el GEM (Global Enterpreneurship Monitor,
2016-2017), existen dos razones por las que una persona decide emprender; la
primera de ellas por necesidad, como una forma de subsistencia, frente a la
limitacion econdmica para obtener recursos inmediatos, o frente a la escasez de
oportunidades laborales, debido a las exigencias en cuanto a formacion académica
o0 cantidad de horas de trabajo frente a la necesidad de atender las tareas del hogar.

La segunda se refiere a un emprendimiento por oportunidad, impulsada por la
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identificacion de necesidades insatisfechas en los consumidores o recursos que
pueden ser explotados para otorgar un nuevo producto, todo ello con el fin de
lograr las aspiraciones personales. En referencia al Per(, la naturaleza del
emprendimiento esta cambiando a favor del de oportunidad frente al de necesidad,

esto de manera sostenida (Figura 5).
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Figura5. Evolucion del emprendimiento en etapa temprana por oportunidad y necesidad.
Fuente: GEM Pert 2016-2017

2.2. Modelo de negocio de venta directa

El modelo de negocio se basa principalmente en una estrategia de venta directa,
en el que la consultora o vendedora es la principal beneficiaria, dado que puede hacer
negocio en el dia a dia, desde su hogar. Asimismo, esta estrategia es coherente con los
objetivos de la organizacion, partiendo de la obtencion de beneficios frente a un aporte a
la sociedad, impulsando el espiritu emprendedor de la mujer.

Especificamente, refiriendo a Belcorp, el compromiso con el desarrollo de la
mujer, se ve no solo a través de la venta por catalogo y la obtencién de beneficios, sino a
través de las diversas capacitaciones que brinda y cuyos objetivos radican en la venta
exitosa, incentivando el aumento de los beneficios, asi como, el incremento de mujeres
que formen parte de la red.

Es necesario preparar a la emprendedora en el sector mediante capacitaciones y
experiencia con los productos de belleza que comercializaran, asi como también

desarrollarla en la propia gestion de su negocio, pautas para su exito empresarial,
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herramientas de soporte, tales como las tecnoldgicas para que ésta se sienta cada vez méas
segura de la actividad que realiza.

La Camara Peruana de Venta Directa (CAPEVEDI) que esta conformada por las
empresas cuya estrategia es la venta directa y que sobresalen en diversas industrias, da a
conocer cdmo se desarrolla el sector, asi como el crecimiento anual respecto a ventas, y
a las personas involucradas, a las que Ilama socias y/o emprendedoras.

En el altimo informe especial al cierre del afio 2016 (CAPEVEDI, 2017) se
concluye que la venta directa mantuvo una expansion del 7.2% con respecto al 2015. Los
sectores con mayor crecimiento corresponden a articulos del hogar (10.1%), nutricion
(8.5%), Bijouteria (7.2%), cosméticos (7.0%), bienestar corporal (6.4%), ropa, accesorios
y calzado (5.0%) y lenceria (2.9%).

Podemos evidenciar que los sectores cosméticos, bienestar corporal y ropa,
accesorios y calzado tuvieron un crecimiento acorde al mercado, ocupando un espacio
cada vez mayor en la vida cotidiana de muchas mujeres y familias. Asimismo, la
diversificacion de la oferta de Belcorp en el sector juega un tema fundamental en el

posicionamiento de la marca en la mente del consumidor generando asi mayores ventas.

2.3. Belcorp

!Belcorp es una corporacion con 50 afios de experiencia en la industria de la
belleza, operando bajo el modelo de venta directa. Su misién es ser una corporacién con
50 afios de experiencia en la industria de la belleza, operando bajo el modelo de venta
directa.

Los productos se comercializan a través de un sistema de 800 mil consultoras en
14 paises las cuales venden y distribuyen sus productos y/o servicios, directamente al
consumidor a través de afiliados.

L’Bel, Esika y Cyzone son las marcas que responden a la vision de la compaiiia
de acercar a la mujer a su ideal de belleza y realizacién personal. A continuacion, una

breve descripcién de cada uno de ellas:

1 P4gina oficial Belcorp
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e L’Ebel es la marca dirigida a la mujer madura con mayor énfasis en tratamientos del
cuidado de la piel para las diferentes necesidades de salud y belleza. Los precios son
altos y dirigidos para un NSE A/B.

e Esika es marca dirigida a la mujer ejecutiva y familia, ofreciendo asi una amplia
gama de maquillaje; bijouteria; perfumes y cremas inspirada en las ultimas
tendencias, asi como, productos de higiene y cuidado personal para toda la familia.
Esté dirigido a un publico objetivo NSE A/B.

e Cyzone es una marca dirigida a la mujer de espiritu joven que siempre busca estar a
la vanguardia; ofreciendo asi accesorios, bijouteria, maquillaje, perfumes y productos
de higiene personal de Gltima tendencia. Cuenta con precios accesibles, dirigido a un
NSE medio y bajo; teniendo en cuenta que sus consumidoras son gente joven que
todavia no percibe un ingreso y/o salario.

A través de estos 50 afios; éstas 3 marcas han ido posicionandose en el mercado
asegurando el éxito de la compafiia. A continuacion, se puede apreciar el desarrollo de

éstas en el transcurso de los afios (Figura 6).
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Se inicia el negocio El negocio familiar lanza | Nace la marca Ebel Lanzamos la marca Ebel | Ebel evoluciona a Ebel
familiar enfocado en la la marca Yanbal en el en Colombia para en Peru especializada en | International, reflejando
distribucion de Peru para distribuir comercializar productos | tratamiento facial, su enfoque de avanzada
productos cosméticos productos cosméticos Ccosméticos. magquillaje tratante y alta | en tecnologia cosmética,
de marcas propios a través de la perfumeria. contando para ello con la
internacionales. venta directa. colaboracion estratégica
del Centre de Bioderma-
tologie des Laboratoires
Serobioldgiques.

Figura6. Desarrollo en el transcurso de los afios 1968 a 1997
Fuente. Material Informativo Belcorp

Eduardo Belmont Anderson fundo oficialmente la empresa en 1968, enfocandose
en la venta directa de cosméticos y productos de belleza de marcas extranjeras. Seis afios

después de evidenciar el éxito de este mercado en crecimiento, decide introducir sus
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operaciones en Per( en 1974 y en 1985 crea la marca Ebel para sus operaciones en
Colombia. A partir de 1988 la empresa familiar decide apostar por su desarrollo en el
Perl lanzando Ebel en 1991 con un portafolio mas tentador y enfoque en tecnologia
cosmeética.

A inicios del afio 2000 nace la marca Belcorp como respaldo de la nueva marca
Cyber zone y Ebel; las cuales pasan a denominarse Cyzone, Esika y Ebel ; atendiendo las
diferentes necesidades del mercado con un portafolio mas amplio y tentador en el afio
2003 (Figura 7)

BELCORP %%{& cyezene Bska
)
La empresa deja de Nace la marca Belcorp En respuesta a nuestro La marca Cyberzone Nace la marca Esika para
utilizar la marca Yanbal COMO paraguas y conocimiento del evoluciona a Cyzone atender las necesidades
para comercializar sus respaldo de las marcas consumidor, nace para reflejar un enfoque de un segmento de
productos comerciales de la Cyberzone, marca mas femenino y actual mujeres que disfrutan de
comparnia dirigida al pablico su propuesta de vitalidad
juvenil y color, inspirada en las
ultimas tendencias de
moda desde Nueva York.

Figura7. Lanzamiento de la nueva marca Belcorp 2000 al 2003
Fuente. Material Informativo Belcorp

Dos afios méas adelante nace la fundacién Belcorp en Per( con el objetivo de
impulsar el desarrollo integral de la mujer; generando cambios positivos tanto en la mujer
como en su familia y comunidad a través de sus programas. Y con respecto a sus marcas;

sigue reforzandolas hasta el dia de hoy (Figura 8).

2008 2009 2011 2012

 Privilege  L'BEL G \: ésika

BELCORP BELCORP

Figura 8.  Fundacién Belcorp en Per(
Fuente. Material Informativo Belcorp
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2.3.1. Mision
Somos una corporacién con 50 afios de experiencia en la industria de la
belleza, operando bajo el modelo de venta directa.

(Fuente: Pagina oficial Belcorp, 2016)

2.3.2. Vision

Impulsamos belleza para lograr realizacion personal a través de nuestras
marcas L’Bel, Esika y Cyzone, generando un impacto positivo en millones de
personas de Ameérica Latina, con una red de mas de 800 mil consultoras en 14
paises.

(Fuente: Pagina oficial Belcorp, 2016)

2.3.3. Valores
e Somos auténticos: consecuentes con lo que pensamos, decimos y hacemos.

e Somos cercanos: creamos y desarrollamos relaciones de calidad y respeto que

generan valor para todos.

e Somos emprendedores: nos retamos permanentemente a crear y crecer para

hacer realidad nuestros suenos.

e Somos apasionados: disfrutamos intensamente lo que hacemos y creemos que
lo extraordinario es posible.

(Fuente: Pagina oficial Belcorp, 2016)

2.3.4. Modelo: CANVAS

Con el auge del emprendimiento, los planes de negocio se han convertido
en un instrumento imprescindible para la proyeccién y planteamientos de
iniciativas de innovacion y creacion de empresa.

Cuando un emprendedor se plantea la idea de generar su primer
emprendimiento, no siempre visualiza de manera clara la forma de hacerlo
tangible, de encontrarlo rentable en el corto plazo y asegurar su sostenibilidad a

futuro, de su inversion inicial y fuente de financiamiento y sobre todo a quienes
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debe dirigir su innovacion; es asi como surge la necesidad de establecer una forma
de proceder, una metodologia, un modelo, es decir un Plan de Negocios.

El Modelo Canvas, fue creado con la finalidad de establecer una relacion
simple y légica de cada uno de los componentes de la organizacion que influyen
en su éxito. En él se detalla desde la idea de negocios, hasta los diferentes factores
que influirdn en ella al momento de ponerla en marcha (Herrera, 2015).

Esta herramienta permite la rapida evaluacion de una idea; desarrollando
asi un breve analisis en la situacién actual. Se compone de nueve bloques (Figura
9):

e Segmentos de mercado: Identificar el nicho de mercado por atender y

oportunidades de negocio que puede encontrar en él.

e Propuesta de valor: ldentificar y definir los elementos diferenciadores
respecto a la competencia. Debe existir una correspondencia entre la

propuesta de valor y el publico objetivo, asegurando asi el éxito de laempresa.

e Canales: Los medios de comunicacion, distribucion y venta utilizados para

el logro de los objetivos.

e Relaciones con clientes: Identificar las preferencias de su cliente asegurando
asi una venta efectiva. Estas relaciones se establecen y mantienen de forma
independiente en los diferentes segmentos de mercado.

e Fuentes de ingresos: Ingresos generados mediante la venta efectuado de los
productos terminados. Se deben determinar las fuentes de ingresos tanto
operacionales como no operacionales.

e Recursos clave: Activos imprescindibles para el desarrollo de la idea
empresarial.

e Actividades clave: Actividades fundamentales para que el modelo de
negocio funcione.

e Asociaciones clave: Potenciales socios y proveedores que Se requieren para
el funcionamiento del modelo de negocio.

e Estructura de costos: El conjunto de elementos del modelo de negocio
conforma la estructura de costos. Se puede hablar de tipologias del costo, por

ejemplo, costos directos e indirectos, fijos y variables.
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Este modelo describe y detalla la relacion légica entre cada uno de los
componentes con la finalidad de ofrecer el éxito a los nuevos emprendimientos y
analizar la situacion actual de las empresas consolidadas en caso sea necesario
corregir algunos componentes.

Se presenta el modelo CANVAS de Belcorp (Anexo 1); en donde se
describe la dindmica de sus componentes y factores externos que hacen posible el

crecimiento sostenido y éxito de la empresa durante 50 afos.

Proveedores
clave

Fuentes Actividades
de ingreso clave
Estructura Recursos
de costos clave
MODELO
CANVAS
Segmentac Propuesta
ion de valor
Relacion
con los
Canales clientes

Figura 9. Bloques. Modelo Canvas

Asimismo, se da a conocer la propuesta de Valor tanto para las socias

empresarias como para las consultoras, cuyo perfil se detalla mas adelante.
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PROPUESTA DE VALOR

SOCIA EMPRESARIA CONSULTORA

VENTA DE PRODUCTOS
REPRESENTAR A UNA EMPRESA RECONOCIDOS EN EL MERCADO
LIDER DEL MERCADO ’ i
3 MARCAS : ESIKA ; LEBEL Y CY

FLEXIBILIDAD DE HORARIO ZONE QUE ATIENDEN TODOS LOS
SEGMENTOS Y NECESIDADES DEL
TABLA DE GANANCIA: MERCADO
REMUNERACIONES MAS ALTAS DEL
MERCADO CONSTANTES LANZAMIENTOS DE
NUEVOS PRODUCTOS: 150 NUEVOS
CAPACITACIONES CONSTANTES : PRODUCTOS CADA ANO
RESPECTO A SU NEGOCIO Y
DESARROLLO PERSONAL CAPACITACIONES CONSTANTES A
TRAVES DE TALLERES DE
CONCURSO Y VIAJES MAQUILLAJE Y TIPS O

TUTORIALES DE LA APLICACION
ESIKA CONMIGO

2.4.  Fundacion Belcorp

La Fundacion Belcorp nace en el afio 2003, con el objetivo de impulsar el
desarrollo integral de la mujer, apoyando su realizacion personal a través de la educacion,
de forma que esté en capacidad de asumir un rol decisivo en la transformacion de su
familia y sociedad.

Al dia de Hoy; Fundacion Belcorp durante 15 afios lleva beneficiando a 31 mil
mujeres a través de 3 programas de inversion social: Emprendiendo avanzamos; Becas y
Grandes Mujeres

Estos programas son dirigidos para las consultoras y sus respectivas hijas de los
sectores mas vulnerables, con necesidades econdmicas, emprendedoras y con potencial

de liderazgo.

2.4.1. Programas en desarrollo
Tal como se ha mencionado, la Fundacion Belcorp impulsa una serie de
proyectos, entre los que destacan:

Fuente: Pagina oficial Belcorp

e El Programa de “Becas” busca desarrollar capacidades en nifias y jovenes a

través del acceso a una educacion de calidad que les permita tener mejores
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oportunidades en el futuro y convertirse en agentes de transformacion en la
sociedad. Las principales beneficiarias son las hijas de las consultoras de los
sectores mas vulnerables, previo proceso de seleccion. Una vez otorgada la
beca, ésta se mantiene hasta que la nifia o joven finalice sus estudios, mientras
tenga un alto desempefio académico, manteniendo un promedio minimo
anual.

El Programa “Grandes mujeres” busca ayudar a las mujeres empoderadas a
reconocer su valor y comenzar a tomar decisiones propias que les permitan
crecer y transformar su vida y sus negocios. Las principales beneficiarias son
las mujeres de sectores vulnerables que tienen un emprendimiento. El
programa ofrece sesiones de entrenamiento, en alianza con universidades
locales, para que las beneficiarias fortalezcan la confianza que necesitan para
tomar el control de sus vidas y mejorar sus negocios. Enfocandose en cursos
de desarrollo personal, prevencion contra la violencia y desarrollo
economico.

Asimismo; el afio 2019 se estara lanzando el nuevo programa “emprendiendo
avanzamos”; el cual es un fondo concursable que busca identificar,
seleccionar y financiar proyectos de desarrollo que, a través de metodologias
innovadoras, fortalezcan el liderazgo y desarrollen habilidades para el

emprendimiento en adolescentes mujeres.






Capitulo 3

Marco metodolégico

3.1.  Preguntas, hipotesis y objetivos de investigacion

Esta investigacion tiene su fundamento en una serie de cuestionamientos que es
necesario formular dada la problematica actual de la region en cuanto al desarrollo
empresarial de la mujer y su incorporacion en el aspecto laboral, entre ellos se encuentran:
¢la mujer tiene las suficientes competencias que le permiten formar la intencion
emprendedora?, ¢existen factores socioeconomicos que influyen en la intencion
emprendedora de la mujer?. Estas preguntas, han de permitir el desarrollo de este trabajo,
enfocando el interés hacia el estudio de los diversos emprendimientos que han surgido en
las mujeres que constituyen la muestra y con ello la determinacion de las competencias con
las que cuentan.

Las preguntas que se han formulado anteriormente, dan pie a plantearse otras que
estan intimamente relacionadas y que se desglosan del analisis, con la finalidad de concretar
mas al detalle la situacién actual ¢las trabajadoras independientes de Belcorp son en su
mayoria mujeres con gran capacidad para seguir emprendiendo?, ¢existen ciertas
capacidades que prevalecen en las mujeres, competencias personales e interpersonales?.
Estas peguntas estan relacionadas a las caracteristicas estudiadas en el presente trabajo y con
las que se pretende dar respuesta a la informacion recogida, asi como, a lo percibido en la
experiencia de la capacitacion desarrollada, de la que cual se dara detalle mas adelante.

Asi pues, no se puede dejar de lado otras variables que en conjunto pueden explicar
el comportamiento de las mujeres en cuanto al emprendimiento se refiere, entre ellas se
encuentran, el nivel socioecondmico, el grado de estudios, la localidad o ciudad a la que
pertenecen, y que ha sido necesario involucrarlas, puesto la bibliografia indica que existe

efecto directo en dicho comportamiento.
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Lo observado durante el estudio, y en la experiencia en el Programa Grandes
Mujeres, en el que se tuvo contacto directo con las participantes, asi como, el conocimiento
en cuanto a objetivos de cada uno de los talleres que se implementaron, ha llevado al
planteamiento de la siguiente hipdtesis:

e Las mujeres piuranas, emprendedoras, cuentan con una serie de competencias
personales e interpersonales que forman la intencién emprendedora.

Esta conjetura se concreta en una serie de hipdtesis que contemplan diversos factores
que explican la intencién emprendedora de la mujer piurana: el grado de estudios, la
necesidad econdmica, asi como, la creatividad, la integridad y disciplina, entre otras
competencias. De esta manera se puede enunciar:

« El grado de estudios influye en la formacidn de la intencion emprendedora de la mujer
piurana.

e Los emprendimientos que han iniciado se acomodan a emprendimientos por necesidad
mas que por oportunidad.

« Existen competencias personales e interpersonales que sobresalen en las mujeres que
forman parte de la muestra de estudio.

El objetivo, aunque ya ha sido mencionado en un capitulo anterior de esta
investigacion, se vuelve a mencionar con el propoésito, en primer lugar, de mostrar una
relacion directa con las preguntas que se han planteado en esta parte de metodologia, asi
como, con el proposito de situar al lector y pueda irse entendiendo el instrumento empleado,
los resultados y el analisis respectivo.

» Analizar los factores que influyen en la intencién emprendedora de la mujer piurana.

Esta investigacion ha de permitir concluir con el perfil de las emprendedoras y con
ello proponer capacitaciones futuras que tengan un enfoque claro, preciso y sobre todo

atendiendo a las necesidades detectadas.

3.2.  Caracterizacion de la investigacion

3.2.1. Posicionamiento metodoldgico
El proceso metodologico que se ha de realizar en este trabajo de
investigacion, consiste en la recopilacion de informacion, de la muestra de

aproximadamente 400 mujeres, siendo esta una muestra heterogénea.
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Posteriormente se procesaran los datos obtenidos, después de un analisis de las
variables que den respuesta a los objetivos e hipotesis de la investigacion.

El disefio que implica esta investigacion es de corte transversal, basado en un
enfoque positivista, que intenta explicar la influencia de una serie de factores en la
intencion emprendedora de la mujer piurana. Asimismo, se propone el disefio de un
estudio transversal, dado el contexto en el que se encuentran las mujeres que forman
parte de la muestra, en la situacién particular de una ciudad que ha sido afectada por
el fendbmeno del nifio costero. De esta manera se podra dar respuesta con mas
exactitud, a las variables de carécter personal que influyen en el emprendimiento y
el aprovechamiento de oportunidades de negocio.

El instrumento con el que se ha de recopilar la informacion sera la encuesta
dirigida a cada una de las mujeres que forman parte del Programa Grandes Mujeres.
Por otro lado, las escalas que se han de utilizar para determinar el constructo de las
actitudes o competencias personales que explican la intencion emprendedora, y que
incluyen la creatividad, la determinacion, la integridad, disciplina, equilibrio
emocional y autocritica (Prats, M. Julia y Agulles, Remei, 2008), seran aquellas que

se encuentren validadas por la literatura revisada en contextos similares.

3.2.2. Muestra e informantes

Se tiene conocimiento que la poblacion es “el conjunto de datos o elementos
cuyas propiedades se van a analizar. Conjunto de todas las unidades elementales que
poseen aquellas caracteristicas que son de interés para un estudio” (Alvarado y
Agurto, 2009). En este caso, la poblacion estad conformada por las mujeres en la
regién Piura que tienen un emprendimiento, es decir que lideran un negocio, que han
generado empresa, catalogadas como microempresas.

De acuerdo a los datos proporcionados por el Ministerio de Produccion
(PRODUCE), respecto al analisis de las Mipyme, en el documento “LAS MIPYME
EN CIFRAS 20167, se puede decir que en la region de Piura existen un total de 67325
micro y pequefias empresas (Figura 10), siendo el 95.1% microempresas. Asimismo,

del total de microempresas, el 31.2% son conducidas por mujeres.



32

NuUmero de Mipyme formales,
segun regiones, 2012- 2016
Tasa de
Regiones 2012 2016 "p":““::;"
anual 2012-2016

Madre de Dios 2587 12,030 10.8%
Apurimac 9,885 14,860 10.7%
San Martin 24,097 35172 23%
Ayacucho 14720 21,568 291%
Cusco 50,720 M3 21%
Puno 26,842 38,005 2.0%
Huinuco 17,625 25213 8.7%
Huancavelica 5,966 7447 8.4%
Ucayail 18518 26,064 81%
=) 34154 44982 7.2%
Cajamarca 28,492 37,647 6.7%
Amazonas 7543 10349 67%
LaLibertad 70,279 89,822 62%
Jundn 48,551 61,568 5.9%
Plura 52,639 67,325 5.9%
Ar = P47 S7-4ES 59
L.rla 540547 B14 6237 525 ]
Callao 42,608 54,913 56%
Loreto 23355 30,247 52%
Lambayeque 47,066 sEsm 52%
Pasco 8,555 10,851 52%
Tumbaes 10,290 12,691 51%
Tacna 22932 27641 48%
Ancash 40,747 48,051 16%
Moguegua 9518 mn21s 3.4%

Figura 10. Elaboracion PRODUCE.
Fuente: SUNAT. Registro tnico del contribuyente 2012 y 2016.

Haciendo inferencia sobre las estadisticas que PRODUCE publica, se podria
decir que 19 976 microempresas en Piura son conducidas por mujeres y en promedio
tienen 6.6 afios en el mercado; toda esta referencia al afio 2016. Considerando, estas
estadisticas, con un nivel de confianza del 95% y un error porcentual del 6%, se
tendrian una muestra de 264 mujeres. A continuacion, se detalla el calculo:

22 X p(1 =p)

ez
n= 5 — = 264
1+<Z Xf(l p))

Con estos datos, se puede tener una idea clara de la situacion acerca de los
emprendimientos, en los diversos tamafios, siendo de interés para esta investigacion
las referidas a las microempresas, puesto el grupo de mujeres que han formado parte

de la muestra corresponden a los estratos econdémicos C, D y E, con lo que se espera
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que sus emprendimientos sean inicialmente pertenecientes a la categoria de
microempresa.

Por otro lado, cabe resaltar, que estos datos limitan la aproximacion de la
muestra, puesto se trata de unas estadisticas proporcionadas por la SUNAT, es decir,
que son empresas, aunque pequefias, formalizadas. Sin embargo, los
emprendimientos de los que a lo largo de esta investigacion se haré referencia,
corresponden a emprendimientos surgidos por necesidad, con lo cual son informales
en su mayoria.

Teniendo en cuenta el analisis del Instituto de Economia y Desarrollo
Empresarial (IEDEP) de la Cdmara de Comercio de Lima (CCL), que estudia la
relacion entre empresas formales e informales tomando como referencia las
estimaciones de informalidad y el resultado de la densidad empresarial formal
elaborada por el INEI, que indica el numero de empresas por cada mil habitantes.
Este analisis dio como resultado que la relacion es de 1 a 2, de tal forma que por cada

empresa formal existen 2 negocios que estan operando de manera informal.

El IEDEP afirma que hay departamentos en los que la informalidad es grande,
con lo que la relacion anteriormente mencionada es la que se podria considerar. Ante
esto, siendo Piura, uno de los departamentos con mayor informalidad, y con las
estadisticas anteriores, se tendria un aproximado de 39952 microempresas en Piura
conducidas por mujeres. Manteniendo las mismas consideraciones, nivel de
confianza del 95% y un error porcentual del 6%, se tendria una muestra de 266
mujeres. A continuacion, se detalla el calculo:

22 X p(1 —p)

ez
n= = 266
e

El total de las mujeres que han formado parte de este estudio, corresponden a
las mujeres capacitadas en el Programa Grandes Mujeres, impulsado por la
Fundacion Belcorp y el total de encuestadas ha sido de 348, con lo que se puede decir
que es una muestra valida, puesto la muestra es superior a la indicada por el calculo
estadistico.

El programa fue desarrollado en tres momentos, con fecha y horarios

distintos. Las participantes corresponden a mujeres emprendedoras de la region Piura
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pertenecientes a Fundacién Belcorp; Asociacion de tejedoras Paja Toquilla;
Programa de naciones unidas para el desarrollo y la ONG plan internacional.
Teniendo en cuenta el grupo del cual provienen las participantes; podemos
concluir que la mayoria de ellas pertenecia a la fundacion Belcorp (Tabla 3); siendo
consultoras o socias empresarias de la Empresa Belcorp; encargadas de la venta por
catalogo de productos de belleza de marca Esika; Lébel y Cyzone. A continuacion se

detalla la proporcion en cuanto a los grupos que conforman la muestra:

Tabla 3. Frecuencias de la variable ocupacion.

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado

Consultora 181 52.0 52.3 52.3
Emi?g;iria 67 19.3 19.4 71.7
Valido Tejedora 18 5.2 5.2 76.9
Otros 80 23.0 23.1 100.0

Total 346 99.4 100.0

Perdidos Sistema 2 .6
Total 348 100.0

Fuente: Elaboracion propia

En esta tabla, elaborada con el programa estadistico SPSS, y con la variable
Ocupacion incluida en la encuesta, que se detallara mas adelante, indica que, del total
de encuestadas, 248 pertenecen a Belcorp, ya sea como consultora o como socia
empresaria.

Es este sentido, se ha de profundizar en el perfil de cada uno de los grupos
que integran la muestra, con una breve descripcion de lo que la empresa Belcorp
considera ha de tener cada una de ellas:

1. Socia empresaria:
Persona Lider, encargada de un grupo de 40 a méas consultoras con el rol

principal de desarrollar a la consultora a través de una serie de visitas:

e Atraccion: Hace referencia al primer contacto que tiene con la posible
nueva consultora; con la finalidad de persuadirla y explicarle el negocio.

e Incorporacién: Explicacion completa del negocio de la venta por catalogos

y realiza los tramites necesarios para incorporar a la nueva consultora en
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Esika. Toda la incorporacion se realiza a través de su portal “gestiona tu

negocio” instalado en su teléfono movil.

e Visita de segundo pedido: Se hace la explicacion detallada del paquete
documentario o boleta que recibio la consultora en su caja de primer pedido;
haciendo hincapié en su ganancia y motivandola a vender los productos TOP
ESIKA. Asimismo, se le explica a la consultora como se realizan los

procesos de reclamos en caso se le haya presentado.

e Visita de tercer pedido: Se realiza la visita a la consultora impulsando un
pedido de alto valor; el cual debe ser de 370 soles en adelante. Para ello se
le explica mas a fondo su guia de negocios, la cual genera mas ganancia a

la consultora.

e Visita de cuarto a sexto pedido: Acompafiamiento de la socia a la nueva
consultora mediante la explicacion de los nuevos productos de cada

camparfia enfocandose en obtener un mayor beneficio econémico.

e Visitas puntuales a consultoras constantes: A partir del sexto pedido; una
consultora es considerada constante; pues ya aprendié a manejar su negocio
con éxito y pudo ver su ganancia; en algunos casos la socia debe visitarlas

para seguir reforzando que pasen pedidos de alto valor: 370 soles a mas.

e Visitas de pegs y reingresos: Las consultoras que dejaron de pasar pedido
en una campafa son consideradas pegs (posibles egresos) y aquellas que
dejaron de pasar 2 campafias a mas son consideradas reingresos. La socia
empresaria debe visitar a estas consultoras para reengancharlas en el
negocio.

Como podemos apreciar; la principal labor de la socia empresaria es
desarrollar a su equipo de consultoras a través de constantes visitas en donde se
les explica como deben gestionar a sus clientes y como lograr mayores
beneficios con ESIKA. Su ganancia consiste en un porcentaje de comision
respecto a la venta total de su seccion; siendo imprescindible impulsar mayor
venta para que esta ganancia sea la mayor posible.

Para ésta labor la socia empresaria debe tener las siguientes

caracteristicas:
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Proactiva: iniciativa y capacidad de anticiparse y planificarse al inicio de
cada campafia afrontando diversos problemas que se les puede presentar en

el dia a dia.

Competencias personales desarrolladas: Creatividad para solucion de
problemas; disciplina y determinacion para lograr su objetivo; integridad
para hacer lo justo en todo momento generando confianza en su equipo;
equilibrio emocional manejando sus emociones y estado de animo de
manera responsable frente a su equipo Yy autocritica para aceptar sus

oportunidades de mejora.

Competencias interpersonales desarrolladas: Carisma para poder
estrechar lazos con la consultora; comunicacion asertiva de manera
constante con su equipo; delegacion de funciones y respeto hacia la

consultora, comparieras de trabajo y gerenta de zona.

Inteligencia: La socia empresaria es la responsable de su propio negocio y
ganancia, siendo imprescindible tener la facultad de la mente que permite
entender; aprender, razonar, tomar decisiones y formarse una idea

determinada de la realidad.

NSE B-C: No tener precedentes en Infocorp. Teniendo la capacidad
econdmica de invertir en su negocio y haber recibido educacion hasta

secundaria completa u técnica/universitaria inconclusa.

Manejo de herramientas virtuales: Uso de su aplicativo” gestiona tu
negocio” de manera diaria; en donde registra sus visitas realizadas; inscribe
a nuevas consultoras; consulta informacién y saldo de sus consultoras;

verifica su cobranza y recibe anuncios administrativos de la empresa.

2. Consultora

Mujer emprendedora que maneja su negocio propio a traves de la venta

de productos de belleza por catdlogo. Su ganancia consiste en un porcentaje de

descuento de acuerdo a su monto facturado, asi como impulsar la venta de los

productos de su guia de negocio (revista en donde obtiene hasta el 60% de

ganancia).

El perfil de la consultora corresponde a una mujer entre los 18 a 80 afios

del NSE B-D que no se encuentra reportada en Infocorp. De carécter proactivo

y con habilidades de gestion y venta para impulsar su negocio.
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A comparacion de la socia empresaria; quien debe dirigir un grupo de
personas; la consultora debe desarrollar un trabajo mas simple, el cual consiste
en recorrer sus catalogos en fisico o virtuales a sus clientes, para luego
solicitarlos desde su portal; después de haber recibido sus productos debe
entregarlos y hacer el cobro de ellos.

La consultora es la responsable de su propio negocio y ganancia, siendo
imprescindible tener la facultad de la mente que permite entender; aprender,

razonar, tomar decisiones y formarse una idea determinada de la realidad.

3.2.3. Variables

Se han considerado una serie de variables, que han sido analizadas a través
del software estadistico SPSS, relacionadas a la encuesta, como instrumento de
recogida de informacién. Se ha de detallar cada una de las variables que se
contemplan en el instrumento, asi como, la clasificacion correspondiente, variables
cualitativas ordinales y nominales (Alvarado y Agurto, 2009), describiendo algunas
caracteristicas de interés que permitan la comprension posterior de los analisis
desarrollados:

e |ID: identificador que corresponde al registro de cada una de las encuestas.

e Edad: variable cuantitativa, que indica la cantidad de afios que tiene cada una

de las participantes.

e Distrito: variable cualitativa nominal, teniendo como valores:

1 =Piura 12 = Mallaritos

2 = Castilla 13 = Sullana

3 =26 de Octubre 14 = Tambogrande
4 = Bellavista 15 = Marcavelica
5 = Bernal 16 = Parachique

6 = La Arena 17 = Vice

7 = La Esperanza 18 = Tablazo

8 = La Unidn 19 = Sechura

9 = Talara 20 = Paita

10 = Catacaos 21 = Chulucanas

11 = Cura Mori
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Ocupacién: variable cualitativa nominal, teniendo 3 opciones de respuesta
predefinida y la opcion de colocar una respuesta diferente con la categoria de
“otro”. A continuacion, el detalle:

1 = Consultora

2 = Socia Empresaria

3 =Tejedora

4 = Otro

Informacion académica: variable cualitativa nominal, teniendo las siguientes
opciones como respuestas:

1 = Sin estudios

2 = Primaria completa

3 = Secundaria completa

4 = Formacion técnica concluida

5 = Universitaria concluida

Informacion laboral: variable cualitativa nominal, teniendo las siguientes
opciones como respuestas:

1 = Dependiente/ contratada por empresa

2 = Jubilada

3 = Independiente/ trabajo por mi cuenta

4 = Ama de casa

Negocio a cargo: variable cualitativa nominal, teniendo opciones de respuesta
predefinida mdltiple, y la opcion de colocar una respuesta diferente con la

categoria de “otro”. A continuacion, el detalle:

1 = Alquiler de local 10 = Guarderia

2 = Artesana 11 = Jugueria

3 = Bodega 12 = Manicurista

4 = Botica/Farmacia 13 = Maquilladora

5 = Carniceria 14 = Peluquera

6 = Cocinera 15 = Restaurante

7 = Venta por catalogo 16 = Salon de belleza
8 = Costurera 17 = Tienda de ropa
9 = Fruteria 18 = Otro

Preguntas cerradas: contiene 40 preguntas, variable cualitativa ordinal,

teniendo como valores:
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1 = Nunca

2 = Casi nunca
3 = A veces

4 = Casi siempre
5 = Siempre

3.2.4. Limitaciones de la data

La informacidn obtenida a través de las encuestas, con el detalle que se ha

dado a conocer anteriormente, presenta las siguientes limitaciones:

En cuanto al momento de la toma de la encuesta: la encuesta ha sido realizada
en la sexta sesion de talleres, en la sesion de Gestion del Estrés, especificamente
a la hora de ingreso, es decir, 4:00 p.m. 6 9:00 a.m. Sin embargo, la informacion
proporcionada por las participantes dependia del estado de &nimo, de las
circunstancias, de las vivencias experimentadas en el dia, con lo cual, podria
influir en las respuestas, dado que se trata de preguntas enfocadas al ambito

personal y familiar, con mucha sensibilidad y subjetivismo.

En cuanto al grupo objetivo: para esta investigacion se considerd6 como
muestra las mujeres que estuvieron en el programa, sin embargo, en el momento
en gue se ha tratado conceptos estadisticos para determinar el tamafio muestral
se ha incurrido en datos reales de emprendedoras, de mujeres que dirigen un
negocio y por tanto la muestra deberia haber sido constituida por mujeres en
diversos contextos.

Sin embargo, es necesario recalar que se ha tomado esta informacion para

tener una visién mas estructurada del comportamiento de la mujer, y sobre todo de

la intencion emprendedora que se ha formado en un contexto familiar complejo.

Procesos e instrumentos de recogida de informacién

3.3.1. Proceso de la recogida de la informacion

El Programa Grandes Mujeres impulsado por Fundacion Belcorp en

coordinacion con el Centro de Asesoria Microempresarial (CAM) de la Universidad

de Piura, se desarroll6 durante los meses de mayo a diciembre 2018. Este programa

tuvo una duracion de 10 semanas, con sesiones de 3 horas lectivas (Tabla 4). Los

talleres que se desarrollaron han sido los siguientes:
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Tabla4.  Listado de temas de talleres — Programa Grandes Mujeres - Piura

Tema 1 Liderazgo y motivacion personal.

Tema 2 Autoconocimiento y autoestima.

Tema 3 Proposito de vida.

Tema 4 Inteligencia emocional y autogobierno.

Tema5 Equilibrio entre trabajo y gobierno.

Tema 6 Gestion del estrés

Tema 7 Finanzas personales

Tema 8 Liderazgo y Comunicacion efectiva

Tema 9 Excelencia en atencién al cliente y estrategias relacionales

Tema 10 Exposicion y sesion de cierre.

El conjunto de las participantes estaria conformado por las consultoras y
socias empresarias de Belcorp, ademéas con emprendedoras que han sido patrocinadas
por una institucion u ONG’s, tales como ONG Plan Internacional, ONG CARE,
ONG Comuna, asi como participantes de las diferentes asociaciones de paja toquilla
que fueron patrocinadas por el Programa de las Naciones Unidas (PNUD).

Se elabor6 un instrumento para poder obtener la informacién de interés y
necesaria para la investigacion (Anexo 2). Fue aplicado en cada grupo de los 15 que
se formaron para los respectivos talleres, en la sesién 6 que correspondi6 al Taller
Gestion del Estres.

Para el llenado de la encuesta, hubo la necesidad de asesorar, puesto, algunas
participantes tenian problemas con la escritura, la lectura y la comprension de cada
de una de las preguntas, sin embargo, hubo muy buena disposicion en la resolucién
de las preguntas formuladas.

Todo el proceso de recogida de informacion se facilito, dado que la persona
encargada estaba a cargo tambien del taller Gestion del Estrés, asegurando que la
encuesta se llenara en su totalidad, que la resuelvan todas, que se comprendieran las
preguntas pero sobre todo se trasmita el interés por las respuestas con la mayor
sinceridad de tal manera que se pueda tener un panorama completo de la situacién
actual de las mujeres que formaban parte del Programa y hacer propuestas de mejora

para futuro.
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El total de participantes graduadas ha sido de 411, de las cuales han
respondido a la encuesta un total de 348, esta diferencia se debi¢ a las inasistencias,
puesto el Programa contemplaba valida la inasistencia a dos sesiones de las
impartidas.

A continuacién el detalle de los grupos de participantes con sus respectivos
fechas, horarios y cantidades (Tabla 5).

Tabla5. Listado de grupos — Programa Grandes Mujeres - Piura

Sébado 19/05/2018 21/07/2018  9:00 — 12:00 p.m. 22
2 Miércoles 23/05/2018 01/08/2018 @ 4:00 — 7:00 p.m. 30
3 Viernes 25/05/2018 03/08/2018  4:00 — 7:00 p.m. 29
4 Sébado 26/05/2018 04/08/2018  9:00 — 12:00 p.m. 28
5 Sébado 26/05/2018 05/08/2018  4:00 — 7:00 p.m. 28
6 Cura Mori = 30/07/2018 03/08/2018 @ 2:00 — 6:00 p.m. 25
7 Jueves 05/07/2018 13/09/2018  4:00 — 7:00 p.m. 26
8 Sébado 07/07/2018 22/09/2018 | 9:30 —12:30 p.m. 19
9 Séabado 07/07/2018 22/09/2018  4:00 — 7:00 p.m. 27
10 Miércoles 05/09/2018 14/11/2018 = 4:00 — 7:00 p.m. 32
11 Jueves 07/09/2018 15/11/2018  4:00 — 7:00 p.m. 20
12 Séabado 08/09/2018 17/11/2018  9:30 —12:30 p.m. 42
13 Sabado 08/09/2018 17/11/2018  4:00 — 7:00 p.m. 11
14 Séabado 15/09/2018 01/12/2018  9:30 —12:30 p.m. 33
15 Sébado 15/09/2018 01/12/2018  4:00 — 7:00 p.m. 39

Total de participantes 411
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3.3.2. Instrumento de recogida de informacion

3.3.2.1. Encuesta

La encuesta es un instrumento que se ha utilizado para poder recoger
la informacidn, considerando que seria el instrumento més adecuado, rapido
y sobre todo con el que el familiarizan mas las participantes del Programa
Grandes Mujeres (Figura 11). Sin embargo, es necesario considerar que se
hicieron algunas pruebas, con la finalidad de mejorar la redaccion de cada una
de las preguntas involucradas, que permita asegurar el entendimiento y con
ello el correcto desarrollo de la misma.

Para la elaboracion de la encuesta se han considerado dos tipos de
preguntas, que se han de clasificar de acuerdo a los tres criterios propuestos
por Pedret, Sagnier y Camp (2002).

» Segun la formulacién en el cuestionario

Preguntas cerradas: son aquellas en las cuales la contestacion se da
ya preformulada en el cuestionario, porque la respuesta no ofrece duda entre
las posibles formuladas, o porque es innecesaria una variedad de respuestas
superior a la que se fija en el cuestionario. En este tipo de preguntas, las
posibles respuestas se conocen “a priori”. (Pedret, Sagnier y Camp, 2002)

En este, son preguntas cerradas multiples, con unirrespuesta, que son
aquellas preguntas en las que, en el cuestionario, estan preformuladas mas de
dos alternativas, pero que el entrevistado sélo puede dar una respuesta entre
todas ellas.

Preguntas abiertas: son aquellas en las cuales la iniciativa del
entrevistado es la que marca la contestacion, es decir, no existen respuestas
preformuladas en el cuestionario, sino que en el mismo aparecen espacios

vacios donde el entrevistado registra su respuesta.



La encuesta contiene un total de 5 preguntas:

Encuesta dirigida a las participantes del Programa
Grandes Mujeres 2018

1. Informacion personal

1 1.Edad |

1.2, Distrito {marcar con una =):

Piura 1) Catacaos {10]
Castilla [2] Cura Mori {11}
26 de octubre (3] Mallaritos {1Z]
Bellzvista [EA] Sullana {13}
Bernal (5] Tambogrand= {14]
La Arenz (1] Marczeslica {15]
La Esperarza (7] Parachiqus| {1g]
La Wnian [B) Vipe {17]
Talara [IEJ] Tablaza {18]

1.3. Dcupacion (marcar con una x):

Consultora 11}

Socia Empresaria 12)

Tejedora 13 i
Ditro {4] Pregunta abierta

5i ha marcedo Otro, espedificar:

2. Informacion académics [marcar con una x el nivel de estudios que tiene 3 ls fecha)

Sim estudios (1)
Primariz complsta 2]
Secundaria completa (31

Formacion tecnica concluida (4]
Universitaria concluida (]

3. Informacion laboral {marcar con una =)  puede marcer mas de una opcian.

Deperdiznte f contratada por una empresa {1}
Jubilada {2
Independi=nte / trabajo por mi cusnts 3}
Ama de casa 4]

5i marco Independiente pasar 3 la Pragunta 4. D= |o contrario pasara la Pregunta 5.
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2,3 ..

— e — — — —

} alquiler de local
} artesana
} bodega

} carniceria
} cocinera

) venta por catalogo
) costurera
) fruteria

) jugueria
) manicurista

( (

( (

( ( ) restaurante
} botica / farmacia ( ) guarderia ( )salon de belleza

( (

( (

) otro

4. Indicar la(s) actividad(es) que realiza y/o tipo de negocio. ¢ Cuél le da més ganancia? Ordene 1,

) maquilladora
) peluquera

) tienda de ropa

Si marco "otro", especificar: |

5. A continuacién se muestran una serie de preguntas, cuyas respuestas van desde (1) hasta (5)
{marcar con una x):

1 2 3 5
Nunca Casi nunca Awveces Casi siempre Siempre
3
ITEM FACTORES ESCALA \
( 3| a]s

Puedo resolver problemas con rapidez, incluso ha\]e\

1 . ]
presion. |
Estoy dispuesta a trabajar mas de ocho horas, incluso

2 fines de semana, siempre que sea para lograr lo que me
he propuesto. /

3 Me entusiasma realizar cosas importantes en mi vida y Preguntas
gue trasciendan.
Considero que la perseverancia es importante para llegar cerradas

4 al exito. e

multiples de

Si no alcanzo mis objetivos en poco tiempo, suelo perder

> el interés. opcidn Unica

5 Creo que es importante analizar mis propias debilidades k
en los negocios.
Me gusta apostar por una buena idea, aunque no sea del

7 todo segura.

o Puedo trabajar con personas de diferentes religiones.

3 Me gusta trabajar con un equipo de personas a las que
puedo coordinar.
Admiro a los que dicen lo que piensan, aungque los

10 critiguen.

11 Veo posibilidades creativas en cada cosa que hago.

- Sé que las condiciones sociales y econdmicas afectara mi
éxito en los negocios.

Figura 11. Modelo de encuesta.

Fuente: Elaboracion propia.
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3.3.2.2.  Validacidén del cuestionario

Para la elaboracion del instrumento que se ha de aplicar, inicialmente
se hizo una revision bibliografica para determinar el modelo que contiene las
caracteristicas a medir en el grupo objetivo. No cabe duda que existen una
variedad de listas de competencias con las que cuenta el emprendedor, para
simplificar este tema el modelo seleccionado ha sido el de Julia Prats y Remei
Agulles (2008), quienes proponen una clasificacién de las competencias
basada en el modelo de Pablo Cardona, quien agrupa el comportamiento del
emprendedor en tres dimensiones: de negocio, interpersonales y personales.

La bibliografia consultada nos dice que la ventaja de este modelo es
que considera al emprendedor en todas sus dimensiones, partiendo desde su
interior, su esencia, su comportamiento con los otros y finalmente con
capacidad para los negocios. De estos 3 grupos, se ha de medir lo
correspondiente a las competencias personales e interpersonales que se
detallan y se describen a continuacion, extraidas del modelo antes
mencionado:

Competencias personales:

e Creatividad

e Determinacion

¢ Integridad

e Disciplina

e Equilibrio emocional
e Autocritica

Competencias interpersonales:

e Comunicacion

e Implicacion/carisma
e Delegacion

e Respeto

Tal como se mencionan lineas arriba, hay un total de 10 factores, que
conforman en su conjunto las competencias personales e interpersonales.
Cada uno de los 10 factores, tiene 4 preguntas, que han sido seleccionados de

la bibliografia.
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Para el desarrollo de herramientas adecuadas que midan la capacidad
de emprender, es necesario analizar conductas, valores o actitudes, rasgos en
definitiva que aparezcan en las personas sobre las que se ha trabajado
(Capella, Gil, Marti y Ruiz-Bernardo, 2016). Fundamentado en esta idea es
que se han seleccionado las preguntas que engloba cada uno de los factores
considerados en esta investigacion (Tabla 6), siendo contextualizados y
revisados con el objeto que la comprension sea inmediata por parte de las
participantes del Programa Grandes Mujeres. Asimismo, teniendo en cuenta
la propuesta que hace Alcaraz (2004), para el desarrollo del perfil del
emprendedor.

Por otro lado, se ha considerado el modelo propuesto por Alcaraz y
Villasana (2015), quienes desarrollan una investigacion como una medida de
accion para poder identificar las caracteristicas personales con las que debe

contar el emprendedor y proponer mejoras en cuanto a la innovacion, solucion

de problemas, que permitan subsistir en el tiempo.

Tabla 6. Listado de grupos — Programa grandes mujeres - Piura

A W N e

A W N P

A. Creatividad

Puedo resolver problemas con rapidez, incluso bajo presion.

Veo posibilidades creativas en cada cosa que hago.

Cuando enfrento un problema, me gusta encontrar nuevas maneras para resolverlo.

Me considero una persona ingeniosa, en especial cuando se presentan situaciones dificiles.

B. Determinacion

Estoy dispuesto a trabajar mas de ocho horas, incluso fines de semana, siempre que sea para lograr

lo que me he propuesto.

Sé que las condiciones sociales y econémicas afectardn mi éxito en los negocios.
Soy una persona decidida y determinada para lograr mis objetivos.
Suelo tomar el control en situaciones complicadas.

C. Integridad

Me entusiasma realizar cosas importantes en mi vida y que trasciendan.

Cuando alguien no esta de acuerdo conmigo, lo respeto, cada uno tiene sus ideas.
Asumo las consecuencias de lo que he dicho o hecho.

Cumplir la palabra dada es fundamental para llevarse bien entre amigos/as.
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D. Disciplina
Considero que la perseverancia es importante para llegar al éxito.

Cuando aprendo a hacer algo bien por primera vez, no cambio mi forma de hacerlo a menos que
encuentre una mejor alternativa.

Creo en el dicho: "Si la primera vez no lo logras, inténtalo una y otra vez".

Cuando tomo la decision de hacer algo, me resulta muy dificil o molesto cambiar.

E. Equilibrio emocional

Si no alcanzo mis objetivos en poco tiempo, suelo perder el interés.

Me gusta conservar el control de todo lo que hago.

Creo firmemente en que tendré éxito en todo lo que me proponga hacer.
Tengo el deseo intenso de triunfar en la vida.

F. Autocritica

Creo que es importante analizar mis propias debilidades en los negocios

Estoy convencido de mis posibilidades y capacidades y sé muy bien como explotarlas.
Me siento segura aun cuando alguien critica algo que he hecho.

Suelo recurrir al consejo de personas mayores y experimentadas.

G. Implicacién/Carisma

Me gusta apostar por una buena idea aunque no sea del todo segura.

Tengo relaciones sociales (amistades, amigos) que me permitirian iniciar proyectos

Creo que para tener éxito es importante llevarse bien con las personas con las que nos relacionamos

Me gusta ayudar a mis amigos de clase/trabajo.

H. Comunicacién

Puedo trabajar con personas de diferentes religiones.
Los problemas de convivencia se solucionan dialogando.
Doy mi opinidn aunque no me hayan preguntado.

Me gusta relacionarme con personas de diferentes razas.

1. Delegacion
Me gusta trabajar con un equipo de personas a las que puedo coordinar.
Cuando se trabaja en equipo, prefiero ser la lider en vez de una seguidora.

Me considero capaz de mi misma de poder conseguir lo que me propongo; sin necesidad de ayuda de
otros.

Prefiero trabajar con mas personas

J. Respeto
Admiro a los que dicen lo que piensan aunque los critiquen.
Creo que es mas importante respetar a las personas que conseguir los objetivos.
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4

Las personas que ayudan a los demas son un ejemplo que debo seguir.
Siempre sigo las reglas sociales establecidas en las relaciones con los demas.

3.3.2.3 Encuesta piloto

Con las preguntas seleccionadas de la literatura anteriormente mencionada,
se colocaron un total de 40 preguntas de manera aleatoria con la finalidad de eliminar
sesgos en el momento de contestar. Una vez elaborada la encuesta, se procedio a una
revision légica de las preguntas que medirian cada una de estas caracteristicas. Ante
la variedad, se recurri6 al criterio de los expertos, y tras exhaustivo filtro se definio
la encuesta piloto.

La encuesta fue validada por un experto en Marketing, con la finalidad de
evaluar la correcta distribucion de las preguntas, sobre todo las preguntas
sociodemogréficas, de tal forma que respondan a objeto de estudio.

La segunda validacion fue realizada por una experta en asesoramiento a
microempresarios, y emprendimiento, de tal forma que pueda evaluar las preguntas,
y asegurar que respondan a cada una de las caracteristicas que se deseaban medir.

La tercera validacion fue realizada por un experto en Estadistica, con la
finalidad de comprobar la fiabilidad del instrumento, haciendo uso del SPSS.

La encuesta esta constituida por 40 items, que fue aplicada a 20 mujeres. Este
piloto puso de manifiesto la claridad, calidad, comprension e importancia de los
items seleccionados. En esta etapa se pudo obtener informacion acerca de la
dificultad para entender 3 preguntas, las cuales se redactaron con mayor claridad, asi
como la revision de la escala.

Finalmente, los resultados obtenidos en el SPSS fue de un 0,748 en el alfa de

Cronbach (Tabla 7), lo que sugiere solidez de la encuesta (Tabla 8).

Tabla7. Alfa de Cronbach
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N° de elementos

,748 40




Tabla 8. Alfa de Cronbach de cada pregunta
Estadisticas de total de elemento

Varianza de Correlacion Alfa de
Media de escala escala si el total de Cronbach si el
si el elemento | elemento se ha elementos elemento se ha
se ha suprimido suprimido corregida suprimido

VAR00001 170,88 89,450 -,030 767
VAR00002 169,31 92,229 -,178 ,758
VAR00003 170,38 93,050 -,164 ,784
VAR00004 169,19 88,029 ,310 743
VAR00005 171,69 74,762 ,596 716
VAR00006 169,69 86,496 ,270 742
VAR00007 170,19 86,829 ,169 747
VAR00008 169,25 90,733 -,048 ,753
VAR00009 169,50 86,800 ,283 742
VAR00010 169,44 86,929 ,350 741
VAR00011 169,31 89,163 ,126 747
VAR00012 169,81 92,963 -,194 ,764
VAR00013 169,31 86,363 ,443 ,738
VAR00014 169,44 90,396 -,013 ,752
VAR00015 169,63 85,183 ,435 ,736
VAR00016 169,44 84,796 461 ,735
VARO00017 169,81 84,696 ,554 ,733
VAR00018 169,38 85,717 ,387 ,738
VAR00019 170,25 82,467 ,389 734
VAR00020 169,63 78,917 ,629 ,720
VAR00021 169,38 86,517 ,405 ,739
VAR00022 169,19 87,629 ,363 742
VAR00023 169,31 87,163 ,351 741
VAR00024 169,00 90,533 ,000 ,749
VAR00025 169,06 89,796 ,142 747
VAR00026 169,69 89,962 -,004 ,754
VAR00027 169,69 80,096 ,481 ,728
VAR00028 170,69 88,496 ,020 ,761
VAR00029 169,56 91,329 -,095 757
VAR00030 169,19 86,962 453 ,739
VAR00031 169,94 83,396 ,370 ,736
VAR00032 169,81 78,696 ,625 ,720
VAR00033 169,06 88,729 ,370 744
VAR00034 169,19 87,229 417 ,740
VAR00035 169,19 87,229 417 ,740
VAR00036 169,00 90,533 ,000 ,749
VAR00037 170,88 86,250 ,105 ,756
VAR00038 169,44 83,729 ,557 731
VAR00039 169,69 83,829 372 ,736
VAR00040 169,56 80,663 ,566 ,725
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4.1.

Capitulo 4

Analisis de la informacion

Analisis de resultados de la encuesta

4.1.1. Analisis de las competencias

Se ha especificado anteriormente que se han encuestado un total de 348
participantes, de las que 248 son consultoras o socias empresarias de Belcorp. Con
esta data, se han realizado una serie de analisis que se irdn detallando en este capitulo.

Para la comprension del anélisis de los datos es necesario explicar las
variables consideradas en el software estadistico SPPS. Inicialmente se hizo un
resumen del total de la muestra (248), obteniendo la frecuencia tanto de las
competencias personales como las interpersonales, englobando las respectivas
caracteristicas.

Respecto a las competencias personales: este grupo esta constituido por las
respuestas correspondientes a los 6 factores que engloba esta dimension. Se ha
determinado la frecuencia y el porcentaje correspondiente de esta nueva variable (y
Gréfico 1). La participante da a conocer a través de las respuestas a estas preguntas
su percepcion frente a las competencias que requiere para la formacion de la
intencion emprendedora.

Puesto la escala asignada es del 1 al 5, se ha creido conveniente mantener la
escala y analizar el porcentaje en cada una de ellas, para poder detectar la diferencia,

asi como, realizar el comparativo con la medida similar en los otros factores.
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Tabla9.  Resultado competencias personales (Belcorp)
Competencias personales

Frecuencia  Porcentaje ' orcentje  Porcentaje

valido acumulado
Nunca 1 4 A4 A
Casi nunca 2 .8 .8 1.2
A veces 6 2.4 2.4 3.6
valido Casi 99 39.9 39.9 435
siempre ' ' '
Siempre 140 56.5 56.5 100.0
Total 248 100.0 100.0
Competencias personales
60.0% 56.5%
50.0%
39.9%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%
0.4% 0.8% 2.4%
0.0% _—
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Gréafico 1. Resultado competencias personales (Belcorp)

Los resultados muestran que el 56% de las participantes consideran que
poseen competencias tales como: la creatividad, determinacion, integridad,
tenacidad, equilibrio emocional y autocritica.

Por otro lado, son muy pocas las mujeres que no cuentan con estas
caracteristicas, refiriéndose al resultado global de todas las competencias personales.
De manera general, se puede decir que las mujeres son capaces de responder con
rapidez y eficazmente a los problemas que se presentan. Son mujeres que reconocen
sus errores pero que también conocen sus debilidades pero que a pesar de ello se
entusiasman y estan dispuestas a dar todo de si para sacar adelante una idea, un
proyecto. Mujeres que son capaces de levantarse ante las dificultades que se les

presenta en la vida.
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Respecto a las competencias interpersonales: este grupo esta constituido
por las respuestas correspondientes a los 4 factores que engloba esta dimension. Se
ha determinado la frecuencia y el porcentaje correspondiente de esta nueva variable
(Tabla 10 y Grafico 2). La participante da a conocer a través de las respuestas a estas
preguntas su percepcion frente a las competencias que requiere para la formacion de
la intencion emprendedora.

Puesto la escala asignada es del 1 al 5, se ha creido conveniente mantener la
escala y analizar el porcentaje en cada una de ellas, para poder detectar la diferencia,

asi como, realizar el comparativo con la medida similar en los otros factores.

Tabla 10. Resultado competencias interpersonales (Belcorp)
Competencias interpersonales

Frecuencia  Porcentaje ' orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Valido | Nunca 1 4 4 4
Casi nunca 1 4 4 .8
A veces 7 2.8 2.8 3.6
Casi
) 103 415 41.5 45.2
siempre
Siempre 136 54.8 54.8 100.0
Total 248 100.0 100.0
Competencias interpersonales
60.0% 54.8%
50.0%
41.5%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%
2.8%
0.4% 0.4%
0.0% o
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Gréfico 2. Resultado competencias interpersonales (Belcorp)
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Los resultados muestran que el 54.8% de las participantes considera actla
acorde a un buen desarrollo de competencias tales como: la implicacion/carisma,
comunicacion, delegacion y respeto.

En su mayoria las mujeres son capaces de trabajar en equipo, valorar a las
personas con las que trabajan. Les es indiferente la religion a la que pertenecen sus
compafieras. Son mujeres que reconocen la valia de las personas por medio de sus
actitudes, y estan dispuestas a otorgar apoyo a quien lo requiere en el momento en
que se les necesite. De manera general, se puede decir que son mujeres que relacionan
facilmente el trabajo con la amistad y que suelen apoyarse en circunstancias dificiles.

Resultados respecto a cada una de las competencias: se ha considerado
cada uno de los 10 factores, que forman parte de las dos dimensiones que son materia
de esta investigacion. Para ello se ha colocado la frecuencia y el porcentaje
correspondiente a cada una de ellas (Tabla 11 y Gréfico 3).

Se puede observar que existen caracteristicas que prevalecen en las
participantes tales como: integridad, autocritica y comunicacion. Con esto, se puede
concluir que efectivamente, es un perfil propio de las mujeres que son capaces de
poner todos los medios para concretar sus proyectos, pero que ello va acompariado
de una gran capacidad para poder relacionarse, comunicarse con sus semejantes.

Es precisamente estas caracteristicas las que prevalecen en el perfil que se
requiere para formar parte de Belcorp, en la que es necesario que las mujeres entablen
una comunicacion directa con los clientes y que sean seguras en el momento de la
propuesta. Asimismo, se requiere ser coherente entre palabras y acciones, de tal
forma que su palabra tenga valor sin dejar de lado sus principios.

Las mujeres de la muestra en su mayoria, actdan con claridad frente a la
injusticia y estan dispuestas a reconocer sus errores para poder hacer frente a la
complejidad del entorno familiar, de tal manera que se mantenga como su pilar

principal: los suyos, su familia.
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Tabla11. Resultado de cada competencia (Belcorp)

f f
Creatividad 2 8% 3 12% 16 6.5% 94 37.9% 133 53.6%
Determinacion 2 8% 4 16% 29 11.7% 116 46.8% 97 39.1%
Integridad 2 8% 1 4% 6 24% 46  185% 193 77.8%
Disciplina 1 4% 4 16% 5 20% 75 302% 163 65.7%
Equilibrio 2 8% 4 16% 9 3.6% 140 56.5% 93 37.5%
Autocritica 1 4% 2 8% 10 40% 61 246% 174 70.2%
Implicacién 2 8% 2 8% 14 56% 77 | 31.0% 153 61.7%
Comunicacion 1 4% 2 8% 8 32% 59 238% 178 71.8%
Delegacion 2 8% 4 16% 27 109% 109 44.0% 106 42.7%
Respeto 2 8% 2 8% 5 20% 75 302% 164 66.1%

Competencias personales e interpersonales

120.0%

100.0%
80.0% 6 .
J
° (]
° o
60.0%
40.0%
g7 56.5% 44.0%

37.9%

0,
20.0% B gy 0%

0,

18.5% 23.8%
0 (v]

o 5% . 24%  20% 6%  a0%  56% 3% . 2.0%

B Nunca MCasinunca ™A veces Casi siempre M Siempre

Gréfico 3. Resultado de cada competencia (Belcorp)

4.1.2. Analisis de los emprendimientos surgidos
Para el andlisis de los emprendimientos que las mujeres que conforman la

muestra han generado, se ha realizado el filtro de la data, separando a las 248 mujeres
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encuestadas, pertenecientes a la empresa Belcorp, en dos grandes grupos: el primer
grupo correspondiente a las mujeres que tiene como Unica actividad la venta por
catalogo (Tabla 12), el segundo grupo conformado por las mujeres que

adicionalmente han emprendido otro tipo de negocio.

Tabla12. Resultado por actividad (Belcorp)

Cantidad Porcentaje
Sélo venta por catalogo 146 59%
Negocio adicional emprendido 102 41%
TOTAL 248 100%

Se puede observar que prevalecen las mujeres cuyo Unico negocio es la Venta
por catalogo, frente a un 41% de mujeres que adicionalmente cuentan con un negocio
de otra indole.

Adicionalmente, se ha de realizar un analisis comparativo en cuanto a las
competencias que poseen ambos grupos, inicialmente respecto a las competencias
personales e interpersonales y finalmente, lo relacionado a los diez factores

involucrados.

4.1.2.1. Grupo 1: Solo venta por catalogo

El grupo conformado por las mujeres que s6lo se dedican a la venta
por catalogo (Tabla 13 y Grafico 4), cuentan con competencias personales e
interpersonales en un porcentaje bastante alto, con capacidad para

desarrollarse con facilidad en la venta de los productos.

Tabla13. Competencias personales (S6lo venta por catalogo)

Competencias personales f % ‘
T T R T

Nunca 0 .0%
Casi nunca 1 0.7%
A veces 3 2.1%
Casi siempre 65 44.5%
Siempre 77 52.7%

Total 146
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Competencias Personales (Belcorp)
60.0% 52.7%
50.0% 44.5%
40.0%
30.0%
20.0%

10.0%
0.0% 0.7% 2.1%

0.0%
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Grafico 4. Competencias personales (Solo venta por catalogo)

Las competencias interpersonales (Tabla 14 y Grafico 5), se muestran
un porcentaje mas alto respecto a las personales, aunque la diferencia es

bastante pequefia.

Tabla 14. Competencias interpersonales (Sélo venta por catalogo)

Competencias Interpersonales f %
Nunca 0 0.0%
Casi nunca 1 0.7%
A veces 5 3.4%
Casi siempre 62 42.5%
Siempre 78 53.4%
Total 146

Competencias Interpersonales (Belcorp)

0,
60.0% 53.4%

50.0%
42.5%

40.0%
30.0%
20.0%

10.0%
? 3.4%

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

0.0% 0.7%

0.0%

Grafico 5. Competencias interpersonales (So6lo venta por catalogo)
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Teniendo el conjunto de los diez factores que se han incorporado en el anlisis
se puede observar que las competencias que prevalecen son las competencias de
integridad y comunicacién (Tabla 15, Grafico 6), siendo estas competencias
necesarias para el desempefio para la venta directa, debido a la necesidad de
interaccion con el cliente. Cabe afiadir, que se ha tomado como porcentaje de

referencia el 70%.

Tabla15. Competencias (s6lo venta por catalogo)

Nunca Casinunca A veces Casi siempre Siempre
Creatividad 7%  00%  75% = 418%  50.0%
Determinacion 0.0% 1.4% 10.3% 52.1% 36.3%
Integridad 1% 0.0% 2.7% 21.2% 75.3%
Disciplina 0.0% 1.4% 3.4% 30.1% 65.1%
Equilibrio 0.0% 1.4% 4.8% 53.4% 40.4%
Autocritica 0.0% T% 4.8% 24.7% 69.9%
Implicacién 0.0% 1% 6.8% 32.2% 60.3%
Comunicacion 0.0% 1.4% 2.1% 20.5% 76.0%
Delegacion I% 1.4% 10.3% 45.2% 42.5%
Respeto A% 1.4% 1% 32.9% 64.4%

Solo venta por catalogo

120.0%
100.0%
80.0% I I I
(]
(] (] 6
60.0% b o .
40.0%
41.8% i | 53.4% 45.2%
. (]
20.0% 30.1% 24.7% o 32.9%
0, . (]
& 20.5%
0% 7.5% 1!’ 2.7% 3.4% 4.8% 4.8% 6.8% 24% 1! ||
) \b’ab (.l\'oﬁ\ \6?’6 . \\(\'b ~*o{\o '{l-\db ('J\IO(\ (',\'0(\ 60(\ 5
N N 3 OQ N o) @ 3 & &
Q/’g' ((\\Q 2 0\‘7 %0\} S&O (}\ & \Q/% &
< & N ¥ N & 9
F* o

B Nunca MCasinunca ™A veces Casi siempre M Siempre

Gréfico 6.  Competencias (s6lo venta por catalogo)
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4.1.2.2. Grupo 2: Mujeres que cuentan con un negocio adicional

El grupo conformado por las mujeres que adicionalmente a la venta
por catalogo tienen un negocio que dirigen (Tabla 16, Gréafico 7), se puede
observar que tienen las competencias un poco mas enfatizadas respecto a las

mujeres cuyo Unico ingreso corresponde a la venta por catélogo (Tabla 17,

Gréfico 8).
Tabla16. Competencias personales (Mujeres con un negocio adicional)
Personal f %
Nunca 1 1.0%
Casi nunca 1 1.0%
A veces 3 2.9%
Casi siempre 34 33.3%
Siempre 63 61.8%
102

Personal f %

Nunca 1 1.0%

Casi nunca 1 1.0%

A veces 3 2.9%

Casi siempre 34 33.3%

Siempre 63 61.8%

102

Competencias Personales (Mas de un negocio)

70.0% 61.8%
60.0%

50.0%

40.0% 33.3%

30.0%

20.0%

0.0% E—
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Gréfico 7.  Competencias personales (Mujeres con un negocio adicional)

Las competencias personales se encuentran ligeramente mas interiorizadas
que las interpersonales, entendiendo esto como la capacidad para reaccionar con mas
facilidad ante las emociones y poder continuar a pesar de las adversidades con
determinacion.
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Tabla 17.

Competencias personales (Mujeres con un negocio adicional)

Competencias Interpersonales

Nunca

Casi nunca
A veces

Casi siempre
Siempre

Total

Competencias Interpersonales (Mas de un

60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0% 1.0%

0.0%

Nunca

0.0%

Casi nunca

f

41
58

102

negocio)

A veces

2.0%

Casi siempre

%
1.0%
0.0%
2.0%
40.2%
56.9%

56.9%

40.2%

Gréfico 8. Competencias personales (Mujeres con un negocio adicional)

Por otro lado, tienen algunos factores mucho més desarrollados (Tabla 18,
Gréfico 9), respecto al otro grupo, entre ellos se encuentran creatividad, disciplina y
determinacion, entre otras, con lo que se puede ver que efectivamente existe una

relacién entre las competencias personales e interpersonales que se poseen con la

capacidad de asumir el riesgo y emprender un negocio adicional.

Tabla 18. Competencias (Mujeres con un negocio adicional)

Nunca
Creatividad 1.0%
Determinacion 2.0%
Integridad 1.0%
Disciplina 1.0%
Equilibrio 2.0%
Autocritica 1.0%
Implicacion 2.0%
Comunicacion 1.0%
Delegacion 1.0%
Respeto 1.0%

2.9%
2.0%
1.0%
2.0%
2.0%
1.0%
1.0%
0.0%

2.0%
0.0%

Casi nunca A veces

4.9%
13.7%
2.0%
0.0%
2.0%
2.9%
3.9%
4.9%

11.8%
3.9%

Casi siempre
32.4%
39.2%
14.7%
30.4%
60.8%
24.5%
29.4%
28.4%

42.2%
26.5%

Siempre

Siempre

58.8%
43.1%
81.4%
66.7%
33.3%
70.6%
63.7%
65.7%

43.1%
68.6%



120.0%

100.0%

80.0%

60.0%

40.0%

20.0%

.0%

61

Mas de un negocio

l
o o
° ] A o ° )
0
39.2% 60.8% 42.2%

B 30.4% 245y 224%  284% 26.5%
18.7% 7% |
4.9% [ 2.0% 0:0% 2.0% 2.9% 3.9% soy % 3.9%
> Q> > 2 O S Q& Qo S o
& F ¢ & O S
< ) & \)\ (@) .. (:b g’b Q/)b Q/r,)
QN < O A\ \ <
& & > X S Q N )
\?} N v & 0((\ Q
N C

B Nunca M Casinunca A veces Casi siempre M Siempre

Gréfico 9. Competencias (Mujeres con un negocio adicional)

4.1.2.3. Andlisis de los negocios emprendidos

Con este analisis se pretende detectar qué tipo de negocios son los
emprendidos, considerando que este grupo de mujeres empiezan con la
iniciativa de la venta por catdlogo, y que pertenecen a un nivel
socioeconémico C,D y E.

Efectivamente los negocios que prevalecen son Bazar y Bodega
(Tabla 19, Gréfico 10), lo que se explica, a través de la venta por catalogo,
que, al tener el stock de productos de belleza, se coloca en casa un pequefio
bazar para la muestra respectiva. Se entiende que al ser posible la venta de
estos productos nace la capacidad de vender otros productos, y
posteriormente entrar a la categoria de bodega.

Asimismo, se puede ver que en su mayoria los emprendimientos
corresponden a la necesidad més que a la oportunidad, probablemente para
poder hacer frente a la necesidad econdmica diaria de la canasta familiar.

Los resultados sefialan, que hay mujeres que tienen un trabajo
dependiente, y que consideran la venta directa como un ingreso adicional para
poder cubrir la brecha faltante en los gastos del hogar. A su vez, esta es una

alternativa para generar una red de contactos y con ello negociaciones futuras.



Por otro lado, las mujeres en su necesidad de sentirse independientes
econdmicamente y con ello disminuir la preocupacion del hogar generada por el alto
costo de vida de la familia, aprovechan las habilidades que poseen para poder iniciar
una idea de negocio, que empieza de manera informal con actividades pequefas y de

bajo margen pero que esperan pueda ir creciendo si son perseverantes.

Tabla19. Frecuencia de negocios emprendidos

Respuestas Porcentaje de

N Porcentaje casos

Alquiler de local 3 2.3% 2.9%
Artesana 5 3.9% 4.9%
Bodega 27 20.9% 26.5%
Botica/Farmacia 3 2.3% 2.9%
Cocinera 6 4.7% 5.9%
Costurera 11 8.5% 10.8%
Guarderia 3 2.3% 2.9%
Jugueria 2 1.6% 2.0%
Manicurista 4 3.1% 3.9%
Magquilladora 5 3.9% 4.9%
Tipos de Peluguera 3 2.3% 2.9%
negocio Restaurante 5 3.9% 4.9%
Salon de belleza 8 2.3% 2.9%
Bazar 17 13.2% 16.7%
Agricultora 3 2.3% 2.9%
Venta de comida 4 3.1% 3.9%
Dependientes 13 10.1% 12.7%
Decoradora 3 2.3% 2.9%
Libreria 2 1.6% 2.0%
Reposteria 1 .8% 1.0%
Dictado de clases 3 2.3% 2.9%
Zapateria 3 2.3% 2.9%

Total 129 100.0%
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Tipos de negocio

Zapateria m—— 2.3%
Dictado de clases mm——m 2.3%
Reposteria ml 8%
Libreria mmmm 1.6%
Decoradora s 2.3%
Dependientes IIEEEEEEEEEEIIESSSSSS——— 10.1%
Venta de comida mmmmm 3.1%
Agricultora ——u 2.3%
Bazar I 13.2%
Salén de belleza —m 2.3%
Restaurante ————_ 3.9%
Peluquera mmm—m 2.3%
Maquilladora m—— 3.9%
Manicurista I 3.1%
Jugueria W 1.6%
Guarderia . 2.3%
Costurera IS 8.5%
Cocinera I 4.7%
Botica/Farmacia mmmmmm 2.3%
Bodega IS 20.9%
Artesana I 3.9%
Alquiler de local m—S 2.3%

0.0% 5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0%

Gréfico 10.  Frecuencia de negocios emprendidos

4.1.3. Analisis de las variables sociodemogréficas

La encuesta como instrumento de medicion ha involucrado una serie de
preguntas sociodemograficas con el objeto de poder analizar la relacion existente
entre estas variables y los emprendimientos puestos en marcha. Para ello se detalla
un comparativo entre los dos grupos de analisis: las mujeres que tienen como Unico
negocio la venta por catalogo, frente a las que presentan un emprendimiento
adicional.

La edad de la muestra total de 248 mujeres (Tabla 20), oscila entre 18 y 73
afios. A proposito de ello y teniendo en cuenta lo que indica el Global
Entrepreneurship Monitor (2016-2017), que la edad promedio de los emprendedores
se encuentran entre 18 y 44 afios, entre cuatro escalas entre 18 y 64 afios (Tabla 21),

se ha creido conveniente hacer una escala que pueda reflejar la edad de la muestra
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que constituye esta investigacion, para dar algunas conclusiones al respecto (Figura

12).
Tabla20. Variable edad
Estadisticos

Edad

Vélido 243

N -
Perdidos 5
Minimo 18
Maximo 73
La clasificacidn que se ha realizado en cuanto a la edad es la siguiente:
Tabla21. Escala de la variable edad
Edad (intervalo Etiqueta y descripcion

Entre 18 y 29 afios Emprendedora joven: Son las que
detectan las necesidades insatisfechas
y ven una oportunidad.

Entre 30 y 44 afios Emprendedora con méas ahinco: Son
las mujeres que buscan un futuro
mejor para sus hijos.

Entre 45 y 73 afios Emprendedora — Mentora: Son las que
tienen experiencia de vida y no se dan
por vencidas.

@ *Datos tesis_Completos -Editada.sav [ConjuntoDatosT] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - O x

Archivo  Editar  Ver Datos  Transformar  Analizar  Marketing directo  Graficos  Utilidades  Ventana  Ayuda

Shae I = » B, =30 M

|:> || Anchura " Decimales" Etiqueta " 3 Etiquetas de valor
73 0 8 0 Implicacion
R r Etiquetas de valor
0 8 0 Comunicacion
) 8 0 Delegacidn L l:l Qrtog
o 8 0 Respeto Etiqueta: | |
P 1 0 Ocup <=2 (FIL... 1 ="Emprendedora joven”
o 8 0 Edad “fiadir || 2="Emprendedora con mas ahinco”
3="Emprendedora - Mentora”
Cambiar
Eliminar

[ sesplar | Cancelar||_apcs |

s e ———————————————————— | |

Vista de variables

Figura 12. Clases de la variable edad.
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Se puede observar que de las 248 emprendedoras, la mayor cantidad la
conforman las mentoras, que tienen experiencia de vida (Tabla 22, Grafico 11). Estas
edades variadas han permitido que los talleres sean alin mas enriquecedores, en el
sentido que se ha dado un soporte de las més jovenes en las actividades en equipo, y

de las mentoras en apoyo moral.

Tabla22. Tabla de frecuencias de la variable edad

I

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Emprendedora joven 43 17.3 17.7 17.7
Emprendedora con mas ahinco 96 38.7 39.5 57.2
Vaélido
Emprendedora - Mentora 104 41.9 42.8 100.0
Total 243 98.0 100.0
Perdidos Sistema 5 2.0
Total 248 100.0
Edad
45.0% 42.8%
39.5%
40.0%
35.0%
30.0%
25.0%
20.0% 17.7%
15.0%
10.0%
5.0%
0.0%
Emprendedora joven Emprendedora con mas Emprendedora - Mentora

ahinco

Gréafico 11.  Frecuencias de la variable edad
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Otra variable a considerar ha sido la correspondiente a la informacion
academica, en la que se observa que, en su mayoria, el 45.2 % de las mujeres han
estudiado secundaria completa pero no han concretado estudios superiores (Tabla 12,
Gréfico 12).

Tabla23. Tabla de frecuencias de la variable Informacién académica

Informacién académica

. . Porcentaje ~ Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje

valido acumulado
Valido Sin estudios 1 4 4 4
Primaria completa 31 125 12.6 13.0
Secundaria completa 112 45.2 455 58.5
Formacion txcnica 85 343 34.6 93.1
concluida
Universidad concluida 17 6.9 6.9 100.0
Total 246 99.2 100.0
Perdidos Sistema 2 .8
Total 248 100.0
Informacion académica
50.0% 45.5%
45.0%
40.0% 34.6%
35.0%
30.0%
25.0%
20.0%
15.0% 12.6%

10.0% 6.9%
5.0% 0.4% -
0.0%

Sin estudios  Primaria completa  Secundaria ~ Formacion técnica  Universidad
completa concluida concluida

Gréfico 12.  Frecuencias de la variable informacion académica
Finalmente, se tiene la variable que corresponde al distrito de procedencia

(Tabla 24, Gréfico 13), en el que se da a conocer el lugar de donde provienen las

mujeres que han constituido la muestra.



Tabla24. Tabla de Frecuencias de la Variable Distrito
Distrito

Frecuencia = Porcentaje

9 3.6

26 de octubre 47 19.0
Bellavista 5 2.0
Bernal 1 4
Castilla 40 16.1
Catacaos 9 3.6
Chulucanas 5 2.0
Cura Mori 5 2.0
La Arena 2 .8
Vaélido La Uni6n 1 4
Marcavelica 4 1.6
Paita 9 3.6
Piura 70 28.2
Sechura 5 2.0
Sullana 29 11.7
Tablazo 1 4
Tambogrande 4 1.6
Vice 2 .8
Total 248 100.0

Porcentaje
valido
3.6
19.0

2.0
A4
16.1
3.6
2.0
2.0
8

A4
1.6
3.6
28.2
2.0
11.7
A4
1.6
.8
100.0

Porcentaje
acumulado
3.6

22.6

24.6
25.0
41.1
44.8
46.8
48.8
49.6
50.0
51.6
55.2
83.5
85.5
97.2
97.6
99.2

100.0
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Se presenta un abanico de opciones, en cuanto al distrito de procedencia,

prevaleciendo Piura, 26 de octubre, Castilla y Sullana, todas en conjunto representan el

77.8% de total. El porcentaje restante corresponde a distritos de los alrededores.

Vice
Tambogrande
Tablazo
Sullana
Sechura

Piura

Paita
Marcavelica
La Unidn

La Arena

Cura Mori
Chulucanas
Catacaos
Castilla
Bernal
Bellavista

26 de octubre

0.0%

Grafico 13.
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" 0.4%
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s 2.1%

Distrito

I —— 29.3%

— 3.8%
m 1.7%

5 0.4%

= 0.8%

s 2.1%
— 2.1%
e 3.8%

—— 16.7%

" 0.4%
— 2.1%

. 19.7%

5.0%

Frecuencias de la variable distrito

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0% 35.0%



4.1.3.1. Comparativo entre los dos grupos

En esta seccion se ha considerado conveniente realizar un anélisis
comparativo entre el grupo de mujeres que sélo se dedican a venta por
catalogo versus el grupo que ha emprendido otro negocio.

Este comparativo permite tener una claridad al respecto, que las
mujeres que presentan un negocio emprendido adicionalmente a la venta por
catalogo son las que tienen mas edad (Tabla 25, Grafico 14). Por otro lado,
son las que tienen mayor grado de instruccién (Tabla 26, Grafico 15). En
algunos casos, el nivel de instruccion ha sido la superior.

Cabe afiadir, que si bien es cierto, el Programa estaba dirigido a las
mujeres con dificultades personales y econdmicas, la Fundacion creo
conveniente agregar como participantes a un grupo que no tenia estas
caracteristicas, he ahi los resultados del analisis. Sin embargo, en la
experiencia se puede observar que en su mayoria presentan estas dificultades

con mucha complejidad.

Tabla 25. Tabla comparativa de la variable edad
Mas de un Sdlo

Edad .
negocio Belcorp
Emprendedora joven 18% 17.5%
Emprendedora con mas ahinco  38% 40.6%
Emprendedora - Mentora 44% 42.0%
Edad
50%
’ o, 40.6% % 42.0%

40% 38%

30%

20% 18% 17.5%

0%
Emprendedora joven Emprendedora con mds Emprendedora - Mentora
ahinco

B M3as de un negocio M Sélo Belcorp

Gréfico 14. Tabla comparativa de la variable edad
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Tabla26. Tabla comparativa de la variable informacion académica

Sin estudios 1% 0.0%
Primaria completa 13% 12.3%
Secundaria completa 43% 47.3%
Formacién técnica concluida 33% 35.6%
Universidad concluida 10% 4.8%

Informacion académica

47.3%
43%
35.6%
33%
13%12.3%
’ 10%
4.8%
1% 0.0% ||
Sin estudios Primaria Secundaria Formacién Universidad

completa completa técnica concluida concluida

B M3as de un negocio M Sélo Belcorp

Gréfico 15. Tabla comparativa de la variable informacién académica






Capitulo 5

Discusion de resultados

Este capitulo pretende mostrar los resultados que se han obtenido en la investigacion
a través de las herramientas usadas, basicamente a través de la encuesta aplicada a un grupo
de mujeres con caracteristicas comunes y que forman parte de una red de negocio distinto al
tradicional, es decir en un modelo de negocio cuyo manejo del personal es distinto, puesto
no se genera una dependencia laboral, por el contrario, se incentiva a iniciar el negocio de
manera independiente, impulsando al desarrollo de un conjunto de competencias que
permitan que sea rentable, no sélo para la empresa sino para el vendedor.

Teniendo en cuenta que es la primera vez que se desarrolla un Programa como el de
Grandes Mujeres, en la ciudad de Piura, es necesario contextualizar, puesto se hace necesario
conocer el entorno en el que el grupo de estudio se encuentra inmerso. Fundacién Belcorp
como impulsadora de esta iniciativa en alianza con la Universidad de Piura, reunio a un
grupo de mujeres, que puedan ser empoderadas para que se conviertan en mujeres capaces
de emprender, de tener una vision de futuro potenciando aquellas competencias que son
necesarias para hacer realidad las expectativas y los suefios para ellas y para sus familias.

Este proyecto, cuyo objetivo ha sido el empoderamiento femenino, se desarrollo
durante 10 sesiones, una sesién por semana, a través de talleres vivenciales para lograr que
las implicadas logren el mayor aprendizaje posible.

La literatura a la que se hace referencia lineas arriba, intenta esclarecer el entorno
emprendedor que involucra al pais y finalmente a la regidn Piura, en un contexto netamente
femenino, y a partir de alli, explicar y entender los resultados obtenidos en la investigacion.

Se ha de empezar, recalcando las condiciones socioeconomicas que tienen en
particular este grupo de mujeres, fundamentado en el proposito de la fundacion Belcorp

respecto al grupo que se habia considerado para dicho programa. Un grupo de mujeres de
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los niveles C, D y E, en contextos complejos de educacion, condiciones laborales, familiares,
o inmersas en conflictos personales que estuvieran impidiendo la consecucion de objetivos
personales y de familia. Esto se pudo corroborar a través de las entrevistas que se llevaron a
cabo en las semanas previas al inicio de clases.

Con esta informacion, por parte de los docentes que formaron el equipo capacitador,
se llevd a cabo la programacion y la elaboracion de talleres enfocados en brindar soporte
para el fortalecimiento de fortalezas e identificacion de debilidades.

La investigacion ha permitido demostrar la relacion que existe entre el nivel de
educacién y las competencias personales e interpersonales, respecto a los emprendimientos
surgidos. Se puede observar que efectivamente el nivel de instruccion permite un desarrollo
mas eficiente de las actividades empresariales. Haciendo referencia a este punto, se
impartieron talleres de finanzas personales, de tal forma que las emprendedoras tuvieran
nocion de la importancia del registro y control financiero, asi como, del ahorro.

Por otro lado, se ha podido demostrar que los negocios generados por las
emprendedoras son catalogados como emprendimientos por necesidad, entendiendo a éstos
como aquellos negocios, informales, cuyo ingreso es diario para poder cubrir la necesidad
econdmica en cuanto a la canasta familiar. Son precisamente estos negocios los que reflejan
el perfil de la mujer peruana y piurana, que esta dispuesta a superar sus limitaciones por el
bienestar de los suyos.

Asimismo, después de esta iniciativa, se ha de generar la potenciacion de las
competencias con la finalidad que estos negocios perduren en el tiempo, pero sobre todo
crezcan y sean realmente rentables. Para ello, es necesario que las mujeres se sientan en la
capacidad de poder mejorar sus actividades a través del manejo del tiempo, de la
organizacion, del manejo del estrés y sobre todo del reconocimiento de su valia.

Cabe afiadir, dentro de los resultados obtenidos que los negocios que han surgido
corresponden a las categorias de Bazar y Bodega, y de acuerdo a las entrevistas informales
con las emprendedoras, esto se puede explicar con el hecho que adquieren una serie de
productos de belleza con algln descuento, para venta posterior, en vitrina. Las socias y
consultoras, aprovecha la oportunidad del descuento, por dos razones: la primera, el precio
es bajo y rentable en el momento de la venta; la segunda, al adquirir ciertos productos logran
obtener una cantidad de pedido que trae consigo la obtencidn de premios, que son atractivos,

ya sea para uso personal o para venta en vitrina.
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En cuanto a la bodega, ellas identifican que, al tener un publico interesado en sus
productos, se generan relaciones con los clientes y ello es identificado como una oportunidad
para incorporar nuevos productos, ya sea ropa, accesorios y posteriormente productos de
primera necesidad, lo que constituye una bodega.

En cuanto a los otros emprendimientos que se pueden observar, responden a las
habilidades que poseen las mujeres, ya sea corte de cabello, reposteria, cocina, decoracion,
entre otros. Efectivamente, se aprovecha el potencial que se pueda tener a través del
ofrecimiento de servicios.

Por lo tanto, es inevitable negar el gran interés que tienen las mujeres por hacer frente
a las dificultades econdmicas que se les presentan, pero a su vez, constituye para ellas un
gran reto iniciar un proyecto propio. En relacion con esta preocupacion, se presenta la
propuesta de venta directa, venta a traves de catalogo, como una alternativa que impulsa al
emprendimiento, dejando el temor y la presion social, en cuanto a su labor de madre y ama

de casa.






Conclusiones

Esta investigacion ha sido realizada con la finalidad de identificar las competencias
personales e interpersonales con las que cuentan las mujeres que han sido parte del Proyecto
Grandes Mujeres, especificamente, las que constituyen la fuerza de ventas de la empresa
Belcorp. Asimismo, se pretende colocar el primer antecedente en la Universidad de Piura,
en un proyecto en alianza con la Fundacion Belcorp, dedicado en exclusiva a mujeres, de los
segmentos socioeconémicos C, D y E, lo que compromete a proyectos futuros e
investigaciones que puedan dar un panorama acerca de la problematica regional que mejoren
el estilo de vida de la sociedad piurana a través de la generacion de empleo. A continuacion,

se dan a conocer algunas conclusiones:

1. Enfocando el objetivo principal de esta investigacion, se ha realizado una serie de
analisis que muestran la realidad actual de las mujeres que constituyen la muestra. Antes
de poder dar a conocer las conclusiones de dicha investigacion, se han de recalcar dos
temas importantes: el primero referido a la muestra, de las 411 mujeres que han formado
parte del Programa Grandes Mujeres, fueron 348 encuestas las concretadas, de las
cuales, 248 corresponden a Belcorp, tomando como muestra esta cantidad, puesto,
interesa resaltar el modelo de negocio, de venta directa, que Belcorp ha desarrollado a
lo largo de los afios. El segundo, es el que corresponde a la representatividad de la
muestra, puesto estd sesgada, al no considerar de manera aleatoria a las mujeres de la
Region Piura, esto por la facilidad de la informacion obtenida, puesto los talleres fueron
impartidos en la Universidad de Piura, permitiendo la obtencion de datos de manera

segura y rapida.
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La investigacion ha puesto en descubierto que, si bien es cierto, la mujer piurana esta
inmersa en un entorno de limitaciones econémicas, sociales y profesionales, no impide
la capacidad para poder apoyar en el hogar y desde el hogar para la consecucion de sus
objetivos. La propuesta de valor de Belcorp permite el desarrollo de la mujer en cuanto

a la independencia econdmica, sin dejar de lado su labor como madre de familia.

Las caracteristicas que resaltan en las mujeres son la comunicacion autocritica e
integridad, que es coherente respecto a las competencias que se requieren en la venta
directa y posteriormente en la generacion de red de contactos para negocios Yy
oportunidades futuras.

Existe una relacion directa entre la capacidad que poseen en cuanto a habilidades, frente
a los proyectos que emprenden, como una medida a corto plazo de las necesidades
econdmicas que poseen para atender con la prontitud que mejore el estilo de vida de los

suyos.

La venta directa, venta por catadlogo de productos de belleza, constituye en muchas de
ellas, la primera experiencia de independencia y generacién econémica del hogar,
facilitada por la capacidad para manejarlo desde casa, logrando el balance trabajo —
familia. EI modelo de negocio de Belcorp permite que las mujeres reconozcan su
habilidad para las ventas, e impulsa otras competencias que han de ser necesarias para

el éxito.

Por otro lado, se presentan muchas deficiencias en cuanto al manejo de la organizacién
del tiempo, manejo de estrés y finanzas, dado que es necesario ese balance al cual se
hace referencia en la conclusién anterior. Es por ello que los talleres impartidos en las
diez sesiones del Programa Grandes Mujeres apuntan al empoderamiento de estas

competencias que permita el emprendimiento de negocios en un futuro cercano.



Recomendaciones

Dada la problematica en la Regidn Piura que ha quedado en evidencia a lo largo de esta
experiencia e investigacion, es necesario realizar alianzas estratégicas entre
universidades y Gobierno Regional u otras empresas privadas, con la finalidad de
reducir el impacto de las limitaciones sociales y econdmicas, permitiendo la definicion

de objetivos y vision futura en las mujeres y por ende en los nifios.

Se recomienda que la Universidad de Piura, al haber constituido el Proyecto Grandes
Mujeres como la primera experiencia respecto al publico objetivo, se continle en la
misma linea, fortaleciendo y mejorando el estilo de vida de las personas, enfocado

principalmente a los niveles socioecondémicos C, D y E.

Por otro lado, la investigacion indica que los emprendimientos que han surgido son
aquellos catalogados como emprendimientos por necesidad. Ante esto, se recomienda
impulsar proyectos futuros con las emprendedoras jOvenes para potenciar las
competencias personales, interpersonales y de negocio, con el objetivo de formar la
capacidad de detectar oportunidades que puedan asegurar la continuidad de los
emprendimientos y con ello el dinamismo de la economia local, a través de
emprendimientos catalogados como emprendimientos por oportunidad. Se cree
firmemente que la Universidad de Piura esta en condiciones de propiciar estos proyectos

en los sectores de mayor necesidad economica.
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Anexo 2. ENCUESTA APLICADA EN EL PROYECTO GRANDES MUJERES

Encuesta dirigida a las participantes del Programa

Grandes Mujeres 2018

1. Informacion personal

1.1 Edad I l

1.2. Distrito {marcar con una x):
Piura (1) Catacaos (10}
Castilla 2) Cura Mori (11}
26 de octubre (3} Mazllaritos (12}
Bellavista (3) Sullzna (13}
Bernal (5} Tambogrande (14}
Lz Arena {6) Marcavelica (15}
Lz Esperanza |7} Parachique (16}
Lz Unién (8) Vice {17}
Talara (s} Tablzzo (18}

1.3.0cupacion (marcar con una x):

Consultora (1)
Socia Empresaria 2)
Tejedora (3)
Ootro {4)

5i ha marcado Otro, especificar: I l

2. Informacion académica (marcar con unz x el nivel de estudios que tiene 3 |3 fecha)

Sin estudios (1)
Primarna completa (2}
Secundaria completa (3}
Formacion técnica concluida  (4)
Universitaria concluids {s)

3. Informacion laboral {marcar con una x) / puede marcar mas de una opcion.

Dependiente / contratada por una empress (1)
Jubilada (2]
Independiente / trabajo por mi cuenta (3)
Ama de cass (4}

5i marco Independiente pazar a |z Pregunta 4. De lo contrario pasar 2 |a Pregunta 5.
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4, Indicar la(s) actividad(es) que realizz y/o tipo de negocio. ¢Cual le da mas ganancia? Ordene 1,

2.3

{ ) zlguiler de local { }venta por catilogo ( ) maquilladora

| }artesana { ) costurera { ) peluqusara

{ ) bodega { |}fruteria { ) restaurante

{ ) botica / farmacia { )guarderiz ( ) salon de belleza
{ }carniceriz { }juguera { )tienda de ropa
{ }cocinera { | manicurista ( )otro

Si marcg "otro”, especificar: |

5. Acontinuacion se muestran una serie de preguntas, cuyas respuestas van desde (1) hasta (5)
{marcar con una x):

mi éxito en los negocios.

1 2 3 a4 5
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
ITEM FACTORES ESCALA
3 &
. Puedo resclver problemas con rapidez, incluso bajo
presion.
Estoy dispuesta a3 trabajar mas de ocho horas, incluso
2 fines de semana, siempre que se3 para lograr lo que me
he propussto.
3 Me entusiasma realizar cosas importantes en mi vida y
que trasciendan.
Considerc que I3 perseverancia es importante para llegar
4 al exito.
5i no alcanzo mis objetivos en poco tiempo, suelo perder
S zlintares.
& Crzo que &3 importante analizar mis propias debilidades
en los negocios.
Me gusta spostar por una buena idea, aunque no sea del
z todo segura.
g Puedo trabajar con personas de diferentes religiones.
9 Me gusta trabajar con un equipo de personas a las que
puedo coordinar.
Admiro a3 los que dicen lo que piensan, aunque los
10 critiquen.
11 Veo posibilidades creativas en cada cosa que hago.
2 Sa que las condiciones scciales y economicas afectaran
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Cuando zlguien no stz de acuerdo conmigo, lo respeto,

i3 > &
cada une tizne sus ideas.
Cuando aprendo @ hacer algo bien por primera vez, no
14 cambio mi forma de hacerlo 3 menos que encuentre una
mejor 3lternativa.
o5 Me gusta conservar &l control de todo fo que hago.
Estoy convencida de mis posibilidades y capacidades y se
16 muy bien como explotarlas.
Tengo relaciones socizles (amistades, conocidos) que me
17 | permitirian iniciar proyectos
i Los problemas de convivencia se solucionan dialogando.
Cuando s2 trabzja en equipo, prefiero ser la lider en vez
19 de una seguidora.
Creo que 25 mas importante respetar a las personas que
20 conseguir los objetivos.
21 Cuando enfrento un problemz, me gusta encontrar
NUEVas maneras para resolverio.
22 Soy una persona decididz y determinads parz lograr mis
objetivos.
23 Asumo las consecuencias de lo que he dicho o hecho.
Creo en 2! dicho: "Si Ia primera vez no lo logras, intentalo
24 una y otra vez".
25 Creo firmemente en que tendre £xito en todo lo que me
propongs hacer.
26 Me siento segura aun cuando alguien critica 3lgo que he
hecho.
27 Crzo que para tensr &xito s importante llevarse bien
con |as personas con las que nos relacionamos
28 Doy mi opinion, aunque no me hayan preguntado.
Me considero capaz de mi misma de poder conseguir lo
29 que me propongo; sin necesidad de ayuda de otros.
Las personas que zyudan 3 los demas son un ejemplo gue
30 debo seguir.
73 Prefiero trabajar con mas personas
Siempre sigo las reglas socizles establecidas en las
32 | relaciones con los demas.
ge Me gusta relacionarme con personas de diferentes razas.
N Me gusta ayudar 3 mis amigos de clase/trabajo.
= Suele recurrir al conssjo de personas mayorss

experimentadas.




87

Tengo =l deseo intenso de triunfar en Iz vida.

36

Cuando tomo I3 decision de hacer algo, me resulta muy
37 | dificil o molesto cambiar.

Cumplir I3 palabra dada es fundamental para llevarse bien
>4 £ntre amigos/as.
= Suelo tomar el control 2n situaciones complicadas.
3 Me considero una persona ingeniosa, en especial cuando

sz presentan situaciones dificiles.

Muchas gracias por sus respusstas.




