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Presentacion
Sefior Dr. Rafael Fernando Vargas Salinas Decano de la Facultad de Economia de la

Universidad Nacional de San Antonio Abad del Cusco y sefiores miembros del jurado.

Presentamos a vuestra consideracion el trabajo de investigacion intitulado: “Las fuentes
de financiamiento y la creacién de emprendimientos en los estudiantes de la Universidad
Nacional de San Antonio Abad del Cusco, periodo 2018-2021” para obtener la aprobacion
correspondiente para la obtencion del titulo de Economista. Esta investigacion busca identificar
la influencia de las fuentes de financiamiento internas o externas en el desarrollo de
emprendimientos, evaluando sus caracteristicas, accesibilidad y efectividad; se espera que los
resultados obtenidos aporten informacion relevante para fortalecer las estrategias de
financiamiento, promoviendo el emprendimiento y la innovaciéon entre la comunidad

universitaria.
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Resumen
La investigacion tuvo como objetivo determinar de qué manera las fuentes de financiamiento
influyen en la creacion de emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de
San Antonio Abad del Cusco, periodo 2018-2021. La metodologia empleada fue exploratoria
descriptiva, con un enfoque mixto y un disefio no experimental; la poblacion de estudio estuvo
compuesta por 160 concursantes de los emprendimientos de la universidad, mientras que la
muestra consistio en 63 concursantes que fueron encuestados y 4 que participaron en
entrevistas. Los resultados obtenidos indican que el financiamiento interno incrementa la
probabilidad de éxito en un 14.9% (valor de significancia 0.015), destacando la importancia de
contar con recursos propios en las etapas iniciales. Las fuentes de financiamiento externas, con
una significancia de 0.046, aumentan la probabilidad de éxito en un 31.5%, aunque los montos
elevados de deuda pueden reducirla en un 21.6%. Asimismo, emprender en sectores como
alimentacion, moda, turismo y salud incrementa la probabilidad de éxito en un 31.33%.
Participar en programas como OPEN FUTURE vy Startup Lab UNSAAC también mejora las
probabilidades de éxito, especialmente el segundo, con un aumento del 42.9%. Sin embargo,
se observo que desafios como conflictos entre socios (-101%), problemas en el desarrollo de
productos (-35.5%) y falta de experiencia (-81.3%) disminuyen significativamente las
probabilidades de éxito. En conclusion, se evidencia que las fuentes de financiamiento tienen

una influencia significativa en la creacion de los emprendimientos.

Palabras clave: Emprendimiento, Financiamiento, Fuentes de Financiamiento

Internas, Fuentes de Financiamiento Externas.
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Abstract
The research aimed to determine how sources of financing influence the creation of
entrepreneurial ventures among students at the National University of San Antonio Abad of
Cusco, period 2018-2021. The methodology used was exploratory-descriptive, with a mixed
approach and a non-experimental design; the study population consisted of 160 participants
from the university’s entrepreneurship competitions, while the sample included 63 participants
who completed surveys and 4 who took part in interviews. The results indicate that internal
financing increases the probability of success by 14.9% (significance value 0.015), highlighting
the importance of having personal resources in the initial stages. External financing sources,
with a significance of 0.046, increase the probability of success by 31.5%, although high debt
amounts can reduce it by 21.6%. Furthermore, venturing into sectors such as food, fashion,
tourism, and health increases the probability of success by 31.33%. Participation in programs
like OPEN FUTURE and Startup Lab UNSAAC also improves success probabilities,
especially the latter, with an increase of 42.9%. However, challenges such as conflicts between
partners (-101%), product development issues (-35.5%), and lack of experience (-81.3%)
significantly reduce the probability of success. In conclusion, it is evident that financing

sources have a significant influence on the creation of businesses.

Keywords: Entrepreneurship, Financing, Internal Financing Sources, External

Financing Sources.



XV

Introduccion

Las fuentes de financiamiento son un desafio en la creacion de nuevos
emprendimientos, principalmente en entornos universitarios donde estudiantes buscan que sus
ideas innovadoras se puedan materializar. Teniendo este contexto, la universidad tiene un rol
relevante en la promocion y formacion de emprendedores, los cuales, en el futuro contribuiran
a la economia, ademas de contribuir en la innovacion en diferentes sectores econdmicos;
actualmente, los estudios relacionados con este tema ain se encuentran en una fase incipiente;
sin embargo, las cifras disponibles demuestran que este sector goza de una creciente
participacion de la juventud.

Es por ello que se busca determinar de qué manera las fuentes de financiamiento
influyen en la creacion de emprendimientos de los estudiantes de la UNSAAC, tomando en
consideracion que en los ultimos afos hubo desafios y oportunidades que surgieron en el
ecosistema de emprendimiento, tales como: acceso a financiamiento, paso de las actividades
presenciales a virtuales, incertidumbre por la pandemia COVID-19, inestabilidad economica,
entre otros.

Mediante este estudio, se espera en primer lugar enriquecer el conocimiento sobre las
fuentes de financiamiento utilizadas en la creacion de emprendimientos, adoptando enfoques
tedricos que se ajusten a nuestros propodsitos; y en segundo lugar, destacar las fuentes de
financiamientos no tradicionales tales como: fondos de incubadoras, programas de
financiamiento, y otros relevantes en el ecosistema de emprendimiento. Ya que el
emprendimiento tiene un rol clave en la economia al proporcionar, en un largo plazo,
oportunidades de empleo para la poblacion, ademas de ofrecer soluciones innovadoras a
problemadticas actuales.

Para ello, la investigacion estuvo estructurada de la siguiente manera:
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Capitulo I: En este capitulo se identificé el problema, se establecieron los objetivos de
estudio y se justifico la necesidad de este estudio desde las perspectivas tedrica, metodolodgica,
social y personal. Se delimit6 espacial y temporalmente el estudio, especificando los aspectos
geograficos y el periodo de investigacion.

Capitulo II: Este capitulo proporciond los antecedentes de investigaciones previas,
diferenciando entre antecedentes internacionales, nacionales y locales, los cuales sirvieron
como base para contextualizar el estudio. Se expusieron las teorias relacionadas con el tema
y se definié el marco conceptual, aclarando los términos clave utilizados en la investigacion;
ademas, se presentd la hipotesis y se definieron las variables estudiadas, detallando su
operacionalizacién y la forma en que se medirian dentro del contexto del estudio.

Capitulo III: En este capitulo se describi6 el tipo, disefo, alcance y enfoque de estudio;
ademas, se presentd la poblacion y muestra, destacando los participantes seleccionados para el
estudio y se describieron las técnicas utilizadas para la recoleccion de datos.

Capitulo IV: Se presentaron los resultados obtenidos en la investigacion. Primero se
expusieron los resultados descriptivos, que proporcionaron una vision general de los datos
recolectados. Luego se detallaron los resultados inferenciales, los cuales analizaron las
relaciones entre las variables de estudio. Finalmente, se incluyeron las respuestas
complementarias obtenidas de los ganadores de los concursos de emprendimientos, las cuales
enriquecieron los resultados y proporcionaron una vision mas detallada sobre los factores que
contribuyen al éxito de los emprendimientos.

En la discusion se analizaron los resultados obtenidos en relacion con la teoria existente
y los antecedentes investigativos. Finalmente se presentaron las conclusiones que resumieron

los principales hallazgos de la investigacion y se ofrecieron recomendaciones.



Capitulo I
Planteamiento del Problema
1.1.  Identificacion del Problema Objeto de Investigacion

En 2022, las inversiones en start-ups a nivel mundial cayeron drasticamente, con una
reduccion del 35% respecto al afio anterior, lo que represent6 una pérdida de 236.000 millones
de délares; sin embargo, Africa fue la excepcion, experimentando un leve crecimiento del 5%
en inversiones en empresas emergentes, con un total de 6.500 millones de ddlares invertidos;
Nigeria sigue siendo el lider en inversiones, junto con Kenia, Sudafrica y Egipto, que juntos
concentran el 75% de la inversion en el continente; a pesar de la desaceleracion global, los
ecosistemas africanos han mostrado resiliencia, destacandose sectores como energia, logistica,
comercio y telecomunicaciones, ademas de fintech, inteligencia artificial y cleantech: la
diversificacion de sectores refleja una mayor sofisticacion en los inversores, mientras que la
transferencia de soluciones africanas, como las enfocadas en energia y sostenibilidad, han
ganado relevancia a nivel global (Bajo, 2023).

El emprendimiento universitario muestra un desarrollo destacado en los tltimos afios
reflejado en estudios como Global University Entrepreneurial Spirit Student’s Survey
(GUESSS), iniciado en la Universidad de Berna en 2003; este proyecto mide intenciones y
actividades emprendedoras de estudiantes en mas de 3.000 universidades de 58 paises,
incluyendo Espafia, lider mundial en participacion estudiantil, con 98.226 universitarios en
2021; en Espatfia, aunque el 70% de los estudiantes prefieren ser empleados tras graduarse, un
13% desea emprender, cifra que aumenta al 23,1% en cinco afios y ademas, el 18,9% estuvo
involucrado en la creacion de empresas en 2021, duplicando el dato de 2014. Sin embargo,
persisten desafios, como la baja participacion femenina y la escasa formacién en

emprendimiento (63,5% de los estudiantes no la ha recibido) (Ruiz, 2023).



América Latina y el Caribe se distinguen por la preeminencia de las Micro y Pequeias
Empresas (Mypes) con bajos niveles de productividad y una alta tasa de informalidad; ademas,
enfrentan desafios como notables obstaculos para el crecimiento, escasa cultura de innovacion
y la falta de desarrollo en sus mercados financieros; sin embargo, en las ultimas décadas, el
emprendimiento ha surgido como una oportunidad significativa para transformar numerosas
sociedades caracterizadas por ingresos limitados, pasando de economias de subsistencia a
economias dinamicas que se distinguen por su continua innovacion y la creciente generacion
de empleo remunerado (Ferraro & Rojo , 2018).

Respecto al apoyo financiero hacia los emprendimientos segun la investigacion “Asia
Pacifico (APF)” de Canada los niveles de emprendimiento respecto al ecosistema de inversion
de impacto es opuesto, los datos indican que el 70% de los emprendedores necesita de
financiamiento, debido a que es una de las principales falencias; en este sentido, un 40% indica
que a falta de recursos financieros los negocios fracasan (Cano et al., 2015); asimismo, en
Colombia el emprendimiento de la poblacion femenina es notable y se encuentra después de
Guatemala (28,20%) con un porcentaje del 26%; se mencionan también paises como Chile
(25,20%), Panama (24,60%) y Uruguay (23,90%); ademas, estan Estados Unidos (18,10%),
Puerto Rico (17,90%), Brasil (17,20%) y Venezuela (15%), lo anterior de acuerdo al estudio
de Global Entrepreneurship Monitor (GEM); por lo que se resalta el &nimo empresarial de la
poblacién femenina con una participacion activa, demostrando que es posible acortar las
brechas de género (Escobar, 2023).

En América Latina, numerosas universidades han implementado programas de
emprendimiento, destacandose instituciones como la Universidad Nacional del Rosario en
Chile, la Universidad Nacional del Oriente en Bolivia, la Universidad Nacional de Colombia,
la Universidad Nacional de Costa Rica, la Universidad de La Habana, la Universidad Nacional

de Educaciéon en Ecuador, y varias mas en paises como El Salvador, Honduras, Guatemala,



Meéxico, Nicaragua, Panamad, Paraguay, Pert, Puerto Rico, Republica Dominicana, Uruguay,
Venezuela y Brasil, a pesar de la presencia de estas iniciativas universitarias, se destaca la
necesidad de que los gobiernos desarrollen estrategias especificas para fomentar el crecimiento
empresarial, especialmente en el dmbito de las pequefas y medianas empresas; en este
contexto, cada pais ha implementado estrategias para la creacion de micro, pequefias y
medianas empresas, involucrando a las universidades a través de programas de formacion y
apoyo al emprendimiento de los jévenes universitarios, promoviendo la creacion de estimulos
mediante oficinas de transferencia de tecnologia (Esquivel et al., 2023). Acorde a Navarro et
al. (2022), los desafios principales en este contexto radican en la capacidad de las universidades
para adaptarse a las nuevas demandas de los estudiantes y la economia, integrando temas de
emprendimiento en sus curriculas y practicas de ensefianza, lo cual suele ser un proceso lento
debido a la rigidez estructural y las resistencias internas, a pesar de reconocer los cambios
econdémicos y tecnologicos, muchas universidades enfrentan dificultades para ajustarse a estos,
lo que genera un riesgo de desconexion con las necesidades actuales del mercado laboral y
empresarial; ademas, aunque algunas instituciones han logrado avances en este ambito, la falta
de un marco regulatorio claro y la falta de experiencia generalizada en el tema dificultan una
integracion efectiva al ecosistema de emprendimiento; sin embargo, el creciente interés de los
estudiantes en el emprendimiento y el ejemplo de universidades pioneras ofrece un camino
para superar estos obstaculos y conectar mejor a las universidades con la dinamica de
innovacion y cambio empresarial.

Peru es un pais que se caracteriza por ser emprendedor, ya que se encuentra en uno de
los mejores en este rubro segin el GEM, dado que la tasa de la actividad emprendedora
(nimero de emprendimientos entre la PEA) es 40, 20%, la mas alta del mundo y un
emprendedor exitoso segun Lederman (2014), es el sujeto que convierte una idea creativa en

una iniciativa rentable, los cuales tienen éxito en situaciones donde los fatores econdmicos e



institucionales son favorables; sin embargo, los problemas més habituales que afronta un
emprendedor en el Pert son: la falta de financiamiento y/o poca capacidad empresarial que les
permita tener un crecimiento sostenible y/o acelerado. En estos ultimos afios, el
emprendimiento tuvo un auge considerable, partiendo de las implicancias de la emergencia
sanitaria, donde muchas personas se vieron obligadas a desarrollar iniciativas creativas e
innovadoras para su sustento econémico y donde los recursos digitales fueron una gran
herramienta para el fin practico de la comercializacion; cabe resaltar que, las personas que
realizan ventas online, refieren una venta fisica de sus productos en 54% a 23% (IPSOS, 2022);
ademas, los emprendimientos necesitan de financiamiento para continuar con sus actividades,
de lo contrario cesan sus operaciones, es asi que para el ano 2020 el 15% de los emprendedores
dejaron de operar debido a la falta de fuentes de financiamiento, de ellos, el 30% de la juventud
emprendedora afirma que no les fue posible continuar con sus actividades por esta razon,
ademas, se afirma que el 75% de los emprendedores del pais comprenden personas de entre 21
y 40 afios (Vega, 2020).

Por otro lado, los ecosistemas de financiamiento en el Pert son relativamente nuevos,
desde el 2012 el Ministerio de Produccion puso a disposicion diferentes iniciativas para
promover las empresas recién creadas para la innovacion en el pais y las universidades han
sido un pilar fundamental para desarrollar el emprendimiento peruano, pues acorde al raking
de los paises con mayor nivel de emprendimiento, el Peri se encuentra en primer lugar;
asimismo, la Universidad de Piura ofrece un programa de emprendimiento que respalda la Red
de Universidades Emprendedoras Iberoamericanas; de manera similar, la Universidad del
Pacifico de Peru ha implementado el Programa de Emprendimiento “Emprende”, que
promueve la cultura emprendedora, capacitando a los jovenes en dreas como innovacion,

generacion de empleo y productividad, este programa también facilita la colaboracion con



mecanismos de apoyo para el desarrollo y patente de proyectos emprendedores (Esquivel et al.,
2023).

En el ecosistema emprendedor de Pertl, la principal conexion entre universidades y el
gobierno central se establece a través de CONCYTEC y su gestion de iniciativas como
Innévate Perti, que apoya la cofinanciacion de proyectos innovadores; pese a ello la relacion
entre universidades y empresas sigue siendo limitada, debido a la escasa participacion de los
docentes en investigacion y desarrollo aplicados a la empresa, asi como a la absorciéon del
capital humano por las empresas que valoran las competencias formativas adquiridas; en
cuanto a la necesidad de incubadoras de empresas universitarias, se observa que las
universidades peruanas aun enfrentan desafios para adaptarse a la industria 4.0, lo que limita
el impulso hacia la creacion de empresas tecnologicas y a pesar de ello, algunos avances se
reflejan en la creacién de spin-offs y start-ups, aunque la transferencia de conocimiento
tecnologico ain esta en una etapa incipiente. En relacion con la formacién emprendedora, un
bajo porcentaje de estudiantes se interesa por la creacion de empresas tecnologicas, con solo
un 20% de interés en emprendimiento tecnoldgico (Bravo, et al., 2021); el programa de capital
de riesgo liderado por Berkeley Venture Capital fue un ejemplo destacado de la colaboracion
entre universidades y organizaciones de inversion para fomentar el emprendimiento juvenil.
En esta iniciativa, 18 startups incubadas en el Centro de Emprendimiento Innova Ulima
participaron junto a mas de 30 proyectos internacionales, demostrando el impacto de las
instituciones académicas en el ecosistema empresarial (Universidad de Lima, 2024).

Sin embargo, muchas universidades del pais muestran que una falta de enfoque en la
innovacion y la tecnologia limita el impacto de las universidades en el desarrollo
socioecondmico; las universidades peruanas, aunque han establecido oficinas de apoyo al
emprendimiento y programas de incubacidn, siguen enfrentando la falta de investigacion

aplicada y la escasa relacion entre emprendimiento e investigacion; ademads, las incubadoras



en las principales universidades publicas del pais atn estan en proceso de madurez, con
desafios en la cooperacion, inversion y escalamiento de start-ups; ademads, las iniciativas de
mentoria y asesoria son algunas de las practicas que ayudan a fortalecer el ecosistema, pero la
escasa produccion de patentes y la dependencia de financiamiento institucional limitan la
eficacia de estas incubadoras tecnologicas (Véliz et a., 2023).

En el departamento del Cusco el ecosistema de emprendimiento cuenta con la
participacion del Gobierno regional, de las universidades y del empresariado; sin embargo, en
comparacion con los ecosistemas de Piura, Arequipa o Huancayo, Cusco, el ecosistema local
aun es pequeio.

La ciudad del Cusco para el afio 2022, fortalecid las estrategias para el desarrollo e
innovacion, con un fondo no reembolsable que ascendid a la suma de S/ 1.8 millones para la
insercion de “Prolnnovate” a través del concurso “Dinamizacion de Ecosistemas Regionales
de Innovacion y Emprendimiento — DER” cuyo fin es la integracion cooperativa entre las
entidades académicas, gubernamentales y empresariales que promuevan el desarrollo de la
produccion por medio de propuestas innovadoras y transformadoras de la localidad, es asi que
el Cusco fue la sede para el “Segundo Encuentro Interregional Innova Suyu” con la presencia
de mas de 150 lideres con la intencion de establecer redes de cooperacion solidas con una
proyeccion inmediata, mediata y con una proyeccion mayor (El Peruano, 2022).

Los emprendimientos son fendmenos que estan en crecimiento constante, sin embargo,
existe un sesgo considerable de informacién y estudios referidos al tema, por ello es necesario
este estudio, acerca de las fuentes de financiamiento en la creacion de emprendimientos en los
estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abfad del Cusco (UNSAAC);
ademas, en la ciudad del Cusco la Direccion de Emprendimiento y Gestion de la UNSAAC,
impulso entre el 2018 y 2021, espacios para dinamizar el emprendimiento estudiantil con la

alianza con Telefonica - Wayra a través del Open Future (2018) y Hult Prize (2019), que fue



un concurso de emprendimiento social que otorgaba 1 millén de dolares en capital semilla para
la idea més innovadora, Semillero de Emprendedores (2020); Impact Startup Competition
(2021); pero a pesar de la oferta por la Direcciéon de Emprendimiento, el 38.8% estudiantado
percibe que no se ejecutan los convenios previstos para “dinamizar ecosistemas de innovacion
y emprendimiento”, y también el 52% cuestiona la gestion de los recursos financieros
orientados a impulsar startups estudiantiles.

El caso de “Nostoc, Burbujas Andinas”, uno de los emprendimientos de base cientifica
(Foodtech) que obtuvo primer lugar en Hult Prize UNSAAC (2019), luego paso a concursar a
nivel internacional y obtuvo el primer lugar en Hult Prize Bogota y quedo entre los 10 finalistas
globales de Hult Prize, ilustra las consecuencias de la brecha existente; el equipo necesitd cubrir
viaticos para participar en el Global Acceleretor de Londres, programa de aceleracion
presencial de 2 meses en Londres (El Castillo de Ashridge) con expertos y mentores
internacionales para acelerar la validacion de su Producto Minimo Viable (PMV). Con minimo
apoyo institucional y sin capital semilla (para realizar la investigacion y validacion del PMV),
la participacion internacional se frustr6 y lo cual se agravé cuando el Decreto Supremo N°044-
2020-PCM suspendi6 temporalmente el transporte internacional a partir del 17 de marzo de
2020, restringiendo cualquier desplazamiento al exterior en plena pandemia, el equipo se quedo
varado en México cuando viajaba a Londres para la sustentacion del emprendimiento después
de llevar el programa de aceleracion de forma virtual y desarrollar su PMV incompleto debido
al financiamiento limitado.

El estudio de la situacion mencionada es crucial porque permite identificar y abordar
los obstaculos de un emprendedor universitario, asi como aportar evidencia para cerrar la
brecha entre el entusiasmo emprendedor de los estudiantes antonianos y los recursos
financieros que necesitan para convertir sus ideas en empresas sostenibles; ademas,

comprender la falta de acceso a financiamiento adecuado y las limitaciones en la capacitacion



emprendedora es esencial para disefiar politicas y programas efectivos que promuevan el
emprendimiento, estimulen el crecimiento econdémico y generen empleo en la comunidad.
1.2. Planteamiento del Problema
1.2.1. Problema General
(De qué manera las fuentes de financiamiento influyen en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad del
Cusco, periodo 2018-20217?
1.2.2. Problemas Especificos
— (Coémo es la influencia de las fuentes de financiamiento internas en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad
del Cusco, periodo 2018-2021?
— (Coémo es la influencia de las fuentes de financiamiento externas en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad
del Cusco, periodo 2018-2021?
1.3.  Justificacion de la Investigacion
1.3.1. Justificacion Teorica
El estudio es fundamental para la comprension de las dinamicas que acontecen en el
proceso del emprendimiento universitario y las barreras acontecidas al querer acceder a fuentes
de financiamiento; los resultados proporcionaran informacion valiosa para el disefio de
politicas y programas para el emprendimiento en el &mbito académico, facilitando el acceso a
recursos y apoyando la creacion de nuevas empresas contribuyendo a la dindmica econdmica
del pais.
1.3.2 Justificacion Metodoldgica
La investigacion se justifica dentro de un marco metodoldgico disefiado

especificamente para abordar el anélisis de las fuentes de financiamiento en la creacion de



emprendimientos en el contexto universitario, para ello se optard por una metodologia mixta
combinando técnicas cuantitativas (encuestas) y cualitativas (entrevistas) para captar la
amplitud, profundidad y particularidades del fenémeno a estudiar (Herndndez-Sampieri y
otros, 2014), contemplando la descripcion y caracterizacion de las variables para de esta forma
detallar los rasgos de los emprendimientos creados de la UNSAAC.
1.3.3. Justificacion Social

La realidad de muchos emprendimientos creados en la UNSAAC y los problemas para
acceder a una fuente de financiamiento es un fendémeno que impulsa la investigacion, pues este
analisis permitira conocer las barreras y oportunidades a las cuales se enfrentan los alumnos de
la universidad; ademas de proponer estrategias que fortalezcan el ecosistema emprendedor
universitario y contribuyan a un desarrollo sostenible de la region; ademas de constituir un
referente para las futuras investigaciones que estudien fenémenos similares, en este sentido
establece informacion nueva para el conocimiento en la materia.
1.3.4. Justificacion Personal

Esta investigacion es una ocasion para aplicar conocimientos de la ciencia econémica
y conocimientos en el &mbito de emprendimiento adquiridos durante la formacion profesional;
ademas, para profundizar en conocimiento del ecosistema emprendedor de la UNSAAC; asi

como para optar el titulo de Economista.
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Capitulo 11
Objetivos de la Investigacion
2.1. Objetivo General
Determinar de qué manera las fuentes de financiamiento influyen en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad del
Cusco, periodo 2018-2021.
2.2.  Objetivos Especificos
— Determinar la influencia de las fuentes de financiamiento internas en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad
del Cusco, periodo 2018-2021.
— Determinar la influencia de las fuentes de financiamiento externas en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad
del Cusco, periodo 2018-2021.
2.3. Delimitacion
2.3.1. Delimitacion Espacial
La investigacion se realizo en la Universidad Nacional de San Antonio Abad del Cusco
(UNSAACQ).
2.3.2. Delimitacion temporal
La investigacion y aplicacion de instrumentos para recoleccion de datos estuvo

realizada en el periodo 2018-2021.
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Capitulo 111
Marco Teorico

3.1. Antecedentes de la Investigacion
3.1.1. Antecedentes Internacionales

Messina y Pena (2013) en el estudio titulado “Alternativas de financiacion para
emprendedores” tuvo por objetivo realizar un analisis de las fuentes de financiamiento
destinados a los emprendimientos, el acceso, la capacidad de adaptarse al medio emprendedor;
la metodologia, fue de tipo descriptivo y cuenta con la utilizacion de fuentes primarias y
secundarias; se analiza el apoyo econdmico a los emprendedores en Uruguay, con especial
énfasis en el programa CCEEmprende haciendo una comparacion con las experiencias de otros
paises del MERCOSUR y de Espafia, como referente europeo, para identificar buenas practicas
y oportunidades de mejora, teniendo en cuenta que, el financiamiento es un componente del
proceso emprendedor que se relaciona con otros factores; la Tasa de Discontinuacion de los
Negocios muestra una tendencia decreciente desde el 2006 hasta el 2009, cuando se estabiliza
y aumenta al 4,3% en el 2011 y el apoyo econdmico influye en la facturacion de los
emprendedores, ya que el 59% de los que lo recibieron pudieron generar ingresos; sin embargo,
el 21% del financiamiento existente tiene restricciones de edad para los emprendedores, siendo
el promedio maximo de 35 afios; ademas, el 43% del financiamiento disponible no requiere
capacitacion previa o en curso para los emprendedores, mientras que el 57% restante si la exige
o solicita una entidad patrocinante que avale al emprendedor y por lo tanto, se puede afirmar
que el financiamiento no es la solucion definitiva para el emprendimiento, sino que debe
integrarse al proceso emprendedor como un elemento mas.

El estudio de Vergara (2022) titulado “Las fuentes de financiamiento de la actividad
emprendedora en Uruguay” tiene como proposito verificar si hay una correspondencia entre

las etapas del proceso emprendedor y los tipos de financiamiento disponibles, para ello, se
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utiliz6 una metodologia mixta por medio de la aplicacion de encuestas y entrevistas a 120
emprendedores y la revision de la oferta de las instituciones financieras; los resultados
indicaron que las opciones de financiamiento se reducen a medida que el emprendimiento
avanza y crece, especialmente en la fase de consolidacion y asimismo, se encontrd que el 51%
de los emprendedores no realizé un andlisis de alternativas de financiamiento y que el 87%
recurrié a fondos propios para iniciar o sostener sus proyectos.

Diaz (2018) en su tesis titulado “El crowdfunding como forma de financiamiento y su
impacto en el desarrollo de emprendimientos universitarios en tecnologias de la informacion y
comunicacion en Quito” tuvo como objetivo profundizar y sintetizar como el Crowdfunding es
una nueva herramienta de financiamiento en emprendimientos de innovacion tecnoldgica, se
muestra cual es el aporte en la innovacion y creacion de emprendimientos tecnologicos los
cuales atraigan al consumidor y al inversionista; la metodologia del estudio fue exploratoria —
descriptiva; demostrando que 75% de emprendedores financia sus proyectos con sus propios
recursos ya que son mas accesibles y de bajos costos y aunque buscan apoyo en universidades
o instituciones privadas, la mayoria no obtiene el financiamiento necesario; en cuanto al
crowdfunding, solo el 20% de los proyectos financiados alcanzaron sus metas, reflejando su
baja efectividad, y a nivel nacional, el éxito es solo del 16%, lo que indica una falta de
conocimiento y participacion en estas plataformas; en conclusion, el crowdfunding en Ecuador
es poco conocido y tiene una baja efectividad (16%) en proyectos universitarios y la falta de
conocimiento y audiencia limita su uso, pero tiene un gran potencial, especialmente en el sector
de las TIC.

Owen y Vedanthachari (2023) en la investigacion “Explorando el Papel de la Politica
del Gobierno del Reino Unido en el Desarrollo del Ecosistema de Financiamiento
Emprendedor Universitario para Cleantech”, el objetivo fue explorar el apoyo gubernamental

a través del programa “Innovation Knowledge Centre” (IKC) para facilitar la transicion de la
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investigacion universitaria a la innovacion industrial, especificamente dentro del sector
Cleantech, y analizar el emergente ecosistema de financiamiento emprendedor universidad-
industria; la metodologia fue cualitativa de estudio de caso e incluyo6 una revision bibliografica
y 51 entrevistas con informantes clave: Responsables politicos, lideres de investigacion
universitaria, oficiales de transferencia de tecnologia, personal especializado en la “traduccion”
de la investigacion a la industria, beneficiarios de PYME, organismos comerciales y
proveedores de financiacion privada en etapas tempranas; los resultados revelaron matices en
diferentes sectores emergentes de innovacion, especialmente en Cleantech, centrandose en su
grado de madurez, localizacién y potencial para generar impacto, se encontrd que las
universidades y la financiacion publica juegan roles catalizadores en el apoyo a las industrias
en la base de la escalera de financiamiento de innovacion; ademas se pone en énfasis la
necesidad de un ecosistema mas integrado e inclusivo que implique a diversos actores para
mejorar el impacto de la innovacién y como conclusion se demuestra la necesidad de una
inversion gubernamental a largo plazo con recursos financieros profundos y una politica
integrada de financiamiento emprendedor universitario para apoyar la innovacién en
Cleantech; ademas, fomentar el desarrollo de ecosistemas abiertos e inclusivos entre los
diferentes actores es crucial para lograr un impacto sostenible.

Douglas et al. (2022) en su investigacion “Acceso Percibido a la Financiacion,
Autoeficacia Emprendedora, Actitud hacia el Emprendimiento, Habilidad Emprendedora e
Intenciones Emprendedoras: Una Perspectiva de la Juventud de Botswana” se planted por
objetivo determinar los factores que influyen en la habilidad emprendedora de los jovenes de
Botswana y su efecto sobre las intenciones emprendedoras; en particular, se busco responder
si el acceso percibido a la financiacion, autoeficacia y actitud emprendedora influyen en su
habilidad de emprendimiento, y si esta habilidad, a su vez, afecta sus intenciones

emprendedoras; la metodologia empleada fue descriptiva y explicativa, recogiendo datos a
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través de encuestas en cinco universidades de Botswana y la muestra fueron estudiantes de
universidades publicas y privadas; los resultados mostraron que el acceso percibido a la
financiacion, la autoeficacia y actitud emprendedora explican un 76% de la variabilidad en la
habilidad emprendedora, mientras que esta habilidad explica un 71% de la variabilidad en las
intenciones emprendedoras; el estudio concluy6 que el acceso a financiacion, la confianza en
las capacidades emprendedoras y la actitud positiva son claves en la habilidad emprendedora
de los jovenes, lo que, a su vez, aumenta sus intenciones emprendedoras.

Padilla et al. (2019) en el estudio “Analisis del Emprendimiento Universitario desde la
Perspectiva de la Universidad Publica” tuvieron por objetivo analizar el emprendimiento desde
la perspectiva universitaria, enfocandose en el comportamiento de los estudiantes frente al
emprendimiento, ya que, el principal obstaculo para desarrollar estas ideas emprendedoras es
el factor econdmico, por la poca capacidad de acceso a capital o préstamos para desarrollar sus
proyectos; el estudio fue cuantitativo de campo en la que la poblacion objetivo fueron los
universitarios de la carrera de administraciéon y el instrumento fue la encuesta y el
procesamiento se realizd en SPSS; de la muestra total, el 56,38% eran mujeres; 93,62%
consideran que la titulacion contribuye al emprendimiento universitario, y 95,74% creen que
la malla curricular incluye los médulos adecuados; ademas, el 55,32% de los estudiantes
utilizan la modalidad de titulacion por emprendimiento como una via para iniciar su propio
negocio; los resultados muestran que el financiamiento, capacidad de pago y riesgo tienen una
importancia moderada, con un porcentaje de 59,57%; sin embargo, existe un desconocimiento
por parte de los estudiantes respecto a convenios para financiar proyectos, y el 77,66% de los
encuestados sugieren una mejor socializacion de estos acuerdos.

3.1.2. Antecedentes nacionales
Lopez et al. (2024) en la investigacion “Factores que influyen en el emprendimiento de

los jovenes universitarios: Una revision de la literatura”; se tuvo por objetivo, analizar las
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caracteristicas y perfil barreras de los jovenes emprendedores las cuales influyen en su
intencion de emprender; para ello, se empled una metodologia de revision documental, basada
en 30 articulos de SciELO, ProQuest, Google Académico, Dialnet y Scopus; los hallazgos
sugieren que el perfil del joven emprendedor se caracteriza por una actitud positiva y una
disposicion para iniciar negocios y entre los principales factores que impulsan su intencion
emprendedora se destacan el deseo de superacion personal, la autorrealizacion, el incremento
de ingresos y la seguridad econdmica; por otro lado, las limitaciones mas frecuentes para
emprender son insuficientes ingresos y acceso complicado a financiamiento; concluyendo que
el perfil emprendedor, apoyo institucional, los factores econémicos, el entorno favorable y la
motivacion personal son determinantes en la intenciéon emprendedora de los jovenes.

Rojas y Chavez (2024) elaboraron la investigacion “Factores determinantes del éxito de
los emprendimientos universitarios”, este estudio se enfocd en identificar los factores clave
para el éxito de emprendimientos y las barreras que acontecen durante este proceso; se tuvo un
estudio cuantitativo, descriptivo, transeccional y no experimental basado en una muestra de
194 estudiantes de administracion y los resultados destacaron que la innovacion, capital
humano y habilidades emprendedoras determinan el éxito de emprendimientos; en cuanto al
apoyo institucional, el 55.2% de los encuestados considera que tiene una importancia media,
el 27.3% lo percibe como bajo y el 17.5% lo valora como alto y sobre el acceso a recursos
financieros, el 50% de los estudiantes percibe una relevancia media de estos recursos para el
¢xito de sus emprendimientos, mostrando que, aunque el financiamiento es importante, las
habilidades y toma de decisiones resultan claves; solo el 14.9% de los encuestados se siente
confiado en su acceso a financiamiento y en cuanto a la innovacion, el 46.9% de los estudiantes
la considera crucial para el éxito empresarial, el 36.1% le da una importancia media y el 17%
percibe que su capacidad de innovar es limitada; se concluye que hay una diversidad de

percepciones de los estudiantes sobre los factores determinantes del éxito emprendedor.
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Hernandez (2023) en el estudio “Financiamiento y emprendimiento de las Mipymes del
distrito, El Porvenir, 2022 tuvo por objetivo identificar los factores clave que influyen en la
formacién de un emprendimiento estable e innovador, considerando el uso de diversas
herramientas de financiamiento y explorando la actitud emprendedora, para ello, se adoptd un
enfoque mixto y transversal conformada por 78 emprendedores quienes participaron de un
cuestionario, complementado con una encuesta a asesores de crédito y al gerente de desarrollo
econémico mediante otro cuestionario; los resultados mostraron que un limitado acceso para
el financiamiento, ademas el entorno, el seguimiento, verificacion, poca difusion de programas
y manejo de los créditos son factores relevantes en el proceso emprendedor.

Lazaro (2016) en el estudio “Analisis del proceso de financiamiento de las startups en
el Peru desde la perspectiva de los emprendedores” explora de forma cualitativa el proceso de
financiamiento de las Startups en Pert desde la perspectiva de sus fundadores; se entrevisto a
seis fundadores o cofundadores, revelando como gestionan el financiamiento en distintas
etapas de desarrollo de sus empresas y la mayoria de los fundadores adoptan un enfoque
flexible, abordando las necesidades de financiamiento conforme surgen, apoyandose
principalmente en su experiencia profesional y redes laborales; algunos han recibido apoyo
externo para superar desafios especificos, mientras que uno de los fundadores, con experiencia
previa, ha obtenido financiamiento en mejores condiciones; ademas, el acceso a financiamiento
no ha seguido un patrén fijo, ya que los fundadores han elegido alternativas a medida que se
presentaban y a pesar de que las tres F's (familia, amigos y fools) no fueron una fuente principal
de financiamiento, el uso de los fondos se centrd en tecnologia en etapas iniciales y, una vez
desarrollado el producto, en actividades comerciales y marketing, cada ronda de financiamiento
estuvo vinculada a la consecucion de hitos especificos; en cuanto a la blusqueda de
financiamiento, los fundadores aprovecharon sus redes laborales y de negocios, buscando

alternativas como los financiamientos estatales no reembolsables y el proceso de evaluacion y



32

negociacion del financiamiento lo lideran los fundadores, quienes valoran sus Startups
utilizando métodos no tradicionales; ademds, obtienen el financiamiento principalmente
porque los inversionistas confian en las competencias del equipo, a menudo debido a relaciones
previas, los fundadores también reciben apoyo legal para entender las cldusulas contractuales,
tales como la liquidacion preferente, anti dilucion, drag along (derecho de arrastre) y tag along
(derecho de acompanamiento).
3.1.3. Antecedentes locales

Puco (2021) en su investigacion “Efectos de los emprendimientos universitarios en la
generacion de empleo en la provincia de Cusco al 2019 tiene como finalidad analizar el
proceso de creacion de los emprendimientos innovadores, donde se ha observado un aumento
de la actividad emprendedora con caracteristicas de innovacion; asimismo, se busca determinar
si estos emprendimientos contribuyen a la generacion de empleo para los integrantes de las
distintas incubadoras de empresas y para otras personas de manera directa o indirecta. La
metodologia fue cuantitativa, descriptiva y no experimental; se tuvo una poblacién compuesta
de emprendedores universitarios de las incubadoras Pagarina Wasi y Kamaq Wayna. Entre los
principales hallazgos se destaca que los emprendimientos se generan en las aulas universitarias
y cuentan con el apoyo de sus profesores o encargados de sus incubadoras, siendo el 75.7% de
la muestra parte de la incubadora Paqarina Wasi de la UNSAAC, y el 24.3% parte de la
incubadora Kamaq Wayna; ademas, 45.7% de los emprendedores muestran espiritu
empresarial, 47.1% estan interesados en resolver problemas ambientales y 35.7% problemas
sociales; no se puede afirmar que los emprendedores universitarios hayan iniciado sus
actividades por necesidad o desempleo, ya que se encuentran en etapa de formacion académica
y no tienen la posibilidad de tener un trabajo.

Loayza (2022) en su investigacion: “Caracteristicas del emprendedor social y su

relacion con el tipo de emprendimiento que postula al programa Youth Action Net en
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Latinoamérica periodo 2014-2018”, tuvo como objetivo analizar las caracteristicas del
emprendedor y su influencia en su emprendimiento, por medio de un enfoque cuantitativo y no
experimental; en cuanto a los mecanismos de financiamiento, la investigacion revela algunas
tendencias significativas segun género, edad, educacion entre otros aspectos; en general, las
mujeres muestran una ligera preferencia por utilizar ingresos propios para financiar sus
proyectos, mientras que varones optan por donaciones o subvenciones y en relacion con la
edad, los emprendedores mas jovenes (18 a 22 afios) prefieren financiar proyectos dentro de
una organizacion, mientras que aquellos de 23 a 29 afos optan por desarrollar proyectos
independientes; respecto al nivel educativo, los postulantes con estudios de posgrado tienden a
generar ingresos dentro de sus propios proyectos, mientras que aquellos con educacion
secundaria buscan mas frecuentemente subvenciones y donaciones; en general, la mayoria de
los emprendedores, independientemente de su perfil, prefieren estrategias que combinan
modelos con y sin fines de lucro para financiar sus iniciativas.
3.2. Bases tedricas

La teoria econdémica central que respalda la presente investigacion es la Teoria del
Emprendimiento de Joseph Schumpeter (1934), la cual plantea que el emprendimiento es un
motor esencial del desarrollo econdomico, pues los emprendedores generan innovaciones que
transforman el sistema productivo, para que este proceso pueda concretarse, el acceso a fuentes
de financiamiento resulta determinante, ya que permite a los emprendedores materializar sus
ideas y asumir los riesgos propios de la actividad empresarial. Esta perspectiva se vincula
directamente con la presente investigacion, que busca analizar cémo las fuentes de
financiamiento influyen en la creacion y consolidacion de nuevos emprendimientos. Este
enfoque se complementa con aportes de otras teorias vinculadas a la innovacion, como las
propuestas de Peter Drucker (1985), y al financiamiento, como la Teoria del Pecking Order,

formulada por Myers y Majluf (1984) que describe la jerarquia en las decisiones de
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financiamiento. Asimismo, se consideran aportes desde el campo de la psicologia economica
y conductual, tales como la Teoria conductual del emprendimiento, la Teoria de las
perspectivas de Kahneman y Tversky, la Teoria de la Conducta Planificada al Emprendimiento
y la Teoria de la Motivaciéon de Logro de David McClelland (1989) que enriquecen la
comprension de los factores cognitivos, emocionales y motivacionales que intervienen en la
toma de decisiones emprendedoras. Tales teorias son desarrolladas a continuacion:
3.2.1. Teoria del Emprendimiento de Schumpeter

Schumpeter (1934) parte de la nocidon de desarrollo econdmico en el cual concibe el
proceso de produccion como la combinacion de fuerzas materiales e inmateriales. Las fuerzas
materiales incluyen los factores de produccion: trabajo, tierra y capital (medios de produccion
producidos), mientras que las inmateriales abarcan la tecnologia, la innovacion y los aspectos
socio- culturales; segun su modelo, el aumento de la produccion depende de la variacion de
estos factores y del entorno socio- cultural, siendo estos ultimos los que impulsan cambios mas
dindmicos en la economia; asimismo, el desarrollo econémico no proviene Unicamente de
cambios sociales o naturales, ni del incremento de capital o poblacion, sino del impulso
generado por nuevos bienes de consumo, métodos de produccidon y transporte, mercados,
fuentes de materias primas y formas de organizacion industrial. Estas innovaciones,
especialmente las radicales, provocan cambios revolucionarios que transforman la estructura
economica; este proceso, que denomina “destruccion creadora”, describe como el capitalismo
se renueva constantemente desde dentro, eliminando lo obsoleto y generando lo nuevo. Dicho
mecanismo es el nucleo del sistema capitalista, y toda empresa que desee sobrevivir debe
adaptarse a ¢l para mantenerse vigente.

Es por ello que Schumpeter (1942) aporta a la teoria de la innovacion; dicho término
“innovacion” se usaba desde el siglo XVIII principalmente para referirse a novedades y fue

Joseph Schumpeter quien pudo integrar este concepto dentro de la teoria econdmica; quien
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plante6 que los consumidores no son los impulsores del cambio econémico, sino aquellos
emprendedores innovadores, ya que son estos los que realmente transforman la economia
cuando inventan productos nuevos, crean diferentes formas de producir y abren mercados que
no existian; en esencia, la innovacion se distingue de la invencion debido a que busca la
aplicacion practica inmediata, especialmente dentro del &mbito empresarial, donde se traduce
en ganancias o reduccion de costos, por lo que Schumpeter define a la innovacion como la
aquella accidn de producir cosas diferentes o las mismas a través de diferentes métodos y esta
concepciodn se orienta principalmente a entenderla como un motor de cambio en los modelos
de produccion ya sea a través de nuevos productos o procesos transformadores. (Arroyo et al.,
2020)

De esta manera la teoria de Schumpeter (1934), refiere que los sujetos que emprenden
son individuos extraordinarios que aplican y promueven combinaciones o innovaciones, de
esta forma revoluciona y transforma las formas para producir y emprender, el aporte
fundamental de estas personas radica en el cambio y la insercion de nuevas formas de hacer
algo, de ocuparse de las necesidades y potenciar los recursos disponibles (Quevedo, 2019).

La concepcion de emprendimiento de Schumpeter marcoé un punto de inflexion en la
historia econdmica; para este autor, el emprendimiento no se limita a crear y gestionar negocios
de manera exitosa, sino que es un proceso dindmico que impulsa el desarrollo econdomico
mediante la innovacion. En su obra Teoria del Desarrollo Economico, Schumpeter (1934)
plantea que el sistema de libre empresa progresa continuamente gracias a nuevos productos y
servicios, siendo el emprendimiento el motor del crecimiento y la fuente principal de mejoras
€ innovaciones.

El emprendedor es el innovador que identifica y aplica mejoras técnicas, introduce
invenciones en el mercado y transforma la estructura econdémica. El desarrollo econémico sigue

la secuencia: emprendedor — emprendimiento — innovacién — negocio — crecimiento
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econdémico. Su lema “innovar o perecer” refleja que la recompensa principal es el beneficio,
aunque también intervienen motivaciones como el deseo de superacion, la competencia y la
satisfaccion personal (Mehmood et al., 2019).

Schumpeter (1934) sefala que el emprendimiento no es una profesion permanente y
que los emprendedores no constituyen una clase social fija, aunque su éxito puede ubicarlos en
ciertas posiciones privilegiadas. La esencia de este emprendimiento es la innovacion, entendida
como la introduccion de algo nuevo —ideas, métodos o dispositivos— que impulsa el
desarrollo de empresas, regiones y paises. En un entorno de cambios tecnoldgicos, las
industrias y productos antiguos desaparecen, y la creatividad e innovacion se convierten en
pilares del futuro econémico.

Es por ello que las empresas deben buscar constantemente nuevas oportunidades,
procesos y productos, ya que la innovacion asegura su permanencia y crecimiento. Si bien el
beneficio econémico es una recompensa, para el emprendedor schumpeteriano también existen
motivaciones superiores, como la contribucion al bienestar social, la erradicacion de la pobreza
o la ayuda a los méas necesitados (Mehmood et al., 2019).

3.2.1.1.Teoria clasica del emprendimiento

La teoria clasica del emprendimiento surge en el siglo XVIII con Richard Cantillon
(1755) quien definié al emprendedor como aquel que asume riesgos al comprar a un precio fijo
y vender a un precio incierto, participando en el equilibrio entre oferta y demanda, mas
adelante, Jean Baptiste Say (1803) amplid esta vision al incorporar las habilidades gerenciales,
sosteniendo que el emprendedor no solo asume riesgos, sino que también coordina y combina
los factores de produccion.

Durante el periodo de 1860 a 1940, economistas austriacos, alemanes y estadounidenses
(entre ellos Joseph Schumpeter, Fredrick Hawley, John Bates Clark y Frank Knight)

enriquecieron el campo, estos aportes conforman el nacleo de la teoria cldsica, que concibe al
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emprendimiento principalmente como un fendémeno econdémico centrado en el riesgo, la
innovacion y la gestion de recursos productivos; posteriormente, el estudio del emprendimiento
trascendio la economia y fue retomado por disciplinas como la psicologia, la sociologia y la
administracién, lo que dio lugar a enfoques mas amplios y multidisciplinarios, sin embargo,
los cimientos de la teoria clésica siguen siendo fundamentales, pues establecieron las bases
para comprender al emprendedor como un actor clave en la creacion de valor, el equilibrio del
mercado y el desarrollo econdmico (Teran & Guerrero, 2020).

La perspectiva clasica destacod la importancia del libre intercambio, la division del
trabajo y la competencia como motores del crecimiento econdmico; dentro de este marco, se
reconoci6 al emprendedor como la figura encargada de dirigir y coordinar los procesos de
produccion y distribucion en un mercado regido por las fuerzas competitivas (Smith, 1776;
Say, 1803; Ricardo, 1817), no obstante, esta vision recibidé cuestionamientos, pues se sefialo
que no lograba dar cuenta del caracter transformador y disruptivo que asumieron los
emprendedores en pleno desarrollo de la revolucién industrial (Murphy et al., 2006).

De esta manera, se reconoce al emprendedor como innovador, organizador, lider y
portador de riesgos, pero persisten debates sobre si estas cualidades son innatas o adquiridas,
y sobre la influencia de factores econdmicos, sociales y culturales, ademads, sin embargo estas
teorias no explican los primeros pasos del proceso emprendedor ni la transicion hacia la
obtencion de beneficios, lo que abre paso a estudios relacionados sobre el papel de la
innovacion, las oportunidades y los recursos (Teran & Guerrero, 2020).

3.2.1.2.Teoria del beneficio del empresario

El surgimiento de los planteamientos de Knight se enmarca en la controversia de fines
del siglo XIX respecto a la justa distribucion de los beneficios empresariales, donde introduce
al emprendedor como un nuevo agente econdmico distinto del capitalista, en su obra Riesgo,

Incertidumbre y Beneficio (1921), Knight plantea que el verdadero origen del beneficio radica
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en la incertidumbre, diferencidndola del riesgo: el riesgo puede medirse y asegurarse, mientras
que la incertidumbre es impredecible y no asegurable, segin €I, el emprendedor cumple la
funcion esencial de enfrentar la incertidumbre, tomar decisiones sobre el futuro y garantizar
estabilidad a otros factores productivos, lo que explica la existencia de utilidades en mercados
reales con competencia imperfecta y dindmicos, aunque posteriormente complementé su teoria
vinculando el beneficio a las variaciones del capital en los estados financieros, su principal
aporte fue destacar el papel del empresario como transformador de la incertidumbre en
oportunidades econdmicas, consolidando asi una vision mas realista de la economia y del
proceso productivo (Tarapuez et al., 2008).

En su planteamiento sobre el beneficio y el emprendedor, Knight (1947) sitia a este
ultimo como pieza central del sistema econdmico, al sefialar que no solo coordina los factores
de produccion, sino que también asume los riesgos no asegurables derivados de la
incertidumbre, aunque reconoce cierta ambigiiedad en distinguir al emprendedor del capitalista
o del director contratado, resalta que el empresario aporta capital, toma decisiones y soporta la
incertidumbre, lo que le otorga un papel esencialmente dindmico en mercados en constante
cambio. Knight (1947) describe al emprendedor como una persona con inteligencia,
creatividad, energia, optimismo y capacidad de innovacion, cuyo beneficio surge como residuo
después de cubrir las rentas fijas y depende tanto de su juicio empresarial como del azar,
asimismo, subraya que el éxito no se explica solo por el capital, sino por la combinacion de
capacidad, esfuerzo y suerte, y valora el caracter innovador y asociativo de los emprendedores,
vinculando su funcidn a la eficiencia productiva y al progreso econémico.

3.2.1.3.Teoria del ajuste de Kirzner

La teoria del ajuste de Kirzner (1995) parte de la critica a la vision estética de la
microeconomia neocldsica y propone entender el mercado como un proceso dindmico de

descubrimientos, para Kirzner, la competencia no es un estado de equilibrio con informacion
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perfecta, sino un mecanismo de busqueda y aprendizaje en medio de la incertidumbre, los
agentes del mercado (sean oferentes o demandantes) actuan con informacién incompleta y
muchas veces equivocada, pero es precisamente este estado de ignorancia el que abre espacio
a la funcién empresarial, el empresario kirzniano se caracteriza por su capacidad de estar alerta
y detectar oportunidades que otros no han visto, cada descubrimiento corrige errores previos y
genera beneficios, entendidos como "ganancias descubiertas", este proceso permite que,
aunque nunca se alcance un equilibrio perfecto, el mercado se acerque progresivamente a ¢l
gracias a la accion empresarial.

En este marco, el ajuste de Kirzner se entiende como la sucesion de correcciones que
resultan de los descubrimientos realizados por los agentes, los precios, lejos de ser senales
infalibles, son productos de este aprendizaje continuo y funcionan como indicadores de
informacion imperfecta, de este modo, la coordinacion en el mercado no se explica por una
“mano invisible” estatica (Smith), sino por el flujo constante de descubrimientos que realizan
los decisores econdémicos (Valencia & Patlan, 2011).

Es asi que para Kirzner (1973) la caracteristica central del emprendedor radica en su
capacidad de mantenerse atento a sefiales y datos que otros no perciben y sostiene que la
funcion empresarial cumple un papel de ajuste dentro del mercado, pues cuando este se
encuentra en desequilibrio surgen posibilidades de obtener beneficios; en ese escenario, los
emprendedores identifican tales oportunidades y actuan sobre ellas, contribuyendo asi a
corregir las descoordinaciones y acercar el sistema hacia un nuevo equilibrio.

3.2.1.4.Emprendimiento schumpeteriano y finanzas dinamicas y crédito

El emprendimiento schumpeteriano, asociado con la innovacion es un concepto activo
y dindmico. Representa creatividad y cambio. “El emprendimiento es un comportamiento
dinamico, creativo, orientado al crecimiento y que implica asumir riesgos” (Schermerhorn &

Bachrach, 2020). Supone cambios a lo largo del tiempo y el espacio, transformando
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periodicamente la estructura organizativa (Ahmed, 2016). La innovacion es el proceso de tomar
una idea nueva y ponerla en practica, y abarca todos los aspectos del negocio: procesos,
productos, organizacion, etc. (Schumpeter, 1934).

En el sistema de Schumpeter, el emprendimiento se ve ampliamente facilitado por el
crédito bancario (Puri & Misra, 1995), dado que los bancos comerciales son depdsitos de
fondos publicos y proveedores de recursos para todas las empresas productivas. Por lo tanto,
no existen obstaculos financieros para el emprendimiento ni para la implementacion de sus
innovaciones. Segun Schumpeter (1934), financiar a los emprendedores, sus empresas ¢
innovaciones significa financiar el desarrollo econdmico, lo que a su vez impulsa el empleo, el
crecimiento de los ingresos, el consumo y el bienestar. El modelo de emprendimiento
schumpeteriano es extraordinario porque contempla todos los recursos necesarios para
emprender; ademas, representa una situacion beneficiosa para los bancos, que encuentran en
los emprendedores clientes estables, productivos y dindmicos.

De esta manera, el emprendimiento schumpeteriano es un agente de cambio econémico
y empresarial a través de un flujo continuo de innovaciones, invenciones y mejoras, de caracter
técnico, organizativo, de productos, de marketing, etc. (Schumpeter, 1934). Como expreso
Adelman (1961) “al igual que el capitalista marxista, que acumula por el simple hecho de
acumular, el innovador schumpeteriano innova, al menos en parte, por el simple hecho de
innovar”. Segun Schumpeter (1942), el capitalismo y la democracia tienen fuentes eternas de
desarrollo principalmente en la figura de los emprendedores.

La teoria schumpeteriana se refleja claramente en las operaciones de empresas
pequefias, medianas y grandes, siempre en busqueda de mejoras que aumenten sus ingresos,
beneficios y valor de mercado (Monica, 2019).

No obstante, la experiencia de la crisis financiera global de 2008 muestra que los bancos

se desviaron de sus principios basicos de otorgar créditos productivos, seguros y rentables,
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involucrandose en financiamientos riesgosos o de dudosa recuperacion; por lo que se requiere
restablecer un vinculo solido entre banca y emprendimiento; en la actualidad, ademés de los
bancos, existen inversionistas dngeles y fondos de capital de riesgo con amplios recursos para
invertir en startups que llevan el emprendimiento a nuevas alturas (Mehmood et al., 2019).
3.2.2. Teoria de la innovacion

Desde el enfoque de Drucker (1985) la innovacion constituye un pilar esencial dentro
del emprendimiento, ya que implica transformar los recursos existentes para que puedan
generar un nuevo valor econdmico; ademas, subraya que innovar no se restringe inicamente a
los avances tecnoldgicos, sino que también puede originarse por transformaciones en la
sociedad, en las caracteristicas de la poblacion o en la manera en que las personas interpretan
su entorno; asimismo, Drunker (1985) menciona que innovar no es cuestion de suerte ni de
genialidades espontaneas, sino un trabajo que debe realizarse manera ordenada y con un
propésito claro; por lo que, todo empieza por observar con atencion las oportunidades que
ofrece la realidad, es decir, observar aquellos problemas que se deben resolver, identificar las
necesidades nuevas y los cambios en el entorno y luego también es clave salir, ver, escuchar y
hacer preguntas para entender bien que se necesita; ademas, se debe tener en cuenta que una
buena innovacion debe ser sencilla y debe enfocarse en una sola cosa, porque si es complicada
o busca hacer muchas cosas a la vez, terminard confundiendo a la gente; asi mismo se debe
considerar que, lo nuevo debe tener una aplicacion inmediata y no solo ser una “idea brillante”
sin uso practico. También se sefiala que innovar requiere conocimientos, esfuerzo y creatividad,
y que, aunque no todos se caracterizan por ser grandes inventores, cualquiera puede mejorar
algo en su entorno; por ultimo, se debe recordar que, la innovacidon solo tiene sentido si
responde a lo que las personas realmente necesitan y estan listas para usar, por eso siempre

debe estar cerca del mercado y de quienes lo van a usar (Betancourt, 2023).



42

A lo largo del tiempo, distintos autores han aportado ideas clave sobre la innovacion,
construyendo un camino tedrico que ha enriquecido su comprension, como Peter Drucker en
1985 que fue uno de los primeros en destacar que las innovaciones exitosas surgen al
aprovechar los cambios dentro y fuera de la empresa, luego, Michael Porter que identifico
causas comunes de la innovaciéon que pueden dar ventaja competitiva y mas adelante
Christensen propuso los principios de la innovacion disruptiva, sefialando que los mercados
nuevos no pueden analizarse con herramientas tradicionales y que las fortalezas de una empresa
pueden volverse sus limitaciones; asi mismo, Gary Hamel, por su parte, introdujo el concepto
de innovacion de modelo de negocio, enfocado en cambiar la forma de competir, y junto con
Breen, planted la innovacion en la direccién como una manera radical de transformar la gestion
para mejorar el rendimiento; ademds, Kim y Mauborgne afiadieron la estrategia del “océano
azul”, centrada en generar valor mediante ideas nuevas que escapan de la competencia
tradicional y Prahalad con sus colaboradores desarrollaron la idea de crear valor con el cliente,
y mas tarde, junto con Krishnan, hablaron de una nueva era de la innovacion basada en redes
globales y habilidades modernas y finalmente, Hamel subrayé que el primer paso para innovar
continuamente es aprender a mirar el mundo con nuevos 0jos; si bien estas concepciones tienen
enfoques distintos, en conjunto, muestran cémo la innovacién ha evolucionado desde explotar
cambios, hasta transformar profundamente la manera de gestionar y crear valor; ademas dejan
en claro que innovar no solo es introducir algo nuevo, sino comprender el entorno, adaptarse a
¢l y sobre todo, anticiparse a los cambios para construir ventajas sostenibles en el tiempo
(Blacutt, 2021).

Por lo tanto, la innovacion, es un proceso de transformacioén econdémica impulsado por
el emprendimiento, que genera cambios disruptivos en el mercado; consiste en la creacion de
nuevos productos, servicios, procesos 0 modelos de negocio que reemplazan a los existentes,

lo que da lugar a nuevas fuentes de ganancias y destruye las estructuras establecidas; a través
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de la innovacion, se introducen mejoras que permiten a las empresas mantenerse competitivas
y, al mismo tiempo, revoluciona los mercados al generar nuevos bienes, empresas o profesiones
(Callegari & Nybakk, 2022); por lo que se asocia la actividad empresarial y la innovacion
destacando que ambos factores actian como mecanismos del cambio econdémico y a través de
su teoria introduce que las innovaciones actian como perturbaciones necesarias para el
desarrollo. (Betancourt, 2023)
3.2.3. Teorias relacionadas al financiamiento
Existen varias teorias de financiamiento, entre ellas se encuentra la teoria “Teoria del
Pecking Order” el cual es un modelo propuesto por Myers y Majluf (1984) y parte de una idea
simple: Cuando una empresa necesita dinero para invertir en un proyecto rentable, sigue un
orden légico de preferencia al momento de buscar financiamiento; segun esta teoria, las
empresas primero usan su propio dinero, como las utilidades retenidas (ganancias que no se
han repartido); si eso no es suficiente, entonces recurren a préstamos (deuda), y como ultima
opcion, emiten nuevas acciones; este comportamiento se explica porque, cuando se busca
financiamiento, no todos tienen la misma informacién; los gerentes saben mas que los
inversionistas externos, en algunos casos se caracteriza por:
- Preferencia de emitir deuda antes que acciones, porque los inversionistas confian
mas en los instrumentos que tienen menor riesgo.
- Siuna organizacion no tiene suficiente dinero propio ni puede conseguir préstamos
a bajo costo, puede dejar pasar oportunidades de inversion que eran rentables.
- Las entidades ahorran cuando no tienen en qué invertir, y ese ahorro lo destinan a
futuros proyectos importantes.
- Siuna organizacion con buena salud financiera se fusiona con otra que no lo esta,

ambas pueden salir ganando.
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Ademas, esta teoria también se relaciona con conceptos como la seleccion adversa y
los costos de agencia; la seleccion adversa ocurre porque los inversionistas no tienen toda la
informacion que tienen los gerentes, por lo que se vuelven mas cautelosos cuando la empresa
busca financiamiento externo; los costos de agencia aparecen cuando pedir dinero implica que
los gerentes deben revelar mas sobre la empresa y aceptar controles externos; como eso puede
ser incomodo, prefieren financiarse internamente (Arévalo et al., 2021).

En el caso de pequeios proyectos, segun el modelo Pecking Order, existe una
preferencia por financiarse internamente (con utilidades retenidas) y solo recurren al crédito si
es estrictamente necesario debido a que estas enfrentan mas asimetrias de informacion, lo que
las hace mas dependientes de su propio capital o de préstamos informales.

Otra teoria relacionada es la llamada “las preposiciones de Modigliani y Miller” que
sostiene que, en un mercado ideal, no importa si una empresa se financia con deuda o con
capital propio, porque su valor no cambia: los inversionistas ajustan sus expectativas segun el
riesgo; sin embargo, en la realidad si importa como se financia una empresa, ya que existen
impuestos, y los intereses de los préstamos pueden descontarse, lo que hace que endeudarse
sea mas barato que usar solo capital de los socios; por eso, muchas empresas prefieren
financiarse con deuda para reducir impuestos y aumentar su valor; aunque inicialmente los
autores pensaban que el financiamiento no influia, luego reconocieron que los impuestos si
afectan estas decisiones; es por ello que la teoria del financiamiento de Drimer (2023)
menciona que, al crear un nuevo emprendimiento es clave tener entendimiento de la forma en
la que se va financiar, ya que esto no solo depende de niimeros, sino también de factores
estratégicos y de control; ademas, a diferencia de las grandes empresas, donde el
financiamiento suele basarse en deuda para aprovechar beneficios fiscales, en un negocio
pequefio el equilibrio de poder es crucial, ya que, si buscas inversionistas, ellos podrian exigir

participacion en decisiones, mientras que un préstamo te permite mantener el control pero
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aumenta el riesgo financiero; asi mismo, aunque los impuestos afectan el costo real del
financiamiento, no son el tinico factor; también importan la liquidez, el riesgo y las condiciones
del mercado y para emprendimientos que no cotizan en bolsa, el célculo debe adaptarse, usando
no solo datos de mercado sino también informacién interna, como la utilidad operativa, para
tomar decisiones mas realistas. (Drimer, 2023)

Asi mismo, la administracioén financiera usa cada vez mas modelos y métodos nuevos
para entender mejor los riesgos y beneficios de financiar actividades, y dentro de este campo,
las estrategias de financiamiento son planes que combinan politicas, herramientas y reglas para
conseguir los recursos necesarios y alcanzar objetivos de desarrollo a nivel nacional, por lo
que, el crecimiento del sector financiero es muy importante porque ayuda a unir las fuentes de
financiamiento con las metas a largo plazo de los paises; ademas, el financiamiento es esencial
para que nuevos negocios o grandes empresas puedan comenzar, mantenerse actualizados y
enfrentar momentos de falta de dinero. (Maldonado, 2022)

Asimismo, la estructura de capital es la forma en la que una empresa tiende a organizar
el dinero que necesita para operar, combinando dos fuentes que son, el dinero que aportan los
duefios y el dinero que se obtiene pidiendo prestamos; por un lado, el dinero de los accionistas
incluye las inversiones que se realizan en acciones comunes y las ganancias que la empresa
decide no repartir y por otro lado, la deuda corresponde a préstamos que la empresa debe pagar
y que le genera un costo; ademas, cada una de estas fuentes, implica un costo diferente, es asi
que por un lado los accionistas asumen mas riesgo, esperan mayores ganancias, mientras que
aquellos que se prestan dinero asumen menos riesgo y aceptan rendimientos menores; asi
mismo, de acuerdo con la teoria de la jerarquia financiera, cuando una empresa necesita dinero
para operar o crecer, sigue un orden para decidir como financiarse, ello basado en cuanta
informacion tienen los demds sobre su situacion; es decir, primero intentan usar recursos

propios, como las ganancias obtenidas o aportes extra de los accionistas, si eso no alcanza,
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recurren a préstamos en el sistema financiero, y como ultima opcioén, emiten nuevas acciones,
lo que implica compartir la propiedad de la empresa y esta eleccion se basa en buscar siempre
el financiamiento que les cueste menos dinero. (Gémez, 2019)

3.2.4. Teorias psicologicas del emprendimiento vinculadas a la economia

3.2.4.1.Teoria conductual del emprendimiento
La teoria conductual del emprendimiento parte de la teoria del emprendimiento, la
misma que ha sido considerada un pilar de la teoria econdémica bajo el paradigma de la
racionalidad, donde el emprendedor se concibe como un “super calculador” que
maximiza su utilidad a través de procesos racionales y metodoldgicos, sin embargo,
este enfoque clasico, centrado en el Homo economicus, ha mostrado limitaciones, ya
que los modelos econdmicos tradicionales predicen pobremente el comportamiento real
de las personas y autores como Kahneman y Tversky (1979) evidenciaron que las
decisiones bajo incertidumbre no siempre siguen la aversion al riesgo, sino que pueden
ser buscadoras de riesgo en el ambito de las pérdidas, dando origen a la teoria
prospectiva y abriendo paso a la economia conductual.

La teoria conductual del emprendimiento representa un cambio fundamental frente a la
vision clésica, pues cuestiona la idea de que los emprendedores actian siempre como agentes
perfectamente racionales y desde la perspectiva racional, se asumia que el emprendedor
calculaba todas las alternativas posibles y tomaba la decision optima en funcidon de la
maximizacion de su utilidad, sin que emociones o factores externos influyeran en el proceso;
sin embargo, la experiencia demuestra que los emprendedores, al igual que otros agentes
economicos, se ven influidos por percepciones subjetivas, emociones y limitaciones cognitivas
que alteran sus decisiones y en este sentido, la teoria conductual del emprendimiento se apoya
de manera implicita en la teoria economica conductual, la cual reconoce que las decisiones

economicas no pueden comprenderse plenamente sin integrar la psicologia humana; de esta
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manera, se establece un puente entre economia y psicologia, la primera aporta los modelos de
decision bajo riesgo e incertidumbre, mientras que la segunda explica como los sesgos
cognitivos y emocionales moldean las elecciones, por lo que, el emprendedor es visto como un
individuo normal que intenta ser racional, pero que inevitablemente actia dentro de los limites
impuestos por su mente y sus emociones; este enfoque permite entender mejor por qué algunos
proyectos empresariales prosperan mientras otros fracasan, ya que el comportamiento
emprendedor no depende unicamente de calculos objetivos, sino también de la forma en que la
psicologia influye en la percepcion de riesgos, oportunidades y decisiones estratégicas (Ben &
Ezzeddine, 2020).

Es asi que, la teoria del emprendimiento conductual, aun emergente, se enfoca en como
los sesgos psicologicos, cognitivos y emocionales influyen en las decisiones de los
emprendedores, entre los mas relevantes destacan el sesgo de sobreconfianza y el sesgo de
optimismo, que pueden facilitar la creacion de nuevas empresas, pero también aumentar el
riesgo de fracaso, .a limitada evidencia empirica se debe a la dificultad de medir estos sesgos,
aunque se han usado referentes de las finanzas conductuales.

- Sobreconfianza: los emprendedores tienden a sobrestimar sus conocimientos,
habilidades y capacidad de prediccion, lo que puede llevarlos a asumir riesgos
excesivos o a ignorar informacion relevante.

- Optimismo: los emprendedores suelen ser demasiado optimistas respecto al futuro
y atribuyen el éxito a sus propias acciones, lo que los lleva a sobrestimar su control
y minimizar riesgos, una variante es el optimismo disposicional, que refleja
expectativas generales positivas, aunque puede generar expectativas poco realistas.

- Otros sesgos relevantes: contabilidad mental (separar decisiones que deberian

integrarse), efecto disposicion (vender demasiado pronto los éxitos y mantener

los fracasos), encuadre o framing (decidir segin como se presenta un problema),
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y la teoria de las perspectivas de Kahneman y Tversky (1979), que muestra
como las personas pueden ser aversas al riesgo en las ganancias, pero
buscadoras de riesgo en las pérdidas.

- Emociones: factores como la esperanza y el miedo influyen en las decisiones bajo

incertidumbre, afectando las metas y aspiraciones de los emprendedores (Lopes,
1987).

Es asi que, la teoria del emprendimiento conductual busca explicar como los sesgos
psicologicos condicionan las decisiones de los emprendedores, afectando la creacion,
desarrollo y sostenibilidad de las nuevas empresas.

3.2.4.2.Teoria de las perspectivas de Kahneman y Tversky

La teoria de las perspectivas de Kahneman y Tversky (1979) se presenta como un
soporte esencial para comprender como los emprendedores toman decisiones bajo condiciones
de riesgo e incertidumbre, a diferencia de la teoria de la utilidad esperada, que parte de la idea
de que las personas evaltian las alternativas de manera puramente racional en funcion de los
resultados finales, la teoria de las perspectivas demuestra que en la practica los individuos (y
en particular los emprendedores) se guian por como perciben las ganancias y pérdidas relativas
en comparacion con un punto de referencia. esta diferencia resulta crucial, porque permite
explicar por qué muchas decisiones empresariales parecen “irracionales” a la luz de los
modelos clésicos, pero tienen sentido cuando se consideran los sesgos psicologicos que
influyen en el proceso.

El modelo introduce tres conceptos centrales que ayudan a interpretar la conducta
emprendedora, el primero es la aversion a la pérdida, que sefiala que las personas sufren mas
al perder una cantidad de dinero que la satisfaccidn que experimentan al ganar esa misma
cantidad, en el caso de los emprendedores, esto se traduce en una tendencia a asumir riesgos

adicionales con tal de evitar pérdidas, incluso cuando estas decisiones aumentan la posibilidad
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de fracaso, el segundo es el efecto certeza, que describe la preferencia por resultados percibidos
como seguros frente a alternativas mas inciertas, aunque estadisticamente sean mas favorables;
en los negocios, esto explica por qué algunos emprendedores renuncian a oportunidades de
mayor rentabilidad por priorizar la estabilidad inmediata y finalmente, la sensibilidad
decreciente ante variaciones monetarias indica que no todas las ganancias o pérdidas se valoran
igual pues ganar determinada cantidad de dinero puede ser muy significativo para alguien que
empieza un negocio, pero apenas relevante para quien ya ha acumulado una gran inversion
(Kahneman & Tversky, 1979).

Estos principios ayudan a entender patrones frecuentes en el comportamiento
emprendedor, por un lado, muchos muestran una marcada sobrerreaccion frente a la posibilidad
de perder, lo que los lleva a invertir mas tiempo y recursos para “salvar” proyectos en declive,
por otro, también manifiestan un optimismo desmedido ante posibles ganancias, lo que los
impulsa a sobreestimar ventas futuras, a subvalorar riesgos financieros o a expandirse
demasiado rapido reflejando una mezcla de prudencia extrema frente a las pérdidas y
entusiasmo excesivo frente a las oportunidades, una combinacioén que puede potenciar tanto la
innovacion y el crecimiento como el fracaso temprano de un emprendimiento; por lo que, la
teoria de las perspectivas ofrece un marco realista para analizar la psicologia de la decision
emprendedora, mostrando que los empresarios no actian como agentes perfectamente
racionales, sino como individuos que responden a percepciones subjetivas de riesgo y
recompensa, asi, este enfoque permite comprender mejor las causas detrds del éxito o fracaso
de los proyectos y aporta herramientas valiosas para el disefio de politicas, programas de apoyo
y estrategias de gestion que tomen en cuenta la dimensiéon humana del emprendimiento

(Aguado, 2023).
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3.2.4.3.Teoria de la Conducta Planificada al Emprendimiento

La Teoria de la Conducta Planificada desarrollado por Krueger (1993) y Ajzen, (1991)
indican que el emprendimiento no solo aporta una perspectiva psicologica del comportamiento
humano, sino que también se relaciona con la l6gica econémica de la toma de decisiones
racionales y esto se debe a que asume que los individuos evalian costos, beneficios y
probabilidades de ¢éxito antes de actuar, lo que conecta con los supuestos de la teoria
microeconoémica del comportamiento y bajo este enfoque, emprender no es un acto puramente
racional, sino una conducta planificada en la que intervienen tres determinantes principales: La
actitud hacia el emprendimiento, las normas subjetivas que reflejan la influencia social y el
control conductual percibido, entendido como la confianza del individuo en su capacidad y en
la disponibilidad de recursos y oportunidades; estos factores configuran un marco donde la
decision de emprender depende tanto de evaluaciones personales como de percepciones de
apoyo social y de eficacia individual; ademas, la teoria de la conducta planificada permite
desagregar dimensiones especificas, como la diferencia entre actitudes afectivas e
instrumentales o entre autoeficacia y controlabilidad percibida, lo cual amplia el analisis del
proceso emprendedor y de este modo, el modelo no solo explica por qué algunas personas
desarrollan mayor intencion de iniciar un negocio, sino que también reconoce el papel de
variables moderadoras, como el género, que pueden incidir en la fortaleza del control percibido
y en consecuencia, en la probabilidad de materializar la intencion emprendedora (Vera et al.,
2023).

Por otro lado, se resalta que, el emprendimiento se comprende mejor cuando se integran
diferentes dimensiones motivacionales y contextuales, al respecto, tedricos resaltan la
necesidad de logro como motor central del emprendedor y que muchas veces es la experiencia
de eventos desestabilizadores la que activa la busqueda de oportunidades y desencadena la

accion emprendedora y a esto se suma la importancia de una cultura emprendedora que
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trascienda la simple mentalidad individual y que coloca en primer plano las practicas sociales
y valores compartidos que favorecen la innovacion y en la misma linea, los rasgos identificados
por diversos autores como, el deseo de independencia, propension al riesgo, orientacion a la
innovacion y busqueda de competencia, refuerzan la idea de que el emprendimiento no
responde Unicamente a un célculo racional, sino que constituye un proceso en el que confluyen
motivaciones internas, experiencias vitales y dindmicas culturales que configuran un perfil
complejo y diverso del emprendedor (Solis & Castillo, 2021).

3.2.4.4.Teoria de los rasgos de personalidad

Para Coon (2004) los rasgos de personalidad se entienden como disposiciones
relativamente estables que las personas manifiestan en distintos contextos, desde la perspectiva
de la teoria de los rasgos sefiala que estas cualidades son inherentes y duraderas y predisponen
a ciertos individuos a involucrarse en actividades emprendedoras; en este marco, se reconoce
que quienes emprenden suelen orientarse hacia la identificacion de oportunidades, destacan por
su creatividad e innovacion, y poseen habilidades de gestion y conocimientos sélidos en el
ambito empresarial. ademads, suelen caracterizarse por una actitud optimista, una notable
resiliencia emocional, gran energia y dedicacion al trabajo, asi como por una fuerte
perseverancia y un marcado espiritu competitivo que los impulsa a sobresalir.

Esta idea parte de teorias como la teoria de las necesidades, también llamada teoria de
las tres necesidades o teoria de las necesidades adquiridas, fue propuesta por David McClelland
(1977) para explicar como los motivos personales influyen en la conducta y la motivacion en
el trabajo, esta teoria plantea que, a partir de la experiencia de vida, las personas desarrollan
tres tipos principales de necesidades: logro, afiliacion y poder, quienes buscan logro tienden a
enfocarse en metas alcanzables y muestran preferencia por el trabajo independiente; los
motivados por la afiliacion priorizan las relaciones y funcionan mejor en entornos

colaborativos. Mientras que aquellos con alta necesidad de poder se orientan hacia la influencia
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y el liderazgo; McClelland resalta que estas motivaciones no son fijas, sino que evolucionan
con el tiempo y pueden incluso modificarse mediante entrenamiento (Ebsco, 2024).

Por su parte la teoria de la motivacion de logro de Atkinson sostiene que la motivacion
depende de dos fuerzas opuestas: la esperanza de éxito y el miedo al fracaso, quienes se guian
por la esperanza de éxito prefieren retos moderados, fijan metas claras y sienten orgullo cuando
logran sus objetivos, en cambio, los orientados por el miedo al fracaso tienden a evitar riesgos,
eligen tareas muy faciles o imposibles y actiian con ansiedad para evitar la critica o la
vergilienza. Atkinson (1964) cre6 formulas matematicas para explicar esta dindmica y calcular
la motivacion total, aunque es una teoria util para entender y predecir como las personas
enfrentan tareas en la escuela o el trabajo, se critica por simplificar demasiado la motivacion y
no considerar otros factores como la cultura o la motivacion intrinseca.

Tanto la teoria de las necesidades de McClelland (1977) como la teoria de la
motivacion de logro de Atkinson (1964) se relacionan con los rasgos de personalidad, ya que
explican como caracteristicas internas relativamente estables, como la orientacion al logro, la
busqueda de afiliacidn, la inclinacién al poder o la tendencia a evitar el fracaso, influyen
directamente en la forma en que las personas se motivan, asumen retos y se desempefian en
distintos contextos.

Estas teorias guardan coherencia con la propuesta de Kirzner (1973), quien sostiene que
el emprendedor actua al identificar oportunidades explotables, y con Drucker (1985) para quien
estas oportunidades pueden incluso ser creadas, en conjunto, estas perspectivas muestran que
el emprendimiento no depende Unicamente de las cualidades personales, sino también de la
interaccion entre estas y el contexto de oportunidades, lo cual refuerza la necesidad de un
enfoque interdisciplinario que articule aportes de la psicologia, la economia y la gestion

empresarial.
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El emprendimiento se ha consolidado como un motor clave del desarrollo econdmico,
su estudio ha distinguido entre emprendimiento por necesidad y por oportunidad, siendo este
ultimo el que mayores beneficios aporta al crecimiento econdmico, la literatura sefiala que los
rasgos de personalidad del emprendedor influyen de manera directa en sus motivaciones y en
el éxito de sus proyectos, asi, mientras el emprendimiento por oportunidad suele asociarse con
caracteristicas como apertura, consciencia y autonomia, el emprendimiento por necesidad se
relaciona més con rasgos como proactividad, extroversion y busqueda de familiaridad, en este
sentido, comprender la relacion entre motivaciones personales y caracteristicas psicologicas
permite diferenciar los tipos de emprendimiento y su impacto en la economia (Gonzélez et al.,
2021).

3.2.4.5.Teoria de la Motivacion de Logro de David McClelland (1989)

David McClelland (1989) desarrolld la Teoria de las Motivaciones Humanas,
identificando tres motivos inconscientes que influyen en el comportamiento: necesidad de
logro, orientada a superar estdndares de excelencia y alcanzar metas con riesgos moderados;
necesidad de poder, centrada en influir y tener impacto en otros, asociada al liderazgo y la
competitividad; y necesidad de afiliacion, vinculada al deseo de mantener relaciones cercanas
y colaborar en grupo. Segin McClelland (1989), todas las personas poseen estos motivos en
distinta intensidad, y su combinacion determina el desempefio ocupacional: por ejemplo, una
alta necesidad de logro, baja necesidad de afiliacion y moderado necesidad de poder es tipico
de emprendedores exitosos; ademas, estudié como las tendencias motivacionales colectivas se
reflejan en la cultura y pueden influir en fendmenos sociales y econémicos.

En la sociedad ambiciosa, McClelland (1977) plante6 que una alta necesidad de logro
incrementa la probabilidad de que las personas se interesen por los negocios y tengan éxito en
ellos, ya que esta actividad exige asumir riesgos, ser responsables de los propios actos, atender

a la retroalimentacion de costos y beneficios, e innovar en productos o servicios. Definio la
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motivacion de logro como el impulso de sobresalir, alcanzar metas y mejorar continuamente
por la satisfaccion intrinseca de hacer las cosas cada vez mejor. Experimentos como el de
French (1955) demostraron que las personas con alta necesidad de logro prefieren tareas
moderadamente dificiles, en las que la probabilidad de éxito sea alta, pues ofrecen mayores
oportunidades para mejorar. Asimismo, McClelland (1989) observo que estos individuos
asumen personalmente la responsabilidad de sus resultados, buscan activamente
retroalimentacion y evitan la rutina explorando métodos mas eficaces para alcanzar objetivos.

Otros estudios empiricos confirmaron que las personas con alta necesidad de logro se
benefician mas de entornos que ofrecen retroalimentacién inmediata y que su persistencia
depende de la dificultad percibida en la tarea (1961). McClelland (1989) también sefial6 que
este motivo se asocia a mayor movilidad ascendente y a una orientacion positiva hacia el
trabajo, viéndolo como una fuente de satisfaccion y no como un obstaculo para la vida personal,
en términos sociales y econémicos, concluyé que la motivacion de logro es un factor clave para
el desarrollo econdémico, ayudando a comprender como un motivo basico influye en el
bienestar de las naciones y en el éxito profesional de los individuos.
3.2.5. Teorias socioldgicas y de gestiéon vinculadas al emprendimiento

3.2.5.1.Teoria del cambio social

Weber (1969) permite concluir, primero, que la posicion de los individuos en las
jerarquias econdémica, social y politica depende en ultima instancia de sus conductas,
disposiciones y cualidades personales, ya que la competencia por las oportunidades de vida
selecciona a quienes poseen las caracteristicas necesarias para triunfar, en segundo lugar,
Weber plantea que la estratificacion no se limita a la division en clases econdmicas, sino que
abarca otros ordenes de poder autobnomos, como el social y el politico, restando centralidad a

la nocion marxista de clase; asi, su teoria abre paso a una vision mas amplia de la
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estratificacion, en la que conviven diferentes jerarquias y grupos sociales, incluidos actores
como las élites politicas, mas alla de la sola dimension econdmica.

Dentro del marco del emprendimiento, Weber (1947) indica que el emprendimiento sta
es impulsado por la ética y valores culturales, especialmente la ética protestante, que fomenta
disciplina, racionalidad y busqueda de ganancias y destaca el rol de la religion pues el
emprendimiento no puede entenderse al margen de las creencias religiosas, pues la religion
influye en la formacion de una cultura emprendedora, su planteamiento destaca que el “espiritu
del capitalismo” impulsa al emprendedor a buscar de manera constante mayores ganancias;
que la disposicion aventurera estd condicionada por la fuerza del impulso interno; que la ética
protestante puede fomentar una mentalidad emprendedora sin importar el contexto cultural, la
personalidad o las experiencias sociales del individuo; y que la busqueda de utilidades se
concreta a través de estrategias como ofrecer precios bajos y generar altos volimenes de
transacciones, lo que constituye un mecanismo clave para la acumulacion de beneficios (Akhter
& Sumi, 2014).

3.2.5.2.Teoria de la redes sociales

Aldrich y Ruef (2006) destacan que, antes de iniciar un negocio, los emprendedores
dependen en gran medida de las redes que ya poseen, pues estas facilitan el acceso a recursos
criticos; en este sentido, las conexiones familiares adquieren un papel central, ya que no solo
brindan apoyo econdmico inicial, sino también respaldo emocional, confianza y credibilidad
frente a terceros, aspectos fundamentales para enfrentar la incertidumbre de los primeros pasos
del emprendimiento, estas redes permiten acceder a capital financiero mediante préstamos
informales, aportes de ahorro o incluso inversion directa, pero ademas proporcionan capital
social, al conectar al emprendedor con otros actores clave, como proveedores, clientes
potenciales o aliados estratégicos, asimismo, las familias transmiten conocimientos, valores de

trabajo y experiencias previas que fortalecen las capacidades del emprendedor, favoreciendo
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tanto la toma de decisiones como la construccién de una vision a largo plazo, asi, los lazos
familiares no solo son un punto de partida para obtener recursos tangibles e intangibles, sino
que también funcionan como un espacio de confianza que permite experimentar, equivocarse
y perseverar en el proceso de crear y consolidar un negocio.

Ademas, las redes sociales han pasado de ser simples espacios de interaccion a
convertirse en plataformas estratégicas para el emprendimiento, pues brindan a los
emprendedores la posibilidad de comunicarse con distintos publicos, acceder a recursos clave
y consolidar la legitimidad de sus proyectos, estas pueden clasificarse en redes horizontales,
como Facebook o Twitter, que tienen un alcance general, y redes verticales, orientadas a nichos
especificos como los profesionales, el ocio o los intereses mixtos, a través de ellas, los usuarios
construyen perfiles, comparten informacion, participan en comunidades y establecen
relaciones de confianza, mas alla de su funcion social, también existen espacios enfocados en
foros, blogs, microblogs, intercambio de fotos, videos o contactos profesionales, lo que
diversifica sus usos en funcion de las necesidades del emprendedor, su potencial radica en que
permiten segmentar audiencias, identificar preferencias de los clientes y obtener datos utiles
para la toma de decisiones, en este sentido las redes sociales contribuyen al emprendimiento
desde tres perspectivas: la estructural, al facilitar conexiones; la relacional, al fortalecer
vinculos de confianza; y la cognitiva, al generar aprendizajes compartidos, de este modo, estas
herramientas digitales se convierten en aliadas esenciales para enfrentar la incertidumbre,
reducir riesgos y ampliar las oportunidades de éxito en el entorno emprendedor (Carrion et al.,
2018).

3.2.5.3.Teorias basada en oportunidades

A diferencia de la vision schumpeteriana, que atribuye a los emprendedores la
capacidad de generar transformaciones disruptivas, la teoria de la oportunidad plantea que su

papel no es originar los cambios, sino identificar y aprovechar las posibilidades que estos
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generan (Drucker, 1985). Desde esta perspectiva, los emprendedores se distinguen no por
centrarse en los problemas, sino por reconocer las oportunidades que emergen del dinamismo
social, econdmico y tecnologico, en esta misma linea, Stevenson y Harmeling (1990) sostienen
que la esencia de la gestion emprendedora radica en la busqueda y explotacion de dichas
oportunidades, sin que la disponibilidad de recursos propios constituya una limitacion inicial,
lo que resalta la importancia de la vision, la creatividad y la capacidad de movilizar medios
externos para concretar proyectos.

Drucker (1985) presentd que la innovacion y el emprendimiento como actividades
sistematicas que deben incorporarse en el quehacer diario de cualquier directivo, defendiendo
la importancia de aprovechar oportunidades mas que enfocarse en problemas; para este autor,
el verdadero emprendedor no busca solo maximizar beneficios, sino identificar qué debe
hacerse y orientar los recursos hacia ello, destacando la eficacia por encima de la mera
eficiencia y su vision trascendié el ambito empresarial, abogando por una sociedad
emprendedora capaz de enfrentar desafios como el desempleo y la modernizacion institucional
mostrando una teoria practica y visionaria que unidé gestion, innovacion y emprendimiento
como motores de transformacion econémica y social.

3.2.5.4.Teorias basada en los recursos

La teoria del emprendimiento basada en los recursos, propuesta por Alvarez y Busenitz
(2001) sostiene que la disponibilidad y el acceso a recursos es un factor decisivo en el
emprendimiento orientado a oportunidades. En este marco, no solo los recursos financieros son
relevantes, sino también los sociales y humanos, tal como lo sefiala Aldrich (1999), asi, contar
con redes de apoyo, contactos estratégicos, conocimientos, habilidades y experiencias resulta
clave para potenciar las capacidades del emprendedor. De acuerdo con Davidsson y Honig
(2003) cuando los individuos disponen de mayores recursos, incrementan su habilidad para

identificar oportunidades en el entorno y, ademads, para actuar de manera efectiva sobre ellas,
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logrando transformar ideas en proyectos concretos y sostenibles, en este sentido, la teoria
enfatiza que la accion emprendedora no depende Unicamente de la motivacion o creatividad
personal, sino también de la estructura de recursos que respalda al emprendedor y condiciona
su capacidad de desenvolverse en el mercado.

Asimismo, esta teoria reconoce desde sus inicios la importancia del emprendimiento;
no obstante, con el tiempo muchos de sus desarrollos han dejado de lado la creatividad y el
acto emprendedor, mientras se ha puesto el acento en la heterogeneidad de los recursos, la
perspectiva emprendedora subraya la diversidad de creencias sobre su valor; al entender que
estas creencias también constituyen recursos, se superan aparentes contradicciones y se
favorece una vision mas integradora, bajo esta mirada, el emprendimiento no se limita a la
mera posesion de recursos, sino que reside en la capacidad del individuo para interpretarlos,
resignificarlos y transformarlos en nuevas combinaciones con potencial de generar valor, ello
implica reconocer que el emprendedor actia como un mediador creativo que convierte
limitaciones en posibilidades, dando lugar a recursos heterogéneos que no existian
previamente; asi, el proceso emprendedor puede concebirse como un ciclo dindmico donde la
identificacioén de oportunidades se complementa con la organizacion estratégica de los medios
disponibles, permitiendo no solo obtener ventajas competitivas sostenibles, sino también
consolidar el emprendimiento como un campo legitimo y fundamental para explicar la
innovacion, la diferenciacion y el desarrollo econdmico en distintos contextos (Alvarez &
Busenitz, 2001).

3.2.6. Emprendimiento

El termino emprendimiento es el impulso de un plan con particularidades y propdsitos

que las diferencia como: incertidumbre, innovacion y oportunidad; este plan es la exploracion

de respuestas inteligentes a la resolucion de una necesidad humana (Formichella, 2004).
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Es gestionado por un sujeto o conjunto de ellos que se denominan “emprendedor” o
“emprendedores”, término que data desde comienzos del siglo X VIII de la vocablo en francés
“entrepreneur” definido publicamente por Richard Cantillon como aquella persona pionera que
se echaba a la aventura con poca certeza del camino que recorreria y del que este mismo
hallaria, referida principalmente a los hombres de esa época que se aventuraban a la busqueda
del Nuevo Mundo con la incertidumbre de lo que hallarian en su travesia (Formichella, 2004).
Esto da origen, a mediados del siglo XX al término en inglés “entrepreneurship”, el cual esta
relacionado a las expresiones empresariado y emprendimiento, es la conjuncion de acciones
necesarias para constituir y administrar una empresa, con alto sentido de iniciativa y aversion
al riesgo que generalmente se desarrolla en espacios con pocos recursos y con esta premisa
Florez (2018) define el emprendimiento como una capacidad inherente de la persona de
comenzar y materializar una idea orientada a la creacion de valor social y econémico,
estimulado por la incertidumbre.

Bustos (2017) menciona que uno los principales andlisis que se realiza referido a este
término fueron realizados por el economista francés Jean Baptiste Say en el siglo XVIII, en el
que contrasta al capitalista clasico y el emprendedor; ademas, acentta al emprendedor sobre el
capitalista clasico principalmente por que el emprendedor habia desarrollado capacidades de
direccion, administracion e innovacion en los procesos de produccion. En el siglo XIX Alfred
Marshall identifica al emprendedor por su capacidad de liderar y sus habilidades en el &mbito
de organizacion industrial como un trabajador superior. y Joseph Schumpeter adiciona el
concepto de innovacion, debido a la capacidad del emprendedor de incorporar innovadores
productos como resultado nuevos métodos de produccion, distribucion y formas organizativas,
el cual generaba mayor desarrollo econémico (relacionado con un incremento de empleo,
ingresos y nuevas formas organizativas); ademas, relaciona la figura del emprendedor a manera

de un sujeto innovador, visionario, no comun, sofiador, que tiene iniciativa y es creadora de
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oportunidades, son estas caracteristicas las que ahora en el pleno siglo XXI se conocen como
el “ADN emprendedor”.

Segun Foemichella (2004), Peter Drucker en el siglo XX fortalece el concepto de
Schumpeter, caracterizando al emprendedor como una persona con la capacidad de innovar,
ademas aclara que la actividad de comenzar negocio no necesariamente se considera como un
emprendimiento, ya que este puede no poseer la caracteristica de “innovacion”; ademas,
adiciona que el “espiritu innovador no es inherente al hombre”, ya que estas cualidades son
adquiridas y desarrolladas en el proceso socializacion del hombre con su entorno; realza
también la influencia de la educacion en la “aptitud emprendedora” y el rol de la educacion,
como la universitaria, la cual se ha centrado, sobre todo las universidades hispanoamericanas,
en metodologias tradicionales que no favorecen estas “aptitudes emprendedoras” y por ultimo
observa, que las aptitudes emprendedoras favorecen positivamente del desarrollo de los
proyectos.

3.2.7. Generalidades de Emprendimiento

3.2.7.1.Emprendedor

Gerber (2005) sostiene que el emprendedor es un visionario, y es esta, una cualidad con
la que todos nacemos, sin embargo, cita textualmente “Esta cualidad puede florecer, si es
alimentada, de lo contrario, sin estimulacion, se trunca y muere” (p.34); haciendo asi referencia
que la importancia del entorno para su crecimiento y desarrollo. Segin Garcia (2008) los
emprendedores cuentan con habilidades para tomar riesgos y concebir una idea, desarrollarla
y convertirla en realidad; ademas, los espacios donde se desenvuelven suelen tener grandes
necesidades o estas aparecen en la adversidad, lo cual lleva a tener una capacidad de adaptacion

€ innovacion.
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3.2.7.2.Caracteristicas del Emprendedor
Adie y Cérdenas (2021) afirman que estas caracteristicas en el siguiente orden de
prioridad son fundamentales para que el inversor este motivado a invertir a la espera de un
retorno alto de la inversion hecha y estos son los siguientes:
1. Entusiasmo
2. Confianza
3. Experiencia
4. Carismatico en las diversas entrevistas
5. Experiencias verificables
En paises desarrollados con la experiencia han desarrollado fuentes de financiamiento
y han dado frutos; sin embargo, en paises latinoamericanos la brecha financiera ha desarrollado
la necesidad de impulsar y desarrollar esta propuesta para dar paso a una cultura emprendedora
incluyente (CEPLAN, 2017).
3.2.7.3.Tipos de Emprendedores
A. Los Emprendedores Visionarios
Segin Monsalve (2020) destaca que tienen la capacidad de identificar claramente lo
que desean lograr, no solo en términos profesionales, sino también en las diferentes esferas de
su vida. Su vision es un concepto integral y multidimensional que afecta tanto su vida personal
como profesional, interrelacionando aspectos como la familia, la economia, el aprendizaje y la
espiritualidad; la vision emprendedora es una herramienta que hace posible que el visualice y
emprenda los objetivos a alcanzar, guiando sus acciones y decisiones hacia el éxito de su
proyecto.
Para Garcia et al. (2013) son aquellos que tienen una imagen clara y detallada del futuro
que desean alcanzar. Su vision no solo se limita a los objetivos de su negocio, sino que abarca

todas las facetas de su vida, integrando aspectos personales, profesionales y sociales. Esta
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vision les permite orientar sus esfuerzos y tomar decisiones estratégicas para construir el futuro
que imaginan, guiados por una clara prediccion de lo que quieren lograr y como hacerlo. Por
parte de la BBVA (2023) comparten ciertas cualidades que los definen.
e Primero, tienen la habilidad de anticiparse al futuro, detectando oportunidades que otros
no ven.
e Ademas, buscan crear mas que un simple negocio, enfocandose en ofrecer productos o
servicios que den solucion a problemas y con ello mejore el estilo de vida.
e Su enfoque esta en el largo plazo, desarrollando proyectos pensados para el futuro, con
un objetivo que trascienda la rentabilidad inmediata.
e La innovaciéon es fundamental en su proceso, ya que buscan generar cambios
significativos.
e Por ultimo, son resilientes, enfrentando dificultades con flexibilidad, rapidez en
decisiones y capacidad de hacer frente a la incertidumbre.

B. Los Emprendedores por Necesidad

Alvarez (2019) menciona que, son aquellos que se ven obligados a emprender debido
a circunstancias desfavorables, como la falta de empleo o trabajos precarios, mas que por una
eleccion personal motivada por una oportunidad. Este fendbmeno, conocido como motivacion
"push", se contrapone a la motivacion "pull", donde las personas emprenden por una
oportunidad atractiva.

Los emprendedores por necesidad son aquellos que se ven obligados a emprender
debido a la falta de alternativas laborales, especialmente en contextos de pobreza o alta tasa de
desempleo; este tipo de emprendimiento no busca el crecimiento econdémico, sino la
supervivencia o la satisfaccion de necesidades basicas, y suele estar asociado a una falta de
preparacion y vision empresarial (Diaz & Cancino, 2014). A menudo, los emprendedores por

necesidad inician su actividad sin considerar adecuadamente las demandas del mercado ni la
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competencia, lo que puede llevar a la falta de éxito o sostenibilidad a largo plazo. Parala BBVA
(2024) surgen cuando las personas se ven obligadas a emprender debido a factores externos,
como la falta de empleo, dificultades econdémicas o problemas personales; a diferencia del
emprendimiento por oportunidad, que estd motivado por la pasiéon o identificacion de una
oportunidad de mercado, los emprendedores por necesidad no tienen un interés vocacional en
su proyecto, sino que buscan mejorar su situacion personal y econdmica.

C. Los Emprendedores por Azar

Segun Konnola (2017) son aquellos emprendedores que inician su negocio no por una
motivacion planeada o una pasion especifica, sino debido a circunstancias imprevistas o
situaciones de necesidad. Estos emprendedores podrian estar reaccionando ante factores
externos como la falta de empleo, crisis econémicas o desafios personales, mas que buscando
una oportunidad de negocio de forma activa.

Para Miranda (2018) se refiere a una persona que se involucra en el emprendimiento no
por una intencioén planificada o por un deseo premeditado, sino debido a circunstancias
inesperadas o situaciones que lo obligan a actuar. Este tipo de emprendedor, caracterizado por
la falta de un enfoque claro o pasion especifica, se enfrenta a situaciones donde la necesidad,
mas que la oportunidad, lo lleva a emprender.

Asi mismo, el propio Miranda (2018) menciona que, su proceso creativo se puede
entender como una reaccion adaptativa, influenciada por su entorno social, ético y moral, y
guiada por las normas y comportamientos que emergen de las circunstancias que lo rodean. La
creatividad del emprendedor por azar, en este caso, no es necesariamente fruto de un proceso
sistematico de planificacion, sino una respuesta a las condiciones cambiantes del mundo en el

que se desarrolla.
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D. Los Emprendedores Especialistas

Garcia et al. (2013) pone énfasis en la flexibilidad, la iteracion y la validacion constante
del modelo de negocio. Mencionan algunas ideas clave relacionadas con los emprendedores
especialistas:

e Vision del negocio como hipoétesis: El emprendedor no debe ver su vision
inicial como algo fijo, sino como una serie de hipdtesis que necesitan ser
validadas y ajustadas constantemente.

e Desarrollo iterativo: Los emprendedores especialistas comprenden la
importancia de desarrollar, probar y ajustar de manera agil.

e Mentalidad de experimentacion: La capacidad de experimentar
continuamente y obtener retroalimentacion del cliente es crucial.

e Abandono de modelos tradicionales: Los emprendedores especialistas no se
aferran a los procesos tradicionales de productos que se aplican a negocios
consolidados.

e Agilidad y rapidez: La rapidez de decisiones es vital; los emprendedores
especialistas no esperan afios para ver los resultados de sus esfuerzos, sino que
se adaptan en cuestion de dias o semanas, garantizando que los recursos se
inviertan de manera eficiente y sin pérdida de tiempo en lo que no funciona.

3.2.7.4.Innovacion y Emprendimiento

Florez (2018) refiere que la innovacion es un eje transversal porque es un elemento que
manifiesta y expone la dimension de la creatividad, inventiva del conocimiento, siendo asi
fundamental para que se pueda contribuir a la equidad, al desarrollo econémico y social. Segiin
Acevedo y Linares (2008), la innovacion es el proceso de transformar una idea, una invencion

o una necesidad en algo util, como un producto, una técnica o un servicio, que pueda venderse
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y ser aceptado por las personas en el mercado; es un proceso que depende tanto de
conocimiento cientifico como empirico.

La innovacion en el emprendimiento consiste en aplicar ideas nuevas o mejorar
productos, servicios o procesos para crear valor y responder mejor a lo que el mercado necesita:
es fundamental para que los emprendedores se destaquen y sean competitivos, ya que les ayuda
a ajustar sus negocios a los cambios del entorno y a las expectativas de los clientes, ademas de
permitirles encontrar soluciones creativas a los problemas que enfrentan. Existen varias formas
de innovacion en el emprendimiento, entre las que destacan la innovacion de producto, que
implica el desarrollo de nuevos productos o la mejora de los que ya existen; y la innovacién de
proceso, que busca optimizar la produccidn, distribucion o gestion dentro de la empresa;
ademads, la innovacion de modelo de negocio juega un rol clave pues involucra la
transformacion de las estructuras y estrategias de los negocios, mientras que la innovacion
tecnologica se enfoca en el uso de tecnologias que mejoran o crean productos y servicios. La
innovacion también puede tener un enfoque social, especialmente en emprendimientos que
buscan resolver problemas sociales o0 medioambientales. En este contexto, la innovacion social
busca tener un buen impacto en la comunidad con el fin de mejorar la vida de las personas; en
general, la innovacion en el emprendimiento no se limita solo a lo nuevo, sino que también
implica la mejora continua y la capacidad de adaptarse a las oportunidades que surgen en el
mercado y el entorno (Vélez & Ortiz, 2016).

3.2.7.5.Métodos de innovacion: Design thinking (pensamiento de disefio)

De acuerdo con Innovation Factory Institute (2017) el Design Thinking es uno de los
métodos mas relevantes para fomentar la innovacion, ya que se centra en comprender las
necesidades del usuario, generar ideas creativas y desarrollar soluciones viables. En este
sentido, la Universidad Nacional de San Antonio Abad del Cusco (UNSAAC) incorpora este

enfoque en su malla curricular, especificamente en el curso Economia del Emprendimiento e
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Innovacion, como una herramienta estratégica para impulsar la creatividad y la capacidad de
resolucion de problemas en sus estudiantes.

El Design Thinking es un enfoque de trabajo centrado en las personas que ha ganado
gran popularidad por su capacidad para generar soluciones de manera agil y creativa. Su valor
radica en que, antes de proponer respuestas, busca comprender profundamente el problema
desde la perspectiva de quienes usaran el producto o servicio. Este método fomenta la empatia,
la creatividad y la experimentacion, permitiendo a los equipos identificar con claridad las
necesidades reales de los usuarios y desarrollar propuestas innovadoras que respondan a ellas
(Uribe, 2021).

El proceso de Design Thinking se estructura en cinco etapas clave:

- Empatizar: ponerse en el lugar del usuario para comprender sus necesidades,

emociones y experiencias.

- Definir: analizar la informaciéon obtenida y concretar el problema que se busca

resolver.

- Idear: generar la mayor cantidad posible de ideas y alternativas de solucion,

fomentando la creatividad sin restricciones iniciales.

- Prototipar: transformar las ideas mas prometedoras en modelos o representaciones

tangibles que permitan visualizarlas y evaluarlas.

- Testear: poner a prueba los prototipos con usuarios reales para identificar aciertos,

areas de mejora y posibles ajustes (Uribe, 2021).

Este ciclo es iterativo, es decir, puede repetirse tantas veces como sea necesario para

refinar las soluciones, lo que favorece la adaptacion continua y la reduccién de riesgos en el

desarrollo de nuevos productos o servicios (Uribe, 2021).
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3.2.7.6.El Proceso Emprendedor

El proceso emprendedor es un camino dindmico y desafiante que implica varias etapas

interrelacionadas; estas fases se suceden de manera continua, siendo fundamentales para

transformar una idea en un negocio viable; Segin Garzozi et al. (2018) este proceso parte de

la generacion de ideas a la gestion de recursos para el financiamiento y la implementacion de

actividades que aseguren el éxito del emprendimiento. A continuacion, se describen y amplian

las fases del proceso emprendedor:

Entre las fases estan:

Busqueda de ideas: La busqueda de ideas es la primera fase del proceso emprendedor,
en la que el emprendedor explora diversas fuentes de inspiracion para desarrollar
nuevas oportunidades de negocio, este proceso puede surgir de la observacion de
necesidades no satisfechas en el mercado, problemas que requieren soluciones
innovadoras o avances tecnoldgicos que abren nuevas posibilidades y las ideas pueden
surgir también a partir de experiencias personales, conversaciones con otros
emprendedores o la identificacion de tendencias emergentes en la sociedad o en la
industria; durante esta fase, es esencial que el emprendedor se enfoque en la viabilidad
y la oportunidad de la idea en relacion con las necesidades del mercado; la creatividad
es clave, pero también lo es la investigacion para evaluar si hay un mercado dispuesto
a adoptar la solucion propuesta; ademas, el uso de técnicas como el brainstorming, el
analisis de tendencias y la exploracion de nichos de mercado permite al emprendedor
filtrar las mejores ideas que podrian convertirse en negocios exitosos (Garzozi et al.,
2018).

Validacion de la idea: Una vez que se tiene una idea, el siguiente paso critico es la
validacion de la idea, este proceso tiene como objetivo verificar si la solucion propuesta

realmente satisface una necesidad en el mercado y si hay suficiente demanda; por lo
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que, la validacion implica obtener retroalimentacion de los potenciales clientes, ya sea
a través de encuestas, entrevistas, pruebas de concepto o prototipos. El emprendedor
debe crear un minimo producto viable (MPV) que le permita evaluar como los usuarios
interactian con el producto o servicio y si estan dispuestos a pagar por ¢él; ademas, la
validacion también implica ajustar la idea segiin los comentarios y las respuestas del
mercado, si la validacion es positiva, el emprendedor puede avanzar a las siguientes
fases. En caso contrario, el proceso puede implicar la iteracion de la idea o el abandono
de la misma, ahorrando recursos antes de comprometerse completamente con el
desarrollo del producto (Garzozi et al., 2018).

Identificacion de recursos: Una vez validada la idea, el siguiente paso es identificar
los recursos necesarios para transformar esa idea en un emprendimiento funcional. Los
recursos incluyen no solo financiamiento, sino también talento humano, infraestructura,
tecnologia, materiales y tiempo. Aqui, los emprendedores deben identificar qué
recursos tienen disponibles y cuales deben buscar. El financiamiento puede provenir de
diversas fuentes, como ahorros personales, préstamos, inversionistas angeles, fondos de
capital riesgo, crowdfunding, o apoyos gubernamentales; a menudo, los emprendedores
recurren a mentores o asesores para identificar fuentes de financiacion y aprender a
manejar los recursos de manera eficiente, ademas, la red de contactos y las asociaciones
estratégicas también juegan un papel crucial en la identificacion de recursos y en la
ampliacion de oportunidades de negocio (Garzozi et al., 2018).

Creacion del emprendimiento: La fase de creacion del emprendimiento implica la
construccidon y estructuracion formal del negocio; en esta etapa, el emprendedor se
dedica a establecer la organizacién empresarial, que incluye la definicion de su modelo
de negocio, la planificacion estratégica, la creacion de la estructura juridica (como la

creacion de una sociedad o empresa), y la conformacion del equipo inicial; ademas, el
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modelo de negocio debe ser claro y bien definido, abarcando como se generaran los
ingresos, como se distribuiran los productos o servicios, quiénes seran los proveedores
y socios estratégicos, y cudles son los valores que guiaran las operaciones del negocio,
en esta fase, el emprendedor debe comenzar a crear la marca, desarrollar su presencia
en el mercado, y planificar sus primeras estrategias de ventas y marketing (Garzozi et
al., 2018).

E. Primeros afios del emprendimiento: Los primeros afios del emprendimiento son una
fase critica que puede determinar la viabilidad a largo plazo del negocio. Durante esta
etapa, el emprendedor debe enfocarse en la gestion operativa, la optimizacion de
procesos, la adquisicion de clientes, y la sostenibilidad financiera del proyecto; es el
momento de poner en practica las estrategias iniciales, ajustar el producto o servicio
segun las necesidades del mercado, y escalar el negocio en funcion de la demanda, los
primeros afios son también un periodo de aprendizaje constante, en el que el
emprendedor enfrenta desafios relacionados con la administracion del flujo de caja, la
expansion del equipo, y la fidelizacion de los primeros clientes; ademas, se debe prestar
atencion al crecimiento controlado, evitando la sobre expansion que pueda
comprometer la estabilidad financiera. El emprendimiento también enfrenta riesgos
durante esta etapa, como la falta de rentabilidad en los primeros meses o afios y para
mitigar estos riesgos, el emprendedor debe ser flexible y capaz de pivotar si es
necesario. La capacidad de adaptarse a las circunstancias cambiantes del mercado y de
gestionar eficientemente los recursos es clave para superar esta fase (Garzozi et al.,
2018).
3.2.7.7.Cultura emprendedora
Para Florez (2018), la cultura emprendedora se define como el escenario favorable el

cual propicia un adecuado desenvolvimiento de emprendedores, ademas esta reconoce la
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importancia econdmica y social de cultivar un “ADN emprendedor” en la sociedad. Ademas,
agrega que esta cultura emprendedora refiere a una participacion de la sociedad civil para
incentivar, apoyar e impulsar el emprendimiento, ademés de que reconocer la importancia para
las sociedades y el crecimiento de su economia.

En el Pert estd “cultura emprendedora” esta totalmente arraigada como resultado de
décadas de inestabilidad econdmica (Black, 2020).

3.2.7.8.Emprendimientos en Peru

La decision de emprender en Perti va en funcion a diferentes aspectos; Mendoza y
Leasaski (2010) consideran que la probabilidad de emprender esta condicionada de forma
positiva con la edad, la cantidad de integrantes de los hogares y capital social, y de forma
negativa en el ingreso y educacion personal alcanzada.

Para Gluzmann et al. (2012), a partir del analisis de informacion de la ENAHO, sefala
que la probabilidad de que una persona sea emprendedora aumenta principalmente cuando es
mayor de edad, jefe de hogar y tiene estado civil casado. Por el contrario, dicha probabilidad
disminuye cuando la persona cuenta con educacion superior, reside en zonas urbanas, su hogar
tiene varios integrantes con ingresos y hay niflos menores de 12 afios.

Por su parte Leon (2017) indica que hay mas probabilidad de ser empresario en medida
que sean mujeres, casadas, jefas de sus hogares, sean mayores de edad, tenga trabajo,
experiencia laboral, sea inmigrante y cuente con casa propia; por el contrario, esta probabilidad
es menor si tiene estudios superiores, tenga ingresos mayores y cuente con mas integrantes en
su familia.

Los tres estudios, de alcance nacional y con datos agregados, asumen implicitamente
que existe homogeneidad entre las distintas regiones o departamentos, sin considerar posibles

particularidades o diferencias territoriales.
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3.2.7.9. Instituciones que Apoyan el Emprendimiento en Peru

Existen organizaciones y programas son fundamentales para el ecosistema de
emprendimiento en Pert, proporcionando el apoyo necesario para que las startups puedan
crecer y tener €xito.

- StartUp Pert: Es una iniciativa del Programa Nacional de Desarrollo Tecnologico e
Innovacién (Prolnnévate) del Ministerio de la Produccion. Su objetivo es fortalecer el
ecosistema de emprendimiento e innovacion en Peru, ofreciendo capital semilla y
acompafiamiento técnico a startups innovadoras. StartUp Perti ha apoyado a varias
startups lideradas por universitarios.

- Prolnndvate: Es una entidad del Estado Peruano que financia proyectos de innovacion
y tecnologia. Ofrecen financiamiento a empresas que desarrollen soluciones
tecnologicas innovadoras y colaboran con entidades externas. Prolnndvate ha
financiado proyectos innovadores en universidades. Por ejemplo, la Universidad
Nacional de Ingenieria (UNI) recibi6é apoyo para desarrollar una nueva tecnologia de
drones para monitoreo agricola, ayudando a estudiantes e investigadores a
comercializar esta innovacion (UNI, 2024).

- Céamara de Comercio de Lima: La Camara de Comercio de Lima ofrece diversos
programas y recursos para apoyar a emprendedores y pequefias empresas, incluyendo
capacitaciones, eventos y acceso a una red de contactos profesionales; ademas, ha
colaborado con universidades como la Pontificia Universidad Catélica del Perti (PUCP)
para organizar concursos de emprendimiento y programas de incubacion, apoyando a
estudiantes con recursos y mentoria para desarrollar sus ideas de negocio (PUCP, 2024).

- Incubadoras de Universidades: Las incubadoras de universidades en Pert, como la de

UTEC Venture, apoyan no solo a sus estudiantes sino también a otros emprendedores.
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Estas incubadoras brindan recursos, mentoria y espacios de trabajo para ayudar a
desarrollar y escalar startups (UTEC, 2020).

Red de Inversionistas Angeles del PAD: La Red de Inversionistas Angeles del PAD es
una comunidad de inversionistas angeles que buscan apoyar a startups con potencial de
crecimiento, proporcionando capital y asesoramiento estratégico. La Red de
Inversionistas Angeles del PAD ha invertido en startups lideradas por universitarios de
distintas instituciones, proporcionando capital y asesoramiento estratégico.
(Universidad de Piura , 2022)

Kunan: Plataforma que conecta emprendedores con mentores, financiamiento y
recursos necesarios para desarrollar sus ideas y llevarlas al mercado. Kunan ha
trabajado con varias universidades para conectar a estudiantes emprendedores con
mentores y recursos como la PUCP (KUNAN, 2019).

Movistar Pert: Ofrece programas de aceleracion y apoyo a startups, proporcionando
acceso a tecnologia, infraestructura y una red de contactos empresariales. Movistar Peru
ha lanzado programas de aceleracién en colaboracion con universidades como la
Universidad de Lima o la PUCP, ofreciendo apoyo a proyectos tecnologicos (KUNAN,
2019).

Fundacion MAPFRE: Tiene programas de responsabilidad social que incluyen apoyo
a emprendedores y proyectos innovadores, con el objetivo de fomentar el desarrollo
economico y social. MAPFRE participa directamente en varios programas que
persiguen, segun Joan Cusco, director global de Transformacion, “romper el valle de la
muerte entre el mundo académico y el mundo del emprendimiento” (parr.2); este
objetivo se consigue colaborando con las universidades para acercar los recursos al

talento emprendedor e impulsar sus ideas hacia un escenario real (MAPFRE, 2021).
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- Programas de Aceleracion HUB Udep: Son iniciativas que buscan acelerar el desarrollo
de startups mediante la provision de recursos, mentoria y acceso a una red de contactos

y oportunidades de negocio. HUB Udep ha acelerado startups universitarias como

Agros, una plataforma de comercio agricola desarrollada por estudiantes de la

Universidad de Piura. HUB Udep proporcioné mentoria, acceso a redes de contacto y

apoyo financiero (Universidad de Piura, 2023).

3.2.8. Financiamiento

El financiamiento es la accion de proveer fondos a una entidad o individuo para que
pueda llevar a cabo una actividad o negocio, es decir, recursos monetarios y crediticios para
que pueda realizar sus objetivos. (Horna , 2020); por otro lado, las fuentes de financiamiento
son aquellas entidades o instituciones publicas o privadas que le posibilitan a la empresa el
financiamiento por medio de medidas como los préstamos o créditos para garantizar los
recursos y los medios de produccion a la empresa (Pilay et al., 2019).

Herrero (2006) sostiene que, estas fuentes constituyen el origen para que las empresas
puedan obtener capital para el desarrollo y ejecucion de actividades, asi como empujar a un
crecimiento.

Ademas Mogollon (2011), refiere que la financiacion es fundamental para que un
negocio tenga ¢éxito, para adquirir los medios que se necesiten para dar inicio a las acciones,
proporcionando capital en el momento justo; estas fuentes son internas también llamadas
propias o externas.

e Las internas se van a caracterizar por ser propiedad de los mismos propietarios y los
usan crear y poner en marcha el emprendimiento.
e Las fuentes de financiacion particulares son aquellos a los que acude el emprendedor

siendo estas propios de amigos o familia.
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e Las fuentes de financiamiento externas dotaran al emprendedor de dinero para lo que
disponga y estos son: bancos, capital de riesgo, bonos, inversionistas angeles.
La tipificacion de las fuentes de financiamiento se apoya en el alcance de Herrero
(2006), cuya tipificacion de las fuentes de financiamiento son internas y externas, estas se
desarrollan en los siguientes parrafos.

Figura 1

Tipos de financiamiento

Recursos Propios

Financiacion particular = Familia, amigos

/- Capital semilla

Fondos de capital

Capital de riesgo de riesgo

. - Angeles inversionistas
Financiamiento

- Financiacidn
Empresarial

externa

Private Equity— Mercado de acciones

\Deuda financiera —Crédito bancario

—

Nota: Adaptado de ;Cuales son las fuentes de financiacion de una empresa mas usadas? de Trenza (2018).
https://anatrenza.com/fuentes-de-financiacion-empresa/

3.2.8.1. Fuentes de financiamiento internas

Segin Mogollon (2011), estas fuentes se dan dependiendo a los emprendedores o
empresarios se van dotando de diferentes medios o recursos empresariales y es de esta manera
toman una forma interna (propia) o externa y atendiendo a estos criterios la clasificacion es de
la siguiente forma:

Ahorros personales: El ahorro personal es el acto de reservar una parte de los ingresos
de una persona para su uso futuro, en lugar de gastar todo el dinero de inmediato. Este ahorro
puede destinarse a metas especificas, como la compra de una vivienda, la educacion, un fondo

de emergencia o la jubilacion; el ahorro personal permite a las personas tener una mayor
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seguridad financiera, enfrentando imprevistos o alcanzando sus objetivos a largo plazo,
mientras se evita el endeudamiento innecesario; ademas, el ahorro personal fomenta la
disciplina financiera y la planificacion para el futuro; asimismo, el ahorro personal se refiere a
la practica de guardar una porcion de los ingresos para futuros gastos o inversiones; la forma
mas comun de ahorro es a través de cuentas de ahorro, seguidas por ahorros destinados a la
vivienda y en algunos casos, ahorros en casa o negocio. El ahorro personal no solo cumple la
funcion de crear un fondo de respaldo, sino que también permite financiar el inicio y el
funcionamiento de negocios (Ministerio de Economia, Fomento y Turismo, 2012); para
mantener o iniciar un negocio, es esencial que se cuente con un fondo de ahorro que permita
alcanzar metas a corto, mediano o largo plazo y establecer una meta clara, como el capital
necesario para emprender, motivara a la persona a seguir un plan; ademas, aumentar sus
ingresos mediante fuentes adicionales y evitar los gastos hormiga, esos pequefios gastos
innecesarios del dia a dia, contribuird a generar el dinero necesario; finalmente, elaborar un
presupuesto ayudard a recortar gastos innecesarios, y priorizar los gastos, comparando precios,
permitird incrementar los ahorros y acercarse al objetivo (COFIDE, 2013).

Capital propio: Se refiere a los fondos que una persona utiliza para financiar sus
propios proyectos o necesidades sin recurrir a préstamos o crédito externo. Estos fondos
provienen de sus ahorros personales, ingresos acumulados, inversiones previas o cualquier otra
fuente de recursos propios; es decir, se trata del dinero que la persona tiene disponible y ha
generado por sus propios medios, ya sea por su trabajo, ahorros a largo plazo o rentabilidad de
inversiones, este tipo de financiaciébn es comun en las etapas iniciales de una startup,
especialmente cuando la empresa no tiene un historial crediticio que le permita acceder a
fondos externos y también es util cuando la empresa necesita ampliar su capital para mejorar
su solvencia. Entre las ventajas de la financiacion propia se destacan varios puntos

importantes; en primer lugar, permite a la persona mantener independencia financiera, ya que
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no depende de fuentes externas de financiacion, ademas, los fondos propios se obtienen de
manera inmediata, lo que facilita un acceso rapido al capital necesario y a diferencia de los
préstamos externos, la financiacion propia no genera intereses, lo que puede incrementar la
rentabilidad a largo plazo; sin embargo, la financiacion propia también tiene sus desventajas y
uno de los principales inconvenientes es la posible pérdida de control, también existe el riesgo
de pérdida total de la inversion si la empresa no tiene €xito, ya que el capital aportado no se
devuelve. Por ultimo, el capital propio puede limitar la rentabilidad, ya que requiere
inmovilizar grandes sumas de dinero que podrian utilizarse en otras inversiones mas
productivas (Dobaii, 2024).

Préstamos de familia: Para Longenecker et al. (2012) en su mayoria los duefios de las
empresas, al iniciar esta acudieron en primer lugar a sus propios ahorros o los de su familia,
cuando estos ya no son suficientes acuden a los bancos o prestamos, el tomar la decision de
adquirir algin prestamos los duefios toman en cuenta, los costos, interés, papeleos, por ende,
muchas veces prefieren recurrir a los prestamos familiares, esto producido por el interés de los
micro empresarios o emprendedores en adquirir prestamos en un corto tiempo con un reducido
papeleo y tasas de interés muy bajas.

Prestamos de amigos: Se considera que este tipo de préstamo forma parte de las
fuentes informales de financiamiento, y que esta se da cuando el duefio o emprendedor no logré
un préstamo dentro de la familia y recurre a las personas mas cercanas (Raccanello, 2013).

Torres et al. (2017) indican que las fuentes internas son aquellas que son generados por
El financiamiento interno es una de las fuentes mas importantes para el crecimiento de una
empresa; consiste en el uso de los recursos propios que genera la empresa a través de sus
operaciones, dentro de las que se encuentran: aportaciones de los socios, utilidades reinvertidas,
depreciaciones y amortizaciones, incrementos de pasivos acumulados y venta de activos; estas

formas de financiamiento interno tienen la ventaja de no depender de agentes externos, reducir
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el costo de capital y mantener el control accionario de la empresa Los autores toman en cuenta
a Aching, para hacer la siguiente clasificacion:

Aportaciones de los socios: Este capital es el dinero que los socios fundadores aportan
ala empresa, lo que les da derecho a participar en su gestion, a tener voz y voto en las asambleas
de accionistas y a influir en las decisiones sobre el manejo de la empresa; este capital se puede
formar al inicio de la empresa o posteriormente mediante la reinversion de las ganancias
obtenidas. (Torres et al., 2017)

Utilidades reinvertidas: Hace referencia a la reinversion donde, Gitman y Zutter
(2012) indican que forma parte de la fuente de financiamiento importante donde recurre una
empresa, ademas, refieren que las empresas que son consideradas financieramente saludables
son las que tienen una buena estructura de capital que posteriormente producen montos
significativos en sus utilidades relacionadas a las ventas y las aportaciones de los capitales.

Reservas de capital: Torres et al. (2017) refiere que este tipo de reservas son aquellos
Los apartados contables de utilidades son conceptos que reflejan la capacidad de una empresa
para generar beneficios econdmicos a partir de sus actividades operativas y de sus inversiones;
estos apartados se clasifican en dos tipos: las utilidades de las operaciones y las reservas de
capital; las utilidades de las operaciones son aquellas que se obtienen por la diferencia entre
los ingresos y los gastos de la empresa, sin considerar los efectos financieros, tributarios o
extraordinarios; las reservas de capital son aquellas que se forman por la reinversion de parte
de las utilidades de las operaciones o por aportes de los socios o accionistas; estas reservas
representan una fuente de recursos econdmicos que fortalecen el patrimonio de la empresa y le
permiten afrontar situaciones adversas o aprovechar oportunidades de crecimiento. Una
empresa o pyme financieramente sana es aquella que logra mantener un nivel adecuado de

apartados contables de utilidades, que le aseguran la permanencia en el mercado y la
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rentabilidad de sus inversiones, asi como una buena relacion entre sus ventas y sus aportes de
capital.

Incremento de pasivos acumulados: Refiere al reconocimiento mensual de los
impuestos, muy aparte de los pagos, pensiones, provisiones, como fondo de las contingencias,
si llegan a ocurrir accidentes, devaluaciones, incendios u otros (Aching, 2006), ademas. Levy
(2008) indica que, son las deudas que se producen por los servicios que son recibidos y
cancelados, tomando en cuenta los salarios, impuestos para el gobierno, los pasivos devengados
que no pueden ser modificados por las empresas, por otro lado, los salarios si pueden ser
manipulados hasta cierto punto.

Venta de activos: hace referencia a la fuente interna de financiamiento, ya que por la
venta de bienes se puede generar recursos, considerando que estos vienes ya no estan en uso,
siendo estos, equipos de oficina, transporte, computo (Gitman & Zutter, 2012).

3.2.8.2. Fuentes de financiamiento externas

a. Capital Semilla

El capital semilla es el dinero que se necesita para iniciar una empresa, que les permite
cubrir los gastos operativos y atraer financiacion de capital riesgo; este tipo de fondos se suele
obtener a cambio de una participacion en el capital de la empresa, aunque con menos exigencias
contractuales que la financiacion de capital convencional; debido a que los bancos y los
inversores de capital ven el capital semilla como una inversion "arriesgada" por parte de los
impulsores de una nueva empresa, los proveedores de capital pueden esperar a que el negocio
esté mas consolidado antes de realizar grandes inversiones de capital riesgo. (Umaiia, 2019).

Tapia (2020) afirma que es el dinero que se requiere para iniciar un negocio, y suele
ser un capital limitado, porque el negocio esta en fase de disefio o desarrollo. Es una inversion
de alto riesgo, pero también de alta rentabilidad. Se utiliza para hacer estudios de mercado,

cubrir gastos operativos basicos y preparar al negocio para crecer. Es una modalidad del capital
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de riesgo acerca del financiamiento preliminar para la creacion y desarrollo de un producto o
inversion.
b. Fondo de capital de riesgo

El capital de riesgo dirige importantes recursos financieros hacia negocios emergentes
con alto potencial de riesgo y rentabilidad, brindando a una nueva generacion de
emprendedores los medios necesarios para competir con empresas establecidas. Este sistema
se consolida como una herramienta clave para financiar la innovacion, al destinar la mayoria
de los fondos a sectores como software, telecomunicaciones, internet, biotecnologia,
nanotecnologia y energias renovables. Ademads, la industria de capital de riesgo cubre la brecha
entre la oferta y la demanda de financiacion para proyectos empresariales innovadores que no
cuentan con el apoyo de las fuentes tradicionales de crédito; al asumir el riesgo inherente a
estas iniciativas, los inversores de capital riesgo esperan obtener una alta rentabilidad en el
futuro, ya sea mediante la venta de sus participaciones o la salida a bolsa de las empresas
financiadas. La brecha de capital o brecha de financiacion es un desafio comin que enfrentan
las empresas emergentes en las fases de expansion y alto crecimiento; estas empresas requieren
mas recursos financieros para cubrir las nuevas demandas del mercado, los costos de
publicidad, la inversion para ampliar la capacidad productiva y la infraestructura, y la
contratacion de nuevo personal cualificado que garantice el éxito de la etapa de crecimiento.
Por otro lado, las empresas de capital riesgo no son solo inversores pasivos, sino que se
especializan en empresas jovenes de alta tecnologia que son dificiles de valorar y las supervisan
de cerca; ademas, les brindan asesoramiento constante y, a menudo, juegan un papel importante
en la seleccion del equipo directivo; su experiencia y contactos pueden ser muy utiles para un
negocio en sus primeros afios y pueden ayudar a la empresa a lanzar sus productos al mercado

mas rapidamente (Tapia, 2020).
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Los fondos de inversién se componen de activos que no tienen personalidad juridica
propia, sino que son propiedad de varios inversores; la sociedad gestora es la encargada de
administrar y representar estos activos, actuando como titular fiduciario sin ser duefia del
fondo. Se trata de patrimonios gestionados por una entidad especializada (Estrada , 2010).

c. Angeles inversionistas

Los Angeles Inversionistas (AI) son un tipo de financiadores que apoyan a las empresas
emergentes con capital y experiencia, el origen de este concepto se remonta al siglo XX, cuando
algunos individuos acaudalados decidieron invertir en las obras de teatro de Broadway,
asumiendo el riesgo de perder su dinero si el espectaculo fracasaba; hoy en dia, los Al son
principalmente empresarios que han tenido éxito en sus propios negocios y que buscan ayudar
a otros emprendedores a desarrollar sus ideas innovadoras. (Restrepo, 2013).

Estos se diferencian de otro tipo de inversores porque ademas del aporte en capital
financiero adicionan como valor agregado su asesoria, networking, y gestion, ya que por lo
general un buen niumero de ellos tienen algln tipo de experiencia en el sector productivo o de
servicios, lo cual utilizan para garantizar de una u otra forma el cumplimiento de sus
expectativas de inversion (Matiz & Mogollon , 2008).

El MEF (2012), considera a los angeles inversionistas como un tipo de financiamiento
que se cabaliza por aportes de capital, que a diferencia de los créditos normales o tradicionales,
la empresa no tiene la obligacion de devolver; se denomina inversionistas angeles, a los
emprendedores que tienen €xito y que invierten en empresas que se ubican en el inicio de su
desarrollo y que poseen un alto potencial de crecimiento y estos inversores estdn en la busqueda
constante de empresas en las cuales buscan invertir. Los inversores angeles son personas que
aportan su experiencia y capital a proyectos innovadores y de alto potencial, que se encuentran
en fases iniciales de desarrollo; su objetivo es apoyar el crecimiento de estos emprendimientos

y obtener una rentabilidad a largo plazo por su participacion accionaria; los inversores angeles



81

suelen ofrecer también mentoria, asesoramiento y contactos a los emprendedores, lo que les

ayuda a superar los desafios y riesgos de sus negocios. (Cenpromype, 2020).

Tipos de inversores angeles

Mogollon (2011) indica que varios autores efectuaron un estudio sobre los angeles

inversores, pero a pesar de ello, no existe una tipologia exacta para la clasificarlos, ademas,

considerando que este tipo poseen caracteristicas segin los paises y su nivel de crecimiento,

cultura para el emprendimiento o la ubicacién que poseen, por ello, la tipologia de estos

inversores se apoya en los alcances de De la Fuente (2021) descritos a continuacion:

Angeles maximizadores de riqueza: Personas con poder adquisitivo y la experiencia
en la creacion de emprendimientos y a su vez también realizan la inversion en otros
emprendimientos ya que dan mayor ganancia que otras inversiones.

Angeles emprendedores: Millonarios de perfil emprendedor, e invierten por diversion
y lo consideran con mejores oportunidades que los mercados publicos.

Angeles buscadores de ingresos: Son aquellos sujetos que cuentan con menos riquezas
y realizan inversiones con el objetivo de obtener ingresos.

Angeles corporativos: Empresas que realizan inversiones de modo similar al inversor
angeles individual, abriendo empresas de mayor magnitud en comparacion a los
pequefios emprendimientos.

Angeles virgenes: Ellos tienen un capital que pueden disponer y buscan su primera
inversion pero que no encuentran una atractiva.

Angeles latentes: Personas ricas que no lograron realizar sus inversiones en un periodo
de tres afios a mas por no encontrar alternativas.

Préstamo bancario

El préstamo bancario es uno de los tipos de financiacion mas utilizados y consiste en la

aportacion de un importe (nominal), el cual se debe devolver en un plazo fijado y/o con una
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periodicidad, mas un interés; la operacion también tiene unos gastos de operativa (comisiones)
(Red Empren, 2020) y de la misma forma, Cenpromype (2020) afirma que una de las
principales barreras que enfrentan los emprendedores a la hora de iniciar o consolidar sus
negocios es el acceso al crédito.
e. Fondos gubernamentales o subvenciones
Las subvenciones son transferencias financieras que los gobiernos otorgan a
productores, empresas o consumidores para fomentar ciertos comportamientos o apoyar
actividades especificas. Estas ayudas pueden tomar diversas formas, como transferencias
directas de dinero, concesiones fiscales, garantias de préstamos, o productos y servicios a
precios reducidos (OMC, 2006); en los emprendimientos son recursos financieros
proporcionados por el gobierno para apoyar a emprendedores en sus proyectos, estas ayudas
pueden destinarse a cofinanciar los desembolsos de proyectos o iniciativas que busquen
mejorar la competitividad o fomentar la innovacion en el sector productivo. Un ejemplo de este
tipo de fondos es el Programa de Innovacion, Modernizacion Tecnoldgica y Emprendimiento,
que se financia a través del Contrato de Préstamo N° 5287/OC-PE. Este programa tiene como
objetivo apoyar a las empresas peruanas en su proceso de modernizacion y en la
implementacion de nuevas tecnologias, con el fin de mejorar su productividad y
competitividad en el mercado. Asimismo, el Fondo MIPYME Emprendedor proporciona
recursos a las MIPYMES para fortalecer su capacidad emprendedora, permitiéndoles acceder
a financiacion que facilite la creacion o expansion de sus negocios. Estos fondos permiten a los
emprendedores reducir las barreras financieras y acceder a recursos que de otro modo podrian
no estar disponibles para ellos (N° 601-2024-PRODUCE/PROINNOVATE, 2024).
3.2.8.3. Procesos de financiamiento de un emprendimiento
a. Financiacion en la Etapa Semilla: En esta fase el emprendedor ya tiene su producto

minimo viable (PMV), tiene conocimiento de su mercado y tiene un equipo
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multidisciplinario, realiza todas las actividades necesarias para iniciar operaciones y en
este punto el capital que se invierte se denomina “capital semilla”, este financiamiento
es muy riesgoso, y suele incluso invertirse en ideas de negocio.

b. Financiacion en la etapa de inicio o Startup: En esta fase ya se ha validado la idea
negocio en el mercado, y es donde se llega o superar el punto de equilibrio; los
emprendimientos han comenzado a producir y suele ser conocido como “el Valle de la
Muerte” porque esta etapa tiene la duracion de 3 a 5 afios, y es donde los
emprendimientos o empresas no suelen superar esta etapa. El capital invertido se le
llama “capital startup”, es un financiamiento riesgoso.

c. Financiacién en la etapa de crecimiento temprano: En esta fase el emprendimiento se
ha constituido en una empresa con viabilidad, ya se encuentra posicionado en su
mercado con una proyeccion considerable; es menos riesgoso su financiamiento,
aunque el requerimiento financiero es elevado.

d. Financiacién en la etapa de expansion: En esta fase la empresa ya alcanzo un tamafio
sostenible y tiene una fuerte participacion en el mercado, tiene perspectivas de buscar
e imbuir en otros mercados y tiene una administracion sistematizada. El capital
invertido suele dirigirse a la ampliacion de produccion, adquisicion de activos fijos,
entre otros.

e. Financiacion en la etapa de consolidacion: En esta fase la empresa suele diferenciarse
de sus competidores mas cercanos obteniendo ingresos mas altos y tiene una alta
participacion en los mercados, tiene un plan de expansion en ejecucion. En esta etapa
las empresas suelen fusionarse o son adquiridas por otras (Matiz & Parra , 2012).

3.3. Unidad de emprendimiento de la UNSAAC

3.3.1. Creacion y marco institucional
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En cumplimiento de la Ley Universitaria N.° 30220 y del Estatuto de la Universidad
Nacional de San Antonio Abad del Cusco (UNSAAC), el Consejo Universitario aprobd la
creacion de la Incubadora de Empresas Paqarina Wasi, administrada por la Direccién de
Emprendimiento y Gestion del Vicerrectorado de Investigacion (VRIN). Su sede
administrativa se encuentra en esta direccion y su propoésito central es promover la formacion
y el crecimiento de empresas y startups impulsadas por los propios estudiantes, a partir de
proyectos de investigacion o innovaciones tecnologicas (VRIN UNSAAC, 2025).

Pagarina Wasi (cuyo nombre en quechua significa Casa de nacimiento) simboliza el
lugar donde las ideas nacen, crecen y se transforman en empresas solidas. Desde su aprobacion
en 2018 (Resolucion CU-496-2018-UNSAAC), funciona como un ecosistema que integra
procesos de preincubacion, incubacion y aceleracion, y que proporciona capacitacion,
acompafiamiento de mentores, espacios de coworking y acceso a equipos y herramientas clave
para el desarrollo de proyectos (VRIN UNSAAC, 2025).

3.3.2. Funciones estratégicas
Entre sus principales responsabilidades destacan:
- Elaborar e implementar el reglamento de la incubadora y centros de produccion junto
con los estudiantes.
- Impulsar incubadoras en todas las facultades.
- Contratar especialistas para evaluar la viabilidad de los proyectos.
- Ofrecer mentoria y asesoria técnica, incluyendo spin-offs (VRIN UNSAAC, 2025).
3.3.3. Metodologias y ecosistema de innovacion

El trabajo de Paqarina Wasi se sustenta en metodologias reconocidas a nivel
internacional como Design Thinking, que guian a los estudiantes desde la ideacion y
prototipado hasta la validacion y lanzamiento de negocios. Este ecosistema no solo provee

infraestructura fisica y tecnoldgica, sino también una amplia red de contactos, acceso a
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financiamiento y un entorno colaborativo para potenciar la creatividad (VRIN UNSAAC,
2025).
3.3.4. Servicios y recursos disponibles
- Programas de capacitacion en [+D+I.
- Espacios de coworking equipados.
- Asesoria en planes de negocio y areas contable, legal y financiera.
- Plataforma virtual para interaccion entre emprendedores.
- Redes de contacto nacionales e internacionales.
- Orientacién para acceder a fondos de financiamiento, crowdfunding y recursos
concursables.
- Servicios tecnoldgicos como laboratorios y pruebas especializadas.
- Fondos semilla y de cooperacion internacional para proyectos seleccionados (VRIN
UNSAAC, 2025).
3.3.5. Impacto en la comunidad emprendedora
Uno de los pilares mas innovadores de este ecosistema fue la implementacion de un
fondo de crowdfunding administrado por la UNSAAC, que permitié financiar proyectos a
cambio de una participacion equitativa en sus utilidades, este modelo asegurd la sostenibilidad
financiera de la incubadora y el crecimiento de su red de empresas incubadas; sin embargo, el
monto especifico destinado a este mecanismo de financiamiento no es detallado, lo que limita
la posibilidad de dimensionar su alcance real. A lo largo de su funcionamiento, Pagarina Wasi
ha contribuido a la consolidacion de startups con potencial de crecimiento y sostenibilidad,
fomentando alianzas estratégicas y promoviendo la comercializacion de productos y servicios
innovadores; entre sus logros mas destacados esta la creacion de un fondo de crowdfunding

propio, administrado por la UNSAAC (VRIN UNSAAC, 2025).
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3.3.6. Misién y vision

Mision: fortalecer la cultura emprendedora en la comunidad universitaria, conectando
el conocimiento académico con la innovacion tecnologica y empresarial para impulsar el
desarrollo econémico y social del Cusco (VRIN UNSAAC, 2025).

Visién: convertirse en un referente nacional en emprendimiento universitario, liderando
la formacion de empresas innovadoras y sostenibles con impacto positivo en la sociedad (VRIN
UNSAAC, 2025).

3.3.7. Estructura organizativa

La gestion de Pagarina Wasi se apoya en:

- Comité Técnico: expertos en preincubacion e incubacion encargados de la consultoria
y preseleccion de proyectos.

- Comité de Evaluacion: integrado por representantes de la UNSAAC, sectores publico
y privado, para seleccionar los proyectos a incubar.

- Directores de Unidad de Incubadora de Empresas: uno por cada facultad, con funciones
de orientacion y difusion de la cultura emprendedora, todos con certificacion como
mentores en incubacion y aceleracion (VRIN UNSAAC, 2025).

3.3.8. Proyeccion a futuro

La Direccion de Emprendimiento y Gestion proyecta fortalecer el programa de
internacionalizacion de Paqarina Wasi, buscando posicionar a las startups cusquefias en el
mercado latinoamericano y consolidar su papel como motor de innovacion regional (VRIN
UNSAAC, 2025).

3.3.9. Presupuesto

El presupuesto asignado por el VRIN de la UNSAAC no presenta un desglose

especifico para actividades de emprendimiento. En los registros solo se incluyen gastos

operativos, sin un monto claramente destinado a este propdsito. Ademads, la informacion
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disponible es limitada y se concentra unicamente en las partidas relacionadas con Investigacion

Cientifica y Desarrollo Tecnologico — Investigacion Aplicada, que son las tinicas que se

muestran en los reportes:

Tabla 1

Presupuesto para la unidad de investigacion UNSAAC: 2018 - 2021

ANO NATURALEZA: ASIGNACIONES PRESUPUESTARIAS PIM EJECUTADO SALDO E/PIM
QUE NO RESULTAN EN PRODUCTOS A DICIEMBRE PIM- %
EJECUC.

2018 INVESTIGACION APLICADA 364,215 293,525.34 70,689.66 80.59
2.1.15.299 Otras Retribuciones y Complementos 47,550 23,050.00 24,500.00 48.48
23.18.21 Material, Insumos, Instrumental y 32,429 26,382.35 6,046.65 81.35

Accesorios Médicos, Quirtrgicos,
Odontoldgicos y de Laboratorio
2.3.199. 199 Otros Bienes 3,313 2,710.00 603 81.8
23.21.11 Pasajes y Gastos de Transporte 16,814 10,043.53 6,770.47 59.73
23.21.12 Viaticos y Asignaciones por Comision de 16,142 10,141.76 6,000.24 62.83
Servicio
23.21.21 Pasajes y Gastos de Transporte 3,484 1,961.18 1,522.82 56.29
23.21.22 Viaticos y Asignaciones por Comision de 640 640 0 100
Servicio
23.22.44 Servicio de Impresiones, Encuadernacion y 15,930 15,900.00 30 99.81
Empastado
23.27.1199 Servicios Diversos 87,890 87,889.22 0.78 100
23.27.299 Otros Servicios Similares 9,600 6,450.00 3,150.00 67.19
23.27.31 Realizado por Personas Juridicas 1,500 0 1,500.00 0
23.27.32 Realizado por Personas Naturales 1,000 0 1,000.00 0
24.12.199 A Otros Organismos Internacionales 6,000 0 6,000.00 0
25.31.11 A Estudiantes 32,000 18,500.00 13,500.00 57.81
26.32.95 Equipos e Instrumentos de Medicion 79,923 79,870.00 53 99.93
26.61.21 Libros y Textos para Bibliotecas 10,000 9,987.30 12.7 99.87
2.6.61.32 Softwares 0 0 0 0
2019 INVESTIGACION APLICADA 227,252.00 134,938.40 92,313.60 59.38
26.32.21 Magquinas y Equipos 31,369.00 24,319.00 7,050.00 77.53
26.7 1.5 1 Gastos por la Contratacion de Personal 60,201.00 5,400.00 54,801.00 8.97
26.71.52 Gastos por la Compra de Bienes 75,693.00 62,860.40 12,832.60 83.05
24. 31.11 A Estudiantes 15,000.00 13,283.80 1,716.20 88.56
2020 INVESTIGACION APLICADA 277,225.00 120,788.20  156,436.80 43.57
26.32.21 Maquinas y Equipos 25,900.00 0 25,900.00 0
2.6.32.33 Equipos de Telecomunicaciones 4,990.00 4,990.00 0 100
26.71.51 Gastos por la Contratacion de Personal 58,200.00 36,000.00 22,200.00 61.86
26.71.52 Gastos por la Compra de Bienes 55,136.00 27,278.50 27,857.50 49.47
26.71.53 Gastos por la Contratacion de Servicios 132,999.00 52,519.70 80,479.30 39.49
2021 INVESTIGACION APLICADA 266,310.00 163,188.24  103,121.76 61.28
26.71.51 Gastos por la Contratacion de Personal 58,399.00 24,300.00 34,099.00 41.61
26.71.52 Gastos por la Compra de Bienes 69,677.00 32,220.24 37,456.76 46.24
26.71.53 Gastos por la Contratacion de Servicios 138,234.00 106,668.00 31,566.00 77.16
INVESTIGACION APLICADA 71,748.00 12,051.47 59,696.53 16.8
21.15 299 Otras Retribuciones y Complementos 9,248.00 3,247.65 6,000.35 35.12
23.199.13 Libros, Diarios, Revistas y Otros Bien 1,600.00 1,600.00 0 100
23.199.199 Otros Bienes 0 0 0 0
23.21.11 Pasajes y Gastos de Transporte 5,550.00 0 5,550.00 0
23.21.12 Viaticos y Asignaciones por Comision 8,750.00 0 8,750.00 0
23.2 1.1 9 Otros Gastos 700 0 700 0
23.2 7.1 99 Otros Servicios Similares 10,000.00 0 10,000.00 0
23.2 7.2 99 Otros Servicios Similares 12,000.00 0 12,000.00 0
253 1.11 A Estudiantes 5,900.00 0 5,900.00 0
26.32.31 Equipos Computacionales y Periféricos 18,000.00 7,203.82 10,796.18 40.02

Nota: Obtenido de la Unidad de emprendimiento de la UNSAAC - 2024
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Entre 2018 y 2021, el presupuesto del VRIN de la UNSAAC para investigacion muestra
montos anuales significativos; la ejecucion presupuestal varié notablemente: en se observa que
en 2018 el presupuesto institucional modificado (PIM) destinado a investigacion aplicada
ascendio a S/ 364,215, de los cuales se ejecutd el 80.59%, mostrando un nivel de gasto
relativamente eficiente, sin embargo, en 2019 el PIM se redujo a S/ 227,252 y la ejecucion cayo
al 59.38%, evidenciando un menor aprovechamiento de los recursos. La situacion se acentud
en 2020, afio en el que, pese a contar con S/ 277,225 de PIM, solo se ejecuto el 43.57%, lo que
refleja un retroceso significativo en la capacidad de gasto, para 2021, aunque el PIM fue de S/
266,310, la ejecucion alcanzd unicamente el 61.28%, mostrando cierta recuperacion respecto
al 2020, pero sin llegar a los niveles de 2018, este comportamiento se debe a la falta de
capacidad operativa y de planificacion interna del VRIN para transformar los presupuestos en
proyectos concretos; en segundo lugar, las limitaciones burocraticas y la rigidez administrativa,
que suelen retrasar los procesos de contratacion, adquisicion de bienes y pago de servicios,
ademas, el impacto de la pandemia en 2020 paralizé parcialmente actividades de campo,
compras y contrataciones, lo que explica el marcado descenso de ejecucion en ese afio, a ello
se suma la débil articulacion entre las unidades de investigacion y el 4rea administrativa, lo que
gener6 una brecha entre la disponibilidad de fondos y su uso efectivo. En 2021, aunque se
observa una ligera recuperacion persisten las dificultades estructurales que impidieron alcanzar
una ejecucion plena, reflejando que el VRIN atn enfrenta retos en gestion presupuestal,
coordinacion académica y fortalecimiento institucional para consolidar una cultura de
investigacion eficiente y sostenida.

Cabe mencionar que, los gastos se concentraron principalmente en la contratacién de
personal, compra de bienes y servicios, asi como adquisiciéon de equipos, sin evidenciar

partidas directas para programas o proyectos de incubacion empresarial.
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Debe sefialarse que el afio con mayor nivel de ejecucion fue 2018, debido a la
convocatoria del concurso denominado Hult Prize, uno de los concursos mas relevantes entre
el 2018 y 2021, el cudl brindaba un financiamiento de un millén de dolares a los estudiantes
emprendedores que lograran ganar a nivel global, el cual implicaba que los estudiantes
emprendedores viajen fuera del pais a competir con otros paises y desarrollen su Producto
Minimo Viable, ademas de su participacion en el Hult Prize Global Accelerator en Londres.
3.4. Marco conceptual
3.4.1. Creacion del emprendimiento

Es el momento en el que una idea validada se convierte en un negocio real. Implica la
formalizacion legal, estructuracion del modelo de negocio y la planificacion de operaciones
para su puesta en marcha en el mercado (Garzozi et al., 2018).

3.4.2. Design thinking

Es una metodologia de innovacion centrada en las personas que permite desarrollar
soluciones creativas a partir de la empatia con el usuario. Se utiliza ampliamente en el
desarrollo de productos y servicios dentro del emprendimiento (Uribe, 2021).

3.4.3. Ecosistema de emprendimiento

Conjunto de actores, instituciones, politicas, redes y recursos que interactian para
apoyar la creacion y el desarrollo de emprendimientos. Incluye universidades, incubadoras,
entidades financieras, gobiernos y emprendedores (V¢éliz et a., 2023).

3.4.4. Emprendedor

Persona que identifica una oportunidad de negocio, toma la iniciativa y asume riesgos

para crear un nuevo producto, servicio o empresa. Se caracteriza por su vision, perseverancia

e innovacion (Gerber, 2005).
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3.4.5. Emprendimiento

Es el proceso mediante el cual una persona o grupo impulsa un plan con particularidades
y propositos para identificar una oportunidad de negocio, creando asi una nueva empresa u
organizacion. Implica iniciativa, innovacion y la capacidad de asumir riesgos para generar
valor econdmico y/o social (Formichella, 2004).
3.4.6. Fuentes de financiamiento

Son los recursos econdémicos que permiten iniciar, sostener o hacer crecer un
emprendimiento. Pueden ser internas o externas, y su adecuada gestiéon es clave para la
viabilidad del proyecto (Mogollén, 2011).
3.4.7. Fuentes de financiamiento externas

Recursos financieros que provienen de agentes ajenos al emprendimiento, como
bancos, inversionistas, fondos de capital de riesgo o programas de apoyo gubernamental. Estas
fuentes ayudan a cubrir gastos cuando los fondos propios son insuficientes (Mogollon, 2011).
3.4.8. Fuentes de financiamiento internas

Capital proveniente del propio emprendedor o del negocio, como ahorros personales,
reinversion de utilidades o aportes de socios. Son las fuentes més accesibles en las primeras
etapas del emprendimiento (Mogollon, 2011).
3.4.9. ldentificacion de recursos

Proceso mediante el cual se determinan los elementos necesarios para desarrollar un
emprendimiento, como recursos financieros, humanos, tecnoldgicos y materiales. Esta etapa es
clave para una correcta planificacion (Garzozi et al., 2018).
3.4.10. Incubadoras

Organizaciones que brindan apoyo a nuevos emprendimientos mediante asesoramiento,
capacitacion, infraestructura y acceso a redes. Su objetivo es aumentar las probabilidades de

éxito de los proyectos incubados.
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3.4.11. Primeros afos del emprendimiento

Periodo inicial tras la creacion de un emprendimiento, caracterizado por desafios como
consolidar el mercado, mejorar el producto o servicio, y alcanzar sostenibilidad financiera. Es
una etapa critica para la supervivencia del negocio (Garzozi et al., 2018).
3.4.12. Validacion de la idea

Proceso en el que se comprueba si una idea de negocio realmente soluciona un problema
o satisface una necesidad en el mercado. Incluye la retroalimentacion de potenciales usuarios,
pruebas piloto y ajustes al modelo inicial (Garzozi et al., 2018).
3.4.13. Vicerrectorado de Investigacion (VRIN)

El Vicerrectorado de Investigacion (VRIN) de la Universidad Nacional de San Antonio
Abad del Cusco (UNSAAC) es el 6rgano encargado de planificar, coordinar y promover las
actividades de investigacion cientifica, desarrollo tecnologico e innovacion en la universidad,
gestionando recursos, programas y proyectos que fortalezcan la produccion académica y su

impacto en el desarrollo regional y nacional (VRIN UNSAAC, 2025).
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Capitulo IV
Hipotesis de la Investigacion
4.1. Hipétesis General
Las fuentes de financiamiento influyen significativamente en la creaciéon de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad del
Cusco, periodo 2018-2021.
4.2. Hipotesis Especificas
— Las fuentes de financiamiento internas influyen significativamente en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad
del Cusco, periodo 2018-2021.
— Las fuentes de financiamiento externas influyen significativamente en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad
del Cusco, periodo 2018-2021.
4.3. Variables de la Investigacion
4.3.1. Variables
Variable dependiente: Fuentes de financiamiento
Dimensiones:

— Fuentes de Financiamiento Internas
— Fuentes de Financiamiento Externa

Variable independiente: Creacion de emprendimientos
Dimensiones:

— Busqueda de ideas

— Validacion de la idea

— Identificacion de recursos

— Creacion de la emprendimiento

— Primeros afios del emprendimiento



4.3.2. Operacionalizacion de variables

Tabla 2

Cuadro de operacionalizacion de variables
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VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES Sub indicadores Tipo de
CONCEPTUAL OPERACIONAL indicador
Fuente de Las fuentes de Segun Palomino Fuentes de Ahorros  personales  (dinero Siusd Dicotomica
financiamiento financiamiento (2006)  existen Financiamiento acumulado 'y que decidiste No usé
constituyen el tipos de Internas invertir) » . o o
origen para que financiamiento: Ap9yo de familiares o amigos Iiluso, Dicotomica
las empresas -Fuentes de (pr.e.stamos) oo . .
p . ,
. .. Utilidades de otros Siuso Dicotomica
puedan obtener Financiamiento emprendimientos liderados No usé
capital para el Internas Capital propio (recursos Siuso Dicotomica
desarrollo y -Fuentes de financieros propios) No us6
ejecucion de Financiamiento Apoyo de socios Si us6 Dicotémica
actividades, asi Externas ) o No uso6
como empujar a Porcentaje de financiamiento I;/éeo;loss%i/zs% Intervalar
un crecimiento. mnterno 51%?- 75%0
(Palomino, 2006) 75% - 90%
Monto de financiamiento interno Soles Continua
Frecuencia de uso de Una sola vez Ordinal
financiamiento interno Varias veces
Impacto de fuentes de No sabe, no opina Ordinal
financiamiento interno Neutro
Negativo
Positivo
Fuentes de Financiamiento de incubadoras o Si Dicotomica
Financiamiento aceleradoras No
Externa Préstamos bancarios ;1 Dicotémica
o
Porcentaje de financiamiento Menos del 25%
externo 25%-75%
Mas de 75%
Monto de financiamiento externo Soles Continua
Impacto de fuentes de No sabe, no opina Ordinal
financiamiento externo Neutro
Negativo

Positivo




Creacion de
emprendimientos

La creacion de
emprendimientos
es el proceso
mediante el cual
una idea  se
desarrolla y
materializa hasta
convertirse  en
una actividad
productiva 0
comercial en
funcionamiento.
Este proceso, es
conocido como
proceso
emprendedor
(Garzozi et al.,
2018).

El proceso
emprendedor
abarca  diversas
etapas
interrelacionadas,
como la

generacion  de
ideas, el disefio
de un modelo
operativo que
validen la idea, la
gestion de
recursos para el
financiamiento y
la
implementacion
de actividades y
resultados del
proceso (Garzozi
et al., 2018).

Busqueda de
ideas

Validacion de
la idea

Identificacion
de recursos

Creacion de la
emprendimiento

Primeros  afios
del
emprendimiento

Origen de la idea.

Realizacion de analisis inicial.

Fuente de financiamiento para
desarrollar la idea.

Meétodo de validacion de la idea.

Resultado  del
validacion.

proceso  de

Fuente de financiamiento para la
validacion de la idea.

Tipo de recursos identificados.

Fuente de financiamiento para los
recursos.

Dificultades en la identificacion o
acceso a los recursos

Aspectos  prioritarios en la
creacion del emprendimiento.

Desafios enfrentados al crear el
emprendimiento.

Fuente de financiamiento para la
operacion inicial.

Retos principales en los primeros
afios de operacion.

Por necesidad

Por recomendacion

Por identificaciéon de oportunidad en
mercado

Por interés o pasion personal

Sin analisis previo

Con informacion informal

Con estudio de mercado

Interna

Externa

Ambos

Encuestas y entrevistas

Ninguno

Consulta a expertos y mentores
Prueba de prototipo

Sin resultados claros

No continuar con la idea
Identifiqué problemas pata continuar
Confirmacion de idea viable
Interna

Externa

Ambos

Recursos materiales

Recursos financieros

Recursos tecnologicos

Recursos humanos

Interna

Externa

Ambos

El proceso fue sencillo
Dificultades importantes

No, ya contaba con recursos

Si, pero logré resolverlas

Lugar fisico o virtual

Registro legal y formalizacion
Estrategia de marketing
Desarrollo y lanzamiento del producto
Organizar al equipo de trabajo
Identificar clientes

Cumplir con requisitos legales
Conseguir financiamiento

Interna

Externa

Ambos

Ninguno

Mantener un flujo de caja positivo
Gestionar la expansion del
emprendimiento

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal
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Tiempo de funcionamiento desde
la creacion de Producto Minimo
Viable

Ganancias netas del
emprendimiento

Tiempo de retornos de inversion.
Razén principal del cierre del
emprendimiento.

Atraer y retener clientes

Cumplir con las regulaciones
obligaciones fiscales

Afios

Soles

Afios

Falta de demanda

Falta de financiamiento

Cambios inesperados en el mercado
Problemas legales o regulatorios
Problemas en la administracion
Tiempo

Continua

Continua

Continua
Nominal
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Capitulo V
Metodologia de Investigacion

5.1. Ambito de Investigacion

El estudio se realizara contemplando a los emprendimientos de estudiantes que
participaron de los concursos de la Universidad Nacional de San Antonio Abad del Cusco,
ubicada en el distrito de Cusco, en la Av. de La Cultura 773.
5.2. Tipo de Investigacion

La presente tesis se enmarcd dentro del enfoque exploratorio descriptivo debido a que
buscd, por un lado, explorar una realidad poco estudiada: las formas en que los estudiantes
universitarios acceden a fuentes de financiamiento para la creacion de emprendimientos. Esta
exploracion permitié obtener una comprension inicial sobre las caracteristicas, condiciones y
barreras que enfrentan los estudiantes de la UNSAAC en el periodo 2018-2021 al momento de
iniciar sus proyectos empresariales. Por otro lado, el estudio es descriptivo porque se centra en
caracterizar de manera detallada tanto las fuentes de financiamiento utilizadas (internas y
externas) como el proceso de creacion de emprendimientos.
5.3. Enfoque la Investigacion

El estudio empled un enfoque mixto debido a que utiliz6 tanto el enfoque cuantitativo
como el cualitativo, ya que se cont6 con resultados cuantificables que se dispusieron en funcion
a los datos recolectados, el enfoque cualitativo hizo posible el andlisis y la interpretacion de las
entrevistas y la informacién que se obtenga de ello.

El enfoque mixto posibilita una mejor comprension del problema, lo que no se podria
obtener de emplear un solo enfoque; es establece un panorama mas amplio y profundo y

refuerza los sesgos que podrian tener estos enfoques de abordarse por separado (Bagur et al.,

2021).
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La investigacion cualitativa no establece verdades absolutas, estd en funcion al
reconocimiento de la diversidad de los fendmenos, esto hace que este enfoque trate de
comprender mejor por medio de contrastes tedricos, se concentra en un plano subjetivo,
holistico que se orienta mas al plano social de la realidad; por ello este enfoque es fundamental
para el presente estudio donde la calidad de la informacion que se recolecta para efectos de la
investigacion, donde estos datos deben ser abordados con cautela para no caer en subjetividades
que afecten el resultado de la investigacion (Ortiz, 2013)

Los estudios cuantitativos de acuerdo con el planteamiento de Yucra y Bernedo (2020).
se inclinan mas en las ciencias naturales, ya que pretenden la formulacion de principios
aplicables a la mayoria de los casos, por ello, generalmente se apoyan en teorias generales
producto de un calculo matematico, esto supone un grado de objetividad mas elevado, cuando
el estudio es exitoso, los resultados apuntan a la mejora del desarrollo social dependiendo el
problema de investigacion, esta es la razon principal para emplear este enfoque, ya que el
impacto socioecondmico que generan los emprendimientos es beneficioso para las sociedades.
5.4. Diseiio de la Investigacion

La investigacion tiene un disefio no experimental, debido a que no hubo manipulacion
de las variables; las investigaciones no experimentales, centran su atencion en la observacion
de los fendbmenos en su estado natural sin intervencion de los investigadores, los elementos de
la realidad se mantienen constantes seglin sea el estado de la realidad estudiada (Ramos , 2021)
5.5. Alcance de la Investigacion

El estudio fue de alcance explicativo; en este sentido, Ramos (2020) indica que este
alcance de investigacion tiene como objetivo principal comprender y detallar las causas que
originan ciertos fenémenos, por un lado, en el enfoque cuantitativo, este tipo de estudio permite
identificar relaciones de causa y efecto entre variables, lo cual se puede lograr mediante

modelos predictivos o explicativos, como los que utilizan ecuaciones estructurales para
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sustentar una teoria, por lo que en este nivel de investigacion es obligatorio el planteamiento
de hipotesis que busquen determinar los elementos de causa y efecto del fendmeno de interés
para el investigador; ademas dentro del estudio cualitativo, se emplean disefios centrados en el
analisis del lenguaje y la interpretacion simbdlica de la realidad, construyendo paradigmas
codificados que emergen de la interaccion subjetiva entre el investigador y los participantes, lo
que permite que se logre una comprension mas rica del fendmeno estudiado.
5.6. Poblacion y Muestra
5.6.1. Poblacion

La poblacién para esta investigacion estuvo compuesta por 160 estudiantes de la
UNSAAC que participaron en programas de financiamiento de la universidad durante el
periodo 2018-2021, pues en estos afios se implementaron diversas estrategias institucionales
orientadas a fomentar el emprendimiento estudiantil mediante fondos concursables, asesorias
y convenios; al haber transcurrido un tiempo desde estos programas hasta la actualidad, fue
posible evaluar la evolucion de los proyectos emprendedores y determinar si tuvieron €xito o
no, lo cual aporta una perspectiva mas completa sobre el impacto real de las fuentes de
financiamiento; de acuerdo a Robles (2019), la poblacion hace referencia a la totalidad de los
elementos que integran una comunidad para su estudio, la poblacion es importante para
establecer lo que se quiere conocer y la eleccion de las técnicas adecuadas para la recoleccion
de los datos.

Asi mismo se considerd 4 entrevistas a emprendedores ganadores de programas de la
universidad.

5.6.2. Muestra

La muestra estuvo conformada por 63 estudiantes concursantes de emprendimientos
para la fuente de financiacion de los programas Universidad Nacional de San Antonio Abad
del Cusco, ademas de 4 ganadores de dicho concurso quienes fueron entrevistados; el muestreo

fue no probabilistico por conveniencia, ya que se aplicaron criterios de exclusion:
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- Estudiantes emprendedores cuyos datos de contacto no estaban actualizados
- Estudiantes emprendedores cuya participacion fue registrada de forma incompleta o
erronea en los archivos del concurso.

Esta muestra, permiti6é que la recoleccion de datos, se realice desde fuentes primarias
debido a la necesidad de obtener informacion directa y actualizada para el desarrollo de la
investigacion y ademas con ello se pudo asegurar una comprension profunda del fendmeno
estudiado.

5.7. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La fuente de informacion utilizada fue de tipo primaria, recolectada directamente de los
actores involucrados en el fendmeno de estudio; para ello, se aplicaron encuestas a estudiantes
de la universidad que participaron en iniciativas emprendedoras, y se realizaron entrevistas a
ganadores del concurso de emprendimientos, con el objetivo de obtener informacion detallada
sobre sus experiencias, las fuentes de financiamiento utilizadas y los aspectos que influyeron
en la creacion de sus emprendimientos.

5.7.1. Técnicas de investigacion
a. Encuesta: para la investigacion se empled la encuesta, segiin Feria et al. (2020) esta
técnica permite al investigador asegurar la obtencidn de las opiniones de los
encuestados, asi también permite una mejor tabulacion y el estudio de las opiniones que
se reciben, para esto es importante considerar los recursos necesarios ademas del tiempo
para aplicar el instrumento de esa técnica; la encuesta puede ser directa es decir personal

o por envio por medios tecnoldgicos u otros.

b. Entrevista: La entrevista es una técnica que permite la recoleccion de opiniones con
un panorama mdas amplio, donde se sigue una serie de cuestiones previamente
establecidas, en relacion a esto Beaud (2018) en una entrevista es importante la

adecuacion de dichas cuestiones en funcion a la realidad contextual del fendmeno
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estudiado, le brinda material al investigador para desarrollar una critica mas sustancial
y visiones diversificadas acerca del problema de investigacion; para las entrevistas se
consideran las caracteristicas de la poblacion a ser entrevistada, en el caso de
investigaciones con un mayor enfoque social, la interaccion es crucial para la
diferenciacion de las particularidades de la realidad inmediata del entrevistado.
Instrumentos de investigacion

El cuestionario: el cuestionario segun Judrez y Tobon (2018) es un instrumento que
contiene de forma estructurada y organizada los items que permiten

conocer mas de las variables de estudio, pueden ser cuestiones abiertas o cerradas
dependiendo el propdsito de la investigacion.

Validez del Instrumento: No se aplico el Alfa de Cronbach para evaluar la fiabilidad
del instrumento debido a la naturaleza del cuestionario aplicado, el cual incluyo
preguntas de opcion multiple sin una escala comun (como Likert); como indica Torres
(2021) “en la correccion de atenuacion por la falta de fiabilidad, el uso de alfa como
una estimacion de la fiabilidad se basa en la nocion de que las medidas en cuestion son
unidimensionales” (p.8); es decir; esto solo funciona bien si todas las preguntas del
cuestionario estan midiendo lo mismo, es decir, si son unidimensionales. Eso significa
que todas las preguntas deben centrarse en un solo tema o concepto (por ejemplo, solo
satisfaccion, o solo motivacion); si el cuestionario incluye preguntas sobre distintos
temas (como opiniones, hechos, experiencias abiertas o preguntas multiples sin relacion
directa), entonces no se puede aplicar el Alfa de Cronbach de manera adecuada, porque
ya no se esta midiendo una sola cosa.

En su lugar, se verificod la validez de contenido a través de la revision por parte de

expertos y una prueba piloto.
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La guia de entrevista: la guia de entrevista segin Gimeno y Peréz (2008) es un
instrumento en el que se establecen las preguntas para la realizacién exitosa de la
entrevista, se contemplan preguntas que sean concretas y puntuales, de esta forma la
entrevista no requiera excesos de tiempo innecesarios

La guia de entrevista estuvo compuesta por 6 preguntas y un apartado inicial con el
objetivo de establecer los datos personales del entrevistado, las preguntas abordan tanto
las fuentes de financiamiento y el emprendimiento para los ganadores del concurso.
Técnicas de Analisis e Interpretacion de Datos

En base al enfoque mixto adoptado en el presente estudio, se aplicaron procedimientos

para el analisis de los datos tanto cuantitativos como cualitativos que seran recolectados de

fuentes primarias, a fin de comprender integralmente el fendmeno investigado. A continuacion,

se describe el paso a paso seguido en el andlisis:

Paso 1: Preparacion de la encuesta y entrevista

En esta primera etapa, se diseiaron los instrumentos de recoleccion de datos (encuesta
y entrevista) en funcion de los objetivos de la investigacion. Para asegurar la validez de
contenido, ambos instrumentos fueron revisados por el asesor de investigacion, quien
evalu6 la coherencia, relevancia y adecuacion de las preguntas formuladas respecto a
las variables del estudio.

Posteriormente, se realizd una prueba piloto con un grupo de 10 encuestados, lo que
permitid identificar posibles dificultades en la comprension de las preguntas, asi como
detectar omisiones o redundancias. A partir de los resultados de esta prueba, se
efectuaron ajustes al cuestionario, ya sea adicionando o retirando preguntas, con el fin
de optimizar la claridad y pertinencia del instrumento definitivo. Del mismo modo, se
ajustaron las preguntas de la entrevista para garantizar que captaran informacion tutil y

complementaria al enfoque mixto del estudio.
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Paso 2: Preparacion de los datos
Se recopilaron los datos mediante encuestas aplicadas a los emprendedores y entrevistas
a profundidad.
Las encuestas contenian tanto preguntas cerradas (de opcion Unica y multiple).
Los datos fueron organizados en matrices de Excel para su andlisis cuantitativo
descriptivo.
Paso 3: Analisis Estadistico Descriptivo (Cuantitativo)
Se realizé una descripcion general de las variables relacionadas con las fuentes de
financiamiento y caracteristicas de los emprendimientos.
Se utilizaron medidas como frecuencias, porcentajes, graficos de barras y tortas, que
permitieron visualizar el comportamiento de las variables.
Paso 4: Analisis Inferencial (Cuantitativo)
Se importaron los datos del Excel al programa STATA para la correspondiente
codificacion de variables y la estimacion del modelo.
Para contrastar las hipotesis planteadas, se empled un modelo Logit, dado que la
variable dependiente (éxito del emprendimiento) es binaria “O= no hubo éxito en la
creacion del emprendimiento; 1= hubo éxito en la creacion del emprendimiento”.
Se evaluaron elementos como la significancia estadistica de los coeficientes para
interpretar las probabilidades de los efectos de las variables independientes.
El modelo Logit se expres6 como:
Logit (P) = In(P/ (1-P)= B0 + p1X1 + p2X2 +--+ pnXn

Donde:

- P:es la probabilidad de éxito de la creacion del emprendimiento.

- P/(1-P): es laodds ratio, que representa la razon de las probabilidades de éxito

frente al fracaso.
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- Ln: In es el logaritmo natural, aplicado para modelar la relaciéon no lineal entre
las variables.

- P0: es el intercepto del modelo, que es el valor de la probabilidad cuando todas
las variables explicativas son cero.

- PL1,B2,...pn: son los coeficientes de las variables explicativas (por ejemplo,
fuentes de financiamiento, sector de actividad, etc.), que indican el impacto de
cada variable en la probabilidad de éxito.

- X1,X2,...,Xn: son las variables independientes que se han identificado como
relevantes para la investigacion.

El modelo Logit permiti6é calcular la probabilidad de que un emprendimiento tenga
¢xito, dado el valor de las variables predictoras; ademas, los coeficientes 8 estimados indicaron
la magnitud y direccion de la relacion entre cada variable independiente y la probabilidad de
¢xito. Un coeficiente positivo indica que el aumento en la variable aumenta la probabilidad de
€xito, mientras que un coeficiente negativo indica lo contrario.

Paso 5: Analisis Cualitativo

El analisis cualitativo se centr6 en las respuestas complementarias proporcionadas por
los participantes entrevistados, orientadas a profundizar aspectos especificos del estudio. Para
el tratamiento de esta informacion:

- Se recopilaron y copiaron textualmente las respuestas de los 4 entrevistados.

- Luego, se procedid a realizar un andlisis conjunto de las respuestas, lo cual permitio
identificar coincidencias, divergencias y temas emergentes en relacion con las variables
del estudio.

El andlisis se organizd en funcion a los objetivos del estudio, lo que permitio

complementar la informacion cuantitativa.
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Capitulo VI
Resultados y Discusion
6.1. Resultados Descriptivos
6.1.1. Caracteristicas generales de la poblacion encuestada

Figura 1

Género de los emprendedores
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31,7%
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Masculino Femenino
Se observa que el 68.3% de los encuestados son mujeres y el 31.7% son varones, lo que
evidencia una predominancia femenina en la creaciéon de emprendimientos o startups. Este
resultado indica una participacion activa y relevante de las mujeres en el ecosistema
emprendedor.

Figura 2
Edad de los emprendedores
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El 44.4% de los encuestados tiene entre 26 y 30 afios, el 30.2% entre 30 y 40 afos, el
20.6% entre 22 y 25 afios, el 3.2% entre 18 y 21 afios, y el 1.6% maés de 40 afios. La mayoria
de los emprendedores pertenece a un grupo etario joven, especialmente entre los 26 y 30 afios,
etapa clave para el desarrollo de proyectos innovadores y empresariales. Estos resultados
confirman que los programas de financiamiento de la universidad estan captando
principalmente a jovenes adultos con alto dinamismo, interés en nuevas oportunidades y
disposicion para asumir riesgos en el ambito emprendedor.

Figura 3

Rubro de los emprendimientos

15,9%

11,1%

9,5% 9,5%

7,9% 79%  7,9%
6,3% 6,3%
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alimentaciony  innovacién  turismo y viajes salud y tecnologiay e-commercey educaciény sostenibilidad y moday belleza servicios Ferreteria arte y cultura
bebidas social bienestar software comercio formacion medio profesionales
electrénico ambiente

El sector de innovacion social lidera la creacion de emprendimientos con un 15.9%,
evidenciando un marcado interés en iniciativas orientadas al impacto social. Le sigue el sector
de alimentacion y bebidas con un 14.3%, y el de sostenibilidad y medio ambiente con un 11.1%.
Los servicios profesionales y la salud registran un 9.5% cada uno. En contraste, los rubros de

ferreteria y arte y cultura presentan la menor participacion, con apenas un 1.6% cada uno.
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Figura 4

Afio de creacion del emprendimiento
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La mayor creacion de emprendimientos se registrd en 2019 y 2020, con el 33.3% y el
41.3% respectivamente. Estas cifras superan al 15.9% alcanzado en 2018. En 2021 se presentd
una disminucion, con solo el 9.5% de nuevos emprendimientos. Los datos evidencian un pico
de actividad emprendedora en 2019 y 2020, seguido de una contraccion en 2021, lo que
confirma la importancia de fortalecer las estrategias de apoyo al emprendimiento para
garantizar su sostenibilidad en contextos adversos.

Figura §

Frecuencias del numero de socios con los que iniciaron los emprendimientos
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En cuanto al nimero de socios con los que se iniciaron los emprendimientos, el 38.1%
fueron creados de forma individual, sin socios. El 20.6% comenzo6 con uno o dos socios, el

7.9% con tres socios y el resto con cuatro o mas socios. Aunque la mayoria de los proyectos
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fueron individuales, una proporcién significativa optd por asociarse para diversificar
habilidades, ampliar conocimientos y compartir riesgos. Estos resultados evidencian la
diversidad de estrategias adoptadas por los emprendedores y su capacidad de adaptacion segin
los recursos y oportunidades disponibles.

Figura 6

Frecuencias respecto al tipo de emprendimiento, negocio o startup

44,4%

22.2%
0,
- -17’5 | )
En proceso de Sociedad comercial de Sociedad anénima abierta Ninguno
constitucion responsabilidad limitada (s.a.a.)

(s.r.l)

El 44.4% de los emprendimientos pertenece a la categoria Sociedad Comercial de
Responsabilidad Limitada (S.R.L.), el 22.2% se encuentra en proceso de constitucion, el 17.5%
corresponde a una Sociedad Andénima Abierta (S.A.A.) y el 15.9% no pertenece a ninguna
categoria. La S.R.L. predomina como estructura formal debido a su flexibilidad, menor
complejidad administrativa y adecuada proteccion legal para los socios. La baja proporcion de
S.A.A., figura mas comun en empresas de gran tamafio, refleja que este tipo de estructura es
menos representativa en el ecosistema emprendedor apoyado por la universidad, en

concordancia con las caracteristicas y el tamafo inicial de los proyectos.
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Figura 7

Situacion de registro legal
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El 60.3% de los emprendedores esta registrado como persona juridica, el 20.6% como
persona natural y el 19% no se encuentra inscrito en ninguna de estas dos categorias. Estos
resultados evidencian una marcada preferencia por la formalizacion como persona juridica,
dado que esta figura ofrece ventajas en proteccion patrimonial, acceso a financiamiento y
oportunidades de crecimiento empresarial. La presencia de emprendedores registrados como
persona natural refleja la eleccion de un esquema mas simple y con menores requerimientos
legales, generalmente asociado a negocios de menor escala.

Figura 8

Participacion en concursos y programas de aceleracion brindados por la universidad
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El 98.4% de los emprendedores participd en algun concurso o programa de aceleracion
para emprendimientos brindado por la universidad. Este resultado confirma que estas

iniciativas constituyen una herramienta efectiva para fomentar el emprendimiento entre los

estudiantes y fortalecer su desarrollo en el entorno universitario.
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Tabla 3

Concurso o programa de aceleracion en el que participaron los emprendedores

Frecuencia Porcentaje

Programa Startuplab Unsaac, Hult Prize 8 12.7%
Semillero De Emprendedores, Hult Prize 6 9.5%
Programa Startuplab UNSAAC 4 6.3%
Hult Prize 4 6.3%
Open Future Unsaac (Wayra Y Telefonica) 4 6.3%
Semillero De Emprendedores, Impact Startup Competition (Isc) 4 6.3%
Semillero De Emprendedores 3 4.8%
Open Future Unsaac (Wayra Y Telefonica), Semillero De Emprendedores, ; 4.8%
Impact Startup Competition (Isc)

Programa Startuplab Unsaac, Semillero De Emprendedores, Impact Startup 4.8%
Competition (Isc)

Open Future Unsaac (Wayra Y Telefonica), Programa Startuplab Unsaac 3 4.8%
Programa Startuplab Unsaac, Impact Startup Competition (Isc) 3 4.6%
Impact Startup Competition (Isc) 2 3.2%
Open Future Unsaac (Wayra Y Telefonica), Programa Startuplab Unsaac, 5 390
Hult Prize

Open Future Unsaac (Wayra Y Telefonica), Hult Prize 2 3.2%
Programa Startuplab Unsaac, Semillero De Emprendedores, Hult Prize 2 3.2%
Programa Startuplab Unsaac, Hult Prize, Impact Startup Competition (Isc) 2 3.2%
Open Future Unsaac (Wayra Y Telefonica), Semillero De Emprendedores, 5 390
Hult Prize

Hult Prize, Impact Startup Competition (Isc) 2 3.2%
Programa Startuplab Unsaac, Semillero De Emprendedores 2 3.2%
Open Future Unsaac (Wayra Y Telefonica), Semillero De Emprendedores, | L 6%
Hult Prize, Impact Startup Competition (Isc)

Semillero De Emprendedores, Hult Prize, Impact Startup Competition (Isc) 1 1.6%
Total 63 100.0%

Los emprendedores participaron en diversos concursos y programas de aceleracion,
destacando el Programa Startuplab UNSAAC y Hult Prize, con una representacion del 12.7%.
Le siguieron el Semillero de Emprendedores y Hult Prize con un 9.5%, y el Programa

Startuplab UNSAAC, Semillero de Emprendedores e Impact Startup Competition (Isc), asi
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como Open Future UNSAAC (Wayra y Telefonica) con un 6.3% cada uno. Programas
combinados, como Open Future UNSAAC con el Programa Startuplab UNSAAC o con el
Impact Startup Competition (Isc), alcanzaron un 4.8% cada uno. Otras combinaciones con
menor participacion registraron porcentajes entre el 3.2% y el 1.6%.

Tabla 4

Afio en el que los emprendedores participaron en el concurso o programa de aceleracion

Frecuencia Porcentaje
2020 24 38.1%
2021 17 27.0%
2019 9 14.3%
2018 3 4.8%
2019, 2021 3 4.8%
2019, 2020 2 3.2%
2018, 2019 2 3.2%
2020, 2021 1 1.6%
2018, 2019, 2020 1 1.6%
2019, 2020, 2021 1 1.6%
Total 63 100,0

En 2020 se registr6 la mayor participacion de emprendedores en concursos y
programas, con un 38.1%, evidenciando un pico significativo en la actividad. En 2021 la
participacion alcanzo el 27%, manteniendo un nivel alto, aunque ligeramente inferior al del
aflo anterior. La participaciéon consecutiva a lo largo de los afios confirma que los
emprendedores buscan de forma constante oportunidades de desarrollo y apoyo en su

trayectoria empresarial.

Tabla 5
Motivos por los que los emprendedores participaron en los concursos o programas de
aceleracion
Motivos Frecuencia Porcentaje
Validacion del modelo de negocio, redes de contactos y oportunidades de 4 6.3%
networking, exposicion y visibilidad
Acceso a mentores y expertos, redes de contactos y oportunidades de networking, ; 4.8%

exposicion y visibilidad
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Motivos Frecuencia Porcentaje
Aceleracion del crecimiento, redes de contactos y oportunidades de networking, 5 390
recursos y herramientas especializadas

Validacion del modelo de negocio, recursos y herramientas especializadas, 5 390
aprendizaje y desarrollo de habilidades

Aceleracion del crecimiento, redes de contactos y oportunidades de networking 2 3.2%
Acceso a mentores y expertos, recursos y herramientas especializadas, aprendizaje 5 1%

y desarrollo de habilidades

Oportunidades de networking, recursos y herramientas especializadas, oportunidad . 6%
de innovacién y mejora continua

Validacion del modelo de negocio, acceso a mentores y expertos, redes de . L 6%
contactos y oportunidades de networking, etc.

Acceso a financiamiento inicial, validacion del modelo de negocio, acceso a . L6%
mentores y expertos

Acceso a mentores y expertos, recursos y herramientas especializadas, oportunidad . L6%
de innovacién y mejora continua

Acceso a mentores y expertos, exposicion y visibilidad, oportunidad de innovacion . L6%

y mejora continua

Aceleracion del crecimiento, redes de contactos y oportunidades de networking, . 6%
exposicion y visibilidad

Validacion del modelo de negocio, exposicion y visibilidad, aprendizaje y . 6%
desarrollo de habilidades

Validacion del modelo de negocio, acceso a mentores y expertos, recursos y . L6%
herramientas especializadas

Aceleracion del crecimiento, validacion del modelo de negocio, redes de contactos . L6%

y oportunidades de networking

Validacion del modelo de negocio, redes de contactos, recursos y herramientas . 6%
especializadas

Validacion del modelo de negocio, exposicion y visibilidad 1 1.6%
Aceleracion del crecimiento, acceso a mentores y expertos, redes de contactos y . 6%
oportunidades de networking

Aceleracion del crecimiento, acceso a mentores y expertos, recursos y herramientas . 6%
especializadas

Aceleracion del crecimiento, validacion del modelo de negocio, recursos y . 6%
herramientas especializadas

Mentores, redes de contactos y oportunidades de networking, exposicion y | 6%
visibilidad, aprendizaje, habilidades

Recursos y herramientas especializadas, oportunidad de innovaciéon y mejora . 6%
continua, apoyo en la internacionalizacion

Aceleracion del crecimiento, exposicion y visibilidad 1 1.6%
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Motivos Frecuencia Porcentaje
Redes de contactos y oportunidades de networking, recursos y herramientas . 6%
especializadas, exposicion y visibilidad

Acceso a mentores y expertos, redes de contactos y oportunidades de networking, . 6%
recursos y herramientas especializadas

Redes de contactos y oportunidades de networking 1 1.6%
Acceso a mentores y expertos, recursos y herramientas especializadas 1 1.6%
Acceso a financiamiento inicial, aceleracion del crecimiento, redes de contactos y . 6%
oportunidades de networking

Exposicion y visibilidad 1 1.6%
Recursos y herramientas especializadas, exposicion y visibilidad, aprendizaje, . 6%
habilidades, innovacion y mejora

Aceleracion del crecimiento, validacion del modelo de negocio, oportunidad de . 6%
innovacion y mejora continua

Acceso a financiamiento inicial, validacion del modelo de negocio, recursos y . 6%
herramientas especializadas

Validacion del modelo de negocio, acceso a mentores y expertos, exposicion y . 6%
visibilidad

Validacion del modelo de negocio, acceso a mentores y expertos, redes de . 6%
contactos y oportunidades de networking

Recursos y herramientas especializadas, aprendizaje y desarrollo de habilidades 1 1.6%
Acceso a mentores y expertos, aprendizaje y desarrollo de habilidades, oportunidad . 6%
de innovacién y mejora continua

Aprendizaje y desarrollo de habilidades 1 1.6%
Validacion del modelo de negocio 1 1.6%
No sabe, no opina 16 25.0%
Total 63 100,0

Los principales motivos por los que los emprendedores participaron en concursos o
programas de aceleracion fueron la validacion del modelo de negocio, el acceso a redes de
contactos y oportunidades de networking, y el acompafiamiento de mentores y expertos, cada
uno con participaciones de entre 6.3% y 4.8%. Otros motivos relevantes fueron la exposicion
y visibilidad, los recursos y herramientas especializadas, y el aprendizaje y desarrollo de
habilidades, con frecuencias menores al 3.2%. Estos resultados evidencian que las
motivaciones centrales se enfocan en el crecimiento estratégico y la consolidacion de las

iniciativas, mientras que factores como el financiamiento inicial, los recursos especializados y
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el aprendizaje reflejan una vision integral orientada tanto a la mejora continua como a la

sostenibilidad a largo plazo.

Tabla 6

Medio por el cual los participantes se enteraron del concurso o programa de aceleracion
Medio Frecuencia  Porcentaje
Boletines de la universidad o facultad, talleres y seminarios de 5 7.9%
emprendimiento ’
Boletines de la universidad o facultad, profesores y mentores, ferias y 3 4.8%
exposiciones universitarias
Boletines de la universidad o facultad, talleres y seminarios de 3 4.8%
emprendimiento, ferias y exposiciones universitarias ’
Oficina de innovacion y emprendimiento, plataforma virtual de la ) 390,
universidad, talleres y seminarios de emprendimiento
Redes sociales, oficina de innovaciéon y emprendimiento 2 3.2%
Correo electronico institucional, oficina de innovacién y emprendimiento, ) 300,
talleres y seminarios de emprendimiento
Correo electronico institucional, oficina de innovacién y emprendimiento 2 3.2%
Correo electronico institucional, oficina de innovacién y emprendimiento, ) 3.9%
plataforma virtual de la universidad '
Oficina de innovacion y emprendimiento 2 3.2%
Oficina de innovacion y emprendimiento, plataforma virtual de la ! 16%

universidad, centros estudiantiles
Redes sociales, correo electronico institucional 1 1.6%
Correo electronico institucional, boletines de la universidad o facultad,

N 1 1.6%
centros estudiantiles
Oficina de innovacién y emprendimiento, boletines de la universidad o | 1.6%
facultad y mentores '
Oficina de innovacion y emprendimiento, talleres y seminarios de | 1.6%
emprendimiento, tablones de anuncios
Correo electronico institucional, boletines de la universidad o facultad, | 1.6%
plataforma virtual de la universidad ’
Correo electronico institucional, plataforma virtual de la universidad, 1 1.6%

profesores y mentores
Boletines de la universidad o facultad, profesores y mentores 1 1.6%
Oficina de innovaciéon y emprendimiento, talleres y seminarios de

. . L o 1 1.6%
emprendimiento, ferias y exposiciones universitarias
Oficina de innovacion y emprendimiento, plataforma virtual de la | 1.6%
universidad, profesores y mentores '
Correo electronico institucional, boletines de la universidad o facultad, | 1.6%
talleres y seminarios de emprendimiento ’
Oficina de innovacion y emprendimiento, talleres y seminarios de : 1.6%
emprendimiento, centros estudiantiles '
Talleres y seminarios de emprendimiento, tablones de anuncios 1 1.6%
Redes sociales, talleres y seminarios de emprendimiento, centros 1 1.6%
estudiantiles
Plataforma virtual de la universidad, talleres y seminarios de 1 1.6%

emprendimiento
Boletines de la universidad o facultad, tablones de anuncios 1 1.6%
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Medio Frecuencia  Porcentaje
Correo electronico institucional, oficina de innovacion y emprendimiento, | 16%
profesores y mentores '

Oficina de innovaciéon y emprendimiento, talleres y seminarios de 1 1.6%
emprendimiento ’

Oficina de innovacién y emprendimiento, centros estudiantiles 1 1.6%
Oficina de innovacién y emprendimiento, boletines de la universidad o 1 1.6%

facultad, plataforma virtual de la universidad

Correo electronico institucional, boletines de la universidad o facultad 1.6%

1

Redes sociales, networking y comunidades de egresados 1 1.6%
Redes sociales, plataforma virtual de la universidad 1 1.6%
Correo electronico institucional, networking y comunidades de egresados 1 1.6%
Talleres y seminarios de emprendimiento 1 1.6%
Redes sociales, oficina de innovacion y emprendimiento, centros 1 1.6%
estudiantiles

Talleres y seminarios de emprendimiento, profesores y mentores, 1 1.6%

networking y comunidades de egresados
Profesores y mentores 1 1.6%
Correo electronico institucional, oficina de innovacion y emprendimiento,

o,

boletines de la universidad o facultad ! 1.6%
Boletines de la universidad o facultad, plataforma virtual de la universidad, 1 16%
talleres y seminarios de emprendimiento

Oficina de innovacién y emprendimiento, boletines de la universidad o 1 1.6%
facultad

Correo electronico institucional 1 1.6%
Boletines de la universidad o facultad 1 1.6%
Tablones de anuncios 1 1.6%
Otros 6 9.5%
Total 63 100.0%

Los principales medios por los que los participantes se informaron sobre los concursos
o programas de aceleracion fueron los boletines de la universidad o facultad y los talleres y
seminarios de emprendimiento, con un 12.7% de las respuestas cada uno. La oficina de
innovacion y emprendimiento y el correo electronico institucional representaron el 9.6% cada
uno, destacando la relevancia de los canales formales universitarios en la difusion de estas
oportunidades. Las redes sociales y la plataforma virtual de la universidad también tuvieron
participacion, aunque menor. El predominio de medios institucionales confirma una buena
conexion entre la universidad y los estudiantes para promover el emprendimiento, mientras que
la menor presencia de canales més dindmicos, como las redes sociales, sefiala una oportunidad
para ampliar el alcance de los programas y atraer a una audiencia mas diversa. Una estrategia

de comunicacion combinada permitiria maximizar el impacto de los esfuerzos de difusion.
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6.1.2. Resultados descriptivos de Fuentes de Financiamiento
6.1.2.1.Fuentes de financiamiento internas

Figura 9

Fuentes de financiamiento internas para los emprendimientos
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La totalidad de los emprendedores utiliz6 fuentes de financiamiento internas para
iniciar su emprendimiento, como ahorros personales y apoyo de familiares, amigos o socios.
Este resultado evidencia la dependencia de los emprendedores de sus propios recursos y del
respaldo cercano de su entorno para financiar sus proyectos iniciales.

Tabla 7

Fuentes de financiamiento internas usadas para el inicio de los emprendimientos

Frecuencia  Porcentaje
Apoyo de socios 7 11.1%
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), utilidades de otros

.- . 6 9.5%
emprendimientos liderados
Utilidades de otros emprendimientos liderados, capital propio (recursos 6 9.5%
financieros propios) ’
Capital propio (recursos financieros propios), apoyo de socios 5 7.9%
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), utilidades de otros

- . ; 4 6.3%
emprendimientos liderados, apoyo de socios
Apoyo de familiares o amigos (préstamos) 3 4.8%
Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir), capital propio 3 4.8%
(recursos financieros propios) ’
Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir), apoyo de 3 4.8%
familiares o amigos (préstamos) ’
Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir) 3 4.8%
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), capital propio (recursos financieros 3 4.8%
propios) ’
Utilidades de otros emprendimientos liderados, capital propio (recursos 3 4.8%

financieros propios), apoyo de socios
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), capital propio (recursos financieros 1

g : 1.6%
propios), apoyo de socios
Capital propio (recursos financieros propios) 1 1.6%
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), apoyo de socios 1 1.6%
Utilidades de otros emprendimientos liderados 1 1.6%

Total 63 100.0%
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Los emprendedores utilizaron diversas fuentes de financiamiento internas para iniciar
sus proyectos. El 11.1% recurrié al apoyo de socios, el 7.9% combind capital propio con apoyo
de socios, el 9.5% utilizé utilidades de otros emprendimientos y el 4.8% recibidé apoyo de
familiares o amigos. Una proporcion significativa confio en el respaldo de su entorno cercano,
ya sea mediante préstamos o ahorros personales, lo que evidencia una fuerte dependencia de
recursos informales para financiar sus negocios. Esta tendencia refleja tanto la limitada
disponibilidad de financiamiento externo como una estrategia conservadora de gestion de
riesgos, basada en redes personales y en la reinversion de ganancias previas.

Figura 10

Porcentajes de financiamiento interno de los emprendimientos
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El 41.3% de los emprendedores obtuvo entre el 51% y el 75% de su financiamiento
total de fuentes internas, evidenciando un alto grado de autofinanciacion y confianza en
recursos personales y familiares. El 23.8% recibid entre el 75% y el 90% de su financiamiento
de estas fuentes, mientras que el 20.6% cubri6 entre el 25% y el 50% de su inversion con
financiamiento interno, reflejando un uso méas moderado. Un 9.5% obtuvo menos del 25% de
su financiamiento de fuentes internas, combinando principalmente recursos externos u otras
estrategias de financiamiento, y el 4.8% financid el 100% de su emprendimiento con recursos
propios. En conjunto, los datos muestran una tendencia predominante hacia la autofinanciacion

y el uso de fuentes internas para sustentar los negocios en sus primeras etapas.



117

Tabla 8

Monto de financiamiento interno inicial para el inicio del emprendimiento

Monto Frecuencia Porcentaje
S/0 - S/ 500 3 4.8
S/550 - S/1,500 3 4.8
S/1,550 - S/ 2,500 14 22,2
S/ 2,550 - S/ 5,000 19 30,2
S/5,500 - S/10,000 20 31,7
S/10,500 - S/15,000 3 4.8
S/15,500 - S/25,000 1 1,6
Total 63 100,0

Los montos de financiamiento interno inicial utilizados por los emprendedores para
iniciar sus proyectos presentan una amplia variabilidad. El 31.7% invirti6 entre S/ 5,500 y S/
10,000, seguido por el 30.2% que destin6 entre S/ 2,550 y S/ 5,000. El 22.2% invirtio entre S/
1,550 y S/ 2,500, mientras que el 4.8% utiliz6 montos de entre S/ 550 y S/ 1,500 0 de S/ 0 a S/
500. Solo el 1.6% invirtid mas de S/ 15,500. En general, la mayoria de los emprendedores opto
por un financiamiento inicial moderado, concentrado en los rangos intermedios, lo que refleja
una preferencia por capital accesible dentro del contexto local y una estrategia de control del
riesgo.

Figura 11

Recurrencia hacia fuentes internas

El 81% de los emprendedores recurrié una sola vez a fuentes internas, mientras que el
19% lo hizo en varias ocasiones. Aunque algunos accedieron a financiamiento suficiente en

una Unica oportunidad, otros necesitaron recurrir repetidamente a recursos como ahorros
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personales, apoyo de familiares, amigos o socios para cubrir sus necesidades financieras. Esta
dependencia continua evidencia limitaciones en el acceso a otros tipos de financiamiento y la
necesidad de gestionar de manera cuidadosa y estratégica los recursos disponibles en la etapa
inicial del emprendimiento.

Tabla 9

Factores principales que influyeron en la decision de usar fuentes de financiamiento internas

Frecuencia  Porcentaje

Evitar deudas externas, confianza en la seguridad del financiamiento 14 22.2%
Evitar deudas externas, confianza en la seguridad del financiamiento, 1

autonomia y control total 17.5%
Evitar deudas externas 6 9.5%
Facilidad de acceso, evitar deudas externas, confianza en la seguridad del 6

financiamiento 9.5%
Facilidad de acceso, confianza en la seguridad del financiamiento 4 6.3%
Confianza en la seguridad del financiamiento 4 6.3%
Facilidad de acceso, evitar deudas externas, confianza en la seguridad del 3

financiamiento, autonomia y control total 4.8%
Confianza en la seguridad del financiamiento, autonomia y control total 3 4.8%
Evitar deudas externas, autonomia y control total 3 4.8%
Facilidad de acceso, evitar deudas externas, autonomia y control total 2 3.2%
Facilidad de acceso, confianza en la seguridad del financiamiento, )

autonomia y control total 3.2%
Facilidad de acceso 2 3.2%
Facilidad de acceso, evitar deudas externas 1 1.6%
Autonomia y control total 1 1.6%
Facilidad de acceso, autonomia y control total 1 1.6%
Total 63 100,0

Los factores principales que influyeron en la decision de utilizar fuentes de
financiamiento internas muestran que el 22.2% de los emprendedores prioriz6 evitar deudas
externas y confiar en la seguridad del financiamiento. El 17.5% valor¢ evitar deudas, mantener
autonomia y control total sobre el emprendimiento, mientras que el 9.5% destaco la facilidad
de acceso y la seguridad del financiamiento como elementos clave. La autonomia y el control
total fueron constantes en varias combinaciones de respuestas, evidenciando una preferencia
por mantener el control del negocio sin depender de financiamiento externo. Esta tendencia a
evitar el endeudamiento y asegurar recursos dentro del &mbito personal o de socios refleja una
mentalidad conservadora y un enfoque en la estabilidad financiera durante la etapa inicial del

emprendimiento.
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Figura 12
Impactos de fuentes de financiamiento internas en la creacion y desarrollo de

emprendimientos
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Solo el 3.2% de los emprendedores indico que las fuentes de financiamiento internas
tuvieron un impacto positivo en el desarrollo de sus proyectos, evidenciando que la autonomia
y el control sobre los recursos propios fueron factores clave para impulsar el éxito. El 36.5%
senald que estas fuentes no generaron efectos significativos en su crecimiento empresarial, 1o
que indica que, en algunos casos, el monto o la naturaleza del financiamiento no fue suficiente
para producir cambios relevantes. Estos resultados reflejan la diversidad de experiencias y la
relevancia de una gestién adecuada de los recursos internos.

6.1.2.2.Fuentes de financiamiento externas

Figura 13

Fuentes de financiamiento externa para los emprendimientos
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El 100% de los encuestados recibe financiamiento externo para sus emprendimientos,
lo que evidencia que todos han recurrido a recursos fuera de su entorno inmediato, como
préstamos, inversionistas o entidades financieras, para iniciar o expandir sus negocios. Esta
dependencia se asocia con la necesidad de acceder a mayores montos de capital y contar con
apoyo adicional para cubrir costos iniciales u operativos. Los resultados también confirman la
relevancia de las redes de apoyo financiero externas, ya sea a través de instituciones bancarias,
programas de fomento al emprendimiento o colaboraciones con inversionistas.

Figura 14

Tipos de fuentes de financiamiento externa usadas para el inicio de los emprendimientos
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El 61.9% de los encuestados utilizd financiamiento de incubadoras o aceleradoras,
como capital semilla y programas de aceleracion, como fuente principal para iniciar sus
emprendimientos, evidenciando una fuerte preferencia por programas que combinan recursos
financieros y asesoria para emprendedores en etapas tempranas, fundamentales para el
desarrollo y crecimiento inicial de los negocios. El 20.6% recurrié a préstamos bancarios,
incluidos los ofrecidos por cajas municipales y bancos, reflejando una opcidon mas tradicional
de financiamiento. El 17.5% senal6 otras fuentes, como apoyo de inversionistas privados o

fondos gubernamentales.
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Figura 15

Porcentaje de fuente de financiamiento externa usadas para el inicio de los emprendimientos
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El 41.3% de los encuestados indicd que menos del 25% del financiamiento para iniciar
sus emprendimientos provino de fuentes externas y el 39.7% utilizd6 mas del 75% de
financiamiento externo, lo que refleja una preferencia por combinar recursos internos y
externos o depender principalmente de fondos propios. El 19.0% recurri6 a entre el 25% y el
75% de financiamiento externo, adoptando una estrategia intermedia. En conjunto, los
resultados muestran que, aunque los emprendedores recurren a diversas fuentes externas, en

muchos casos complementan su capital inicial con recursos propios o de otras fuentes internas.

Tabla 10
Factores principales que influyeron en la decision de usar fuentes de financiamiento externas
Frecuencia Porcentaje
Necesidad de capital adicional 21 33.3%
Necesidad de capital adicional, acceso a mayores montos de
o 16
financiamiento 25.4%
Necesidad de capital adicional, acceso a mayores montos de
o . D 10 0
financiamiento, mejores condiciones de pago 15.9%
Acceso a mayores montos de financiamiento 7 11.1%
Mejores condiciones de pago 4 6.3%
Acceso a mayores montos de financiamiento, mejores condiciones )
de pago 3.2%
No sabe, no opina 2 3.2%
Necesidad de capital adicional, no sabe, no opina 1 1.6%

Total 63 100,0
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Los factores principales que motivaron el uso de financiamiento externo fueron la
necesidad de capital adicional y el acceso a mayores montos de financiamiento. El 33.3% de
los emprendedores sefiald6 que la necesidad de capital adicional fue el factor determinante,
mientras que el 25.4% indic6é que, junto con esta necesidad, el acceso a mayores montos
también fue decisivo. El 15.9% destacd que las mejores condiciones de pago influyeron en su
decision, combinadas con la necesidad de capital adicional y el acceso a mayores montos. Un
11.1% mencion6 Unicamente el acceso a mayores montos y un 6.3% resalto solo las mejores
condiciones de pago. En conjunto, los resultados evidencian que la principal motivacion para
recurrir a financiamiento externo esta relacionada con la insuficiencia de recursos propios y la

posibilidad de obtener capital mas elevado que el disponible a través de otras fuentes.

Tabla 11
Dificultades al intentar acceder a estas fuentes de financiamiento externas
Frecuencia Porcentaje

Requisitos complejos 35 55.6%
Falta de garantias o avales, altas tasas de interés, requisitos - 11.1%
complejos
Falta de garantias o avales 4 6.3%
Altas tasas de interés, requisitos complejos 4 6.3%
Altas tasas de interés 4 6.3%
Falta de garantias o avales, requisitos complejos 4 6.3%
Falta de garantias o avales, altas tasas de interés 3 4.8%
No sabe, no opina 2 3.2%

Total 63 100,0
Las principales dificultades para acceder a financiamiento externo fueron los requisitos

complejos, mencionados por el 55.6% de los emprendedores, constituyendo la barrera mas
relevante. El 11.1% sefiald que, ademads de estos requisitos, enfrentd problemas por falta de
garantias o avales y por las altas tasas de interés. En menor proporcion, el 6.3% identific6 como
dificultad exclusiva las altas tasas de interés o la falta de garantias. En conjunto, los resultados
evidencian que los obstaculos burocraticos y financieros son las principales barreras para
obtener financiamiento externo, lo que limita el crecimiento de los emprendimientos que no

cuentan con los recursos necesarios para cumplir con estas exigencias.
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Figura 16
Impacto de las fuentes de financiamiento externas en la creacion y desarrollo del
emprendimiento
47,6% 44,4%
6,3%
1,6%
|
No sabe, no opina Negativo Neutro Positivo

El impacto de las fuentes de financiamiento externas en la creacion y desarrollo de los
emprendimientos fue principalmente neutro, con un 47.6% de los emprendedores indicando
que no generaron un efecto significativo. El 44.4% consider6d que estas fuentes tuvieron un
impacto positivo, contribuyendo favorablemente al desarrollo de sus negocios, mientras que
solo el 1.6% reportd un impacto negativo. Un 6.3% no emitid opinion al respecto. En conjunto,
la mayoria de los emprendedores percibe que el financiamiento externo tiene una influencia
positiva o neutral en el desarrollo de sus proyectos.

Tabla 12

Monto de financiamiento externo percibido

Frecuencia Porcentaje
S/0 - S/ 3,500 24 38,1
S/4,000 — S/5,000 0 0,0
S/ 5,550 - S/ 10,000 7 11,1
S/10,500 - S/25,000 20 31,7
S/30,000 — S/50,000 0 0,0
S/50,500 - S/75,000 8 12,7
No sabe, no opina 4 6,3
Total 63 100,0

En cuanto al monto de financiamiento externo recibido, el 38.1% de los emprendedores
obtuvo entre S/ 0 y S/ 3,500. El 31.7% accedié a montos de entre S/ 10,500 y S/ 25,000,
mientras que el 12.7% recibio entre S/ 50,500 y S/ 75,000. El 11.1% obtuvo entre S/ 5,550 y
S/ 10,000, y el 6.3% no precisé el monto recibido. Estos resultados muestran que una parte
considerable de los emprendedores accedio a financiamientos relativamente bajos, mientras

que un grupo menor obtuvo montos mas elevados.
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6.1.3. Resultados descriptivos de Creacion de emprendimientos
6.1.3.1.Busqueda de idea

Figura 17

Financiamiento para la fase: Busqueda de idea

54,0%

36,5%

9,5%
Externa (préstamos de bancos o Interna (dinero propio o de Ambos
instituciones externas) familiares/amigos)

En la fase de busqueda de la idea de negocio, el 54.0% de los emprendedores combin6
financiamiento interno y externo. El 36.5% utilizé Gnicamente recursos internos, como capital
propio o apoyo de familiares y amigos, mientras que el 9.5% recurrid solo a financiamiento
externo, como préstamos de bancos o instituciones. Estos resultados confirman una tendencia
predominante a integrar recursos propios y externos para el desarrollo de la idea emprendedora.

Figura 18

Surgimiento de la idea para iniciar tu emprendimiento

69,8%

17,6%

6,3% 6,3%

Por necesidad econdmica Por recomendacion o idea Por identificacion de una  Por interés o pasion
0 personal de familiares o amigos oportunidad en el personal en un area
mercado especifica

El 69.8% de los emprendedores sefiald que su idea de negocio surgio a partir de la

identificacion de una oportunidad en el mercado. El 17.6% indicé que fue motivada por interés
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0 pasion personal en un area especifica, mientras que el 6.3% la atribuy6 a la recomendacion
de familiares o amigos y otro 6.3% a la necesidad econdmica o personal. Estos resultados
evidencian que, aunque la principal motivacién es aprovechar oportunidades de negocio,
también influyen los intereses personales y las circunstancias econdmicas.

Figura 19

Analisis o evaluacion antes de desarrollar la idea

90,5%

0,
6,3% 3.20
I ——
Si, realicé un estudio de mercado o No, pero obtuve informacion de No, desarrollé la idea directamente

andlisis preliminar. manera informal (opiniones, sin andlisis previo.
experiencias cercanas, etc.).

El 90.5% de los emprendedores realiz6 un estudio de mercado o andlisis preliminar
antes de desarrollar su idea, evidenciando una marcada tendencia hacia la planificacion y la
evaluacion estratégica en las etapas iniciales. El 6.3% obtuvo informacién de manera informal,
a partir de opiniones o experiencias cercanas, reflejando un enfoque mas empirico y menos
estructurado. Solo el 3.2% desarroll6 su idea sin realizar ningun analisis previo, lo que denota
un enfoque mas impulsivo o arriesgado. En conjunto, los resultados muestran que la mayoria
prioriza una evaluacion adecuada antes de ingresar al mercado, mientras que un grupo reducido

se guia por informacidn no estructurada o por la intuicion.
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6.1.3.2.Fase validacion de idea

Figura 20

Financiamiento para la fase: Validacion de la idea

54,0%

41,2%

4,8%

No necesité financiamiento Externa (Préstamos de bancos o Interna (Dinero propio o de
instituciones externas) familiares/amigos

En la fase de validaciéon de la idea, el 54.0% de los emprendedores utilizo
financiamiento interno, como capital propio o apoyo de familiares y amigos, lo que evidencia
la confianza en recursos personales para esta etapa clave. El 41.2% recurri6 a fuentes externas,
como préstamos bancarios o de instituciones financieras, lo que muestra que una parte
considerable valora el acceso a capital externo para respaldar este proceso. Un 4.8% indicé que
no necesité financiamiento, lo que sugiere que la validacion de su idea implicd pocos o ninglin
recurso econdmico relevante. Estos resultados reflejan la diversidad de estrategias de
financiamiento segln las necesidades y enfoques de los emprendedores.

Figura 21
Validacion de la viabilidad de la idea

42,9%

23,8% 23,8%

9,5%
No realicé ninguin proceso  Probé un prototipo o versiébn  Consulté con expertos o Realicé encuestas o
formal de validacién. inicial del producto/servicio. mentores. entrevistas a potenciales

clientes.
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En la validacion de la viabilidad de la idea, el 42.9% de los emprendedores probd un
prototipo o version inicial de su producto o servicio, evidenciando un enfoque practico en esta
etapa. El 23.8% consultd con expertos o mentores y el mismo porcentaje realizd encuestas o
entrevistas a potenciales clientes, destacando la relevancia de la retroalimentacion para ajustar
la propuesta. Un 9.5% no realiz6 ningin proceso formal de validacion, lo que refleja posibles
limitaciones de recursos o desconocimiento sobre la importancia de este paso para el desarrollo
de emprendimientos solidos.

Figura 22

Resultados del proceso de validacion de la idea

46,0%

38,2%
= -

No obtuve resultados claros. Decidi no continuar con la Confirmé que la idea era Identifiqué problemas que
idea después de validarla viable y tenia mercado. ajusté antes de continuar.

9,5%

En los resultados del proceso de validacion, el 38.2% de los emprendedores confirmé
que su idea era viable y contaba con un mercado potencial, evidenciando la efectividad de esta
etapa. El 46.0% identificé problemas, pero realizd los ajustes necesarios para continuar,
reflejando adaptabilidad y capacidad de mejora. El 9.5% decidié no seguir adelante tras la
validacion, lo que demuestra que este proceso también permite evitar inversiones innecesarias.
El 6.3% no obtuvo resultados claros, lo que indica posibles deficiencias en los métodos de

validacion aplicados.
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6.1.3.3.1dentificacion de Recursos

Figura 23

Financiamiento para la fase: Identificacion de recursos

41,3%
31, 7%
20,6%
6,4%
Interna (Dinero propio o Externa (Préstamos de Ambos No necesite
de familiares/amigos bancos o instituciones financiamiento
externas)

En la fase de identificacion de recursos, el 41.3% de los emprendedores utilizo
financiamiento interno, como capital propio o apoyo de familiares y amigos. El 31.7% recurrid
a fuentes externas, incluyendo préstamos bancarios o de instituciones financieras. Un 20.6%
combind ambas fuentes, evidenciando una estrategia financiera diversificada. Finalmente, el
6.4% no requiri6 financiamiento, lo que sugiere disponibilidad de recursos propios o
necesidades limitadas en esta etapa.

Figura 24

Identificacion de tipo de recursos necesario para iniciar el emprendimiento

46,0%

23,8%
19,0%

11,1%

Recursos humanos Recursos materiales Recursos tecnoldgicos Recursos financieros
(personal, socios, etc.) (equipos, insumos, local,  (software, hardware,  (capital, préstamos, etc.)
etc.) plataformas, etc.)
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En la identificacion de recursos necesarios para iniciar el emprendimiento, el 46.0% de
los emprendedores destaco la importancia de los recursos humanos, como personal capacitado
0 socios estratégicos, como el factor clave. Los recursos materiales, incluyendo equipos,
insumos o locales, fueron sefialados por el 23.8%. Los recursos financieros, fundamentales
para capital o préstamos, representaron el 19.0%, mientras que los recursos tecnoldgicos, como
software, hardware o plataformas, alcanzaron el 11.1%, evidenciando un menor peso en
comparacion con otros factores. Estos resultados reflejan una prioridad por consolidar una base
humana sélida antes de centrarse en otros recursos.

Figura 25

Dificultades para identificar o acceder a los recursos para iniciar el emprendimiento

50,8%

28,6%
17,5%
3,2%
|
Si, pero logré resolverlas No, el proceso fue Si, encontré dificultades  No, ya contaba con los
con apoyo externo. relativamente sencillo. importantes. recursos desde el inicio

En cuanto a las dificultades para identificar o acceder a los recursos necesarios para
iniciar el emprendimiento, el 50.8% de los emprendedores enfrentd obstadculos que logrd
superar con apoyo externo, evidenciando la importancia de las redes de apoyo y asesoramiento.
El 28.6% reportd un proceso relativamente sencillo, lo que indica facilidad en la identificacion
y acceso a recursos. Sin embargo, el 17.5% enfrent6 dificultades significativas que pudieron
afectar el avance de sus proyectos, y el 3.2% cont6 con los recursos desde el inicio sin presentar
problemas. Estos resultados reflejan disparidades en el acceso a recursos segtin las condiciones

iniciales de cada emprendedor.
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6.1.3.4.Creacion del emprendimiento

Figura 26

Financiamiento para la fase: Creacion del emprendimiento

44,4%

. )

15,9%
- 3’2%
|
Externa (Préstamos de Interna (Dinero propio o Ambos No necesité
bancos o instituciones de familiares/amigos financiamiento
externas)

En la fase de creacion del emprendimiento, el 44.4% de los emprendedores utilizo
fuentes externas, como préstamos de bancos o instituciones financieras, evidenciando la
relevancia de estas entidades en la consolidacion inicial de los negocios. El 36.5% optd por
fuentes internas, como recursos propios o apoyo de familiares y amigos, reflejando confianza
en la autosuficiencia y las redes personales. Un 15.9% combind ambos tipos de financiamiento,
mostrando una estrategia diversificada para asegurar los recursos necesarios. Solo el 3.2% no
requiri6 financiamiento en esta etapa, probablemente asociado a proyectos con bajos
requerimientos iniciales.

Figura 27

Aspectos prioritarios durante la creacion del emprendimiento

47,6%

38,1%

9,5%
4,8%
Desarrollo y lanzamiento Estrategia de marketing y Registro legal y Establecimiento de un
del producto/servicio promocion inicial. formalizacién lugar fisico o virtual para

operar.
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Durante la fase de creacion del emprendimiento, los aspectos prioritarios sefialados por
los emprendedores reflejan un enfoque en consolidar una oferta solida y visible. El 47.6%
destaco el desarrollo y lanzamiento del producto o servicio como prioridad principal,
subrayando la importancia de ofrecer una propuesta clara desde el inicio. E1 38.1% se concentr6d
en estrategias de marketing y promocion inicial, evidenciando la necesidad de posicionamiento
efectivo en el mercado. Un 9.5% prioriz6 el registro legal y la formalizacion, paso clave para
operar dentro del marco normativo. Finalmente, el 4.8% centrd sus esfuerzos en establecer un
espacio fisico o virtual para operar, relacionado con el tipo y modelo de negocio.

Figura 28

Mayor desafio al crear el emprendimiento

42,9%
4,8%

38,1%
14,3%

Reclutar y organizar un Conseguir financiamiento Cumplir con los requisitos  Identificar clientes o
equipo de trabajo suficiente legales y regulatorios mercados iniciales

El principal desafio identificado por los emprendedores durante la fase de creacion fue
reclutar y organizar un equipo de trabajo, seglin el 42.9% de los encuestados, lo que evidencia
la importancia de contar con un equipo eficiente y adecuado a las necesidades del negocio. El
38.1% destacdé como reto conseguir financiamiento suficiente, reflejando la necesidad de
recursos econdmicos solidos para iniciar operaciones. El 14.3% menciond cumplir con
requisitos legales y regulatorios, mostrando las barreras burocraticas enfrentadas por algunos
emprendedores. Finalmente, el 4.8% sefiald identificar clientes o mercados iniciales como
desafio, indicando que, para algunos, el acceso al mercado no es la principal dificultad al

emprender.
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Tabla 13

Factores externos que influyeron en la imposibilidad de concretar el emprendimiento

Frecuencia Porcentaje
Limitaciones financieras 24 38.1%
Restricciones tecnologicas 16 25.4%
Condiciones sociales y externas 12 19.1%

Debilidades en la gestion del equipo 4 6.3%
Trabas administrativas y de recursos 2 3.2%
Dificultades de acceso al mercado 2 3.2%
Emprendimiento en continuidad 1 1.6%
Sin factores identificados 2 3.2%

Total 63 100%

Acorde a la tabla las limitaciones financieras constituyen el principal obstaculo para la
consolidacion del emprendimiento, pues representan el 38.1% de las respuestas, en segundo
lugar, destacan las restricciones tecnoldgicas con un 25.4%, lo que evidencia la dificultad de
acceder a herramientas, equipos o conocimientos técnicos necesarios para sostener la iniciativa,
asimismo, las condiciones sociales y externas, que alcanzan un 19.1%, reflejan el impacto de
factores como la pandemia u otros contextos adversos que escapaban al control de los
emprendedores. En menor medida, aparecen problemas asociados a la gestion del equipo
(6.3%), seguidos por trabas administrativas y de recursos (3.2%) y dificultades de acceso al
mercado (3.2%), lo que indica que, aunque influyeron, no tuvieron el mismo peso que los
factores econdmicos y tecnologico y un 1.6% sefialdé que el emprendimiento continta vigente
y un 3.2% no identifico factores especificos.

Indicando que las principales limitaciones para concretar un emprendimiento en este
contexto se relacionan con la falta de recursos financieros y tecnolédgicos, lo cual sugiere que
la sostenibilidad de las iniciativas emprendedoras depende en gran medida del acceso al capital

y a las herramientas que permitan competir en el mercado.
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6.1.3.5.Primeros afios del emprendimiento

Figura 29

Financiamiento para la fase: Primeros anos de operacion

33,3%

27,0%
23,8%

11,1%
4,8%
Externa (Préstamos  Interna (Dinero Ambos Ninguno No necesité
de bancos o propio o de financiamiento
instituciones familiares/amigos
externas)

En los primeros afios de operacion, la mayoria de los emprendedores recurrié a fuentes
externas, representando el 33.3%, lo que evidencia una dependencia significativa de préstamos
bancarios o de instituciones financieras. El 27.0% combind fuentes internas y externas,
reflejando una estrategia diversificada para asegurar los recursos necesarios. Un 23.8% utilizo
exclusivamente fuentes internas, destacando el uso de ahorros personales o apoyo familiar. El
11.1% no recurrié a ningun tipo de financiamiento, y el 4.8% indic6 no haber necesitado
financiamiento durante esta etapa.

Figura 30

Principales desafios en los primeros anios de operacion

27,0%
23,8%
22.2%
14,3%
12,7%
Atraer y retener Cumplir con las Gestionar el Mantener un flujo de Ninguno
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emprendimiento.



134

Los principales desafios en los primeros afios de operacion fueron variados; el 27.0%
de los emprendedores identificod atraer y retener clientes como el reto principal, clave para la
sostenibilidad del negocio. El 23.8% destac¢ las dificultades para gestionar el crecimiento y la
expansion, reflejando la complejidad de escalar un emprendimiento en sus etapas iniciales. El
22.2% enfoco su desafio en cumplir con regulaciones y obligaciones fiscales, esencial para
evitar sanciones y asegurar la legalidad. El 14.3% sefial6 mantener un flujo de caja positivo
como aspecto critico para la liquidez y viabilidad operativa. Finalmente, el 12.7% indic6é no
haber enfrentado desafios importantes en esta fase.

Figura 31
Tiempo de funcionamiento del emprendimiento o startup desde la creacion del Producto

Minimo Viable
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Meses 1 afio 3 aflos 4 afios Indefinido Aln no lo

lanzamos

El tiempo de funcionamiento de los emprendimientos desde la creacion del Producto
Minimo Viable (PMV) varia entre los encuestados; el 33.3% ha operado durante 2 afios,
sefialando una etapa intermedia en la validacion y consolidacion del negocio. E1 27.0% lleva 1
afio en funcionamiento, correspondiendo a una fase inicial. Un 17.5% atn no ha lanzado su
producto, reflejando una etapa de planificacion o validacion en curso. El 9.5% estd en
operacion desde hace pocos meses, en la fase mas temprana del lanzamiento. Ademas, el 4.8%

lleva 4 afios operando y el 3.2% ha funcionado durante 3 afios. Finalmente, el 4.8% indic6 un



135

tiempo de funcionamiento indefinido, posiblemente por cambios en el enfoque o ausencia de
planificacion temporal clara.

Figura 32

Ganancias mensuales netas del emprendimiento
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Las ganancias mensuales netas de los emprendimientos presentan una amplia variacion;
el 22.2% reporta ingresos menores a 500 soles y otro 22.2% no registra ganancias. El 23.8%
genera entre 1,501 y 2,000 soles, mientras que el 19.0% obtiene entre 1,201 y 1,500 soles. Solo
el 12.7% alcanza ingresos superiores a 2,000 soles, lo que evidencia que algunos
emprendimientos ya han logrado rentabilidad, mientras que otros continlian enfrentando retos
en su fase de crecimiento.

Figura 33

Tiempo de retorno de la inversion realizada
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El tiempo de retorno de la inversion inicial presenta una amplia variabilidad; el 33.3%
de los emprendedores atin no ha recuperado su inversion, mientras que el 25.4% lo logr6 en 1
afio y otro 25.4% en 2 afos. Un 7.9% necesitd 3 afnos para alcanzar el retorno, el 4.8% lo
consiguid en 4 anos y solo el 3.2% recuper6 su inversion en menos de 1 afio. Estos resultados
reflejan la diversidad de plazos en los que los emprendedores logran recuperar el capital
invertido.

Figura 34

Llegé a dar a fin su emprendimiento
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El 57.2% de los emprendedores indicdé que su emprendimiento continda en
funcionamiento, mientras que el 42.8% afirmé que concluyo sus actividades. Estos resultados
muestran que, aunque la mayoria logré mantener su proyecto activo, una proporcion

considerable no pudo darle continuidad.

Tabla 14
Razon principal por la que decidiste cerrar tu emprendimiento o startup
Frecuencia Porcentaje

No cerro 27 42.8%
Problemas en la gestion o administracion 9 13.7%
Falta de demanda de productos/servicios 6 9.7%
Cambios inesperados en el mercado 6 9.7%
Problemas legales o regulatorios 6 9.7%
Falta de financiamiento 5 7.9%
Tiempo, ya que me encontraba estudiando 4 6.5%
Total 63 100.0%

Acorde a la tabla, el hecho de que muchos emprendimientos no llegaran a lanzarse al

mercado responde, en gran medida, a la combinacion de factores internos y externos que
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limitaron su viabilidad, los problemas de gestion o administracion (13.7%) muestran que una
estructura organizativa débil y decisiones poco estratégicas minaron la capacidad de avanzar
hacia la implementacion. A ello se suma la falta de demanda y los cambios inesperados en el
mercado (9.7%), que ponen en evidencia la ausencia de estudios de mercado continuos y la
dificultad para anticipar escenarios adversos, por otro lado, las trabas legales o regulatorias
actuaron como barreras que ralentizaron los procesos iniciales y generaron costos adicionales;
la falta de financiamiento (7.9%) y de tiempo por responsabilidades externas (6.5%) también
fueron determinantes, ya que sin capital suficiente ni dedicacion plena se reducen las
posibilidades de consolidar la propuesta; en general, estos resultados indican que la mayoria
de emprendimientos no alcanzaron la etapa de lanzamiento porque no lograron integrar de
manera efectiva la planificacion, la adaptacion al mercado, el acceso a recursos y la gestion
eficiente, condiciones esenciales para superar los obstaculos del ecosistema emprendedor.

Tabla 15

Medidas implementadas para evitar el cierre del emprendimiento

Frecuencia Porcentaje

Reestructuracion del emprendimiento, incorporacion de nuevos socios o 5 799,
inversionistas )
Cambio en la estrategia de mercado, cambio en la oferta de productos o servicios 4 6.3%
Cambio en la oferta de productos o servicios, incorporaciéon de nuevos socios o 4 6.3%
inversionistas )
Incorporacién de nuevos socios o inversionistas, reduccion de costos 4 6.3%
Cambio en la oferta de productos o servicios, reestructuracion del 2 329,
emprendimiento )
Busqueda de financiamiento adicional 2 3.2%
Cambio en la estrategia de mercado, reestructuracion del emprendimiento 2 3.2%
Bﬁsqqeda de financiamiento adicional, cambio en la oferta de productos o 2 329,
servicios

Cambio en la oferta de productos o servicios, incorporaciéon de nuevos socios o 1 1.6%
inversionistas, no sabe, no opina )
Cambio en la estrategia de mercado 1 1.6%
.Cambi'o en la estrategia de mercado, incorporacion de nuevos socios o | 1.6%
inversionistas )
Cambio en la estrategia de mercado, cambio en la oferta de productos o servicios, 1 1.6%
reestructuracion del emprendimiento )
Busqueda de financiamiento adicional, cambio en la estrategia de mercado, | 1.6%
reduccion de costos )
Incorporacion de nuevos socios o inversionistas 1 1.6%
Reduccion de costos 1 1.6%

Busqueda de financiamiento adicional, reestructuracion del emprendimiento 1 1.6%
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Frecuencia Porcentaje

Busqueda de financiamiento adicional, cambio en la estrategia de mercado, o

. D 1 1.6%
cambio en la oferta de productos o servicios
Busqueda de financiamiento adicional, reduccion de costos 1 1.6%
Cambio en la oferta de productos o servicios 1 1.6%
No sabe, no opina 19 30.2%
Otro 8 12.7%
Total 63 100.0%

El andlisis de las medidas implementadas para evitar el cierre de un emprendimiento
revela que el 30.2% de los emprendedores no estaba seguro o no opind sobre las acciones
tomadas. Entre las estrategias mas aplicadas destacan el cambio en la oferta de productos o
servicios (6.3%), evidenciando un esfuerzo por adaptarse a las demandas del mercado. La
incorporacion de nuevos socios o inversionistas (7.9%) y la reestructuracion del
emprendimiento (3.2%) reflejan intentos por fortalecer la empresa y optimizar recursos. Otras
acciones relevantes fueron la busqueda de financiamiento adicional (3.2%) y la reduccion de
costos (6.3%), lo que confirma que muchos emprendedores recurren a capital externo y a la
optimizacion de gastos para afrontar las crisis. En conjunto, estas medidas muestran un enfoque
de adaptacion, eficiencia y ajustes estratégicos frente a los retos del entorno emprendedor.
6.1.4. Resumen de las fuentes de financiamiento segun fase del proceso de emprendimiento

Figura 35

Fuentes de financiamiento segun fase del proceso de emprendimiento
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El analisis de las fuentes de financiamiento segin la fase del proceso emprendedor
evidencia una variabilidad en la preferencia por recursos internos y externos a lo largo del ciclo
de vida del negocio. En la fase de busqueda de la idea, predomina el uso combinado de fuentes
internas y externas (54.0%), seguido del uso exclusivo de recursos internos (36.5%), lo que
refleja que la mayoria inicia con capital propio o apoyo de familiares y amigos, limitando el
uso de financiamiento institucional. En la fase de validacion, las fuentes externas cobran mayor
relevancia (41.3%), aunque las internas siguen siendo predominantes (54.0%), lo que sugiere
la necesidad de capital adicional para probar la viabilidad de la propuesta en el mercado.
Durante la identificacion de recursos, el 41.3% recurre a financiamiento interno y el 31.7% a
fuentes externas, manteniéndose la importancia de la inversion personal. En la etapa de
creacion del emprendimiento, las fuentes externas lideran (44.4%) y las internas disminuyen a
36.5%. Finalmente, en los primeros afios de operacion, el 33.3% depende de financiamiento
externo, el 23.8% de interno y un 27.0% combina ambos, estrategia que refuerza la estabilidad
financiera en una etapa critica. En conjunto, se observa que, a medida que el emprendimiento
avanza, aumenta la participacion de las fuentes externas, evidenciando una mayor necesidad
de capital para afrontar los retos del crecimiento.

6.2. Resultados inferenciales
6.2.1. Pruebas de hipotesis

Con el objetivo de verificar las hipdtesis planteadas, se decidio utilizar un modelo logit,
el cual es adecuado para analizar la relacion entre variables categoricas. Este modelo se
construyd tomando como base las fuentes de financiamiento, consideradas una de las
principales variables en el contexto del estudio. Ademas, se incluyeron otras variables, lo que
permite realizar un analisis mas integral y preciso. De esta manera, el modelo logit permite
explorar las interacciones entre las distintas variables y evaluar el impacto de las fuentes de

financiamiento y otros factores clave en las hipotesis planteadas.
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6.2.1.1.Pruebas de hipotesis especifica 1

Se plantean las siguientes hipdtesis para su analisis:

Ha: Las fuentes de financiamiento internas influyen significativamente en la creacion
de emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad del
Cusco, periodo 2018-2021.

Ho: Las fuentes de financiamiento internas no influyen significativamente en la
creacion de emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio
Abad del Cusco, periodo 2018-2021.

Para evaluar estas hipdtesis, se propone un modelo logit:
Probabilidad de éxito en la creacion de emprendimiento = f(financiamiento interno, rubro, sexo,
registro del emprendimiento, curso o programa, desafios)
Las variables utilizadas en el modelo fueron:

Tabla 16
Variables e indicadores del Modelo Logit [

Variable dependiente Indicador
Probabilidad de éxito en la 0 =No hubo éxito (cierre de emprendimiento); 1 = Hubo éxito
creacion de emprendimiento
Variables independientes Indicador
Financiamiento interno - Monto en S/. de financiamiento interno obtenido
- Se prestd de amigos o familiares: 0 = (No); 1= (Si)
- Capital propio — socios -utilidades de otra empresa: 0 = (No); 1= (Si)
- Ahorro personal: 0 = (No); 1= (Si)

Rubro - Rubro estilo de vida y consumo (rubro predominante) 0 = (Otro rubro);
1= (Si)
Sexo - 0 =mujer; 1= vardn

Registro del emprendimiento - Persona juridica: 0 = (No); 1= (Si)
- Persona natural: 0 = (No); 1= (Si)
Curso o programa - OPEN FUTURE UNSAAC Wayra y Tele: 0 = (No participo); 1= (Si
participd)
- Programa Startup Lab UNSAAC: 0 = (No particip6); 1= (Si particip6)
- Semillero de Emprendedores: 0 = (No participd); 1= (Si participo)
- Hult Prize: 0 = (No particip6); 1= (Si participd)
- Impact Startup Competition ISC: 0 = (No participd); 1= (Si particip6)
Desafios - Conflicto de socios o colaboradores: 0 = (No hubo); 1= (Si hubo)
- Problemas de desarrollo de producto: 0 = (No hubo); 1= (Si hubo
- Falta de conocimiento o experiencia: 0 = (No hubo); 1= (Si hubo)

Nota: El modelo fue estimado en STATA; las variables se eligieron segiin como funcionaban en el modelo logit.
Algunas generaban errores, por colinealidad o falta de variabilidad, lo que impedia obtener resultados validos, por
lo que fueron retiradas para lograr un modelo estable y estimable.
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Tabla 17
Estimacion del Modelo Logit |

Variable Probabilidad de éxito de creacién de emprendimiento dy/dx (Coef) P>z
dependiente: Y
Persona natural 0.40836 0.011*
Programa Startup Lab UNSAAC 0.23970 0.026*
OPEN FUTURE UNSAAC Wayray Tele 0.23188 0.109
Rubro: Estilo de vida y consumo (***) 0.19687 0.059%*=*
Monto de financiamiento interno 0.08823 0.049*
Persona juridica 0.08390 0.573
Amigos o familiares 0.05941 0.598
Variables Hult Prize 0.05733 0.597
independientes: X Sexo (Varén) 0.05424 0.686
Impact Startup Competition ISC -0.00949 0.927
Semillero de Emprendedores -0.02003 0.858
Capital propio — socios -utilidades de otra empresa -0.09806 0.472
Ahorro personal -0.18131 0.152
Problemas de desarrollo de producto -0.41191 0.000*
Falta de conocimiento o experiencia -0.57565 0.000*
Conflicto de socios o colaboradores -0.68564 0.000*

Nota: *Estadisticamente significativo al 95% de confianza (p<0.05); **Estadisticamente significativo
al 90% de confianza (p<0.1). (***) La categoria “Estilo de vida y consumo” implica los rubros de
alimentacion y bebidas; moda y belleza; turismo y viajes; arte y cultura y salud y bienestar.

Los resultados muestran que la forma juridica tiene un papel clave: constituirse como
persona natural incrementa la probabilidad de éxito en un 40.8%, con un nivel de significancia
de 0.011, lo que evidencia que esta modalidad favorece el desempefio emprendedor, en
segundo lugar, la participacion en el programa “Startup Lab UNSAAC” eleva la probabilidad
de éxito en un 23.9%, con una significancia de 0.026, lo que confirma el impacto positivo de
este tipo de programas de acompafiamiento, de manera similar, emprender en el rubro de estilo
de vida y consumo (que comprende sectores como alimentacion y bebidas, moda y belleza,
turismo y viajes, arte y cultura, y salud y bienestar) genera un aumento del 19.6% en la
probabilidad de éxito, lo que revela la mayor rentabilidad de este tipo de actividades.
Finalmente, se encontré que un mayor monto de financiamiento interno eleva en un 8.8% la
probabilidad de éxito del emprendimiento, con un nivel de significancia de 0.049, confirmando

la importancia de contar con capital propio.
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Por el lado de las dificultades, el factor mas critico es la existencia de conflictos entre
socios o colaboradores, que disminuye la probabilidad de éxito en un 68.5%, con un nivel de
significancia de 0.000, la falta de conocimiento o experiencia reduce en un 57.5% la
probabilidad de éxito, mientras que los problemas en el desarrollo del producto la disminuyen
enun 41.1%. Estos tres obstaculos presentan una fuerte evidencia estadistica y demuestran que
los factores internos de gestion y capacidades técnicas son determinantes para explicar el
fracaso de los emprendimientos.

Contrastacion de hipotesis: Dado que el monto de financiamiento interno presentd
una significancia menor a 0.05, se acepta la hipotesis alternativa (Ha), que establece que un
mayor monto de financiamiento interno causa un aumento en la probabilidad de creacion
exitosa de emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio
Abad del Cusco, periodo 2018-2021, y se rechaza la hipétesis nula (HO). Esto evidencia que el
financiamiento interno es un factor determinante que impulsa el éxito en la creacion de
emprendimientos en esta poblacion.

6.2.1.2.Pruebas de hipotesis especifica 2

Se plantean las siguientes hipotesis para su analisis:

Ha: "Las fuentes de financiamiento externas influyen significativamente en la creacion
de emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad del
Cusco, periodo 2018-2021".

Ho: " Las fuentes de financiamiento externas no influyen significativamente en la
creacion de emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio
Abad del Cusco, periodo 2018-2021".

Para evaluar estas hipotesis, se propone el modelo logit:

Probabilidad de éxito en la creacion de emprendimiento = f(financiamiento externo,

rubro, registro del emprendimiento, curso o programa, desafios)
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Las variables utilizadas en el modelo fueron:

Tabla 18

Variables e indicadores del Modelo Logit 11

Variable dependiente

Indicador

Probabilidad de éxito en la 0= No hubo éxito (cierre de emprendimiento); 1 = Hubo éxito

creacion de emprendimiento

Variables independientes

Indicador

Financiamiento externo

Rubro

Registro del emprendimiento

Curso o programa

Desafios

% de financiamiento externo

Monto en S/. de financiamiento externo obtenido

Rubro estilo de vida y consumo (rubro predominante): 0 = (Otro rubro);
1= (Si)

Rubro negocios servicios y tecnologia: 0 = (Otro rubro); 1= (Si)

Persona juridica: 0 = (No); 1= (Si)

Persona natural: 0 = (No); 1= (Si)

OPEN FUTURE UNSAAC Wayra y Tele: 0 = (No participo); 1= (Si
participd)

Programa Startup Lab UNSAAC: 0 = (No participd); 1= (Si participd)
Hult Prize: 0 = (No particip0); 1= (Si participo)

Impact Startup Competition ISC: 0 = (No particip6); 1= (Si participd)
Conflicto de socios o colaboradores: 0 = (No hubo); 1= (Si hubo)
Problemas de desarrollo de producto: 0 = (No hubo); 1= (Si hubo

Falta de conocimiento o experiencia: 0 = (No hubo); 1= (Si hubo)

Nota: El modelo fue estimado en STATA; las variables se eligieron segun como funcionaban en el modelo logit.

Algunas generaban errores, por colinealidad o falta de variabilidad, lo que impedia obtener resultados validos, por

lo que fueron retiradas para lograr un modelo estable y estimable.

Tabla 19

Estimacion del Modelo Logit 11

Variable Probabilidad de éxito de creacion de dy/dx P>z
dependiente: Y emprendimiento (Coef)
Persona natural 0.62601 0.000*
Programa Startup Lab UNSAAC 0.30737 0.004*
Estilo de vida y consumo 0.28410 0.061%*
OPEN FUTURE UNSAAC Wayray Tele 0.25942 0.027*
Porcentaje de financiamiento externas 0.17880 0.072%*
Variables Persona juridica 0.14328 0.173
independientes: Hult Prize 0.10712 0.231
X Negocios servicios y tecnologia 0.09777 0.455
Impact Startup Competition ISC 0.06764 0.547
Monto de financiamiento externo -0.19317 0.001*
Problemas de desarrollo de producto -0.40754 0.000*
Falta de conocimiento o experiencia -0.58396 0.000*
Conflicto de socios o colaboradores -0.68994 0.000*

Nota: *Estadisticamente significativo al 95% de confianza (p<0.05); **Estadisticamente significativo al 90% de

confianza (p<0.1). (***) La categoria “Estilo de vida y consumo” implica los rubros de alimentacién y bebidas;

moda y belleza; turismo y viajes; arte y cultura y salud y bienestar.
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Acorde a la tabla ser persona natural aumenta en 62.6% la probabilidad de éxito de
creacion de emprendimiento; ademas, participar en el "Programa Startup Lab UNSAAC"
produce un aumento del 30.7% en la probabilidad de éxito, con una significancia de 0.000,
confirmando el impacto positivo y significativo de esta intervencidon en la creacion de
emprendimientos exitosos; por otro lado, emprender en el rubro de estilo de vida y consumo
causa un aumento del 28.4% en la probabilidad de éxito del emprendimiento, demostrando que
este sector tiene un efecto positivo significativo en los resultados; asimismo, la participacion
en programas como "OPEN FUTURE UNSAAC Wayra y Tele" incrementa la probabilidad de
éxito en un 25.9%, con una significancia estadistica de 0.027, evidenciando que dichos
programas favorecen el desarrollo emprendedor.

Un mayor porcentaje de financiamiento externo causa un incremento significativo del
17.8% en la probabilidad de éxito en la creacion de emprendimientos, evidenciando que este
tipo de financiamiento impulsa directamente el desarrollo exitoso de los proyectos; por otro
lado, montos mas altos de financiamiento externo pueden provocar una reducciéon del 19.31%
en la probabilidad de éxito, debido a que, aunque el uso adecuado del financiamiento externo
favorece el crecimiento al proporcionar recursos necesarios, un exceso de deuda o capital
externo genera tensiones financieras que, si no se gestionan eficazmente, comprometen la
viabilidad y el éxito a largo plazo del emprendimiento, en cuanto a los desafios, la existencia
de conflictos entre socios o colaboradores causa una disminucion del 68.9% en la probabilidad
de éxito del emprendimiento, evidenciando un efecto negativo significativo; de igual forma,
los problemas en el desarrollo del producto provocan una reduccion del 40.7% en la
probabilidad de éxito, mientras que la falta de conocimiento y experiencia reduce esta
probabilidad en un 58.3%. En los tres casos, la significancia estadistica de 0.000 confirma la
importancia y el fuerte impacto negativo que estas dificultades tienen sobre el éxito

emprendedor.
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Contrastacion de hipotesis: Considerando que tanto el monto como el porcentaje de
financiamiento externo resultaron estadisticamente significativos, se acepta la hipotesis
alternativa (Ha), que establece que un mayor financiamiento externo causa una influencia en
la creacion de emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio
Abad del Cusco, periodo 2018-2021, y se rechaza la hipotesis nula (HO). Esto indica que las
fuentes de financiamiento externas son un factor determinante que afecta la probabilidad de
creacion y desarrollo exitoso de emprendimientos en esta poblacion.

6.2.1.3.Pruebas de hipotesis general

Para comprobar la hipotesis general, se modeld una regresion logistica considerando
ambos tipos de fuentes de financiamiento, junto con las variables de relevancia en el estudio.
De esta manera, se establecieron las siguientes hipotesis:

Ha: “Las fuentes de financiamiento influyen significativamente en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad del
Cusco, periodo 2018-2021".

Ho: “Las fuentes de financiamiento no influyen significativamente en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad del
Cusco, periodo 2018-2021".

El modelo planteado para su comprobacion fue el siguiente:

Probabilidad de éxito en la creacion de emprendimiento = f{financiamiento interno, financiamiento
externo, rubro, registro del emprendimiento, curso o programa, desafios)

Las variables utilizadas en el modelo fueron:
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Variables e indicadores del Modelo Logit 111

Variable dependiente

Indicador

Probabilidad de éxito en la creacion
de emprendimiento

0 = No hubo éxito (cierre de emprendimiento); 1 = Hubo éxito

Variables independientes

Indicador

Financiamiento interno

Financiamiento externo

Rubro
Registro del emprendimiento

Curso o programa

Desafios

Monto en S/. de financiamiento interno obtenido

Se prest6 de amigos o familiares: 0 = (No); 1= (Si)

Ahorro personal: 0 = (No); 1= (Si)

% de financiamiento interno

% de financiamiento externo

Monto en S/. de financiamiento externo obtenido

Rubro estilo de vida y consumo (rubro predominante) 0 = (Otro rubro); 1= (Si)
Persona juridica: 0 = (No); 1= (Si)

Persona natural: 0 = (No); 1= (Si)

OPEN FUTURE UNSAAC Wayra y Tele: 0 = (No particip6); 1= (Si participd)
Programa Startup Lab UNSAAC: 0 = (No particip6); 1= (Si participd)

Hult Prize: 0 = (No particip6); 1= (Si participd)

Conlflicto de socios o colaboradores: 0 = (No hubo); 1= (Si hubo)

Problemas de desarrollo de producto: 0 = (No hubo); 1= (Si hubo

Falta de conocimiento o experiencia: 0 = (No hubo); 1= (Si hubo)

Nota: El modelo fue estimado

en STATA,; las variables se eligieron segiin como funcionaban en el

modelo logit. Algunas generaban errores, por colinealidad o falta de variabilidad, lo que impedia

obtener resultados validos, por lo que fueron retiradas para lograr un modelo estable y estimable.

Tabla 21

Estimacion del Modelo Logit 111

Variable dependiente: ~ Probabilidad de éxito de creacion de dy/dx (Coef) P>z
Y emprendimiento
Persona natural 0.908413 0.003*
Programa Startup Lab UNSAAC 0.429728 0.007*
OPEN FUTURE UNSAAC Wayray Tele 0.324408 0.060%*
Porcentaje de financiamiento externas 0.315512 0.046%
Estilo de vida y consumo (rubro) 0.313379 0.042*
Hult Prize 0.153699 0.142
Monto de financiamiento interno 0.149360 0.015%
. Persona juridica 0.126280 0.256
Variables ) T
. . ) Amigos o familiares 0.101919 0.365
independientes: X ) T :
Financiamiento de incubadoras 0.099659 0.488
Porcentaje de financiamiento interna -0.099894 0.111
Monto de financiamiento externo -0.216180 0.028*
Ahorro personal -0.221337 0.102
Problemas de desarrollo de produccion -0.355204 0.000%
Falta de conocimiento o experiencia -0.813232 0.001*
Conflicto de socios o colaboradores -1.015815 0.001*

Nota: *Estadisticamente significativo al 95% de confianza (p<0.05); **Estadisticamente significativo

al 90% de confianza (p<0.1). (***) La categoria “Estilo de vida y consumo” implica los rubros de

alimentacion y bebidas; moda y belleza; turismo y viajes; arte y cultura y salud y bienestar.



147

Los resultados obtenidos confirman la influencia significativa de estar inscrito como
persona natural aumentando la probabilidad de éxito de creacion del negocio en 90%; ademas,
la participacion en el programa "Startup Lab UNSAAC" genera un aumento significativo del
42.9% en la probabilidad de éxito, con una significancia de 0.007, demostrando que la
capacitacion y el apoyo brindados por programas especializados tienen un papel fundamental
en el éxito de los emprendedores de la Universidad Nacional de San Antonio Abad del Cusco.

Respecto a la participacion en programas, se observo que formar parte del programa
OPEN FUTURE UNSAAC Wayra y Tele causa un incremento del 32.4% en la probabilidad
de éxito, aunque con una significancia cercana al umbral (0.06), lo que sugiere un impacto
positivo, pero con evidencia estadistica marginal.

En cuanto a las fuentes de financiamiento externas, el porcentaje de financiamiento
externo resulto significativo, con un valor de significancia de 0.046, y causa un aumento del
31.5% en la probabilidad de éxito; asimismo, se identificd que emprender en el rubro de estilo
de vida y consumo (alimentacion y bebidas, moda y belleza, turismo y viajes, arte y cultura,
salud y bienestar) causa un aumento del 31.33% en la probabilidad de éxito, con una
significancia de 0.042. Esto indica que la mayor demanda y crecimiento en estos sectores
favorecen directamente el éxito de los emprendimientos que se desarrollan en estas areas.

Los resultados obtenidos confirman la influencia significativa del monto de
financiamiento interno, con un valor de significancia de 0.015. Esto demuestra que, a medida
que aumenta el monto de financiamiento interno, se produce un incremento del 14.9% en la
probabilidad de éxito en la creacion de emprendimientos, destacando la importancia de contar
con recursos propios en las primeras etapas, lo que facilita el inicio y la consolidaciéon de los
proyectos; por otro lado, montos elevados de financiamiento externo pueden generar una

reduccion del 21.6% en la probabilidad de éxito, lo que evidencia que, aunque las fuentes
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externas son fundamentales para el crecimiento del emprendimiento, un exceso de deuda o
capital externo provoca tensiones financieras que comprometen la viabilidad a largo plazo.

En relacidén con los desafios, los conflictos entre socios o colaboradores reducen la
probabilidad de éxito en un 51%, siendo este el desafio mas frecuente, con una significancia
de 0.001, ademads, los problemas en el desarrollo de productos causan una disminucion del
35.5% en la probabilidad de éxito, con una significancia de 0.000 y la falta de conocimiento o
experiencia provoca una reduccion del 81.3%, con una significancia de 0.001; evidenciando la
importancia de contar con un equipo cohesionado, una sélida estrategia en el desarrollo de
productos y un nivel adecuado de experiencia para aumentar las probabilidades de éxito en el
emprendimiento..

Contrastacion de hipotesis: A partir de las significancias encontradas en relacion con
las fuentes de financiamiento, se acepta la hipdtesis alternativa (Ha), que establece que las
fuentes de financiamiento ejercen una influencia directa y causal en la creacién de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio Abad del
Cusco, periodo 2018-2021, y se rechaza la hipotesis nula. Esto confirma que la disponibilidad
y manejo adecuado de los recursos financieros determinan el éxito en la generacion de nuevos
emprendimientos nen esta poblacion.

En complemento con ello, se muestra una tabla donde se presenta la evolucion del
numero de estudiantes emprendedores y el monto de financiamiento asignado al Vicerrectorado
de Investigacion (VRIN) a la cual pertenece la Unidad de Emprendimiento de la UNSAAC,
durante el periodo 2018-2021. Esta muestra una tendencia ascendente en la participacion
estudiantil y menor asignacion presupuestal de operatividad al 2018 (S/ 364,215.00), monto
que disminuy6 al 2019 (S/ 227,252.00), en el afio 2020 (S/ 277,225.00) aumento con respecto
al 2019 y luego disminuyé en 2021 (S/ 266,310.00) en recursos ordinarios, indicando

volatibilidad en el VRIN, en consecuencia también en la Unidad de Emprendimiento. Este
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comportamiento muestra que a pesar de la disminucion en la asignacion presupuestal, existe
una tendencia creciente de estudiantes animosos de iniciar sus propios negocios. También cabe
recalcar que la Unidad de Emprendimiento no ha designado capitales semilla a los estudiantes
que ganaron concursos que la Unidad de Emprendimiento articulo durante dicho periodo. Sin
embargo, si hubo transferencia de mentorias y seguimiento de los emprendimientos incubados.

Tabla 22

Evolucion de financiamiento y emprendedores estudiantes de la Unsaac

Aiio Numero de Recursos Asignacion a la Observacion
emprendedores Ordinarios (VRIN Unidad de Asignacion a
operatividad) Emprendimiento rubro: Estudiantes
2018 25 S/364,215.00 Sin asignacion* S/32,000.00
2019 33 S/227,252.00 Sin asignacion* S/ 15,000.00
2020 45 S/277,225.00 Sin asignacion™® Sin asignacion
2021 59 S/266,310.00 Sin asignacién* S/5,900.00
Total 162

*Sin asignacion especifica visible a la Unidad de Emprendimiento

El analisis del financiamiento destinado la operatividad de la Unidad de
Emprendimiento del VRIN y la creacion de emprendimientos por parte de estudiantes de la
UNSAAC entre los afios 2018 y 2021 revela una tendencia que tiene relacion, ya que si bien el
monto asignado a disminuido el nimero de emprendedores ha aumentado. Este crecimiento
refleja no solo un mayor interés por parte de los estudiantes en desarrollar iniciativas
empresariales, sino una busqueda de fuentes de financiamiento para desarrollar dichos
proyectos; en total, durante los cuatro afios analizados, se contabilizaron 162 emprendedores,
lo cual evidencia un fortalecimiento del ecosistema emprendedor universitario en la UNSAAC,
impulsado por alianzas estratégicas o mayores oportunidades en el entorno de emprendimiento.

Las fuentes de financiamiento de la Unidad de Investigacion, de acuerdo con los
Clasificadores Presupuestarios para los afios fiscales analizados, provienen principalmente de
Recursos Ordinarios, los cuales se destinan a garantizar la operatividad del VRIN, cubriendo

actividades esenciales para su funcionamiento.
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6.3. Preguntas complementarias a los ganadores de concursos de emprendimientos
Se realizaron una serie de preguntas a los ganadores con el objetivo de conocer su
experiencia en la participacion de los programas de emprendimiento. De esta manera, se obtuvo
la siguiente informacion:
1. (Cual fue la idea o el concepto detras de tu emprendimiento que presentaste en el
concurso? ;Qué consideras que lo hizo destacar entre otras propuestas?

- Lo que hizo destacar fue aterrizar la idea para llevarlo al siguiente nivel y eso fue
gracias al buen equipo que logramos reunir (Emprendimiento Social. Yesenia P.
N.)

- La idea surge en la universidad, no queria trabajar para nadie, queria tener algo
propio pero sobre todo queria hacer algo con tantos problemas que hay en la
sociedad y en mi facultan dan respuesta a muchos problemas pero no salen de un
papel, y cuando inicie con mi proyecto y ganamos, fuimos un incentivo para
muchos compafieros que también decidieron iniciar sus propios proyectos, nos
presentamos a concursos para obtener fondos pero sobre todo para ganar
experiencia, hacer contactos y capacitarnos. Lo que nos hizo destacar considero
que fue la idea innovadora, pero sobre todo el objetivo que era la inseguridad
alimentaria. (Diana P. “Ecostera Fungitech”)

- Resolviamos el problema hambre cero, donde ofrecian hacer una plataforma que
conecta a personas que deseen mejorar su alimentacion y alumnos de universidades
que quieran generar ingresos extras. El cual es replicable en todo el Pert. Considero
que lo més importante y lo que nos hizo resaltar fue el equipo, elegir bien a tu
equipo es fundamental, porque son con quienes vas a trabajar, por ejemplo,
nosotras ya llevamos cuatro o tres afios aproximadamente. También es importante

el lider, uno que pueda dirigir y orientar porque si no hay un lider entonces todos
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al final tienen diferentes ideas, diferentes formas de ver y no se consolidan la idea.
(Mireya J. M. “Emprendimiento Kusikuy’’)

- Laidea es una aplicacion para estudiantes pre universitarios en el que intentamos
preparar a los estudiantes para que postulen a las universidades, donde el
aprendizaje es normalmente aburrido y nosotros lo hacemos divertido. (Wilson C.
“ISC - Impac Startup Competition™)

Interpretacion: Los comentarios de los ganadores destacan varios factores clave que
contribuyeron al éxito de sus emprendimientos. En primer lugar, la capacidad de transformar
ideas innovadoras en proyectos viables fue esencial. Muchos enfatizaron la importancia de
contar con un buen equipo, ya que este factor permitié llevar las ideas al siguiente nivel.
Ademads, se menciond que los proyectos surgieron como respuestas a necesidades sociales
reales, como la inseguridad alimentaria, lo que les dio un proposito claro y los hizo destacar.
La participacién en concursos no solo fue una forma de obtener fondos, sino también una
oportunidad para ganar experiencia, hacer contactos y capacitarse. Asimismo, se destaco la
relevancia de un equipo bien seleccionado, donde un liderazgo claro y efectivo fue crucial para
consolidar las ideas y asegurar su éxito. En general, los emprendedores coincidieron en que la
combinacion de una idea innovadora, un equipo so6lido y un liderazgo efectivo fueron
elementos determinantes para el éxito de sus proyectos.

2. (Podrias compartirnos un poco sobre tu experiencia en el concurso de
financiamiento? ;Qué te motivo a participar y como te enteraste del concurso?

- Mi participacion en el concurso fue enriquecedora debido a que las mentorias,
apoyo emocional del grupo te hace mas fuerte para poder continuar y presentar una
idea mas desarrollada y poder escalar con el proyecto. Las instituciones no dan a
conocer abiertamente el enfoque de los concursos para poder participar, estos

financiamientos en gran parte son dinero ya portar al crecimiento de los
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emprendimientos, ese considero que es una falencia de la universidad, nosotras nos
enteramos por un docente de un curso. (Emprendimiento Social. Yesenia P. N.)

- Cada concurso ha sido muy enriquecedor, los premios no solo fueron dinero
también fueron mentorias y con cada una aprendimos bastante, sobre todo porque
cada premio o cada capacitacion llegaba con algo que necesitdbamos ya sea
software, asesoria para reconocer nuestra marca, me entere del concurso porque
vimos con mi socio un banner, y en exposicion estaba Monica Chavez y ella fue
una motivacion importante a tal punto que nos propusimos la idea de emprender y
dar pie al proyecto de zetas con ayuda de Otra motivacion fui yo, siempre quise ser
lider, no estaba de acuerdo con lo encajonado que es la idea de familia, trabajo y
decidi hacer un cambio en esa idea en mi. (Diana P. “Ecostera Fungitech”)

- Ganamos un fondo, el expertiz de los mentores fue fundamental para nosotros,
expertos en diferentes rubros como finanzas, marketing, alimentacion. Tuvimos la
oportunidad que los mentores se alineen mucho a nuestro emprendimiento, como
es el caso de Manzana Verde, un emprendimiento referente a nivel del pais. El cual
nos pudo orientar el funcionamiento del rubro. Me enteré del concurso por las redes
sociales de la universidad y por mi facultad, ya que hay varios mentores que son
de mi facultad. (Mireya J. M. “Emprendimiento Kusikuy”)

- Fue interesante, ISC es uno de los primeros concursos que participé¢, donde aprendi
a realizar un speech, terminar de prototipar mi aplicacion, ademas de realizar las
primeras presentaciones. Me enteré por redes de la universidad y me inscribi.
(Wilson C. “ISC - Impac Startup Competition”™)

Interpretacion: Los comentarios sobre la experiencia en los concursos de

financiamiento resaltan el impacto positivo de la participacion, destacando tanto el apoyo

recibido como las motivaciones personales para involucrarse. Muchos emprendedores
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mencionaron que las mentorias y el apoyo emocional fueron claves para el desarrollo de sus
proyectos, ya que les proporcionaron herramientas y confianza para continuar con sus ideas.
Aunque algunos sefalaron que la universidad no comunica de manera clara los enfoques y
objetivos de los concursos, otros resaltaron la importancia de las oportunidades de capacitacion
y asesoria, las cuales les ayudaron a fortalecer aspectos cruciales de sus emprendimientos,
como la marca, la gestion financiera y la expansion. Ademas, algunos se enteraron del concurso
a través de docentes, redes sociales de la universidad y eventos de exposicion, lo que les
permitid conectar con los recursos necesarios para el crecimiento de sus proyectos. La
motivacion para participar estuvo ligada a la busqueda de liderazgo personal y la necesidad de
cambiar perspectivas tradicionales sobre la familia y el trabajo, lo que impulsé la creacion de
proyectos innovadores con un fuerte compromiso social.

3. ¢(Qué desafios enfrentaron al buscar inversores dispuestos a proporcionar capital

semilla?

- Una traba por asi decir fue la misma universidad, ellos no nos dieron el apoyo que
se necesitaba en el periodo que ganamos no recibimos el respaldo como institucion
que necesitamos, como estudiantes deberiamos recibir el apoyo principalmente de
nuestra universidad (Emprendimiento Social. Yesenia P. N.)

- La tecnologia en proceso se necesitaba testear y era un desafio que no superamos
hasta que en HULT PRICE tuvimos mucha quimica con unos chicos de electronica
que nos decian que con tecnologia si podiamos llegar a esos pardmetros,
automatizar el proceso y fue un éxito y en menos tiempo que era aiin mejor, con el
moédulo més grande se cosecho hasta 40 Kg al mes, posterior a estos tenemos
FUNGIEDU para ensefiar el proceso y FUNGISHOP donde hay sustratos aditivos,
semillas, cepas, placas. Para buscar inversores siempre participamos en concursos

y ganadbamos y era suficiente para continuar con el proyecto, estos concursos nos
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ayudaron a no tercerizar nada, y con el dinero de los concursos lo reinvertiamos y
aprendiamos a ahorrar aprendiendo a ser multidisciplinarios. (Diana P. “Ecostera
Fungitech”)

- Buscar un fondo de financiamiento es complicado y puede ayudarte encontrar
concursos, pero son demasiados largos, por ejemplo, Hult Prize, ofrecia 1 millén
de dolares, pero tenia varias etapas y concursar a nivel mundial con otros paises.
Otro reto es el acceso a informacion de los capitales dngeles. Nosotros iniciamos
con capital de nuestros familiares, ahorros, el cual nos ayudo a iniciar, pero fue
suficiente para darle sostenibilidad. (Mireya J. M. “Emprendimiento Kusikuy)

- Los desafios como tal son econdmicos y también de conocimiento, porque queria
hacer una plataforma tecnoldgica pero no se programar, no tenia las habilidades
suficientes para empezar. (Wilson C. “ISC - Impac Startup Competition™)

Interpretacion: Los emprendedores enfrentaron diversos desafios al buscar inversores

dispuestos a proporcionar capital semilla, y muchos de estos obsticulos estuvieron
relacionados con el apoyo institucional, los recursos limitados y la falta de conocimientos
técnicos. Un aspecto comtn fue la falta de respaldo efectivo por parte de la universidad, lo que
dificulto el acceso a recursos y apoyos clave en las primeras etapas. Algunos mencionaron que,
aunque ganaron concursos y obtuvieron capital, no recibieron el apoyo esperado de la
institucion para llevar su proyecto al siguiente nivel. Ademads, la necesidad de probar y
optimizar la tecnologia fue otro desafio importante, pero en algunos casos, la colaboracion con
expertos de otros campos permitid superar esta barrera. Por otro lado, los emprendedores
también enfrentaron dificultades en el acceso a fondos de inversores mas grandes, como los
capitales angeles, y sefialaron que la informacion sobre estos recursos es escasa y el proceso
para acceder a ellos suele ser largo y complejo. En algunos casos, los emprendedores

recurrieron al capital propio, como los ahorros personales y los fondos familiares, lo que les
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permitié iniciar sus proyectos y darles sostenibilidad en sus primeros afios. Estos desafios
resaltan la importancia de contar con un entorno de apoyo mas robusto y recursos financieros
mas accesibles para los emprendedores en sus etapas iniciales.
4. Después de ganar el concurso, ;como utilizaste los fondos(mentores) obtenidos
para impulsar y hacer crecer tu negocio?

- Como cualquier emprendimiento necesitas financiar la validacion del producto,
nosotros teniamos el prototipo, pero como compruebo el proposito de mi producto,
exactamente para eso es que necesitdbamos el financiamiento y el dinero lo usamos
para ello, basicamente esta fue la etapa que se financio con el premio para poder
vender el producto como inversion. (Emprendimiento Social. Yesenia P. N.)

- Siempre lo usamos para reinvertir, seguir creciendo, aprendi mucho con esas
mentorias, aprendimos de software, contabilidad y siempre concursamos para
poder conseguir financiamiento. Lo que queremos es poder salir de Cusco, el nuevo
proyecto es un nuevo laboratorio, expandir el mercado, pero para eso necesitamos
un estudio de mercado, ver si los hongos producen igual aca y en otros lugares por
la diferencia de temperatura, el tema digital mas que todo. (Diana P. “Ecostera
Fungitech”)

- Se utiliz6 principalmente para hacer la plataforma de la pagina web, donde tuvimos
que cubrir con nuestros ahorros el pago anual de la web. Porque al principio
veiamos todo ese tema no entonces pues nuestros recursos, porque algunas de las
socias ya habian empezado a trabajar. El equipamiento al inicio lo veiamos
nosotras, por ejemplo, las recetas de Kusikuy. (Mireya J. M. “Emprendimiento

Kusikuy”)
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- Sobre todo, fue para empezar a crear contenido, si bien teniamos preguntas de
examenes universitarios pasados, el financiamiento nos ayudo6 a recopilacion de
mas informacion. (Wilson C. “ISC - Impac Startup Competition™)

Interpretacion: Después de ganar el concurso, los emprendedores utilizaron los fondos

obtenidos de diversas maneras para impulsar y hacer crecer sus negocios. Uno de los usos mas
comunes fue la validacion del producto, una etapa crucial en cualquier emprendimiento.
Algunos destinaron el financiamiento a la mejora y prueba de sus prototipos, lo que les permitio
comprobar la viabilidad de sus ideas y avanzar en la comercializacion de sus productos. Otros
utilizaron los fondos para reinvertir en el negocio, con el objetivo de seguir creciendo y
expandiéndose, especialmente en areas como la investigacion de mercados y la expansion
geografica. Las mentorias recibidas también fueron esenciales, ya que proporcionaron
conocimientos valiosos en areas clave como contabilidad, software y gestion empresarial, lo
cual les permiti6 mejorar sus operaciones. Algunos emprendedores destinaron los fondos a la
creacion de plataformas digitales y el pago de servicios, como el alojamiento web, lo que les
permitid establecer una presencia en linea. En general, los emprendedores utilizaron los
recursos obtenidos para fortalecer las bases de sus negocios, buscar nuevas oportunidades de
expansion y asegurar su sostenibilidad a largo plazo.

5. ¢Qué consejos darias a otros emprendedores que estén considerando participar en
concursos de financiamiento? ;Cuales son los elementos esenciales para
prepararse y presentar de manera efectiva?

- Debemos enfocarnos en el problema que ocurre y la solucion que se necesita, mi
consejo seria centrarte en el problema a solucionar y el medio ambiente que es un
tema muy importante hoy en dia, otro consejo seria que el equipo que armes sea
multidisciplinario porque ese apoyo te va a ayudar a seguir tocando puertas y sean

resilientes e innovadores. (Emprendimiento Social. Yesenia P. N.)
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- Tengan un buen equipo , deben tener habilidades blandas, aprender a negociar,
aprender a ser resilientes, sobre todo, porque es un proceso largo los resultados son
a largo plazo, postulen a todos los concursos porque siempre se aprende algo nuevo,
te enriqueces bastante. (Diana P. “Ecostera Fungitech”)

- Yo recomendaria es tener primero un buen equipo, uno multidisciplinario, ya que
son ellos los que te van a acompanar en esta ruta del emprendimiento. Y los
elementos esenciales para presentar tu idea es entender el problema y que la idea
solucione este problema. Ademas, que tengas un mercado donde tu como
emprendimientos vas a vender, entender si eres B2B o B2C, cuéles son tus pilares,
coémo te diferencias. (Mireya J. M. “Emprendimiento Kusikuy”)

- Que se lancen, que las ideas no van a estar perfectas al principio, y que participe
en algin tipo de concursos, aunque no ganes aprendes muchisimo y es lo que sirve
de base para los siguientes concursos tus conocimientos se fortalezcan. Lo esencial
que me ayudo fue la motivacion y la mision de porque estas intentando hacer el
emprendimiento, porque si solo quieres hacer un emprendimiento bonito no ayuda
mucho, pero si tu emprendimiento esta relacionado a solucionar una problemadtica
real, es fundamental. (Wilson C. “ISC - Impac Startup Competition”)

Interpretacion: Los emprendedores que participaron en concursos de financiamiento

recomiendan centrarse en resolver problemas reales y relevantes, como cuestiones sociales o
ambientales. Aconsejan que la clave para tener éxito en estos concursos es contar con un equipo
multidisciplinario, ya que cada miembro aporta habilidades complementarias que fortalecen el
emprendimiento y ayudan a superar los obstaculos que surjan en el proceso. Ademas, enfatizan
la importancia de desarrollar habilidades blandas, como la negociacion y la resiliencia, pues el
camino emprendedor es largo y lleno de desafios. Es fundamental entender bien el problema

que se quiere resolver, conocer el mercado y como diferenciarse, ya sea trabajando con otros
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negocios (B2B) o directamente con consumidores (B2C). También se destaca la importancia
de la motivacion y la misidon detrds del emprendimiento; un propdsito sélido y una causa real
que se desea resolver son fundamentales para mantener el enfoque y la energia, incluso cuando
los resultados no sean inmediatos. Por tltimo, recomiendan participar en todos los concursos
posibles, ya que cada experiencia es valiosa y permite aprender algo nuevo que sera util en
futuros proyectos.

6. (Has mantenido algun tipo de relacion o conexion con los organizadores del
concurso después de ganar? ;Ha habido oportunidades adicionales que se han
presentado gracias a esta victoria?

- Laconexidn es importante porque la entidad que te dio la oportunidad, ha sumado
a tu crecimiento y también suma a mas conocimiento, suma en el portafolio del
emprendimiento y los alcances del proyecto, considero que en la mayoria de
emprendimiento deben seguir en contacto desde mi punto de vista ya que también
sirve de referencia para concursos futuros. (Emprendimiento Social. Yesenia P. N.)

- Si no con todos, pero con la mayoria si, siempre me escriben a felicitarme o a
decirme que estan pendientes, las oportunidades adicionales diria yo que fue crear
un nuevo emprendimiento y ahora estoy en eso y es muy importantes porque conoci
a personas que se involucraron a pesar de que las mentorias terminaron y si es
satisfactorio saber que hay personas que se involucraron mucho con los problemas
que estamos abordando. (Diana P. “Ecostera Fungitech”)

- Si he mantenido relacién con los organizadores y mentores de los concursos, ya
que el ecosistema de emprendimiento en Cusco no es tan grande. Lo valioso de
haber participado en el concurso es los contactos, por ejemplo, en ese momento fue
Dara la presidenta y organizadora de varios concursos de emprendimientos, y hoy

sigue impulsando el ecosistema de emprendimiento en Cusco. Ademas, también
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podemos ver como otros emprendedores se desenvuelven en cada concurso y hoy
pues son un gran referente. Actualmente estamos reinventando nuestro
emprendimiento, pero vemos que hay varias oportunidades que vimos que estan
abiertas, donde los capacitan y los impulsan a crecer. (Mireya J. M.
“Emprendimiento Kusikuy”)

- Si, por supuesto, me llevo super bien y aun mantengo comunicacion con los
organizadores y los mentores de los concursos. Periddicamente me ayudan
estamos en contacto. Habido varias oportunidades, las primeras veces que
aparecimos en alguna nota que nos ayudaron a conectar y nos enviaban algunas
oportunidades adicionales. (Wilson C. “ISC - Impac Startup Competition”)

Interpretacion: Después de ganar los concursos, muchos emprendedores han

mantenido relaciones estrechas con los organizadores y mentores, lo cual ha sido clave para su
crecimiento continuo. Estas conexiones no solo han servido como referencia para futuras
competencias, sino que también han generado oportunidades adicionales, como la creacion de
nuevos emprendimientos, el acceso a nuevas redes de contactos y el impulso de sus proyectos.
Algunos emprendedores destacan la importancia de estar en contacto con los organizadores, ya
que el ecosistema de emprendimiento suele ser pequefio, y las relaciones establecidas con
personas clave contintian siendo un apoyo esencial. Ademas, las oportunidades de capacitacion
y la posibilidad de recibir apoyo continuo, incluso después de que las mentorias hayan
finalizado, son beneficios importantes que surgen de estas conexiones. En general, las
relaciones con los organizadores no solo proporcionan respaldo en el corto plazo, sino que

también ofrecen oportunidades de crecimiento a largo plazo.
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La relacion entre las fuentes de financiamiento y el éxito de los emprendimientos esta

respaldada por diversos estudios, que muestran la importancia tanto del financiamiento interno

como externo, aunque en diferentes etapas del proceso emprendedor, tal como se observa en la

siguiente tabla:

Tabla 23

Comparativa sobre el financiamiento interno

Criterio

Estudio Actual

Messina y Pena (2013)

Diaz (2018)

Importancia del
financiamiento

Tipo de
financiamiento
analizado

Etapa del
emprendimiento

Preferencia por
financiamiento
interno
Necesidad de
financiamiento
externo

Relacion con el éxito
emprendedor

Similitudes

Diferencias

Menciona que es crucial,
especialmente en etapas
tempranas y posteriores

Interno (inicial) y externo
(posterior)

Realiza una
diferenciacion clara entre
fases tempranas y
posteriores

Es
tendencia en primeras

fases

confirmada como

Se destaca como esencial
en fases de crecimiento

Se apoya la idea de
influencia positiva, pero
no como unico factor

Se alinea con las otras
investigaciones al
mostrar la evolucion en la
estrategia financiera

El estudio es mas amplio,
ya que analiza distintas
fases y fuentes

Menciona que es clave
pero no suficiente; parte
de un proceso mas
amplio

Interno y externo

En general, se enfatiza
en la necesidad de
integracion progresiva

Se
importante,
especialmente al inicio

reconoce como

Es reconocida en fases
mas avanzadas

Menciona que influye
positivamente en la
facturacion

Destaca la importancia
del
interno inicial

financiamiento

Realiza un analisis mas
estructurado del proceso
emprendedor

Se destaca su relevancia
por su accesibilidad y
bajo costo

Principalmente interno

Se centra en las etapas
iniciales (emprendedores

universitarios)

Destaca una alta
preferencia por
accesibilidad

No enfatiza al respecto

No lo trata directamente

Reconoce la necesidad de
adaptarse a los recursos
disponibles

Centra su enfoque en
universitarios y recursos
propios

De acuerdo a lo observado en la Tabla 20, Messina y Pena (2013) mencionan que, el

financiamiento es un componente clave del proceso emprendedor, pero no es la solucion
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definitiva. En su andlisis, se destaca que el apoyo economico influye positivamente en la
facturacion de los emprendedores, pero este apoyo debe integrarse como un elemento mas
dentro de un proceso mas amplio. En este contexto, los resultados de este estudio corroboran
la importancia del financiamiento interno, especialmente en las primeras fases del
emprendimiento, donde los emprendedores tienden a depender de recursos propios o de
familiares y amigos. Esta tendencia coincide con lo sefialado por Diaz (2018), quien argumenta
que la mayoria de los emprendedores universitarios optan por recursos propios debido a su
accesibilidad y menores costos. A pesar de esta preferencia inicial por el financiamiento
interno, los emprendedores también enfrentan la necesidad de recurrir a fuentes externas a
medida que sus proyectos crecen, como lo muestra el aumento de la relevancia del
financiamiento externo en fases posteriores del ciclo de vida de los emprendimientos.

Por otro lado, el financiamiento externo, aunque juega un papel fundamental en el
crecimiento y la expansion de los emprendimientos, presenta desafios asociados a la gestion
de deuda y a la disponibilidad de fondos, tal como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 24

Comparativa sobre el financiamiento externo

e . Owen y Vedanthachari
Criterio Estudio Actual Vergara (2022) y
(2023)
Se destaca como . Lo considera
., Coincide en que es . ..
Funcion del fundamental para el . indispensable para el
.. . relevante, pero advierte , . .
financiamiento crecimiento y la . e éxito sostenible, sobre
., que su disponibilidad se
externo expansion de los . todo en sectores
. reduce con el tiempo .
emprendimientos innovadores
Sefiala  que  puede Muestra preocupacion Plantea que un sistema
Riesgos del generar tensiones por la reduccion de mal estructurado puede
financiamiento financieras si  hay opciones a medida que limitar el acceso
externo dependencia excesiva de avanza el equitativo al
deuda emprendimiento financiamiento
Refuerza la importancia
Propone un enfoque

Importancia de la
planificacion

Resalta la necesidad de
una estrategia financiera
a largo plazo

de planificar el acceso a
financiamiento segin la
etapa del
emprendimiento

estructural que incorpore
planificacion, inclusion y
sostenibilidad
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Vision sobre el
ecosistema de apoyo

Impacto en el éxito
emprendedor

Similitudes

Diferencias

Sugiere que el apoyo

financiero debe
complementarse con
politicas y
fortalecimiento de
capacidades

Considera que el
financiamiento externo
mejora las

probabilidades de éxito,
pero no lo garantiza

Coincide con ambos
estudios en destacar el
papel del financiamiento
en el desarrollo

emprendedor

Aborda de forma mas
equilibrada los
beneficios y riesgos del
financiamiento externo

No profundiza en el
ecosistema, aunque
reconoce la necesidad de
estrategias sostenidas

Relaciona el acceso a
con el
avance del
emprendimiento, pero no
como unico factor

financiamiento

Comparte la vision sobre

la necesidad de
planificacion y  los
limites del

financiamiento en el
tiempo

Se centra mas en la
disminucidon progresiva
del acceso y la
planificacion estratégica

Enfatiza la creacion de un
ecosistema inclusivo, con
diversidad de fuentes y
soporte integral

Subraya que el éxito
depende de un entorno
que facilite apoyo
continuo, especialmente
en sectores clave

Comparte el enfoque
integral del
financiamiento como
parte de un sistema

amplio de apoyo

Propone una  vision
estructural y de politica
publica con foco en
inclusion y sostenibilidad

a largo plazo

De acuerdo con la Tabla 21, los resultados de este estudio coinciden con los de Vergara

(2022), que indicaron que las opciones de financiamiento se reducen a medida que el

emprendimiento avanza, lo que refuerza la necesidad de una planificacion estratégica a largo

plazo. Si bien el financiamiento externo puede mejorar las probabilidades de éxito, como lo

demuestra su impacto positivo en la creacion y los primeros anos de los emprendimientos,

también esta relacionado con el riesgo de generar tensiones financieras, especialmente cuando

los emprendedores dependen en exceso de deuda. Este fenomeno subraya la importancia de un

ecosistema de financiamiento emprendedor que no solo ofrezca apoyo financiero, sino que

también incluya politicas que fomenten la integracion de diversas fuentes de financiamiento y

el desarrollo de capacidades empresariales. Como sefalan Owen y Vedanthachari (2023), la

creacion de un ecosistema de financiamiento inclusivo y a largo plazo es esencial para
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garantizar el éxito sostenible de los emprendedores, especialmente en sectores innovadores
como el Cleantech, que requieren un enfoque integral de apoyo financiero.

Los resultados obtenidos en este estudio sobre las fuentes de financiamiento y el éxito
en la creacion de emprendimientos refuerzan la relevancia de los hallazgos presentados por

diversos autores, tal como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 25

Comparativa sobre el financiamiento y el éxito en la creacion de empresas

Criterio

Estudio Actual

Douglas et al. (2022)

Sefiala  que el acceso  a

Factores clave para el financiamiento, especialmente en las

éxito

Importancia del
financiamiento
interno

distintas etapas, es esencial para la
creacion de emprendimientos.

Indica que los recursos propios en
fases iniciales favorecen la autonomia
y el control del proyecto

Identifican el acceso a
financiamiento, la autoeficacia y la
actitud positiva como factores clave
para la de

emprendimientos.

creacion

Coinciden en que la confianza y
del emprendedor
refuerzan la intencion de emprender

autonomia

La autoeficacia es central como

Rol de la autoeficacia Se infiere a través del vinculo entre elemento  que  potencia  las
emprendedora control sobre el proyecto y éxito intenciones y habilidades
emprendedoras
. . Se menciona como un factor asociado La actitud positiva es directamente
Actitud hacia el . . .
.. al éxito en etapas tempranas, reflejado  relacionada con mayores
emprendimiento . -
en el uso de recursos propios probabilidades de emprender
Necesidad de También la relacionan con el
.. Reconoce que aumenta en etapas de . .
financiamiento .. ., desarrollo de habilidades necesarias
crecimiento y consolidacion .
externo para escalar el negocio

Relacion entre
financiamiento y

Aporta evidencia de que el acceso a
capital en fases posteriores impulsa la

Enfatizan que la intencion de crecer
estd mediada por la confianza y

crecimiento consolidacion del emprendimiento acceso a capital
o . Comparte la idea de que la
Coincide en que factores psicologicos P ) ‘q ]
e ere . > . autoeficacia y el financiamiento
Similitudes y estructurales influyen en el éxito . . .
impulsan las  intenciones y
emprendedor .
capacidades emprendedoras
Aborda con mas detalle las fases del Enfoca mas en los aspectos
Diferencias emprendimiento y los tipos de psicologicos que condicionan la

financiamiento utilizados

intencion de emprender

De acuerdo a la Tabla 22, se observa que Douglas et al. (2022), indican que el acceso

a financiamiento, la autoeficacia emprendedora y la actitud positiva hacia el emprendimiento
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son factores clave para fortalecer las habilidades emprendedoras, lo cual, a su vez, aumenta las
intenciones emprendedoras. En este sentido, los emprendedores que cuentan con recursos
internos en las fases iniciales del emprendimiento (como ahorros personales o el apoyo de
familiares) tienen una mayor probabilidad de éxito, ya que tienen mas control sobre sus
proyectos y son mas auténomos en la toma de decisiones. Este comportamiento refleja la
confianza en sus capacidades emprendedoras y la actitud positiva hacia el emprendimiento, tal
como lo describe Douglas et al. (2022). Sin embargo, a medida que los proyectos avanzan, la
necesidad de financiamiento externo se incrementa, lo cual refuerza lo sefialado por el estudio,
dado que los emprendedores deben acceder a capital adicional para escalar y consolidar sus
negocios, lo que también estd relacionado con una mayor habilidad emprendedora y la
intencion de crecer.

Por otro lado, los resultados de Padilla et al. (2019) y Lopez et al. (2024) refuerzan las
dificultades que enfrentan los emprendedores, especialmente los universitarios, para acceder a
financiamiento y los retos relacionados con la difusion de programas de apoyo, tal como se
muestra en la siguiente tabla.

Tabla 26

Comparativa sobre las dificultades que enfrentan los emprendedores universitarios

Criterio Estudio Actual Padilla et al. (2019) Lopez et al. (2024)
. Indica que los estudiantes
Seniala dificultades de 4 . Afirma que el acceso es
) emprendedores perciben . . .
Acceso al acceso, especialmente . . limitado, especialmente
.. ., barreras significativas
financiamiento en etapas de validacion en entornos
., para acceder a S
y expansion . universitarios
financiamiento

Etapas criticas del
emprendimiento

Programas de

Identifica la necesidad

de apoyo financiero

durante las fases de
crecimiento y
consolidacion

Sefiala que su baja

apoyo institucional visibilidad y alcance

dificultan el desarrollo

Se enfoca en el inicio del
emprendimiento,
especialmente
contextos educativos

Destaca el papel positivo
de los programas

Hace énfasis en los retos

de validacion y
escalamiento,
alinedndose  con el

estudio actual

Indica que la falta de

programas efectivos
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Importancia del
entorno
institucional

Tipo de poblacion

analizada

Similitudes

Diferencias

de  emprendimientos
universitarios

Subraya la necesidad de
politicas publicas y
ecosistemas de apoyo
mas robustos

Incluye a
emprendedores en
general, con énfasis en
etapas de consolidacion

Coincide con ambos
estudios al identificar
barreras de acceso al
financiamiento y
deficiencias en el apoyo

Aborda mayor
profundidad el papel
del financiamiento en
del

con

fases avanzadas

emprendimiento

universitarios de titulacion
por emprendimiento

Menciona que el entorno
universitario puede ser un
facilitador clave si existen
programas bien
implementados

Se enfoca en estudiantes
universitarios con interés
en emprender

Comparte la vision sobre
la importancia del
acompafamiento
institucional y el rol de la
universidad

Se enfoca mas en etapas
iniciales y en el contexto
educativo formal

limita el crecimiento de
los proyectos

Resalta la debilidad del

entorno en  ofrecer
financiamiento y
acompafiamiento
efectivo

También analiza
emprendedores

universitarios y
principales barreras

sus

Coincide en los retos de
acceso a recursos

financieros y necesidad

de entornos mas
estructurados

Resalta la falta de
visibilidad de los

programas mas que su
disefio o estructura

De acuerdo con la Tabla 23, el estudio de Lopez et al. (2024) menciona que el acceso

al financiamiento es limitado, lo que se alinea con los hallazgos de este estudio, donde el

financiamiento externo se vuelve crucial en las fases de validacion y expansion del

emprendimiento, pero también se observa que los emprendedores enfrentan obstaculos debido

a la falta de recursos y de apoyo institucional. Esto resalta la importancia de politicas de apoyo

y programas de financiamiento mas accesibles y visibles, como los mencionados por Padilla et

al. (2019), quienes destacan que los estudiantes de universidades con modalidades de titulacion

por emprendimiento perciben estas alternativas como un apoyo crucial para iniciar sus

negocios. Estos factores subrayan la necesidad de un entorno mas favorable y la creacion de

ecosistemas de apoyo mas robustos, que permitan a los emprendedores acceder a

financiamiento y recibir el seguimiento necesario para superar los retos que enfrentan,

especialmente durante las etapas criticas de crecimiento y consolidacion.
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Tabla 27

Comparativa sobre las etapas de financiamiento

Criterio Estudio Actual Lazaro (2016)

Muestra que el uso de Sefiala que cada ronda de
Etapas del financiamiento financiamiento varia segun la fase financiamiento esta ligada a hitos

del proyecto (inicial o avanzada) especificos

Coincide al indicar que los
Predomina el uso de recursos
Fuentes en etapas iniciales . . emprendedores recurren a redes
propios y apoyo familiar o laboral
personales en fases tempranas

Afirma que la atraccion de
Relacionado con el avance del _
Acceso a financiamiento . inversion  depende de la
proyecto y la confianza en el equipo
externo credibilidad del equipo y del
emprendedor o )
cumplimiento de hitos

Coincide en que la confianza y las
Ambos estudios vinculan el tipo de )
redes previas son claves para
Similitudes financiamiento con la etapa del
) . avanzar en las rondas de
proyecto y la solidez del equipo o
financiamiento

) Enfoca su andlisis desde una
Da mas peso a los datos empiricos ) )
perspectiva mds  tedrica Yy
Diferencias sobre fuentes utilizadas por
estructurada sobre el proceso de
emprendedores o
financiamiento

Asimismo de acuerdo con la Tabla 24, los resultados del estudio sobre el financiamiento
en emprendedores coinciden con las conclusiones de Lazaro (2016), quien sefiala que cada
ronda de financiamiento estd vinculada a la consecucion de hitos especificos. En este sentido,
los emprendedores que pasan por las etapas iniciales de sus proyectos, como la busqueda de
idea y validacion, a menudo recurren a fuentes internas o a redes laborales y familiares, como
reflejan los datos obtenidos en este estudio, donde se observa que un alto porcentaje de
emprendedores usa recursos propios o apoyos familiares para iniciar su negocio. Sin embargo,

a medida que los proyectos alcanzan una etapa mas avanzada, la necesidad de financiamiento
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externo se incrementa, lo que también resalta la importancia de las relaciones previas y la
confianza en el equipo emprendedor. Los emprendedores que logran atraer inversion externa
generalmente lo hacen porque los inversionistas confian en las competencias del equipo, lo

cual es un factor relevante también en el estudio, ya que la disponibilidad de financiamiento

externo estd vinculada al crecimiento y escalabilidad del proyecto.

Tabla 28

Comparativa sobre sobre motivos de emprendimiento

Criterio Estudio Actual Puco (2021) Loayza (2022)
Se reconoce que algunos Destaca la motivacion Se enfoca mas en
Motivaciones emprendedores tienen social, ambiental y el motivaciones individuales
emprendedoras  objetivos  sociales o espiritu emprendedor en ligadas a independencia y

Relacion con el
financiamiento

Preferencia por
fuentes externas

Similitudes

Diferencias

comunitarios

La naturaleza del proyecto
influye en la eleccion entre
fuentes internas y externas

Se observa un aumento en
su uso a medida que el
emprendimiento madura

Comparte ambos

estudios la idea de que el

con

perfil del emprendedor y la
naturaleza del proyecto

afectan las decisiones

financieras

Aporta un enfoque mas
centrado en el crecimiento
del proyecto y sus fases

universitarios

Afirma que proyectos
con
atraen

impacto  social
financiamiento
alineado con sus valores
No es el foco principal,
pero reconoce que el tipo
de proyecto puede
condicionar la fuente

Coincide en el vinculo
propodsito  del
emprendimiento y tipo

entre

de financiamiento

Da prioridad al
componente social como
motivador de las
decisiones de
financiamiento

desarrollo personal
Sefiala que la edad y nivel
educativo influyen en la
preferencia por fuentes
externas

Muestra una tendencia
clara en jovenes (23-29
aflos) a preferir
financiamiento externo

Coincide los

jovenes tienden a buscar

en que
financiamiento  externo
conforme sus necesidades
crecen

Se enfoca en el perfil
etario y educativo como
variables principales para
entender las decisiones
financieras

De acuerdo con la Tabla 25, los hallazgos de Puco (2021) aportan una perspectiva
interesante sobre los motivos de los emprendedores universitarios, que en su mayoria se
motivan por un espiritu empresarial, asi como por la resolucion de problemas sociales y
ambientales. Estos factores pueden influir en la busqueda de financiamiento, ya que los

emprendedores tienden a atraer inversores interesados en proyectos con un impacto social o
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ambiental, lo que a su vez afecta las decisiones sobre las fuentes de financiamiento utilizadas.
En este contexto, la decision de financiarse con recursos propios o de fuentes externas también
puede estar ligada a la naturaleza de los proyectos, especialmente en los casos en los que los
emprendedores no buscan exclusivamente generar ganancias, sino también un cambio en su
comunidad. Por otro lado, el estudio de Loayza (2022) sobre las preferencias de los
emprendedores mas jovenes destaca como la edad y el nivel educativo influyen en las opciones
de financiamiento. En particular, los emprendedores de entre 23 y 29 afios tienden a preferir el
financiamiento externo y a emprender de manera independiente, lo que coincide con la
tendencia observada en este estudio de recurrir a fuentes externas de financiamiento a medida
que los proyectos avanzan y los emprendedores necesitan recursos adicionales para su
crecimiento. Esto resalta la importancia de adaptarse a las necesidades cambiantes de los
emprendedores a medida que maduran, asi como la necesidad de ofrecer opciones de
financiamiento mas accesibles para diferentes grupos de emprendedores segun su perfil y etapa
de desarrollo.

Por otra parte, los resultados obtenidos permiten analizar el papel de las fuentes de
financiamiento y otros factores en la creacion y sostenibilidad de los emprendimientos a la luz
de diversas teorias que explican el comportamiento emprendedor, en primer lugar, desde la
teoria conductual del emprendimiento, se observa que la decision de recurrir a financiamiento
interno o externo no responde Unicamente a calculos racionales de rentabilidad, sino también
a percepciones, creencias y sesgos de los emprendedores, el hecho de que el financiamiento
interno incremente la probabilidad de éxito refleja la preferencia por minimizar riesgos y
conservar el control, una conducta coherente con la tendencia a valorar mas los recursos
propios y a evitar la dependencia externa, sin embargo, la evidencia también muestra que el
financiamiento externo, aunque aumenta en 31.5% la probabilidad de éxito, puede convertirse

en un factor de vulnerabilidad cuando se asume un nivel excesivo de deuda, reduciendo la
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probabilidad mostrando cémo las decisiones financieras estan influenciadas no solo por la
disponibilidad de capital, sino también por los sesgos de optimismo y sobreconfianza descritos
en la economia conductual, que llevan a sobreestimar la capacidad futura de pago o los ingresos
esperados.

Desde la teoria de las perspectivas de Kahneman y Tversky, estos resultados pueden
entenderse a partir de la manera en que los emprendedores evaluan ganancias y pérdidas en
relacion con un punto de referencia, la preferencia por el financiamiento interno se vincula con
la aversion a la pérdida, ya que el uso de recursos propios reduce la percepcion de riesgo frente
a una posible deuda impagable, sin embargo, conforme el emprendimiento avanza y requiere
mayor capital, muchos optan por financiamiento externo, guiados por un optimismo desmedido
frente a las ganancias probables, lo que los impulsa a asumir riesgos adicionales, este
comportamiento coincide con la tendencia identificada en la teoria prospectiva: ser mas
conservadores frente a ganancias aseguradas, pero mas arriesgados cuando se enfrentan a la
posibilidad de pérdidas.

Por su parte, la teoria de la conducta planificada permite interpretar como las actitudes,
las normas subjetivas y el control percibido influyen en las decisiones de financiamiento, pues
considerando que un alto porcentaje de emprendedores recurra a recursos propios en las etapas
iniciales refleja una actitud positiva hacia la independencia financiera y la autogestion, al
mismo tiempo, las normas sociales, como el apoyo de familiares y amigos, refuerzan esta
eleccion en fases tempranas, no obstante, en la medida en que el emprendimiento crece, el
control percibido sobre los recursos propios disminuye y los emprendedores buscan apoyo
externo, ajustando su comportamiento en funciéon de las exigencias del entorno y de la

viabilidad percibida de mantener el negocio a escala.
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Finalmente, la teoria de la motivacion de logro de McClelland ayuda a comprender por
qué los emprendedores no se limitan a operar con los recursos disponibles, sino que buscan
expandirse y consolidarse incluso a costa de mayores riesgos, pues en el estudio se muestra
que emprender en sectores como alimentacion, moda, turismo y salud aumenta la probabilidad
de éxito asi como la participacion en programas como Startup Lab UNSAAC lo cual evidencia
que quienes poseen una alta motivacion de logro se orientan hacia metas ambiciosas, aceptan
retos con un nivel moderado de riesgo y valoran las oportunidades de capacitacion y
networking como medios para mejorar su desempeio; en contraste, los factores negativos
identificados, como los conflictos entre socios, la falta de experiencia y los problemas en el
desarrollo de productos muestran como la ausencia de habilidades sociales, la carencia de
aprendizajes previos y la débil capacidad innovadora limitan la concrecion de dichas
motivaciones, traduciéndose en un mayor riesgo de fracaso.

Es asi que, la integracion de estas teorias permite concluir que la creacion y
sostenibilidad de los emprendimientos no dependen unicamente de la disponibilidad de capital,
sino también de las percepciones, actitudes, motivaciones y sesgos psicolégicos que orientan
la toma de decisiones, por lo que, la compresion de estos elementos resulta clave para disefiar
politicas de apoyo, programas de capacitacion y estrategias de financiamiento que no solo
fortalezcan la disponibilidad de recursos, sino que también ayuden a los emprendedores a tomar

decisiones mas realistas y sostenibles.



171

Capitulo VII: Conclusiones y Recomendaciones

7.1. Conclusiones

1. Las fuentes de financiamiento influyen significativamente en la creacion de los
emprendimientos; el financiamiento interno incrementa la probabilidad de éxito en un
14.9%, mientras que el externo la eleva en un 31.5%, aunque niveles altos de
endeudamiento reducen dicha probabilidad en un 21.6%, asimismo, emprender en sectores
como alimentacion, moda, turismo y salud aumenta el éxito en un 31.33%, y la
participacion en programas de apoyo, en especial el Startup Lab UNSAAC, lo incrementa
hasta en un 42.9%. Entre los principales obstaculos destacan los conflictos entre socios (-
51%), los problemas en el desarrollo de productos (-35.5%) y la falta de experiencia (-
81.3%), ademas, el 54.0% de los emprendedores combind financiamiento interno y
externo, el 69.8% identifico oportunidades como origen de sus ideas, el 90.5% realizd
estudios de mercado y el 42.9% probd prototipos, aunque las limitaciones financieras
(38.1%) y la dificultad para conformar equipos de trabajo (42.9%) fueron los principales
desafios y el 57.2% de los emprendimientos continia en funcionamiento, mientras que el
42.8% cerrd sus actividades.

2. Las fuentes de financiamiento internas influyen de manera significativa en la creacion de
emprendimientos, con un valor de significancia de 0.015, su papel es clave en las etapas
iniciales, particularmente en la fase de busqueda de la idea, donde el 36.5% de los
emprendedores recurrid a recursos propios, predominaron los ahorros personales y el
apoyo de familiares o amigos, lo que refleja una preferencia por utilizar capital disponible
sin depender de financiamiento externo. En las siguientes fases, como la validacion de la
idea y la identificacion de recursos, este tipo de financiamiento continud siendo la principal
opcion, con un 54.0% de los emprendedores que lo mantuvo como estrategia. Todos los

emprendedores encuestados utilizaron fuentes internas en el inicio de sus proyectos, de los
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cuales el 11.1% recibi6 apoyo de socios, asimismo, el 41.3% cubrio entre el 51% y 75%
de sus necesidades con financiamiento interno, con montos que en su mayoria oscilaron
entre S/ 5,500 y S/ 10,000 (31.7%), ademas, el 81% recurrié solo una vez a este tipo de
financiamiento, mientras que un 22.2% sefalé como principales motivos evitar deudas
externas y confiar en la seguridad del capital interno y aunque el 35.5% manifestd una
percepcion neutra, un 3.2% reconocié que el financiamiento interno tuvo un impacto
positivo en el desarrollo de sus proyectos.

Las fuentes de financiamiento externas influyen significativamente en la creacion de los
emprendimientos, con un valor de significancia de 0.046, especialmente en las fases de
validacion (41.3%) y creacion (44.4%), donde se requiere capital adicional para consolidar
los proyectos, aunque en los primeros afios de operacion su uso disminuye (33.3%). Si
bien el 100% de los emprendedores accedi6 a financiamiento externo, principalmente a
través de incubadoras y aceleradoras (61.9%), la cobertura fue limitada, ya que el 41.3%
indico que menos del 25% de su capital inicial provino de estas fuentes y el 38.1% recibid
montos reducidos (entre S/ 0 y S/ 3,500); el principal factor que motivé su uso fue la
necesidad de capital adicional (33.3%), aunque el acceso se vio restringido por requisitos
complejos (55.6%), en términos de impacto, los resultados fueron mixtos: mientras un
44.4% reconocio6 un efecto positivo, el 47.6% no percibidé cambios significativos, lo que
evidencia que, si bien las fuentes externas son claves para el crecimiento, su alcance real

sigue siendo limitado.
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7.2. Recomendaciones

1. Los emprendedores deben combinar estratégicamente financiamiento interno y externo,
enfocarse en sectores con alto potencial como alimentacién, moda, turismo y salud, y
participar en programas como OPEN FUTURE y Startup Lab UNSAAC; por otro lado,
considerando que la informacion exacta sobre el financiamiento otorgado a la Direccién
de Emprendimiento y Gestion es limitada, se recomienda establecer un mayor seguimiento
y publicacion periddica de estos datos para garantizar la transparencia. Asimismo, es
importante implementar mas programas que fortalezcan el ecosistema emprendedor
universitario y ampliar la difusion de oportunidades para la creacion de emprendimientos.
En el caso del programa Paqarina Wasi, cuya informacion disponible es escasa, se sugiere
mejorar su promocion y transparentar sus resultados, con el fin de incrementar su alcance
y efectividad en el apoyo a los emprendedores.

2. Dado que el financiamiento interno desempefia un papel clave en las etapas iniciales del
emprendimiento, se recomienda que los emprendedores prioricen el uso de sus recursos
personales durante la fase de busqueda y validacion de ideas. Esta estrategia no solo reduce
la dependencia de fuentes externas, sino que también garantiza un mayor control sobre el
negocio, preservando su autonomia. Es aconsejable que las fuentes internas se consideren
la opcion principal en los primeros afos, recurriendo a préstamos o financiamiento externo
unicamente cuando sea indispensable para la expansiéon y consolidacion del
emprendimiento.

3. A medida que los emprendimientos avanzan, resulta fundamental que los emprendedores
reconozcan la creciente relevancia de las fuentes de financiamiento externas. En las etapas
de validacién y crecimiento, se recomienda buscar activamente inversionistas, fondos de
capital de riesgo o préstamos que permitan afrontar los retos propios de la expansion y el

escalamiento del negocio. No obstante, es esencial estar preparados para gestionar de
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forma responsable la deuda y las expectativas de los inversionistas, evitando que estos
factores comprometan la estabilidad financiera. Asimismo, se sugiere fortalecer la
educacion en gestion financiera, de modo que los emprendedores puedan tomar decisiones
mas informadas y estratégicas conforme sus negocios evolucionan.

Destinar una mayor proporcion del presupuesto del VRIN a fortalecer incubadoras,
laboratorios de innovacion y fondos semilla, garantizando acceso directo de los estudiantes
a capital inicial y asesoria técnica, esto permitird que mas proyectos viables superen las
etapas criticas de validacion y creacion, reduciendo la tasa de abandono de
emprendimientos universitarios.

Crear lineas de financiamiento especificas que prioricen proyectos estudiantiles
innovadores en sectores estratégicos (alimentacion, turismo, tecnologia, salud),
vinculando la entrega de recursos con capacitaciones en gestion empresarial y redes de
contacto, esta estrategia aseguraria un uso mas eficiente del presupuesto y generaria un

mayor impacto en la sostenibilidad de los emprendimientos nacidos en la UNSAAC.
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VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES Sub indicadores Tipo de
CONCEPTUAL | OPERACIONAL indicador
Fuente de | Las fuentes de | Segun Palomino | Fuentes de Ahorros  personales  (dinero Siuso Dicotomica
financiamiento financiamiento (2006)  existen | Financiamiento acumulado 'y que decidiste No us6
constituyen el | tipos de | Internas invertir) _ i _ S—
origen para que | financiamiento: Apoyo de familiares o amigos Si uso Dicotémica
(préstamos) No uso
las empresas | -Fuentes de — — —
. - Utilidades de otros Siusé Dicotomica
puedan obtener | Financiamiento . . No usé
. emprendimientos liderados 0 uso
capital para el | Internas Canital - Siuso Dicotomi
) 1 Fuentes de apital  propio (recursos usd. icotdmica
F:sarrg, 0 y ) > financieros propios) No usd
ejecucion de, Financiamiento Apoyo de socios Siuso Dicotomica
actividades, asi | Externas No us6
como empujar a Porcentaje de financiamiento Menos de 25% Intervalar
un crecimiento. interno 25% - 50%
Palomi 2006 51%- 75%
(Palomino, ) 75% - 90%
Monto de financiamiento interno Soles Continua
Frecuencia de uso de Una sola vez Ordinal
financiamiento interno Varias veces
Impacto  de  fuentes  de No sabe, no opina Ordinal
financiamiento interno Neutro
Negativo
Positivo
Fuentes de Financiamiento de incubadoras o Si Dicotomica
Financiamiento aceleradoras No
Externa Préstamos bancarios Si Dicotomica
No
Porcentaje de financiamiento Menos del 25%
externo 25%-75%
Mas de 75%
Monto de financiamiento externo Soles Continua
Impacto de fuentes de No sabe, no opina Ordinal
financiamiento externo Neutro
Negativo
Positivo
Creacion de | La creacion de | El proceso | Blsqueda de Origen de la idea. Por necesidad Nominal
emprendimientos | emprendimientos | emprendedor ideas Por recomendacion .
1 b di Por identificacion de oportunidad en
es el proceso | abarca  diversas mercado
mediante el cual | etapas Por interés o pasién personal




una idea se
desarrolla y
materializa hasta
convertirse  en
una actividad
productiva 0
comercial en
funcionamiento.
Este proceso, es
conocido como
proceso
emprendedor
(Garzozi et al.,
2018).

interrelacionadas,
como la
generaciéon  de
ideas, el disefio
de un modelo
operativo que
validen la idea, la
gestion de
recursos para el
financiamiento y
la
implementacion
de actividades y
resultados del
proceso (Garzozi
etal., 2018).

Realizacion de analisis inicial.

Sin analisis previo
Con informacion informal
Con estudio de mercado

Fuente de financiamiento para Interna Nominal
desarrollar la idea. Externa
Ambos
Validacion de Método de validacion de la idea. Encuestas y entrevistas Nominal
la idea Ninguno
Consulta a expertos y mentores
Prueba de prototipo
Resultado  del proceso de Sin resultados claros Nominal
validacion. No continuar con la idea
Identifiqué problemas pata continuar
Confirmacion de idea viable
Fuente de financiamiento para la Interna Nominal
validacion de la idea. Externa
Ambos
Identificacion Tipo de recursos identificados. Recursos materiales Nominal
de recursos Recursos financieros
Recursos tecnologicos
Recursos humanos
Fuente de financiamiento para los Interna Nominal
Tecursos. Externa
Ambos
Dificultades en la identificacion o El proceso fue sencillo Nominal
acceso a los recursos Dificultades importantes
No, ya contaba con recursos
Si, pero logré resolverlas
Creacion de la Aspectos  prioritarios en la Lugar fisico o virtual Nominal
emprendimiento creacion del emprendimiento. Registro legal y formalizacion
Estrategia de marketing
Desarrollo y lanzamiento del producto
Desafios enfrentados al crear el Organizar al equipo de trabajo Nominal
emprendimiento. Identificar clientes
Cumplir con requisitos legales
Conseguir financiamiento
Primeros  afos Fuente de financiamiento para la Interna Nominal
del operacion inicial. Externa
emprendimiento Ambos
P Retos principales en los primeros Ninguno Nominal

afios de operacion.

Mantener un flujo de caja positivo
Gestionar la expansion del
emprendimiento

Atraer y retener clientes

Cumplir con las regulaciones y
obligaciones fiscales
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Tiempo de funcionamiento desde Afios Continua
la creaciéon de Producto Minimo

Viable

Ganancias netas del Soles Continua
emprendimiento

Tiempo de retornos de inversion. Afios Continua
Razén principal del cierre del Falta de demanda Nominal

emprendimiento.

Falta de financiamiento

Cambios inesperados en el mercado
Problemas legales o regulatorios
Problemas en la administracion
Tiempo
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MATRIZ DE CONSISTENCIA
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL
(De  qué manera las fuentes de |Determinar de qué manera las fuentes de | Las fuentes de financiamiento influyen

financiamiento influyen en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la
Universidad Nacional de San Antonio

Abad del Cusco, periodo 2018-2021?

financiamiento influyen en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la
Universidad Nacional de San Antonio Abad del
Cusco, periodo 2018-2021.

significativamente en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la
Universidad Nacional de San Antonio Abad

del Cusco, periodo 2018-2021.

PROBLEMA ESPECIFICO

OBJETIVO ESPECIFICO

HIPOTESIS ESPECIFICAS

(, Como es la influencia de las fuentes de
financiamiento internas en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la
Universidad Nacional de San Antonio

Abad del Cusco, periodo 2018-2021?

Determinar la influencia de las fuentes de
financiamiento internas en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la
Universidad Nacional de San Antonio Abad del
Cusco, periodo 2018-2021.

Las fuentes de financiamiento internas
influyen significativamente en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la
Universidad Nacional de San Antonio Abad

del Cusco, periodo 2018-2021.

(, Como es la influencia de las fuentes de
financiamiento externas en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la
Universidad Nacional de San Antonio

Abad del Cusco, periodo 2018-2021?

Determinar la influencia de las fuentes de
financiamiento externas en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la
Universidad Nacional de San Antonio Abad del
Cusco, periodo 2018-2021.

Las fuentes de financiamiento externas
influyen significativamente en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la
Universidad Nacional de San Antonio Abad

del Cusco, periodo 2018-2021
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Cuestionario para el emprendimiento y las fuentes de financiamiento

Encuesta dirigida a los estudiantes de la Universidad Nacional de
San Antonio Abad del Cusco, periodo 2018-2021
Estimado emprendedor, la siguiente encuesta se realiza con el fin de determinar
de qué manera las fuentes de financiamiento influye en la creacion de
emprendimientos en los estudiantes de la Universidad Nacional de San Antonio
Abad del Cusco, periodo 2018-2021. La informacién recolectada sera con fines
netamente académicos, agradecemos su participacion.

Indicaciones: Marque con una X donde corresponda, y llene los espacios vacios
de ser necesario.

Cuestionario

Encuesta dirigida a los dueiios de los emprendimientos

Estimado emprendedor, la siguiente encuesta se realiza con el fin de determinar de qué manera las fuentes de
financiamiento influye en la creacion de emprendimientos en estudiantes de la Universidad Nacional de San
Antonio Abad del Cusco, periodo 2018-2021. La informacion recolectada sera con fines netamente académicos,
agradecemos su participacion.

Indicaciones: Marque con una X donde corresponda, y llene los espacios vacios de ser necesario.

SECCION 1 : DATOS GENERALES

1. Rubro de su emprendimiento o startup:
(a) Tecnologia y Software
(b) E-commerce y Comercio Electronico
(c) Alimentaciéon y Bebidas
(d) Salud y Bienestar
(¢) Moda y Belleza
(f) Servicios Profesionales
(g) Educaciéon y Formacion
(h) Sostenibilidad y Medio Ambiente
(i) Arte y Cultura
(3) Innovacion Social
(k) Turismo y Viajes
() Entretenimiento
(m) Ferreteria
2. Aiio de creacion del emprendimiento
(a) 2018
(b) 2019
(c) 2020
(d) 2021
Nimero de socios con el que empezaste tu emprendimiento (poner 0 si empezaste solo)
Sexo: (a) Femenino (b) Masculino
Edad
(a) 18 a2l afios
(b) 22 a25 afios
(c) 26 a 30 afios
(d) 30 a 40 afios
. Qué tipo de empresa es su emprendimiento?

kW

b



200

(a) Ninguno

(b) En proceso de Constitucion

(c) Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada (S.R.L.)
(d) Sociedad Anonima Abierta (S.A.A.)

(e) No sabe, no opina

7. ¢(Coémo se encuentra registrado?
(a) Persona natural
(b) Persona juridica
(c) Ninguno

8. Participaste en algin concurso, programa de aceleracion para emprendimientos brindado por la universidad

(a)
(b)

Si
No

9. (Cual fue el concurso o programa de aceleracion en el que participaste? (Selecciona todas las que apliquen)

(a)
(®)
(©)
(d)
(e)
®

OPEN FUTURE UNSAAC (Wayra y Telefonica)
Programa StartupLab UNSAAC3

Semillero de Emprendedores2

Hult Prize

Impact Startup Competition (ISC)1

No sabe, no opina

10. ;En qué afio participaste el concurso o programa de aceleracion?

(2)
(b)
(©)
(d)

2018
2019
2020
2021

11. ;Cuales fueron los principales motivos por las que participaste en el concurso o programa de aceleraciéon?
(Selecciona todas las que apliquen)

()
(b)
(©)
(d)
©)
(®
(2
(h)
()
()]
(k)

Acceso a Financiamiento Inicial

Aceleracion del Crecimiento

Validacion del Modelo de emprendimiento
Acceso a Mentores y Expertos

Redes de Contactos y Oportunidades de Networking
Recursos y Herramientas Especializadas
Exposicion y Visibilidad

Aprendizaje y Desarrollo de Habilidades
Oportunidad de Innovacion y Mejora Continua
Apoyo en la Internacionalizacion

No sabe, no opina

12. ;Como te enteraste del concurso o programa de aceleracion? (Selecciona todas las que apliquen)

(a)
(b)
()
(d)
(e)
®
(2

Redes Sociales (Facebook, Instagram, WhatsApp)
Correo Electronico Institucional

Boletines de la Universidad o Facultad

Talleres y Seminarios de Emprendimiento
Oficina de Innovacion y Emprendimiento
Profesores y Mentores

No sabe, no opina
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SECCION 2: FUENTES DE FINANCIAMIENTO

L FUENTES DE FINANCIAMIENTO INTERNAS
13. ;Utilizaste fuentes de financiamiento internas para iniciar tu emprendimiento? (Ejemplo: ahorros
personales, apoyo de familiares, amigos o socios)
(a) Si
(b) No
14. ;Cuales fuentes de financiamiento internas utilizaste para iniciar tu emprendimiento? (Selecciona todas las
que apliquen)
(a) Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir)
(b) Apoyo de familiares o amigos
(c) Utilidades de otros emprendimientos liderados
(d) Capital propio (recursos financieros propios)
(e) Apoyo de socios
(f) Venta de activos personales (propiedades, vehiculos; otros)
(g) No sabe, no opina

15. ;Qué porcentaje del financiamiento total que tuvo tu emprendimiento o startup provino de estas fuentes
internas?
(a) Menos del 25%
(b) 25% -50%
(c) 51%-75%
(d) 75% -90%
16. El monto de financiamiento interno con el que comenzaste estd en un rango de:
(a) S/0-S/500
(b) S/550 - S/1,500
(c) S/1,550-S/2,500
(d) S/2,550-S/5,000
(e) S/5,500 - S/10,000
(f) S/10,500 - S/15,000
(g) S/15,500 - S/25,000
17. ;Con qué frecuencia recurrio a fuentes internas?
(a) Una sola vez
(b) Varias veces

18. ;Qué factores influyeron en tu decision de usar fuentes de financiamiento internas? (Selecciona todas las que
apliquen)
(a) Facilidad de acceso
(b) Evitar deudas externas
(c) Confianza en la seguridad del financiamiento
(d) No sabe, no opina
19. ;Qué impacto crees que tuvieron estas fuentes de financiamiento internas en la creacion y desarrollo de tu
emprendimiento?
(a) Positivo
(b) Neutro
(c) Negativo
(d) No sabe, no opina

1L FUENTES DE FINANCIAMIENTO EXTERNAS
20. ;Utilizaste fuentes de financiamiento externas para iniciar tu emprendimiento? (Ejemplo: financiamiento de
concursos, capitales semilla, préstamos bancarios, capital de riesgo, fondos gubernamentales)
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(a) Si
(b) No
21. (Cuadles fuentes de financiamiento externas utilizaste para iniciar tu emprendimiento? (Selecciona todas las
que apliquen)
(a) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, otras) S/

(b) Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacién, otras) S/

22. ;Qué porcentaje del financiamiento total provino de estas fuentes externas?
(a) Menos del 25%
(b) 25%-50%
(© 51%-75%
(d) Mas del 75%
23. ;Qué factores influyeron en tu decision de usar fuentes de financiamiento externas? (Selecciona todas las que
apliquen)
(a) Necesidad de capital adicional
(b) Acceso a mayores montos de financiamiento
(c) Mejores condiciones de pago
(d) No sabe, no opina
24. ;Qué dificultades enfrentaste al intentar acceder a estas fuentes de financiamiento externas? (Selecciona
todas las que apliquen)
(a) Falta de garantias o avales
(b) Altas tasas de interés
(c) Requisitos complejos
(d) No sabe, no opina
25. ;Qué impacto crees que tuvieron estas fuentes de financiamiento externas en la creacion y desarrollo de tu
emprendimiento?
(a) Positivo
(b) Neutro
(c) Negativo
(d) No sabe, no opina
26. El monto de financiamiento externo que percibiste esta en un rango de:
(a) S/0-S/3,500
(b) S/5,550-S/10,000
(c) S/10,500 - S/25,000
(d) S/50,500 - S/75,000
(e) No sabe, no opina

SECCION 3: CREACION DE EMPRENDIMIENTOS

I. FASE DE BUSQUEDA DE IDEA

27. Busqueda de idea: ;Uso6 dinero propio, apoyo de familiares o amigos, o algin préstamo o financiamiento
externo para desarrollar su idea?
(a) Interna (Dinero propio o de familiares/amigos
(b) Externa (Préstamos de bancos o instituciones externas)
(c) Ambos
(d) No necesité financiamiento
28. ;Como surgio la idea para iniciar tu emprendimiento?
(a) Por identificacion de una oportunidad en el mercado.
(b) Por necesidad econdémica o personal.
(c) Por interés o pasion personal en un area especifica.
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(d) Por recomendacion o idea de familiares o amigos.
(e) Otro:

29. ;Realizaste algun tipo de analisis o evaluacion antes de desarrollar la idea?

(a) Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar.
(b) No, desarroll¢ la idea directamente sin analisis previo.
(c) No, pero obtuve informacion de manera informal (opiniones, experiencias cercanas, etc.).

IL. FASE DE VALIDACION DE IDEA

30.

31.

32.

III.

33.

34.

3s.

Validacion de la idea: (ejemplo: investigar el mercado o probar un prototipo): ;De donde obtuvo el dinero o
recursos para realizar esta fase?
(a) Interna (Dinero propio o de familiares/amigos
(b) Externa (Préstamos de bancos o instituciones externas)
(c) Ambos
(d) No necesité financiamiento
¢, Como validaste la viabilidad de tu idea?
(a) Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes.
(b) Probé un prototipo o version inicial del producto/servicio.
(c) Consulté con expertos o mentores.
(d) No realicé ningun proceso formal de validacion.
(e) Otros:

. Qué resultado obtuviste en el proceso de validacion de tu idea?
(a) Confirmé que la idea era viable y tenia mercado.
(b) Identifiqué problemas que ajusté antes de continuar.
(c) Decidi no continuar con la idea después de validarla.
(d) No obtuve resultados claros.

IDENTIFICACION DE RECURSOS

Identificacion de recursos: (ejemplo: comprar materiales o buscar un lugar para operar): ;Como financié
esta etapa de su emprendimiento?

(a) Interna (Dinero propio o de familiares/amigos

(b) Externa (Préstamos de bancos o instituciones externas)

(c) Ambos

(d) No necesité financiamiento

. Qué tipo de recursos identificaste como necesarios para iniciar tu emprendimiento?
(a) Recursos financieros (capital, préstamos, etc.)

(b) Recursos humanos (personal, socios, etc.)

(c) Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.)

(d) Recursos tecnoldgicos (software, hardware, plataformas, etc.)

(e) Otros:

Tuviste dificultades para identificar o acceder a los recursos necesarios?
(a) Si, encontré dificultades importantes.

(b) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.

(c) No, el proceso fue relativamente sencillo.

(d) No, ya contaba con los recursos desde el inicio.
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Iv. CREACION DEL EMPRENDIMIENTO

36. Creacion del emprendimiento (ejemplo: registrar el emprendimiento, lanzar su producto o servicio): ;De
dénde obtuvo los fondos para realizar esta etapa?
(a) Interna (Dinero propio o de familiares/amigos
(b) Externa (Préstamos de bancos o instituciones externas)
(c) Ambos
(d) No necesité financiamiento

37. (Qué aspectos consideraste prioritarios durante la creacion de tu emprendimiento?
(a) Registro legal y formalizacion.
(b) Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio.
(c) Estrategia de marketing y promocion inicial.
(d) Establecimiento de un lugar fisico o virtual para operar.
(e) Otros:
38. ¢;Cual fue el mayor desafio que enfrentaste al crear tu emprendimiento?
(a) Cumplir con los requisitos legales y regulatorios.
(b) Conseguir financiamiento suficiente.
(c) Reclutar y organizar un equipo de trabajo.
(d) Identificar clientes o mercados iniciales.
(e) Otros:

39. ;Qué factores externos (econémicos, sociales, tecnoldgicos) crees que influyeron en la imposibilidad de
concretar tu emprendimiento? (Respuesta abierta)

V. PRIMEROS ANOS DEL EMPRENDIMIENTOS

40. Primeros afios de operacion (ejemplo: pagar empleados, alquiler, o promocionar el emprendimiento): ; Cémo
financi6 el funcionamiento inicial del emprendimiento?
(a) Interna (Dinero propio o de familiares/amigos
(b) Externa (Préstamos de bancos o instituciones externas)
(c) Ambos
(d) No necesité financiamiento
41. Durante los primeros afios de operacion, ;cual fue el principal reto que enfrentaste en tu emprendimiento?
(a) Mantener un flujo de caja positivo.
(b) Atraer y retener clientes.
(c) Gestionar el crecimiento y expansion del emprendimiento.
(d) Cumplir con las regulaciones y obligaciones fiscales.
(e) Otros:
42. ;Cuanto tiempo lleva funcionando su emprendimiento o startup desde la creacion del Producto Minimo
Viable?
(a) Meses:
(b) 1 afios
(c) 2 afios
(d) 3 afios
(e) 4 afios
() Adun no lo lanzamos
(g) Indefinido
43. ;Cuanto considera que son las ganancias netas de su emprendimiento?
(a) Menos de 500
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(b) 1201 a 1500
(c) 1501 a2000
44. ;En cuanto tiempo recibio retornos de la inversion realizada?
(a) En menos de un afo
(b) 1 afio
(c) 2 afios
(d) 3 afios
(e) 4 afios
(f) Mas de 5 afios
45. ;Llegé a dar a fin su emprendimiento?
En caso su respuesta sea Si, continte la encuesta, en caso no, finalice la encuesta.

(a) Si
(b) No

46. ;Cual fue la razén principal por la que decidiste cerrar tu emprendimiento o startup? (Selecciona una
opcion principal)

()
(b)
()
(d)
(e)
®
(2
(h)

Falta de financiamiento

Problemas en la gestion o administracion
Cambios inesperados en el mercado
Problemas legales o regulatorios

Falta de demanda de productos/servicios
Problemas con los socios o conflictos internos
Tiempo, ya que me encontraba estudiando

No sabe, no opina

47. ;Qué medidas intentaste implementar para evitar el cierre del emprendimiento? (Selecciona todas las que
apliquen)

(a)
(b)
()
(d)
(e)
®
(2

Busqueda de financiamiento adicional

Cambio en la estrategia de mercado

Cambio en la oferta de productos o servicios
Reestructuracion del emprendimiento
Incorporacion de nuevos socios o inversionistas
Reduccion de costos

No sabe, no opina

48. ;Cual fue la principal razén por la que no pudiste concretar tu emprendimiento? (Selecciona una opcion
principal)
(a) Falta de financiamiento
(b) Conflictos con socios o colaboradores

(c) Problemas en el desarrollo del producto o servicio

(d) Falta de conocimiento o experiencia en el area
(e) No sabe, no opina
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Guia de la entrevista a los ganadores del concurso

Entrevista dirigida a estudiantes ganadores de concursos de emprendimientos

Nombre:

Tipo de emprendimiento:

Concurso que gano:
. Qué desafios enfrentaron al buscar inversores dispuestos a proporcionar capital
semilla?

JPodrias compartirnos un poco sobre tu experiencia en el concurso de financiamiento?
. Qué te motivo a participar y como te enteraste del concurso?

,Cual fue la idea o el concepto detras de tu emprendimiento que presentaste en el
concurso? ;Qué consideras que lo hizo destacar entre otras propuestas?

Después de ganar el concurso, ;como utilizaste los fondos obtenidos para impulsar y
hacer crecer tu negocio?

.Qué consejos darias a otros emprendedores que estén considerando participar en
concursos de financiamiento? ;Cuales son los elementos esenciales para prepararse y
presentar de manera efectiva?

. Has mantenido algin tipo de relacion o conexion con los organizadores del concurso
después de ganar? ;Ha habido oportunidades adicionales que se han presentado gracias
a esta victoria?
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Emprendimiento




210

Responsabilidad Oportunidades de  Networking,
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34 y Desarrollo de Habilidades
Sociedad Oficina de Innovacion
Servicios ) 30 a 40 | Comercial de | Persona . Semillero de Emprendedores, Impact Validacion del Modelo de Negocio, o ¥
) 2019 Femenino o " S Si - 2021 o . Emprendimiento, Talleres y
Profesionales afios Responsabilidad juridica Startup Competition (ISC) Exposicién y Visibilidad L -
. Seminarios de Emprendimiento
35 Limitada (S.R.L.)
Sociedad Acceso a Mentores y Expertos, | Boletines de la Universidad o
Alimentacién % 2020 Femenino 3(~) a 40 | Comercial N de Fer/sgna Si Programa StartuplLab UNSAAC, Hult Prize | 2020 Recur§O§ % Herr.arr?ientas Facultad,. T.al\eres y Semi.narios de
Bebidas afios Responsabilidad juridica Especializadas,  Aprendizaje  y | Emprendimiento, Ferias %
36 Limitada (S.R.L.) Desarrollo de Habilidades Exposiciones Universitarias
Sociedad Aceleracion  del  Crecimiento, Oficina de Innovacion y
Tecnologia vy 2020 Masculino 3(3 a 40 | Comercial N de Fersgna Si Programa Startprab UNSAAC, Impact 2020 Acceso a Mentores y Expertos, Emprendimiento, Centros
Software afios Responsabilidad juridica Startup Competition (ISC) Redes de Contactos % Estudiantiles
37 Limitada (S.R.L.) Oportunidades de Networking
Acel i6 del  Crecimient Ofici d | i6
E-commerce y Programa StartupLab UNSAAC, Semillero celeracion € recimiento, cina L N nnoyamon v
h ) 30 a 40 . ) . Acceso a Mentores y Expertos, | Emprendimiento, Boletines de la
Comercio 2020 Femenino o Ninguno Ninguno Si de Emprendedores, Impact Startup | 2021 A A A
Electrénico afios Competition (1SC) Recursos % Herramientas | Universidad o Facultad, Plataforma
38 P Especializadas Virtual de la Universidad
Al M E
Sostenibilidad 2% a 30| En roceso de Rzzeesso @ deentorzzntyact;fertos, Boletines de la Universidad o
y Medio | 2020 Masculino o p . Ninguno Si Programa StartupLab UNSAAC, Hult Prize | 2021 . : 4 Facultad, Talleres y Seminarios de
Ambiente afios constitucion Oportunidades de  Networking, Emprendimiento
39 Exposicidn y Visibilidad P
Aceleracion del Crecimiento,
Acceso a Mentores y Expertos, .
Innovacion 30 a 40 | Sociedad Andnima | Persona Redes de Contactos Redes Sociales (Facebook, Instagram,
) 2020 Femenino o K o Si Programa StartupLab UNSAAC, Hult Prize | 2021 . ) Y WhatsApp), Oficina de Innovacién y
Social afios Abierta (S.A.A.) juridica Oportunidades de  Networking, o
A Emprendimiento
Recursos y Herramientas
40 Especializadas
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Sociedad Aceleracion del Crecimiento,
Turismo Y| 5001 Masculino 30 a 40 | Comercial de | Persona S Semillero de Emprendedores, Impact 2021 Validacion del Modelo de Negocio, | Correo  Electrénico  Institucional,
Viajes afios Responsabilidad juridica Startup Competition (ISC) Recursos y Herramientas | Boletines de la Universidad o Facultad
41 Limitada (S.R.L.) Especializadas
5 Sociedaq Programa StartuplLab UNSAAC, Semillero Mentorgs, Redes de Contact0§ y | Oficina ‘ .de Innovacion . y
Innovacion ) 26 a 30 | Comercial de | Persona . Oportunidades de  Networking, | Emprendimiento, Plataforma Virtual
I 2020 Femenino o i o Si de Emprendedores, Impact Startup | 2021 o - R .
Social afios Responsabilidad juridica Competition (ISC) Exposicion y Visibilidad, | de la  Universidad, Talleres y
42 Limitada (S.R.L.) P Aprendizaje, Habilidades Seminarios de Emprendimiento
Sociedad Aceleracion del Crecimiento,
. X Programa StartupLab UNSAAC, Semillero Acceso a Mentores y Expertos, | Boletines de la Universidad o
Tecnologia vy ) 26 a 30 | Comercial de | Persona . .
2021 Femenino o i S Si de Emprendedores, Impact Startup | 2021 | Recursos % Herramientas | Facultad, Profesores y Mentores,
Software afios Responsabilidad juridica - . . . o . -
Limitada (S.R.L) Competition (ISC) Especializadas, Aprendizaje y | Feriasy Exposiciones Universitarias
43 T Desarrollo de Habilidades
Validacién del Modelo de N i - T
, OPEN FUTURE UNSAAC (Wayra vy alidacion def Modelo de Negoclo, Correo  Electrénico  Institucional,
Tecnologia 'y : 22 a 25| En proceso de | Persona . - B 2019, | Redes de Contactos y - -,
2020 Masculino . N Si Telefénica), Semillero de . . Oficina de Innovacion y
Software afios constitucion natural : 2020 | Oportunidades de Networking, o
Emprendedores, Hult Prize o - Emprendimiento
44 Exposicion y Visibilidad
Recursos y Herramientas
AllmentaC|0ny 2019 Femenino 23 a 25| En .prog::‘so de | Persona Si Hult Prize 2020 EspecwaIAl%adas, Oportunldad. de | Oficina ) .de Innovacion y
Bebidas afios constitucion natural Innovacion 'y Mejora Continua, | Emprendimiento
45 Apoyo en la Internacionalizacion
. i - Redes Sociales (Facebook, Inst ,
Servicios ) 26 a 30 . Persona . OPEN FUTURE UNSAAC (Wayra vy Aceleracion del Crecimiento, edes Sociales (Faceboo Ans agram
) 2018 Femenino o Ninguno Si - 2018 L - WhatsApp), Networking %
Profesionales afios natural Telefdnica) Exposicidn y Visibilidad .
46 Comunidades de Egresados
Redes de Contactos v
Turismo v . 22 a 25|En proceso de . ' OPEN’ .FUTURE UNSAAC (Wayra vy 2018, Oportunidades  de Netwgrklng, Redes Sociales (Facebook,. Instagram,
o 2018 Femenino - s Ninguno Si Telefénica), Programa Startuplab Recursos % Herramientas | WhatsApp), Plataforma Virtual de la
Viajes afios constitucion 2019 o L . )
UNSAAC Especializadas, Exposicion y | Universidad
47 Visibilidad
Acceso a Mentores y Expertos,
Sostenibilidad . Redes de Contactos y | Boletines de la Universidad o
2 E P L: NSAA Il
y Medio | 2019 Masculino ? 3 30| En prog::‘so de Ninguno Si rograma StartuplLab UNSAAC, Semillero 2019 | Oportunidades de Networking, | Facultad, Talleres y Seminarios de
: afios constitucion de Emprendedores ; o
Ambiente Recursos % Herramientas | Emprendimiento
48 Especializadas
- Bl . Institucional,
Servicios . 26 a 30 | Sociedad Andnima | Persona . OPEN FUTURE UNSAAC (Wayra vy Redes de Contactos % Correo . ectronico hstltuuona
) 2019 Masculino o K R Si - 2018 . ) Networking 'y Comunidades de
Profesionales afios Abierta (S.A.A.) juridica Telefdnica) Oportunidades de Networking
49 Egresados
Sociedad
22 a 25| Comercial de | Persona Acceso a Mentores v Expertos, Talleres Seminarios de
Moday Belleza | 2019 Femenino . " Lo Si Semillero de Emprendedores 2019 | Recursos y Herramientas - M
afios Responsabilidad juridica Especializadas Emprendimiento
50 Limitada (S.R.L) P
Acceso a Financiamiento Inicial, | Redes Sociales (Facebook, Instagram,
Turismo Y | 2020 Masculino 26 a 30 | Sociedad Andnima | Persona Si Hult Prize, Impact Startup Competition | 2020, | Aceleracion del Crecimiento, Redes | WhatsApp), Oficina de Innovacion y
Viajes afios Abierta (S.A.A.) juridica (ISC) 2021 | de Contactos y Oportunidades de | Emprendimiento, Centros
51 Networking Estudiantiles
Aceleracion del Crecimiento, Redes Talleres ¥ Seminarios de
Educacién y ) 26 a 30| En proceso de | Persona : Semillero de Emprendedores, Impact | 2019, o Emprendimiento, Profesores y
= 2021 Femenino o S Si . de Contactos y Oportunidades de -
Formacion afios constitucion natural Startup Competition (ISC) 2021 . Mentores, Networking y
Networking ;
52 Comunidades de Egresados
Servici : Sociedad Anéni P
53 P(reg\;lecsli(:)snales 2020 Masculino 26a30 A(;Cileit:(s;:‘r;lma juerlljfi?cnaa Programa StartuplLab UNSAAC 2021 | Exposicidn y Visibilidad Profesores y Mentores
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Sostenibilidad 2018 Recursos y Herramientas | Correo  Electrénico  Institucional,
) ) a ociedad Andénima | Persona . rograma Startupla , Semillero specializadas, xposicion y icina e nnovacion y
Medio | 2020 6 Femenino 18 21 | Sociedad Anoni P Si P S Lab UNSAAC, Semill 2019' E: ializad E icio Ofici d | i0
Y : afios Abierta (S.A.A.) natural de Emprendedores, No sabe. no opina ' | Visibilidad, Aprendizaje, | Emprendimiento, Boletines de la
Ambiente 2020 I . . B )
54 Habilidades, Innovacion y Mejora Universidad o Facultad
Aceleracion del Crecimiento, | Boletines de la Universidad o
Sostenibilidad OPEN FUTURE UNSAAC (W . - .
ostenioll a. ) 22 a 25| En proceso de | Persona . , . (Wayra 'y 2019, | Validaciéon del Modelo de Negocio, | Facultad, Plataforma Virtual de la
y Medio | 2019 2 Femenino . S Si Telefénica), Programa Startuplab R . . - -
h afios constitucion natural 2020 | Oportunidad de Innovaciéon vy | Universidad, Talleres y Seminarios de
Ambiente UNSAAC - ) L
55 Mejora Continua Emprendimiento
Sociedad Acceso a Financiamiento Inicial, Boletines de la Universidad o
) 22 a 25| Comercial de | Persona . Programa StartuplLab UNSAAC, Impact | 2019, | Validaciéon del Modelo de Negocio,
Arte y Cultura 2020 2 Femenino > . Si o ; Facultad, Profesores y Mentores,
afios Responsabilidad natural Startup Competition (ISC) 2021 | Recursos y Herramientas Ferias v Exposiciones Universitarias
56 Limitada (S.R.L.) Especializadas yEXP
Sociedad
2 a2 25 Cicr:]eerzial de | Persona 2019 Validacion del Modelo de Negocio, | Oficina de Innovacion y
Moda y Belleza | 2018 0 Femenino . i S Si Semillero de Emprendedores, Hult Prize " | Acceso a Mentores y Expertos, | Emprendimiento, Boletines de la
anos Responsabilidad Juridica 2021 Exposicidn y Visibilidad Universidad o Facultad
57 Limitada (S.R.L.)
Sostenibilidad Sociedad 2019 Validacion del Modelo de Negocio, | Redes Sociales (Facebook, Instagram,
Medio | 2019 3 Femenino 22 a 25| Comercial de | Persona Si Semillero de Emprendedores, Hult Prize, 2020’ Acceso a Mentores y Expertos, | WhatsApp), Boletines de la
meiente afios Responsabilidad juridica Impact Startup Competition (ISC) 2021' Redes de Contactos y | Universidad o Facultad, Plataforma
58 Limitada (S.R.L.) Oportunidades de Networking Virtual de la Universidad
Sociedad
E- . R H ient Boleti d | Uni idad
commerce 'y _ 18 a 21| Comercial de | Persona | OPEN FUTURE UNSAAC (Wayra y ecursos ¥ erramientas | Boletines . de fa Lniversidad - o
Comercio 2018 0 Masculino o - o Si - 2018 | Especializadas,  Aprendizaje vy | Facultad, Talleres y Seminarios de
Electrdnico anos Responsabilidad Juridica Telefonica) Desarrollo de Habilidades Emprendimiento
59 Limitada (S.R.L.)
Sostenibilidad . = OPEN FUTURE UNSAAC (Wayra vy Aceleracion del Crecimiento, Redes
y Medio | 2019 3 Femenino zgosa 30 ZZ?;i?:?Sin:r;lma Fuer?fi?cnaa Si Telefénica), Programa Startuplab 5812’ de Contactos y Oportunidades de | Correo Electrdnico Institucional
60 | Ambiente A ] UNSAAC Networking
Acceso a Mentores y Expertos,
| i0 22 25 P Al dizaj D Il d
nnqvacmn 2021 2 Femenino - @ Ninguno ersona Si Hult Prize 2020 prgr.l ey esarro N © Boletines de la Universidad o Facultad
Social afios natural Habilidades, Oportunidad de
61 Innovacion y Mejora Continua
2 P Al izaj D Il
Moday Belleza | 2020 0 Femenino ? a 30 Ninguno ersona Si Impact Startup Competition (ISC) 2021 prgr]d\zaje v esarrollo de Tablones de Anuncios
62 afios natural Habilidades
Servmps 2019 4 Masculino 2% 3 25| En .prO(.:/eso de | Persona Si Programa StartupLab UNSAAC, Hult Prize | 2020 | Validacién del Modelo de Negocio Oficina ) .de Innovacin Y
63 | Profesionales afios constitucion natural Emprendimiento
3 22824 G — L, 25 3 g3 g 91 4 285 T — 2383 °
£ c5E_ £ B% T 90| "g3%y |5 % Sy.3"g 5% 5% ¢
T - o= N5 e 3 2 3§ 25 o o = = £ > =8 o ==
> > £ g 2 o 9 c 5 .2 c > S} c o £ c 9
@ - 853TE © = S e = E 2ece§ s = fC _F o o2 £ k5]
2 S.ET 59 8 Egs| SESRS 3 O £5 E &8 £
3 8E8T5$S28T o 8 3 < E8oNC co g TS5S52°%8% 0 Suvs g
N i c L5 50 c 9o S c g L e ¢ 2909 u5 &g S UG ¢
= | T E L 50203 3 R S — 5 c £ Qg c 35 & Q0T 3B E S LD 0 S0 E S E
5 SRR ER Sz EgE gg5Z |[Sege 32323883 . 383888
D = 1 ST EQocchlLe ST E 20 T+ 8380 B =R CR = D8 ETREELELT 5622« E
1 Si. | Apoyo de familiares o amigos (préstamos) 25% - 50% S/550 - /1,500 Una sola vez | Facilidad de acceso, Evitar deudas externas, Autonomia y Control Total Positivo
Evitar deud t Confi I idad del fi jamiento, Aut i
3 Si | Capital propio (recursos financieros propios), Apoyo de socios 25% - 50% $/1,550 - S/ 2,500 Una sola vez C\cl)lni:ol?;tzls externas, Lonflanza en la seguridad del inanclamiento, Autonomiay Positivo
) Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir), Facilidad de acceso, Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del "
25% - 509 1 -S/2 .
3 Si Capital propio (recursos financieros propios) 5% - 50% $/1,550-5/2,500 Una sola vez financiamiento, Autonomia y Control Total Positivo
4 Si | Capital propio (recursos financieros propios), Apoyo de socios 51% - 75% $/1,550 - S/ 2,500 Una sola vez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
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Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomia y

5 Si | Apoyo de socios 25% - 50% S/1,550 - S/ 2,500 Una sola vez Control Total Positivo
Si Ahorro.s.personale§ (dlnerol acumulado y que decidiste invertir), Apoyo 75% - 90% $/2,550-5/5000 | Una sola vez Eamlld.ad .de acceso, Evl\tar deudas externas, Confianza en la seguridad del Positivo
6 de familiares o amigos (préstamos) financiamiento, Autonomia y Control Total
Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir), Apoyo
Si de familiares o amigos (préstamos), Utilidades de otros | 51% - 75% $/1,550 - S/ 2,500 Varias veces | Evitar deudas externas Positivo
7 emprendimientos liderados
8 Si Apoyo de socios 75% - 90% S/ 2,550 - S/ 5,000 Una sola vez | Evitar deudas externas Negativo
9 Si Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir) 25% - 50% S/1,550 - S/ 2,500 Una sola vez | Facilidad de acceso, Evitar deudas externas, Autonomia y Control Total Positivo
10 Si Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir) 75% - 90% $/5,500 - 5/10,000 | Una sola vez | Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomia y Control Total Positivo
Si onrrf(;inﬁﬁ;z?ale;(d;nnenrooicur:l:figr\r:g;e deuctﬁi'ZZ'ensverEQ'Afiﬁ 51% - 75% $/5,500 - 5/10,000 | Una sola vez | 2ciidad de acceso, Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomia y | o ;.
. ) 8 P ! ? ° ! ! Control Total
11 emprendimientos liderados
Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir), Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomia
Si Capital propio (recursos financieros propios), Venta de activos | 51% - 75% S/ 2,550 - S/ 5,000 Una sola vez ’ g ! ¥ Positivo
) . . Control Total
12 personales (propiedades, vehiculos u otros bienes personales)
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), Utilidades de otros Facilidad de acceso, Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomfa
Si | emprendimientos liderados, Capital propio (recursos financieros | 51% - 75% $/5,500 - $/10,000 | Una sola vez ’ g ! ¥ Positivo
) Control Total
13 propios)
.| Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir), o . ) ] .
Si ) ) ) ) . Menos del 25% | S/10,500 - S/15,000 | Una sola vez | Facilidad de acceso, Confianza en la seguridad del financiamiento Neutro
14 Capital propio (recursos financieros propios)
.| Apoyo de familiares o amigos (préstamos), Utilidades de otros ) ) . I -
Si . ) 25% - 50% S/ 2,550 - S/ 5,000 Una sola vez | Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
15 emprendimientos liderados
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), Utilidades de otros
Si | emprendimientos liderados, Capital propio (recursos financieros | 51% - 75% $/5,500 - /10,000 | Una sola vez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
16 propios)
si Apoyo dg Ifammares 0 amigos (prestamos), Utilidades de otros 25% - 50% $/2,550-5/5,000 | Una sola vez F'aC|I|d.ad .de acceso, Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del Neutro
17 emprendimientos liderados, Apoyo de socios financiamiento
Si A.poyo. de fam\l@res 0 amigos (pr.estamos), Capital propio (recursos 519% - 75% $/5.500 - 5/10,000 | Una sola vez Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomia y Positivo
18 financieros propios), Apoyo de socios Control Total
Si Apoyo d,e .fammares 0 amigos (prestamos), Utilidades de otros 25% - 50% S/ 2,550 - S/ 5,000 Una sola vez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
19 emprendimientos liderados, Apoyo de socios
i — i Tl -
Si Utilidades ] de .otros em_prendlmlentos iderados, Capital propio 51% - 75% S/2,550-S/5,000 | Unasolavez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
20 (recursos financieros propios)
Utilidades de otros emprendimientos liderados, Capital propio
Si- | (recursos financieros propios), Venta de activos personales | 51% - 75% S/5,500 - $/10,000 | Una sola vez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
21 (propiedades, vehiculos u otros bienes personales)
si A.poyo. de familigres 0 amigos (préstamos), Capital propio (recursos 75% - 90% $/5,500-5/10,000 | Una sola vez Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomia y Neutro
22 financieros propios) Control Total
Si Apoyo dg Ifammafes 0 amigos (préstamos), Utilidades de otros 519% - 75% $/5.500 - 5/10,000 | Una sola vez F'aC|I|d.ad .de acceso, Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del Positivo
23 emprendimientos liderados financiamiento
Utilidades de otros emprendimientos liderados, Capital propio
Si (recursos financieros propios), Venta de activos personales | 51% - 75% $/5,500 - S/10,000 Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
24 (propiedades, vehiculos u otros bienes personales)
Si Apoyo d§ lfam\l\ares 0 amigos (prestamos), Utilidades de otros 51% - 75% $/5,500- 5/10,000 | Una sola vez Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomia y Positivo
25 emprendimientos liderados, Apoyo de socios Control Total
A de famili i st , Capital i " ) . ) N .
Si ‘poyo' © fami \lares © amigos (préstamos), Capital propio (recursos 75% - 90% $/5,500 - $/10,000 | Una sola vez | Facilidad de acceso, Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
26 financieros propios)
Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir), Apoyo
Si de familiares o amigos (préstamos), Capital propio (recursos | 75% - 90% S/5,500 - $/10,000 | Una sola vez | Facilidad de acceso, Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
27 financieros propios)
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Si Apoyo de socios 75% - 90% $/2,550- 5/ 5,000 Una sola vez Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomia y Neutro
28 Control Total
A de famili i &st , Capital i ) ) . ) -
29 Si firrw);)r\::ieris ;:2;;:)5 © amigos (préstamos), Capital propio (recursos 75% - 90% $/5,500 - 5/10,000 | Una sola vez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Neutro
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), Capital propio (recursos
Si- | financieros propios), Venta de activos personales (propiedades, | 51% - 75% $/5,500 - /10,000 | Una sola vez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Neutro
30 vehiculos u otros bienes personales)
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), Utilidades de otros ) . . ) — .
) - : A ) ) ) Evitar deud t , Confi | dad del fi to, Aut _
Si emprendimientos liderados, Capital propio (recursos financieros | 51% - 75% $/10,500 - S/15,000 | Una sola vez C\;Ini:oli'l;tjls externas, Lonflanza en la seguridad def Tinanclamiento, Autonomiay No sabe, no opina
31 propios)
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), Utilidades de otros o . . .
) - : A ) ) ) Facilidad d , Evitar deud t , Confi | dad del
Si emprendimientos liderados, Capital propio (recursos financieros | 75% - 90% S/ 2,550 - S/ 5,000 Una sola vez ﬁ?wcalr:ci?a\miestoacceso vitar deudas externas, tonflanza en la segurida € Neutro
32 propios)
Si Utilidades . de .otros emAprendlmlentos Il(.ierados, Capital propio 519% - 75% $/5.500 - /10,000 | Una sola vez Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomia y Neutro
33 (recursos financieros propios), Apoyo de socios Control Total
Ah I di lad decidiste i ti Evitar deud t Confi | idad del fi jamiento, Aut i
" si § orros. personales ( inero acumulado y que decidiste inver ir), 51% - 75% 5/15,500 - 5/25,000 | Una sola vez vitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomiay |\ . -
apital propio (recursos financieros propios), Apoyo de socios Control Total
si Apoyo dg Ifammares 0 amigos (préstamos), Utilidades de otros 25% - 50% $/2,550-5/5,000 | Una sola vez F'aC|I|d.ad .de acceso, Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del Neutro
35 emprendimientos liderados financiamiento
Si- | Capital propio (recursos financieros propios) 51% - 75% S/2,550-5/5,000 | Una solavez Facilidad de acceso, Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del Neutro
36 pitat prop prop ° ° ! ! financiamiento, Autonomia y Control Total
37 Si Apoyo de socios 51% - 75% S/ 2,550 - S/ 5,000 Una sola vez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Neutro
Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir), Apoyo
Si de familiares o amigos (préstamos), Utilidades de otros | 25% - 50% $/10,500 - S/15,000 | Una sola vez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Neutro
38 emprendimientos liderados, Apoyo de socios
39 Si | Apoyo de familiares o amigos (préstamos) 25% - 50% S/ 2,550 - S/ 5,000 Facilidad de acceso, Confianza en la seguridad del financiamiento Neutro
Si Apoyo d? Ifammares o amigos (préstamos), Utilidades de  otros Menos del 25% | S/1,550 - S/ 2,500 Una sola vez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Neutro
40 emprendimientos liderados
Si Apoyo dg Ifammares 0 amigos (prestamos), Utilidades de otros Menos del 25% | $/1,550 - 5/ 2,500 Una sola vez F'aC|I|d.ad .de acceso, Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del Neutro
41 emprendimientos liderados, Apoyo de socios financiamiento
Si Utilidades de otros emprendimientos liderados, Capital propio Menos del 25% | $/2,550-5/5,000 | Una sola vez Facilidad de acceso, Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del Neutro
42 (recursos financieros propios) § ! ! financiamiento
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), Utilidades de otros
Si | emprendimientos liderados, Capital propio (recursos financieros | Menos del 25% | S/2,550-S/5,000 | Una sola vez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Neutro
43 propios)
A famili i 6 ili
poyo d,e . am! ‘aTes o amigos (préstamos), Utilidades de  otros 25% - 50% S/0-S/500 Una sola vez | Facilidad de acceso Positivo
44 emprendimientos liderados
si Aho.rros pelfsona\es (dm.ero gcumuladq y que decwd|st§ invertir), £1 100% $/5,500- 5/10,000 | Varias veces Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomia y Negativo
45 Capital propio (recursos financieros propios), Apoyo de socios Control Total
Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir),
Si. | Utilidades de otros emprendimientos liderados, Venta de activos | El 100% S/5,500 - $/10,000 | Varias veces | Evitar deudas externas, Autonomia y Control Total Positivo
46 personales (propiedades, vehiculos u otros bienes personales)
Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir), Apoyo
Si | de familiares o amigos (préstamos), Utilidades de otros | El 100% S/0-S/ 500 Una sola vez | Facilidad de acceso, Evitar deudas externas Neutro
47 emprendimientos liderados
| Utilidades de ot dimientos liderados, Capital i . ) .
Si fida es. © _O ros em_pren imientos fiderados, Lapftal propio 75% - 90% S/2,550-S/5,000 | Variasveces | Evitar deudas externas Positivo
48 (recursos financieros propios)
49 Si | Capital propio (recursos financieros propios), Apoyo de socios 51% - 75% $/5,500 - 5/10,000 | Varias veces | Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomia y Control Total Positivo
50 Si Apoyo de socios 75% - 90% S/1,550 - S/ 2,500 Varias veces | Autonomia y Control Total No sabe, no opina
| Utilidades de ot dimientos liderados, Capital i . ) . ) -
Si fida esl © .O ros em.pren imientos fiderados, tapital propio 51% - 75% S/ 2,550-S/5,000 | Variasveces | Confianza en la seguridad del financiamiento Neutro
51 (recursos financieros propios)
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52 Si | Capital propio (recursos financieros propios), Apoyo de socios Menos del 25% | S/550 - S/1,500 Varias veces | Evitar deudas externas, Autonomiay Control Total Neutro
.| Utilidades de ot dimientos liderados, Venta d ti . .
Si fidades de o ‘ros empren, imientos i era 0s, Venta de activos 75% - 90% $/1,550 - S/ 2,500 Una sola vez | Evitar deudas externas Positivo
53 personales (propiedades, vehiculos u otros bienes personales)
) Utilidades de otros emprendimientos liderados, Capital propio ) , .
Si ) . X K 75% - 90% $/5,500 - $/10,000 | Una sola vez | Evitar deudas externas, Autonomiay Control Total Positivo
54 (recursos financieros propios), Apoyo de socios
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), Utilidades de otros
Si | emprendimientos liderados, Capital propio (recursos financieros | 25% - 50% S/550 - $/1,500 Una sola vez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
55 propios)
Apoyo de familiares o amigos (préstamos), Utilidades de otros
Si emprendimientos liderados, Capital propio (recursos financieros | 51% - 75% S/1,550 - S/ 2,500 Una sola vez | Evitar deudas externas, Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
56 propios)
. Utilidades de otros emprendimientos liderados, Capital propio ) ) "
Si X R .p P prop 75% - 90% $/1,550 - S/ 2,500 Varias veces | Evitar deudas externas Positivo
57 (recursos financieros propios)
) Utilidades de otros emprendimientos liderados, Capital propio ) ) . N .
Si . ) . Ap fm! I_ P prop! 51% - 75% $/1,550 - S/ 2,500 Una sola vez | Confianza en la seguridad del financiamiento, Autonomia y Control Total Neutro
58 (recursos financieros propios), Apoyo de socios
Utilidades d t dimientos liderados, Capital i ) .
Si taa es. © _O ros emvpren imientos liderados, Lapital propio 51% - 75% S/ 2,550 - S/ 5,000 Una sola vez | Evitar deudas externas Positivo
59 (recursos financieros propios)
60 Si | Apoyo de socios 75% - 90% $/5,500 - 5/10,000 | Una sola vez | Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
61 Si | Apoyo de familiares o amigos (préstamos), Apoyo de socios 51% - 75% S/1,550 - S/ 2,500 Varias veces | Facilidad de acceso, Autonomia y Control Total Positivo
62 Si Utilidades de otros emprendimientos liderados 51% - 75% S/ 2,550 - S/ 5,000 Una sola vez | Confianza en la seguridad del financiamiento Positivo
. Ahorros personales (dinero acumulado y que decidiste invertir), Apoyo -
Si ) .p X ( A va ), Apoy 51% - 75% S/0-S/ 500 Una sola vez | Facilidad de acceso Neutro
63 de familiares 0 amigos (préstamos)
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) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de ,
S otras) © ) proe 25%-75% financiamiento P 3 Falta de garantias o avales
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracién, . Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de - )
S otras) Mas de 75% financiamiento, Mejores condiciones de pago Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, , o Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de - .
Si otras) Mds de 75% financiamiento, Mejores condiciones de pago Requisitos complejos
. Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de . )
Si otras) (E; P prog 25%-75% financiamiento P i Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracién, X L . .
Si otras) (E; P prog 25%-75% Acceso a mayores montos de financiamiento Requisitos complejos
Si Zitnrzg)ciamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, Més de 75% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracién, . ) ) o . .
Si otras) (E; P prog Mas de 75% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, , ) ) o . :
Si otras) (E; P prog Mas de 75% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
Si Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacidn, 259%-75% Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de | Falta de garantias o avales, Altas tasas
6-75%

otras)

financiamiento, Mejores condiciones de pago

de interes, Requisitos complejos
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Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacidn,

Acceso a mayores montos de financiamiento, Mejores

Altas tasas de interes, Requisitos

Si Més de 75% o ;
10 otras) ? condiciones de pago complejos
. Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracién, ) ) o . )
Si (Ej P prog 25%-75% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
11 otras)
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, , Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de - )
19 Si otras) Mds de 75% financiamiento Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, . Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de . A
13 Si otras) Mas de 75% financiamiento Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, . Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de . A
14 Si otras) Mas de 75% financiamiento Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, , Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de - )
15 Si otras) Mds de 75% financiamiento Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, Acceso a mayores montos de financiamiento, Mejores . )
16 Si otras) (E; P prog 25%-75% condiciones \t/je pago 1 Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, o Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de - )
17 Si otras) Menos del 25% financiamiento Requisitos complejos
Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion,
Si otras), Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Mas de 75% Mejores condiciones de pago Requisitos complejos
18 Nacidn, otras)
) Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacidn, . - Altas tasas de interes, Requisitos
19 Si otras) (E; ! P ¥ ! 25%-75% Acceso a mayores montos de financiamiento complejos q
) Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacion, , ) = .
Si (&) | P ¥ ! Mas de 75% Mejores condiciones de pago Altas tasas de interes
20 otras)
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, , Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de . )
21 Si otras) (E; P prog Mas de 75% financiamiento P v Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, . . N .
2 Si otras) (E; P prog Mas de 75% Acceso a mayores montos de financiamiento Altas tasas de interes
. Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, , Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de .
23 Si otras) (E; P prog Mas de 75% financiamiento P v Altas tasas de interes
Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion,
Si otras), Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Mds de 75% Necesidad de capital adicional Altas tasas de interes
24 Nacion, otras)
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, , Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de . )
25 Si otras) (E; P prog Mas de 75% financiamiento P v Requisitos complejos
. Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, , ) ) L . )
Si & P prog Mas de 75% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
26 otras)
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, ) ) . - )
Si Menos del 25% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
27 otras)
) Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacion, ) ) - Falta de garantias o avales, Altas tasas
28 Si otras) (&) ! P 4 ! Menos del 25% Necesidad de capital adicional de Interegs
) Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacion, ) ) L Falta de garantias o avales, Requisitos
29 Si otras) (& ] P v J Menos del 25% Necesidad de capital adicional complejogs q
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, . o Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de - )
30 Si otras) Mas de 75% financiamiento Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, ) ) - . .
Si (Ej P prog Menos del 25% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
31 otras)
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, ) ) o Falta de garantias o avales, Requisitos
2 Si otras) (E; P prog Menos del 25% Necesidad de capital adicional complejogs q
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracién, ) ) L . .
33 Si otras) (E] P prog 25%-75% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
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Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacion,

34 Si otras) 25%-75% Mejores condiciones de pago Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracién, . o . _ . .
35 Si otras) Mas de 75% Acceso a mayores montos de financiamiento Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, , X L - .
36 Si otras) Mds de 75% Acceso a mayores montos de financiamiento Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, . . _ . .
37 Si otras) Mas de 75% Acceso a mayores montos de financiamiento Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, . o . . . .
38 Si otras) Mas de 75% Acceso a mayores montos de financiamiento Requisitos complejos
Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracin, Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de | Falta de garantias o avales, Requisitos
Si otras), Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Mds de 75% X - P A - v A & » Red
39 Nacion, otras) financiamiento, Mejores condiciones de pago complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracién, . ) ; . .
20 Si otras) Mas de 75% Necesidad de capital adicional Falta de garantias o avales
. Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, ) ) L . .
M Si otras) (E; P prog Menos del 25% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, o ) ) - - :
o Si otras) Menos del 25% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
. Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, ) ) o . .
23 Si otras) (Ej P prog 25%-75% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
. Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, ) ) L . .
24 Si otras) (E; P prog Menos del 25% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, : - .
5 Si otras) Menos del 25% Mejores condiciones de pago Falta de garantias o avales
. Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, ) ) o . .
6 Si otras) (E; P prog 25%-75% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
. Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, ) ) L . .
47 Si otras) (E; P prog 25%-75% Necesidad de capital adicional Requisitos complejos
si Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacion, Menos del 25% Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de | Falta de garantias o avales, Altas tasas
48 otras) 5 financiamiento, Mejores condiciones de pago de interes, Requisitos complejos
Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de | Falta de garantias o avales, Altas tasas
Si otras), Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Menos del 25% X o P A - v . & . C
29 Nacion, otras) financiamiento, Mejores condiciones de pago de interes, Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, o ) ) . .
50 Si otras) Menos del 25% Necesidad de capital adicional Falta de garantias o avales
) Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacion, . .
51 Si otras) (& ! P v ! Menos del 25% No sabe, no opina No sabe, no opina
) Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacion, ) )
52 Si otras) (&) ! P 4 ! Menos del 25% No sabe, no opina No sabe, no opina
si Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacion, Menos del 25% Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de | Falta de garantias o avales, Altas tasas
53 otras) 5 financiamiento, Mejores condiciones de pago de interes, Requisitos complejos
) Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, ) ) L . . .
54 Si otras) (E; P prog Menos del 25% Necesidad de capital adicional, No sabe, no opina Requisitos complejos
Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, Falta de parantias o avales. Altas tasas
Si otras), Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Menos del 25% Necesidad de capital adicional . 8 . o
55 Nacion, otras) de interes, Requisitos complejos
Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de | Falta de garantias o avales, Altas tasas
Si otras), Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Menos del 25% X - P ! v . g !
56 Nacion, otras) financiamiento de interes
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Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion,

Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de

Falta de garantias o avales, Altas tasas

Si otras), Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Menos del 25% X o B - . L )
57 Nacion, otras) financiamiento, Mejores condiciones de pago de interes, Requisitos complejos
Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de | Falta de garantias o avales, Altas tasas
Si otras), Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Menos del 25% X o P ! v . & L L
58 Nacion, otras) financiamiento de interes, Requisitos complejos
Si Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacion, Menos del 25% Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de | Altas tasas de interes, Requisitos
59 otras) ? financiamiento complejos
Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracién, Necesidad de capital adicional. Acceso a mavores montos de
Si otras), Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Menos del 25% X o P B - v Requisitos complejos
60 Nacion, otras) financiamiento, Mejores condiciones de pago
Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, Necesidad de capital adicional. Acceso a mavores montos de | Altas tasas de interes. Requisitos
Si otras), Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Menos del 25% X o P B L v ) »hed
61 Nacion, otras) financiamiento, Mejores condiciones de pago complejos
Financiamiento de incubadoras o aceleradoras (Ejm: capitales semilla, programas de aceleracion, Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de | Falta de garantias o avales, Requisitos
Si otras), Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Menos del 25% X o P ! v . 8 »Red
62 Nacién, otras) financiamiento complejos
Si Préstamos bancarios (Ejm: cajas Municipales y financieras como Caja Cusco, Banco de la Nacion, Menos del 25% Necesidad de capital adicional, Acceso a mayores montos de | Falta de garantias o avales, Altas tasas
63 otras) ? financiamiento de interes
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S/ 5,550 - S/ e X Busqueda de | Externa (Préstamos de bancos o | Por interés o pasion personal en un B . . s o Externa (Préstamos de bancos o
Neutro Validacion de la idea X o o . . Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o
1 10,000 financiamiento instituciones externas) drea especifica. instituciones externas)
. $/10,500 - e . Busqueda de | Externa (Préstamos de bancos o | Por interés o pasion personal en un . . . s . Interna  (Dinero propio o de
Positivo Validacion de la idea ) o o . . Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
2 $/25,000 financiamiento instituciones externas) drea especifica. familiares/amigos
. S/ 5,550 - S/ | Primeros afios de | Aun se esta Por interés o pasion personal en un . , . e o Externa (Préstamos de bancos o
Positivo . Ambos . . Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o
3 10,000 operacion desarrollando drea especifica. instituciones externas)
. $/10,500 - | Primeros afios de | Aun se estd Por identificacion de una oportunidad . . . s o Interna  (Dinero propio o de
Positivo . Ambos Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
4 5/25,000 operacion desarrollando en el mercado familiares/amigos
- $/50,500 - | Primeros afios de | Aun se esta Por recomendacion o idea de familiares . . . . - Externa (Préstamos de bancos o
Positivo . Ambos N Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o
5 $/75,000 operacion desarrollando 0 amigos. instituciones externas)
L $/10,500 - | Primeros afios de | Aun se estd Por recomendacion o idea de familiares B . . s L Interna  (Dinero propio o de
Positivo ) Ambos X Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
6 5/25,000 operacion desarrollando 0 amigos. familiares/amigos
- $/10,500 - Lanzamiento al Por interés o pasion personal en un B ., . . o e .
Positivo Cerrado Ambos . . P p Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. No necesite financiamiento
7 $/25,000 mercado drea especifica.
Positivo $/10,500 - | Identificacion de | Desarrollo del plan de Ambos Por identificacion de una oportunidad | No, pero obtuve informacién de manera informal (opiniones, | Externa (Préstamos de bancos o
8 $/25,000 recursos negocio en el mercado experiencias cercanas, etc.). instituciones externas)
$/10,500 - | Creacién del | Desarrollo del plan de Por identificacion de una oportunidad . . . i - Interna  (Dinero propio o de
Neutro - . Ambos Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - R
9 $/25,000 emprendimiento negocio en el mercado familiares/amigos
. $/10,500 - Busqueda de Por identificacion de una oportunidad | No, pero obtuve informacién de manera informal (opiniones, | Interna  (Dinero propio o de
Negativo Cerrado X o Ambos . - R
10 $/25,000 financiamiento en el mercado experiencias cercanas, etc.). familiares/amigos
. $/10,500 - | Creacién del | Desarrollo del plan de | Interna (Dinero  propio o de | Por interés o pasion personal en un , . . o . Interna  (Dinero propio o de
Positivo o . . N . . Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
11 $/25,000 emprendimiento negocio familiares/amigos drea especifica. familiares/amigos
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. $/50,500 - | Primeros afios de | Aun se esta Por identificacion de una oportunidad . - . s L Interna  (Dinero propio o de
Positivo . Ambos Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
12 $/75,000 operacion desarrollando en el mercado familiares/amigos
. $/50,500 - | Primeros afios de | Aun se esta Por identificacion de una oportunidad . - . . L Externa (Préstamos de bancos o
Positivo . Ambos Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o
13 $/75,000 operacion desarrollando en el mercado instituciones externas)
Positivo 5/50,500 " | validacion de la idea Adn € esta Ambos Por identificacién de una oportunidad Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. ‘”te,ma (D‘ﬁem propio o de
14 5/75,000 desarrollando en el mercado familiares/amigos
. $/10,500 - | Creacién del | Aun se estd Por identificacion de una oportunidad . - . e o Externa (Préstamos de bancos o
Positivo o Ambos Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o
15 5/25,000 emprendimiento desarrollando en el mercado instituciones externas)
S/ 5,550 - S/ Desarrollo del plan de Por identificacion de una oportunidad | No, pero obtuve informacién de manera informal (opiniones, | Externa (Préstamos de bancos o
Neutro Cerrado . Ambos . SR
16 10,000 negocio en el mercado experiencias cercanas, etc.). instituciones externas)
Positivo 5/10,500 " | cerrado B.usqu.eda. de Ambos Por identificacién de una oportunidad Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. ‘”te,ma (D‘ﬁem propio o de
17 5/25,000 financiamiento en el mercado familiares/amigos
Neutro 5/10,500 | cerrado Busqueda de | Interna (Dinero Por recomendacion o idea de familiares | No, pero obtuve informacién de manera informal (opiniones, | Interna  (Dinero propio o de
18 $/25,000 financiamiento familiares/amigos 0 amigos. experiencias cercanas, etc.). familiares/amigos
Neutro $/10,500 " | cerrado Desarro\lo del plan de Ambos Por necesidad econémica o personal. Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. ‘”tefha (D“.WO propio o de
19 $/25,000 negocio familiares/amigos
$/10,500 - Busqueda de Por interés o pasion personal en un Externa (Préstamos de bancos o
Neutro /10, Cerrado . q o Ambos . e P p Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o (
20 $/25,000 financiamiento drea especifica. instituciones externas)
- $/50,500 - Busqueda de | Externa  (Préstamos Por interés o pasion personal en un . . . o - Interna  (Dinero propio o de
Positivo Cerrado ) o o . . Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
21 S/75,000 financiamiento instituciones externas) drea especifica. familiares/amigos
$/10,500 - | Identificacion de | Desarrollo del plan de | Externa (Préstamos Por interés o pasion personal en un . . . . o Interna  (Dinero propio o de
Neutro . o . . Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
22 $/25,000 recursos negocio instituciones externas) drea especifica. familiares/amigos
. $/10,500 - | Primeros afios de | Aun se estd Por recomendacion o idea de familiares . . . s o Interna  (Dinero propio o de
Positivo . Ambos N Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
23 $/25,000 operacion desarrollando 0 amigos. familiares/amigos
$/10,500 - | Identificacion de | Aun se esta Por interés o pasion personal en un B . . s . Externa (Préstamos de bancos o
Neutro Ambos . o Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. P
24 5/25,000 recursos desarrollando drea especifica. instituciones externas)
. $/10,500 - | Identificacion de | Lanzamiento al Por identificacion de una oportunidad B . . s . Interna  (Dinero propio o de
Positivo Ambos Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. ” .
25 5/25,000 recursos mercado en el mercado familiares/amigos
Positivo $/10,500 - | Identificacion de Bvusquveda‘ de Ambos l"or \ntere§ vo pasion personal en un i, realicé un estudio de mercado o analisis preliminar. \ntema (Dmero propio o de
26 $/25,000 recursos financiamiento drea especifica. familiares/amigos
Ci i0 del | Bu d d Exts Prést; . P . . . o - Int Di i d
Neutro S/0-S/ 3,500 reauonv . € vusquve a‘ ¢ X X e.ma‘ (Préstamos Por necesidad econdémica o personal. Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. n ema ( ufwero propio o de
27 emprendimiento financiamiento instituciones externas) familiares/amigos
Creaci6 del | Bd d d Por identificacion d tunidad | . . o Ext Prést; de b
Neutro S/0-S/ 3,500 reauonv . € vusquve a‘ ¢ Ambos or identiticacion de una oportunida Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. _X e‘mav (Préstamos de bancos o
28 emprendimiento financiamiento en el mercado instituciones externas)
Identificacio de | Desarrollo del plan d Por interés asio rsonal . ) ’ ) Externa (Présta de bancos
Neutro S/0-S/ 3,500 entificacion € N .o 0 del plan de Ambos ,O inte e, _O pasion personal €n un No, desarrollé |a idea directamente sin analisis previo. _X e_m . (Préstamos de bancos o
29 recursos negocio area especifica. instituciones externas)
o Desarrollo del plan d Por identificacion d a rtunidad | . X ) o Inter: Dinero propi d
Positivo S/0-S/ 3,500 Cerrado N .o 0 del plan de Ambos or ldentiticacion de una oportunt Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. " e,ha ( “_19 © proplo o de
30 negocio en el mercado familiares/amigos
$/50,500 - | Primeros afios de | Aun se esta Por identificacion de una oportunidad . . . . o Externa (Préstamos de bancos o
Neutro . Ambos Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o
31 $/75,000 operacion desarrollando en el mercado instituciones externas)
Neutro $/0-5/3,500 Identificacion de Qusqugda‘ de Inte‘rha (.D'mero Por identificacion de una oportunidad i, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. ‘Exte‘rnab (Préstamos de bancos o
32 recursos financiamiento familiares/amigos en el mercado instituciones externas)
- S/ 5,550 - S/ | Identificacion de | Idea inicial o Por identificacion de una oportunidad B . . o o Externa (Préstamos de bancos o
Positivo L Ambos Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o
33 10,000 recursos conceptualizacion en el mercado instituciones externas)
- S/ 5,550 - S/ | Creacion del | Busqueda de Por identificacion de una oportunidad B . . o o Externa (Préstamos de bancos o
Positivo - X . Ambos Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o
34 10,000 emprendimiento financiamiento en el mercado instituciones externas)
. $/50,500 - | Identificacion de | Idea inicial o Por identificacion de una oportunidad . , . i . Interna  (Dinero propio o de
Positivo o Ambos Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
35 S/75,000 recursos conceptualizacion en el mercado familiares/amigos
. 5/50,500 - | Identificacion de | Desarrollo del plan de Por identificacion de una oportunidad B . . s L Externa (Préstamos de bancos o
Positivo . Ambos Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o
36 S/75,000 recursos negocio en el mercado instituciones externas)
L $/10,500 - | Primeros afios de | Aun se estd | Externa (Préstamos . . . . . s X Externa (Préstamos de bancos o
Positivo ) o Por necesidad econémica o personal. No, desarrollé la idea directamente sin analisis previo. o
37 $/25,000 operacion desarrollando instituciones externas) instituciones externas)
. S/ 5,550 - S/ | Identificacion de | Desarrollo del plan de Por identificacion de una oportunidad , . . P . Interna  (Dinero propio o de
Positivo . Ambos Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
38 10,000 recursos negocio en el mercado familiares/amigos
- $/10,500 - . Idea inicial o Por identificacion de una oportunidad , . . . . Externa (Préstamos de bancos o
Positivo Idea de negocio R Ambos Si, realicé un estudio de mercado o analisis preliminar. o
39 $/25,000 conceptualizacion en el mercado instituciones externas)
Positivo S/0-S/ 3,500 Pr\mer9§ afios  de | Aln s€ esta Ambos Por identificacién de una oportunidad Si, realicé un estudio de mercado o analisis preliminar. ‘”te,ma (D“,“em propio o de
40 operacion desarrollando en el mercado familiares/amigos
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Idea inicial o Por identificacién de una oportunidad . L . P . Interna Dinero propio o de
Neutro S/0-S/ 3,500 Idea de negocio o Ambos P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - ( . prop
41 conceptualizacion en el mercado familiares/amigos
Identificacion de | Busqueda de | Interna Dinero ropio o de P . s . o . Interna Dinero propio o de
Neutro S/0-S/ 3,500 ) q o - ( prop Por necesidad econémica o personal. Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - ( . prop
42 recursos financiamiento familiares/amigos familiares/amigos
. Busqueda de | Interna Dinero ropio o de | Por identificacion de una oportunidad . L . o - Externa (Préstamos de bancos o
Neutro S/0-S/ 3,500 Idea de negocio ) a o . ( prop P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o (
43 financiamiento familiares/amigos en el mercado instituciones externas)
. Idea inicial o | Interna Dinero ropio o de | Por identificacion de una oportunidad . L . o . Interna Dinero propio o de
Neutro S/0-S/ 3,500 Idea de negocio L . ( prop P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - ( . prop
44 conceptualizacion familiares/amigos en el mercado familiares/amigos
. Idea inicial o | Interna Dinero ropio o de | Por identificacion de una oportunidad . . . e . Interna Dinero propio o de
Neutro S/0-5/ 3,500 Idea de negocio L . ( prop p Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - ( . prop
45 conceptualizacion familiares/amigos en el mercado familiares/amigos
Creacion del | Idea inicial o Por identificacion de una oportunidad . . . e . Interna Dinero propio o de
Neutro S/0-5/ 3,500 o o Ambos p Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - ( . prop
46 emprendimiento conceptualizacion en el mercado familiares/amigos
. Idea inicial o Por identificacién de una oportunidad . . . . o - I
Neutro S/0-S/ 3,500 Idea de negocio L, Ambos ! P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. No necesite financiamiento
47 conceptualizacion en el mercado
Idea inicial o | Interna Dinero ropio o de | Por identificacién de una oportunidad . . . e . Externa (Préstamos de bancos o
Neutro S/0-S/ 3,500 Cerrado L, L ( prop ! P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o (
48 conceptualizacion familiares/amigos en el mercado instituciones externas)
Busqueda de | Interna Dinero ropio o de | Por identificacién de una oportunidad . . . . - Interna Dinero propio o de
Positivo S/0-S/ 3,500 Idea de negocio . q o = ( prop P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - ( . prop
49 financiamiento familiares/amigos en el mercado familiares/amigos
Idea inicial o | Interna Dinero ropio o de | Por identificacién de una oportunidad . . . . - Interna Dinero propio o de
Positivo S/0-S/ 3,500 Idea de negocio o - ( prop P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - ( . prop
50 conceptualizacion familiares/amigos en el mercado familiares/amigos
No sabe, no [ No sabe, no Busqueda de | Interna (Dinero  propio o de | Por identificacion de una oportunidad . . . . o Interna  (Dinero propio o de
. . Cerrado ) o - N Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
51 opina opina financiamiento familiares/amigos en el mercado familiares/amigos
No sabe, no Busqueda de | Interna Dinero ropio o de | Por identificacién de una oportunidad . , . o - Externa (Préstamos de bancos o
. S/0-S/ 3,500 Cerrado ) a o - ( prop P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o (
52 opina financiamiento familiares/amigos en el mercado instituciones externas)
No sabe, no [ No sabe, no . Desarrollo del plan de | Interna (Dinero  propio o de | Por identificacion de una oportunidad B . . s o Externa (Préstamos de bancos o
. . Idea de negocio . L N Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. P
53 opina opina negocio familiares/amigos en el mercado instituciones externas)
No sabe, no [ No sabe, no . Idea inicial o | Interna (Dinero  propio o de | Por identificacion de una oportunidad B . . s . Interna  (Dinero propio o de
. . Idea de negocio o o . Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. ” .
54 opina opina conceptualizacion familiares/amigos en el mercado familiares/amigos
No sabe, no Lanzamiento al | Interna (Dinero  propio o de | Por identificacion de una oportunidad B . . e o Interna  (Dinero propio o de
Neutro . Cerrado o . Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
55 opina mercado familiares/amigos en el mercado familiares/amigos
. Idea inicial o | Interna Dinero ropio o de | Por identificacién de una oportunidad . . . P . Externa (Préstamos de bancos o
Neutro S/0-S/ 3,500 Idea de negocio I_I ! ., . ( ' propi ! frieact Y portunt Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. X X o (
56 conceptualizacion familiares/amigos en el mercado instituciones externas)
. Idea inicial o | Interna Dinero ropio o de | Por identificacién de una oportunidad . . . e . Interna Dinero propio o de
Neutro S/0-5/ 3,500 Idea de negocio I_ et ., . ( ' propi ! ricact Y portunt Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - ( ‘_ propi
57 conceptualizacion familiares/amigos en el mercado familiares/amigos
Creacion del | Busqueda de | Interna Dinero ropio o de | Por identificacién de una oportunidad | _, . . e o Externa (Préstamos de bancos o
Neutro S/0-S/ 3,500 L ) q o = ( prop P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o (
58 emprendimiento financiamiento familiares/amigos en el mercado instituciones externas)
. Idea inicial o | Interna Dinero ropio o de | Por identificacién de una oportunidad | _, . . e o e N
Neutro S/0-S/ 3,500 Idea de negocio o - ( prop P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. No necesite financiamiento
59 conceptualizacion familiares/amigos en el mercado
S/ 5,550 - S/ | Identificacion de | Busqueda de | Interna (Dinero  propio o de | Por identificacion de una oportunidad . . . s o Interna  (Dinero propio o de
Neutro ! o - N Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. - .
60 10,000 recursos financiamiento familiares/amigos en el mercado familiares/amigos
Busqueda de | Interna Dinero ropio o de | Por identificacién de una oportunidad . . . o - Externa (Préstamos de bancos o
Neutro S/0-S/ 3,500 Cerrado ! a o - ( prop P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o (
61 financiamiento familiares/amigos en el mercado instituciones externas)
Identificacion de | Busqueda de | Interna Dinero ropio o de | Por identificacién de una oportunidad . . . P . Interna Dinero propio o de
Neutro $/0-5/ 3,500 X q o L ( prop P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. i ( R prop
62 recursos financiamiento familiares/amigos en el mercado familiares/amigos
Busqueda de | Interna Dinero ropio o de | Por identificacién de una oportunidad . . . P . Externa (Préstamos de bancos o
Neutro $/0-5/3,500 Cerrado X q o L ( prop P Si, realicé un estudio de mercado o andlisis preliminar. o (
63 financiamiento familiares/amigos en el mercado instituciones externas)
. . .. .. | ldentificacién de recursos: (ejemplo: comprar - . N . . " . e
. . - . . &Qué resultado obtuviste en el proceso de validacién © . e re (ejemp P . &Qué tipo de recursos identificaste como necesarios para &Tuviste dificultades para identificar o acceder
2Coémo validaste la viabilidad de tu idea de negocio? . materiales o buscar un lugar para operar): {Cdmo o .. :
de tu idea? N . L iniciar tu emprendimiento? a los recursos necesarios?
1D financid esta etapa de su emprendimiento?

Probé un prototipo o versién inicial del
producto/servicio.

Confirmé que la idea era viable y tenia mercado.

Externa (Préstamos de bancos o instituciones
externas)

Recursos humanos (personal, socios, etc.)

Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.

Consulté con expertos o mentores.

Confirmé que la idea era viable y tenia mercado.

Interna (Dinero propio o de familiares/amigos

Recursos tecnoldgicos (software, hardware, plataformas,
etc.)

Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.

Probé un prototipo o version inicial del
producto/servicio.

Identifiqué problemas que ajusté antes de
continuar.

Externa (Préstamos de bancos o instituciones
externas)

Recursos humanos (personal, socios, etc.)

Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
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Consulté con expertos o mentores.

Identifiqué problemas que ajusté antes de

Externa (Préstamos de bancos o instituciones

Recursos humanos (personal, socios, etc.)

No, ya contaba con los recursos desde el

4 continuar. externas) inicio
. N . . . Externa (Préstamos de bancos o instituciones X . . . . .
5 Consulté con expertos o mentores. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. externas) Recursos financieros (capital, préstamos, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
6 | Consulté con expertos o mentores. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos financieros (capital, préstamos, etc.) Si, encontré dificultades importantes.
o . Identifiqué problemas que ajusté antes de . . . . . . P .
7 No realicé ninglin proceso formal de validacion. cont'muqar P q ) Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, encontré dificultades importantes.
Probé un prototipo o version inicial del . . . . . . L . . . . . . .
3 | producto/servicio Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos financieros (capital, préstamos, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
Probé un prototipo o version inicial del Identifiqué problemas que ajusté antes de Externa (Préstamos de bancos o instituciones X . . . . .
- . Recursos financieros (capital, préstamos, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
9 | producto/servicio. continuar. externas)
, Identifiqué problemas que ajusté antes de . X " . . . .
10 Consulté con expertos o mentores. continuar Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
. Identifiqué problemas que ajusté antes de . . " . ) ) ) . .
1 Consulté con expertos o mentores. cont'muir p a ) Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
. . . Identifiqué problemas que ajusté antes de . X i . . .
19 Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. continuar Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos humanos (personal, socios, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
Probé un prototipo o version inicial del - . . . . . . L . X . . . . .
13 | producto/servicio Decidi no continuar con la idea después de validarla | Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos financieros (capital, préstamos, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
14 | Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos financieros (capital, préstamos, etc.) Si, encontré dificultades importantes.
15 | Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
Probé un prototipo o version inicial del Identifiqué problemas que ajusté antes de . . - . . . .
- X Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos humanos (personal, socios, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
16 | producto/servicio. continuar.
Probé un prototipo o version inicial del L . . . . . L . . . .
- Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
17 | producto/servicio.
18 | Consulté con expertos o mentores. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
o o Identifiqué problemas que ajusté antes de . . - . X . . . . .
19 No realicé ninglin proceso formal de validacion. continuar Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos financieros (capital, préstamos, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
Probé un prototipo o version inicial del Identifiqué problemas que ajusté antes de . . - . . . . . -
- X Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
20 | producto/servicio. continuar.
Probé un prototipo o version inicial del - . . . . Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . PR .
- Decidi no continuar con la idea después de validarla Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, encontré dificultades importantes.
21 | producto/servicio. externas)
Probé un prototipo o version inicial del Identifiqué problemas que ajusté antes de . X - . y . . . . .
- . Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos financieros (capital, préstamos, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
22 | producto/servicio. continuar.
. N . . . Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . . . .
23 Consulté con expertos o mentores. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. externas) Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
Probé un prototipo o version inicial del N . . . Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . .
- Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
24 | producto/servicio. externas)
. . . . - . . , . Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . .
2 Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. Decidi no continuar con la idea después de validarla externas) Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
. . . . Identifiqué problemas que ajusté antes de Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . .
Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. . Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
26 continuar. externas)
Probé un prototipo o version inicial del Externa (Préstamos de bancos o instituciones X . X . . .
- Recursos financieros (capital, préstamos, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
27 | producto/servicio. externas)
Probé un prototipo o version inicial del Identifiqué problemas que ajusté antes de Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . .
- X Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
28 | producto/servicio. continuar. externas)
Probé un prototipo o version inicial del Identifiqué problemas que ajusté antes de . X i . . . . . .
- . Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
29 | producto/servicio. continuar.
Probé un prototipo o version inicial del . . . . . Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . . . .
- Decidi no continuar con la idea después de validarla Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
30 | producto/servicio. externas)
, Identifiqué problemas que ajusté antes de . . . . .
31 Consulté con expertos o mentores. continuar Ambos Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
Probé un prototipo o version inicial del Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . . . .
- No obtuve resultados claros. Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
32 | producto/servicio. externas)
Probé un prototipo o version inicial del — . . ) Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . .
- Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
33 | producto/servicio. externas)

34

Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes.

Identifiqué problemas que ajusté antes de
continuar.

Interna (Dinero propio o de familiares/amigos

Recursos humanos (personal, socios, etc.)

No, el proceso fue relativamente sencillo.
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Probé un prototipo o version inicial del

Identifiqué problemas que ajusté antes de

Interna (Dinero propio o de familiares/amigos

Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.)

No, el proceso fue relativamente sencillo.

35 | producto/servicio. continuar.
Probé un prototipo o version inicial del Identifiqué problemas que ajusté antes de . . . .
p X ‘p . que p q ) Ambos Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, encontré dificultades importantes.
36 | producto/servicio. continuar.
, Identifiqué problemas que ajusté antes de . .
37 Consulté con expertos o mentores. continuar Ambos Recursos humanos (personal, socios, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
o . . Identifiqué problemas que ajusté antes de . . .
38 Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. continuar Ambos Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
Probé un prototipo o version inicial del Identifiqué problemas que ajusté antes de . X i . . . .
- . Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
39 | producto/servicio. continuar.
- . . . — . . B Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . .
10 Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. externas) Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
Probé un prototipo o version inicial del Identifiqué problemas que ajusté antes de Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . .
- . Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
41 | producto/servicio. continuar. externas)
- . . N . . B Recursos tecnoldgicos (software, hardware, plataformas, . .
0 Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Ambos etc) No, el proceso fue relativamente sencillo.
Probé un prototipo o version inicial del Identifiqué problemas que ajusté antes de Recursos tecnoldégicos (software, hardware, plataformas, . .
- . Ambos Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
43 | producto/servicio. continuar. etc.)
Probé un prototipo o version inicial del . . - . . . . . .
- No obtuve resultados claros. Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
44 | producto/servicio.
45 | Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos financieros (capital, préstamos, etc.) Si, encontré dificultades importantes.
o o N . . B . X " . Recursos tecnoldgicos (software, hardware, plataformas, , - .
6 No realicé ninglin proceso formal de validacion. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Interna (Dinero propio o de familiares/amigos etc) 8 ( P Si, encontré dificultades importantes.
47 | No realicé ningln proceso formal de validacion. No obtuve resultados claros. No necesite financiamiento
Probé un prototipo o version inicial del Identifiqué problemas que ajusté antes de . . . . .
- X Ambos Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
48 | producto/servicio. continuar.
- . . . Identifiqué problemas que ajusté antes de Recursos tecnoldgicos (software, hardware, plataformas, . .
Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. X Ambos Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
49 continuar. etc.)
o o Identifiqué problemas que ajusté antes de Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . .
No realicé ninglin proceso formal de validacion. X Recursos humanos (personal, socios, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
50 continuar. externas)
Probé un prototipo o version inicial del N . . p . . - . . . . . .
- Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
51 | producto/servicio.
. L L Recursos tecnoldgicos (software, hardware, plataformas, No, ya contaba con los recursos desde el
52 Consulté con expertos o mentores. No obtuve resultados claros. No necesite financiamiento etc) inicio
53 | Consulté con expertos o mentores. Decidi no continuar con la idea después de validarla | No necesite financiamiento
PP N Identifiqué problemas que ajusté antes de . . . . .
54 No realicé ninglin proceso formal de validacion. cont'mu(;r p q ) Ambos Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
Probé un prototipo o version inicial del S . . . . . .
P X ‘p Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Ambos Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
55 | producto/servicio.
. Identifiqué problemas que ajusté antes de Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . . . Lo .
Consulté con expertos o mentores. . Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) Si, encontré dificultades importantes.
56 continuar. externas)
57 | Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos financieros (capital, préstamos, etc.) Si, encontré dificultades importantes.
Probé un prototipo o version inicial del Identifiqué problemas que ajusté antes de . . .
- X Ambos Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
58 | producto/servicio. continuar.
59 | Consulté con expertos o mentores. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Ambos Recursos humanos (personal, socios, etc.) No, el proceso fue relativamente sencillo.
- . . . N . . . Externa (Préstamos de bancos o instituciones . . . , .
60 Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. externas) Recursos materiales (equipos, insumos, local, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.
61 | Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. Decidi no continuar con la idea después de validarla | No necesite financiamiento
62 | Consulté con expertos o mentores. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Interna (Dinero propio o de familiares/amigos Recursos financieros (capital, préstamos, etc.) Si, encontré dificultades importantes.
63 | Realicé encuestas o entrevistas a potenciales clientes. Confirmé que la idea era viable y tenia mercado. Ambos Recursos humanos (personal, socios, etc.) Si, pero logré resolverlas con apoyo externo.




Creacién del emprendimiento
(ejemplo: registrar el negocio lanzar su
producto o servicio): éDe dénde
obtuvo los fondos para realizar esta

éQué aspectos consideraste prioritario durante la
creacién de tu emprendimiento?

¢Cudl fue el mayor desafio
que enfrentaste al crear tu
emprendimiento?

éQué factores externos
{econémicos, saciales,
tecnoldgicos) crees que

influyeron en la imposibilidad

Primeros afios de operacion
(ejemplo:  pagar  empleados,
alquiler, o promocionar el
emprendimiento): ¢Como

Durante los primeros afios de
operacién, ¢Cudl fue el principal reto
que enfrentaste en tu

de concretar tu | financié el funcionamiento inicial | emprendimiento?
etapa? _ -
ID emprendimiento? del emprendimiento?
Externa (Préstamos de bancos o . - Conseguir financiamiento . i _ Cumplir con las regulaciones
o ( Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio . € Opcién 1 No necesite financiamiento ) P ) ) 8 v
1 | instituciones externas) suficiente obligaciones fiscales.
) . L Conseguir financiamiento ) Externa (Préstamos de bancos o .
Ambos Estrategia de marketing y promocidn inicial. - Tecnologicos T Atraer y retener clientes.
2 suficiente instituciones externas)
Interna (Dinero  propio o de : : o Conseguir financiamiento ) . )
. ; Estrategia de marketing y promocidn inicial. - Economicos Ninguno Ninguno
3 | familiares/amigos suficiente
Externa (Préstamos de bancos o . . Conseguir financiamiento ) Interna  (Dinero propio o de )
o Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio - Economicos ” ) Atraer y retener clientes.
4 | instituciones externas) suficiente familiares/amigos
Externa (Préstamos de bancos o ) o Cumplir con los requisitos ) Interna  (Dinero propio o de | Gestionar el  crecimiento vy
S Registro legal y formalizacién : Tecnologicos L ) L o
5 | instituciones externas) legales y regulatorios familiares/amigos expansion del emprendimiento.
Interna Dinero propio o de . . Reclutar y orgnizat un equipo | No  habia ~un  mercado | Interna Dinero propio o de )
o ( K prop Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio .\/ 8 auip L ( ) prop Atraer y retener clientes.
6 | familiares/amigos de trabajo desarrollado en Cusco familiares/amigos
Interna Dinero ropio o de Conseguir financiamiento L. . X X .
o ( . prop Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio - & Factores econémicos Ninguno Mantener un flujo de caja positivo.
7 | familiares/amigos suficiente
Externa (Préstamos de bancos o . - Conseguir financiamiento ) )
S ( Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio . g Economicos Ambos Atraer y retener clientes.
8 | instituciones externas) suficiente
Externa (Préstamos de bancos o ) ) o Conseguir financiamiento ) Externa (Préstamos de bancos o A ) .
S Estrategia de marketing y promocidn inicial. - Tecnologicos T Mantener un flujo de caja positivo.
9 | instituciones externas) suficiente instituciones externas)
Externa (Préstamos de bancos o . . Conseguir financiamiento . Externa (Préstamos de bancos o | Gestionar el  crecimiento vy
S Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio - Sociales S . o

10 | instituciones externas) suficiente instituciones externas) expansion del emprendimiento.
Externa (Préstamos de bancos o Reclutar y orgnizat un equipo Interna Dinero propio o de
o ( Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio .y & PO sociales I ( . prop Atraer y retener clientes.

11 | instituciones externas) de trabajo familiares/amigos
Interna (Dinero  propio o de . . Identificar clientes o ) Externa (Préstamos de bancos o )

” - Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio L Tecnologicos T Ninguno
12 | familiares/amigos mercados iniciales instituciones externas)
Interna Dinero propio o de ) o Reclutar y orgnizat un equipo . Externa (Préstamos de bancos o | Cumplir con las regulaciones
. ( . prop Registro legal y formalizacion .\/ g AUIPO | sociales IR ( ) P ) ] 8 Y

13 | familiares/amigos de trabajo instituciones externas) obligaciones fiscales.

Interna (Dinero  propio o de . - Conseguir financiamiento ) Externa (Préstamos de bancos o | Gestionar el  crecimiento vy
" K Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio L Tecnologico I . P

14 | familiares/amigos suficiente instituciones externas) expansion del emprendimiento.
Externa (Préstamos de bancos o ) o Conseguir financiamiento ) Interna  (Dinero propio o de A ) -
o Registro legal y formalizacion - Economicos o ) Mantener un flujo de caja positivo.

15 | instituciones externas) suficiente familiares/amigos
Interna (Dinero propio o de | Establecimiento de un lugar fisico o virtual para | Identificar clientes o ) Externa (Préstamos de bancos o : ) .

i R L Economicos o Mantener un flujo de caja positivo.

16 | familiares/amigos operar. mercados iniciales instituciones externas)

Interna Dinero propio o de . - Reclutar y orgnizat un equipo ) Interna Dinero propio o de : . .
. ( K prop Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio .\/ g AUIPO | £ onomicos . ( ) prop Mantener un flujo de caja positivo.

17 | familiares/amigos de trabajo familiares/amigos
Externa (Préstamos de bancos o . - Reclutar y orgnizat un equipo h Interna Dinero propio o de | Cumplir con las regulaciones
o ( Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio .\/ g auip Sociales L ( ) prop . P ) ) 8 Y

18 | instituciones externas) de trabajo familiares/amigos obligaciones fiscales.

) ) . Reclutar y orgnizat un equipo ) Cumplir con las regulaciones
Ambos Estrategia de marketing y promocion inicial. .y 8 auip Economicos Ambos A P ) ) 8 v

19 de trabajo obligaciones fiscales.

Interna (Dinero  propio o de . . . Reclutar y orgnizat un equipo ) Externa (Préstamos de bancos o | Gestionar el  crecimiento vy
- K Estrategia de marketing y promocion inicial. . Tecnologicos N . .

20 | familiares/amigos de trabajo instituciones externas) expansion del emprendimiento.
Externa (Préstamos de bancos o . - Conseguir financiamiento I Interna  (Dinero propio o de | Gestionar el  crecimiento vy
o Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio . Sociales - ) . o

21 | instituciones externas) suficiente familiares/amigos expansion del emprendimiento.

. - Conseguir financiamiento ) Externa (Préstamos de bancos o | Gestionar el  crecimiento vy
Ambos Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio . Economicos o - o
22 suficiente instituciones externas) expansion del emprendimiento.
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Externa (Préstamos de bancos o . . Identificar clientes o ) Gestionar el  crecimiento y
o Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio . Economicos Ambos L I

23 | instituciones externas) mercados iniciales expansion del emprendimiento.
Externa (Préstamos de bancos o : : o Cumplir con los requisitos ) Externa (Préstamos de bancos o )

S Estrategia de marketing y promocidn inicial. ) Economicos o Atraer y retener clientes.

24 | instituciones externas) legales y regulatorios instituciones externas)

Externa (Préstamos de bancos o ) ’ R Reclutar y orgnizat un equipo ) Externa (Préstamos de bancos o | Cumplir con las regulaciones vy
o Estrategia de marketing y promocion inicial. ) Tecnologicos o L )

25 | instituciones externas) de trabajo instituciones externas) obligaciones fiscales.

Externa (Préstamos de bancos o . . Reclutar y orgnizat un equipo ) Cumplir con las regulaciones
o ( Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio .y 8 auip Tecnologicos Ambos ) P ) ) 8 v

26 | instituciones externas) de trabajo obligaciones fiscales.

Interna (Dinero  propio o de . . Reclutar y orgnizat un equipo ) Externa (Préstamos de bancos o | Gestionar el  crecimiento y
i - Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio A Economicos TR L o

27 | familiares/amigos de trabajo instituciones externas) expansion del emprendimiento.
Externa (Préstamos de bancos o . . Conseguir financiamiento . Externa (Préstamos de bancos o | Cumplir con las regulaciones vy
S Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio . Sociales o S )

28 | instituciones externas) suficiente instituciones externas) obligaciones fiscales.

Externa (Préstamos de bancos o : ) N Reclutar y orgnizat un equipo ) Externa (Préstamos de bancos o | Cumplir con las regulaciones y
o Estrategia de marketing y promocidn inicial. . Tecnologicos T L )

29 | instituciones externas) de trabajo instituciones externas) obligaciones fiscales.

Externa (Préstamos de bancos o ) ) o Reclutar y orgnizat un equipo ) Externa (Préstamos de bancos o | Gestionar el  crecimiento vy
o Estrategia de marketing y promocidn inicial. ) Economicos o . .

30 | instituciones externas) de trabajo instituciones externas) expansion del emprendimiento.
Externa (Préstamos de bancos o . . Reclutar y orgnizat un equipo . . )

S { Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio .y g A4PO 1 sociales Ninguno Ninguno

31 | instituciones externas) de trabajo
Interna Dinero ropio o de . L Conseguir financiamiento . . .

- ( A prop Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio . 8 Sociales Ninguno Ninguno

32 | familiares/amigos suficiente
Externa (Préstamos de bancos o . . Cumplir con los requisitos ) Externa (Préstamos de bancos o )

S Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio : Economicos T Atraer y retener clientes.

33 | instituciones externas) legales y regulatorios instituciones externas)

Externa (Préstamos de bancos o ) ) o Conseguir financiamiento ) Externa (Préstamos de bancos o | Gestionar el  crecimiento vy
e Estrategia de marketing y promocidn inicial. - Economicos e e .

34 | instituciones externas) suficiente instituciones externas) expansion del emprendimiento.
Externa (Préstamos de bancos o . . . Reclutar y orgnizat un equipo . Gestionar el crecimiento
o { Estrategia de marketing y promocidn inicial. yorg AP Economicos Ambos e . v

35 | instituciones externas) de trabajo expansion del emprendimiento.

. . Conseguir financiamiento ) Gestionar el  crecimiento
Ambos Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio - g Tecnologicos Ambos ) o v

36 suficiente expansion del emprendimiento.
Externa (Préstamos de bancos o ) ) o Conseguir financiamiento ) Externa (Préstamos de bancos o | Gestionar el  crecimiento vy
S Estrategia de marketing y promocidn inicial. . Tecnologicos o . o

37 | instituciones externas) suficiente instituciones externas) expansion del emprendimiento.

. . Reclutar y orgnizat un equipo ) Interna Dinero propio o de . . .
Ambos Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio .y g quip Tecnologicos o ( ) prop Mantener un flujo de caja positivo.

38 de trabajo familiares/amigos
Externa (Préstamos de bancos o ) ) . Reclutar y orgnizat un equipo ) Externa (Préstamos de bancos o | Gestionar el  crecimiento vy
o Estrategia de marketing y promocion inicial. . Economicos o - L

39 | instituciones externas) de trabajo instituciones externas) expansion del emprendimiento.
Externa (Préstamos de bancos o . - Reclutar y orgnizat un equipo . Interna Dinero propio o de | Cumplir con las regulaciones
o ( Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio .y 8 auip Sociales L ( ) prop A P ) ) 8 v

40 | instituciones externas) de trabajo familiares/amigos obligaciones fiscales.

Interna Dinero propio o de . - Reclutar y orgnizat un equipo ) Externa (Préstamos de bancos o .
. ( . prop Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio .\/ g AUIPO | £ onomicos o ( Atraer y retener clientes.

41 | familiares/amigos de trabajo instituciones externas)

. ’ - Conseguir financiamiento h Cumplir con las regulaciones
Ambos Estrategia de marketing y promocién inicial. . 8 Sociales Ambos ) P ) ) & v
42 suficiente obligaciones fiscales.
. . — Conseguir financiamiento ) Cumplir con las regulaciones
Ambos Estrategia de marketing y promocion inicial. - 8 Economicos Ambos ) P ) ) g Y
43 suficiente obligaciones fiscales.
Interna Dinero propio o de . . Conseguir financiamiento Interna Dinero propio o de . . -
- ( R prop Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio . 8 o ( ) prop Mantener un flujo de caja positivo.

44 | familiares/amigos suficiente familiares/amigos

Interna Dinero propio o de . - Reclutar organizar un | Elequipo, éramos muchas enel | Interna Dinero propio o de )
- ( K prop Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio R v .g q P - ( ) prop Atraer y retener clientes.
45 | familiares/amigos equipo de trabajo equipo familiares/amigos
Interna Dinero propio o de . - Cumplir con los requisitos - Interna Dinero propio o de | Cumplir con las regulaciones
i ( A prop Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio P ) q Factores tecnoldgicos L ( ) prop A P ) ) g Y
46 | familiares/amigos legales y regulatorios familiares/amigos obligaciones fiscales.
47 | No necesite financiamiento No necesite financiamiento Ninguno
: : e Conseguir financiamiento I : Cumplir con las regulaciones
Ambos Estrategia de marketing y promocion inicial. . g Sociales, como la pandemia Ambos A P ) ) g v
48 suficiente obligaciones fiscales.
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. . T Reclutar organizar un . . . "
Ambos Estrategia de marketing y promocidn inicial. R v .g Ninguno Ambos Mantener un flujo de caja positivo.
49 equipo de trabajo
Externa (Préstamos de bancos o . . Conseguir financiamiento I )
S Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio . Sociales Ambos Atraer y retener clientes.
50 | instituciones externas) suficiente
Externa (Préstamos de bancos o ) ’ R Reclutar y organizar un )
o Estrategia de marketing y promocion inicial. R ) Ambos Atraer y retener clientes.
51 | instituciones externas) equipo de trabajo
Externa (Préstamos de bancos o : : o Reclutar 'y organizar un . )
o Estrategia de marketing y promocidn inicial. R ) Ninguno Ninguno
52 | instituciones externas) equipo de trabajo
e L . . T Reclutar 'y organizar un . )
No necesite financiamiento Estrategia de marketing y promocidn inicial. ) ) Ninguno Ninguno
53 equipo de trabajo
Interna (Dinero propio o de : ’ . Reclutar y organizar un | Formacién del equipo, este no )
. ; Estrategia de marketing y promocidn inicial. B A ) Ambos Atraer y retener clientes.
54 | familiares/amigos equipo de trabajo estaba comprometido
Externa (Préstamos de bancos o . = Conseguir financiamiento | Factores de administracion de )
o Desarrollo y lanzamiento del producto/servicio . Ambos Atraer y retener clientes.
55 | instituciones externas) suficiente recursos
Interna (Dinero  propio o de ) o Cumplir con los requisitos | factores econdmicos Gestionar el  crecimiento vy
” - Registro legal y formalizacién : . Ambos ) o
56 | familiares/amigos legales y regulatorios principalmente expansion del emprendimiento.
Interna (Dinero  propio o de | Establecimiento de un lugar fisico o virtual para | Cumplir con los requisitos | EI  emprendimiento  sigue | Externa (Préstamos de bancos o Atraer v retener clientes
57 | familiares/amigos operar. legales y regulatorios vigente instituciones externas) Y :
Interna Dinero ropio o de . L, Cumplir con los requisitos . .
- ( A prop Registro legal y formalizacion P ) 4 Ninguno Ambos Atraer y retener clientes.
58 | familiares/amigos legales y regulatorios
Factores econoémicos y
. . S Conseguir financiamiento | conocimientos por parte del )
Ambos Estrategia de marketing y promocidn inicial. . & ; por p Ambos Atraer y retener clientes.
suficiente equipo en el rubo en el que nos
59 encontrdbamos
Interna (Dinero  propio o de | Establecimiento de un lugar fisico o virtual para | Cumplir con los requisitos | Muchos requisitos para abrir | Interna  (Dinero propio o de . h -
- . ) . L ) Mantener un flujo de caja positivo.
60 | familiares/amigos operar. legales y regulatorios una tienda familiares/amigos
No sabia como gestionar un
Reclutar organizar un | equipo, me engafiaron . .
) v org auipo, 8 ¥ Ninguno Ninguno
equipo de trabajo constituyeron un
61 emprendimiento similar
Interna Dinero propio o de ! : . Reclutar organizar un Interna Dinero propio o de .
- ( . prop Estrategia de marketing y promocion inicial. R Y .g o ( ) prop Atraer y retener clientes.
62 | familiares/amigos equipo de trabajo familiares/amigos
. . . - Factores de mercado, con el . .
Interna (Dinero  propio o de ) o Cumplir con los requisitos | . e K e — Cumplir con las regulaciones y
i . Registro legal y formalizacion . tiempo se puso dificil seguir | No necesite financiamiento L )
familiares/amigos legales y regulatorios obligaciones fiscales.
63 con el mercado
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1 | Adnno lolanzamos Menos de 500 1afio No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
2 | 2afios Ninguno Ninguno No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
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Busqueda de financiamiento adicional, Reestructuracion del emprendimiento,

Aun no lo lanzamos Ninguno Ninguno No No sabe, no opina - . R P No sabe, no opina
3 Incorporacién de nuevos socios o inversionistas
N N . Cambio en la oferta de productos o servicios, Reestructuracion del emprendimiento,
2 afios Menos de 500 2 afios No No sabe, no opina " P . A - P No sabe, no opina
4 Incorporacién de nuevos socios o inversionistas
5 | 2afios Ninguno Ninguno No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
. . . . . . . . Problemas en el desarrollo del producto o
6 Aun no lo lanzamos Menos de 500 Ninguno Si Falta de demanda de productos/servicios Cambio en la estrategia de mercado, Cambio en la oferta de productos o servicios servicio P
. . X A . . . - Problemas en el desarrollo del producto o
7 Meses Menos de 500 Ninguno Si Falta de financiamiento Cambio en |a estrategia de mercado, Cambio en la oferta de productos o servicios servicio
o . o . - Busqueda de financiamiento adicional, Cambio en la oferta de productos o servicios, .
4 afios Més de 2000 3 afios Si Cambios inesperados en el mercado 9 ") X R L P Falta de conocimiento
8 Incorporacién de nuevos socios o inversionistas
. . . . Cambio en la oferta de productos o servicios, Incorporacién de nuevos socios o | Problemas en el desarrollo del producto o
Aun no lo lanzamos Ninguno Ninguno No Problemas legales o regulatorios X . L
9 inversionistas servicio
10 | 2 afios 1501 a 2000 3 afios No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
11 | Meses 1501 a 2000 2 afios Si No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
12 | Indefinido Ninguno Ninguno No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
En menos de 1 | .. - . - L . Problemas en el desarrollo del producto o
13 2 afios 1201 a 1500 2Fo Si Falta de demanda de productos/servicios Cambio en la oferta de productos o servicios, Reestructuraciéon del emprendimiento senvicio P
o o - L ) Cambio en la oferta de productos o servicios, Incorporacién de nuevos socios o | Falta de conocimiento o experiencia en el
2 afios Menos de 500 1 afio No Problemas en la gestion o administracion X . K .
14 inversionistas, No sabe, no opina drea
- Busqueda de financiamiento adicional, Cambio en la oferta de productos o servicios, | Problemas en el desarrollo del producto o
Meses 1201 a 1500 2 afios No Falta de demanda de productos/servicios usqu " ! tam! . ‘ ,‘ LT ' produ victos, L produ
15 Incorporacién de nuevos socios o inversionistas servicio
. . . . . X P - Falta de conocimiento o experiencia en el
16 2 afios 1501 a 2000 2 afios Si Problemas en la gestion o administracion Busqueda de financiamiento adicional 4rea im xperienc
17 | 2 afios Mas de 2000 2 afios No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
. L . . Falta de conocimiento o experiencia en el
18 1 afio Menos de 500 1afio Si Cambios inesperados en el mercado Cambio en la estrategia de mercado 4rea P
19 | 2 afios Mas de 2000 1afo No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
20 | 1afio 1501 a 2000 1 afio No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
21 | 1afio Mas de 2000 1afo No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
22 | lafio Méds de 2000 Ninguno No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
L, . " Cambio en la oferta de productos o servicios, Incorporacion de nuevos socios o . .
1afio 1501 a 2000 1afio No Problemas en la gestion o administracion X . P P Conflictos con socios o colaboradores
23 inversionistas
24 | 1lafio Més de 2000 2 afios No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
25 | Meses Menos de 500 1 afio No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
26 | 2 afios 1201 a 1500 2 afios No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
o o . X L Cambio en la oferta de productos o servicios, Incorporaciéon de nuevos socios o -
27 2 afios Menos de 500 2 afios Si Falta de financiamiento X ) P P Falta de conocimiento
inversionistas
. o L ) . " o Problemas en el desarrollo del producto o
8 2 afios 1501 a 2000 2 afios No Cambios inesperados en el mercado Cambio en la estrategia de mercado, Reestructuracién del emprendimiento servicio P
o o . o Cambio en la oferta de productos o servicios, Incorporaciéon de nuevos socios o . .
3 afios 1501 a 2000 2 afios Si Cambios inesperados en el mercado X . P P Conflictos con socios o colaboradores
29 inversionistas
30 | Adn no lo lanzamos Ninguno Ninguno No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
- . . . . : ) - - . - Falta de conocimiento o experiencia en el
31 Indefinido Ninguno Ninguno Si Problemas legales o regulatorios Busqueda de financiamiento adicional, Cambio en la oferta de productos o servicios 4rea P
. . . . L Cambio en la oferta de productos o servicios, Reestructuracion del emprendimiento, . .
32 Indefinido Ninguno Ninguno Si Cambios inesperados en el mercado . pro . S . P Conflictos con socios o colaboradores
Incorporacién de nuevos socios o inversionistas, Reduccion de costos
. . . . . . Cambio en la oferta de productos o servicios, Reestructuracion del emprendimiento, . .
33 Aun no lo lanzamos Ninguno Ninguno Si Tiempo, ya que me encontraba estudiando - . . . ) Conflictos con socios o colaboradores
Incorporacién de nuevos socios o inversionistas, Reduccién de costos
34 | Adn no lo lanzamos Ninguno Ninguno No Falta de financiamiento Cambio en la estrategia de mercado, Incorporacién de nuevos socios o inversionistas No sabe, no opina
35 | 2afios 1501 a 2000 2 afios No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
o o . . o Busqueda de financiamiento adicional, Cambio en la oferta de productos o servicios, | Falta de conocimiento o experiencia en el
36 2 afios 1201 a 1500 2 afios Si Falta de financiamiento N " . R . P . P
Incorporacién de nuevos socios o inversionistas area
37 | 2afios Mas de 2000 2 afios No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
38 | 1afio 1501 a 2000 1afio Si Cambios inesperados en el mercado Cambio en la estrategia de mercado, Reestructuracién del emprendimiento Conflictos con socios o colaboradores
39 | 1afio 1501 a 2000 1afio No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
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Busqueda de financiamiento adicional, Cambio en la oferta de productos o servicios,

Problemas en el desarrollo del producto o

2 afios 1501 a 2000 4 afios Si Problemas en la gestion o administracion . o -
40 8 Reestructuracion del emprendimiento, Reduccion de costos servicio
41 | 1afio 1201 a 1500 4 afios Si Problemas legales o regulatorios Busqueda de financiamiento adicional, Cambio en la oferta de productos o servicios Conflictos con socios o colaboradores
42 | 4afios 1501 a 2000 4 afios No No sabe, no opina No sabe, no opina No sabe, no opina
. o . . Cambio en la estrategia de mercado, Cambio en la oferta de productos o servicios, . .
43 4 afios Mas de 2000 3 afios Si Problemas legales o regulatorios ” 8 L P Conflictos con socios o colaboradores
Reestructuracion del emprendimiento
En menos de 1 Busqueda de financiamiento adicional, Cambio en la estrategia de mercado, Reduccion .
44 1 afio Menos de 500 o No No sabe, no opina q € Falta de conocimiento
afio de costos
45 | 1afio 1201 a 1500 Ninguno Problemas en la gestion o administracion Reestructuracién del emprendimiento, Incorporacion de nuevos socios o inversionistas Conflictos con socios o colaboradores
. . . - . . . . - Problemas en el desarrollo del producto o
46 2 afios 1501 a 2000 Ninguno Si Problemas en la gestion o administracion Cambio en la estrategia de mercado, Cambio en la oferta de productos o servicios servicio P
47 | Ainnololanzamos | Ninguno Tiempo, ya que me encontraba estudiando Incorporacion de nuevos socios o inversionistas No sabe, no opina
48 | 2 afios 1201 a 1500 1 afio No Falta de demanda de productos/servicios Incorporacién de nuevos socios o inversionistas, Reduccion de costos No sabe, no opina
49 | 2 afios 1201 a 1500 2 afios Si Tiempo, ya que me encontraba estudiando Cambio en la estrategia de mercado, Cambio en la oferta de productos o servicios Conflictos con socios o colaboradores
. - " . . _— ) Problemas en el desarrollo del producto o
50 1afio 1201 a 1500 1afio Si Falta de demanda de productos/servicios Incorporacién de nuevos socios o inversionistas, Reduccion de costos servicio p
o o . . ” o L . . i~ Problemas en el desarrollo del producto o
51 3 afios 1501 a 2000 3 aflos Si Problemas legales o regulatorios Reestructuracién del emprendimiento, Incorporacion de nuevos socios o inversionistas servicio
52 | Adn no lo lanzamos Ninguno Ninguno Si Falta de demanda de productos/servicios Incorporacion de nuevos socios o inversionistas, Reduccion de costos No sabe, no opina
53 | Adnnololanzamos | Ninguno Ninguno Si Tiempo, ya que me encontraba estudiando Reduccidén de costos No sabe, no opina
54 | 1afio Menos de 500 Ninguno Si Falta de financiamiento Busqueda de financiamiento adicional, Reestructuracion del emprendimiento Conflictos con socios o colaboradores
. . o . . . - Falta de conocimiento o experiencia en el
55 2 afios 1201 a 1500 1 afio No No sabe, no opina Reestructuracion del emprendimiento, Incorporacion de nuevos socios o inversionistas 4rea P
" ; . ” - Problemas en el desarrollo del producto o
56 2 afios Menos de 500 1afo No Cambio en la oferta de productos o servicios, Reestructuracion del emprendimiento servicio P
57 | 1afo 1201 a 1500 1 afio No Incorporacién de nuevos socios o inversionistas, Reduccidn de costos No sabe, no opina
X . Busqueda de financiamiento adicional, Cambio en la estrategia de mercado, Cambio en
1afio 1201 a 1500 3 afios Si No sabe, no opina 4 . ! 8 .
58 la oferta de productos o servicios
59 | 1lafio 1501 a 2000 2 afios Si Problemas en la gestién o administracion Reestructuracion del emprendimiento, Incorporacion de nuevos socios o inversionistas Falta de conocimiento
60 | 1afio Menos de 500 2 afios No No sabe, no opina Busqueda de financiamiento adicional, Reduccién de costos No sabe, no opina
61 | Adnnololanzamos | Ninguno Ninguno Si Problemas en la gestion o administracion Reestructuracion del emprendimiento, Incorporacién de nuevos socios o inversionistas Conflictos con socios o colaboradores
62 | Meses Menos de 500 Ninguno No Cambio en la oferta de productos o servicios No sabe, no opina
. . : ) - - Falta de conocimiento o experiencia en el
63 Meses Menos de 500 Ninguno No Problemas legales o regulatorios Busqueda de financiamiento adicional 4rea P
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