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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio tiene relacion con los/as emprendedores/as informales digitales,
donde se busco responder a las siguientes interrogantes: ¢ Cual es la red social mas utilizada
en Chile para emprender segin segmento etario en los Emprendedores/as Informales
Digitales? ¢Presentan intencion de formalizar su emprendimiento?. Esto se realizé mediante
un proceso investigativo de 2 etapas, las cuales son encuestas y entrevistas.

El objetivo principal de esta investigacion consistié en realizar un estudio de los
emprendimientos informales digitales en Chile, a través de una investigacién cualitativa y
cuantitativa, con el fin de caracterizar y perfilar a los/as emprendedores/as.

La Etapa 1: Encuesta, se llevé a cabo con 229 emprendedores/as desde los 18 afios
en adelante, encontrando gracias al software SPSS y analisis estadisticos, 4 perfiles, los
cuales se componen primero por personas entre 18 y 25 afios, el segundo de 26 a 35 afios,
luego 36 a 50 afios y por ultimo méas de 50 afios.

Las personas encuestadas corresponden a emprendedores/as de las diferentes
regiones del pais, donde la mayoria indica que este trabajo no seria su Unico sustento
socioeconémico, también se menciona hace cuanto tiempo se cre6 el emprendimiento,
obteniendo respuestas altas en las opciones de “Entre 1 y 3 afos” y “Mas de 3 afios”.

Con relacion a las preguntas planteadas anteriormente, en base a los resultados de la
encuesta se determind que las personas mas jovenes usan mas Instagram, mientras que, a
mayor edad se tiende a usar mas Facebook para realizar las ventas. Ademas, se sefialé que
los jovenes presentan altos porcentajes de querer formalizarse, en cambio, a mayor edad, en
especifico, desde los 36 en adelante, este porcentaje bajo considerablemente.

Luego, con la Etapa 2: Entrevista, se busco conocer en profundidad a cada perfil,
averiguando sobre sus motivaciones para emprender, donde principalmente se encuentra
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tener un ingreso extra y el desempenarse en algo que “aman hacer”. También, se averigud su
opinidn sobre que existan los Emprendimientos Informales Digitales, donde todos los perfiles
afirman que dan la opcion de comenzar y testear la viabilidad del negocio. Y, por dltimo, se
preguntd sobre el uso de publicidad mediante las redes sociales, donde recalcaron que estas
son muy positivas para dar una mayor visibilidad.

Concluyendo en base a la problematica de este estudio, se puede decir qué, la red
social més utilizada en Chile para emprender seguin segmento etario en los Emprendedores/as
Informales Digitales es, Instagram para los perfiles de 18 a 35 afios y Facebook para los de
36 amas de 50 afios. Y también, que la intencion de formalizar es mucho mayor en los adultos
jévenes que en los perfiles de mayor edad.

Finalmente, en base al estudio realizado, se presentan recomendaciones para
investigadores/as, las cuales son realizar un estudio a nivel Latinoamericano para asi tener
un panorama mas completo de los/as emprendedores/as informales digitales. Y también
recomendaciones para emprendedores/as, sobre programas que apoyan el financiamiento y
formalizacion de emprendimientos, como, por ejemplo, SERCOTEC, que presenta diferentes
programas, como los especiales para jovenes emprendedores 0 “Capital Semilla Emprende”,

gue apoya la puesta en marcha de nuevos negocios, entre muchos otros.
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1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

Los emprendimientos dia a dia tienen méas importancia, ya que se han transformado en la
principal fuente de movilidad social ascendente y de creacion de empleo, ademas de ser
ampliamente aceptada su correlacion positiva con el crecimiento econémico (Carree y
Thurik, 2010). Pero ¢ Qué es un emprendimiento? Es cualquier actividad nueva que hace una
persona, que puede tener como finalidad lograr ganancias economicas o no. El

emprendimiento es llevado a cabo por los/as emprendedores/as.

Chile destaca por su alto nivel de emprendimiento y creacion de empresas nuevas,
aspecto que se sostiene en la particularidad sociocultural, ya que en el pais existe una notable
intencion por emprender. EI Global Entrepreneurship Monitor, el cual sera abreviado como
GEM, muestra que en Chile, la poblacién adulta con intencion de emprender, ya en el afio
2017 era del 47%, superando en promedio un 30% a otros paises de América Latina y el
Caribe, y en un 15% a los estados pertenecientes a la OCDE, siendo Chile el pais OCDE con
el mayor nivel de intencion de emprender (2017, p.32). Ademas, en Chile la poblacién cree
que existe un ambiente propicio para iniciar un emprendimiento, y existe una confianza alta

en el negocio nuevo (GEM, 2017).

De acuerdo con un estudio realizado por la Camara Nacional de Comercio (CNC,2021),
las compras hechas por plataformas digitales durante el 2021 han acumulado la suma de
17.289 millones de dolares, lo que representa un incremento del 53% segun la recoleccion
de 2020. Del monto total, 2.060 millones de ddlares fueron por compras informales, 23%

mas que el afio anterior.

10


https://marketing4ecommerce.cl/el-ecommerce-informal-en-chile-ventas-por-mas-de-80mmd/

Segun el departamento de estudios del CNC, de cada $100, $14 se usaron para
compras informales, marginalmente inferior a lo reportado en el dltimo cuarto trimestre del
afio 2020 y levemente inferior también a lo registrado en el primer trimestre del afio 2020
($16). La mayor parte del eCommerce informal se hizo a través de redes sociales, el
eCommerce informal cont6 con 17% de presencia, mientras solo el 8% de las ventas formales

se hicieron por medio de redes sociales.

Es por todo lo anterior que en esta investigacion se espera perfilar y caracterizar a los/as
emprendedores/as informales digitales, junto con responder a las siguientes interrogantes:
¢Cual es la red social mas utilizada en Chile para emprender segin segmento etario en los
Emprendedores/as Informales Digitales? ;Los/as emprendedores/as tienen la intencion de

formalizar su emprendimiento?.
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https://marketing4ecommerce.cl/facebook-lider-indiscutible-de-las-redes-sociales-con-mas-usuarios-del-mundo-2018/

2. OBJETIVOS

2.1 Objetivo General

Realizar un estudio de los emprendimientos informales digitales en Chile, a
través de una investigacion cualitativa y cuantitativa, con el fin de caracterizar y

perfilar a los/as emprendedores/as.

2.2 Objetivos Especificos

e Generar una encuesta para la realizacion de una Investigacion Cualitativa y
Cuantitativa a emprendedores/as mediante herramientas digitales.

e Determinar el uso de redes sociales en emprendimientos, a traves de una
Investigacion de Mercado para caracterizar los beneficios que estas pueden
ofrecer.

e Identificar las plataformas mas usadas por los/as emprendedores/as para
difundir sus emprendimientos, a través de un analisis cualitativo.

e Determinar la intencién de los/as emprendedores/as por formalizarse,
mediante un analisis cualitativo.

e Identificar qué percepcion tienen los/as emprendedores/as informales

digitales sobre este tipo de actividad.
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3. MARCO TEORICO

3.1 Historia del emprendimiento

Tal como indica Formichella, “el fendmeno emprendimiento puede definirse, dentro
de las multiples acepciones que existen del mismo, como el desarrollo de un proyecto que
persigue un determinado fin econdmico, politico o social, entre otros” (2002, p07). Ademas,
los emprendimientos poseen ciertas caracteristicas, donde las principales son que tienen una

cuota de incertidumbre y de innovacion.

El emprendedor o la emprendedora ocupan un papel fundamental en la realizacién de
un emprendimiento, ya que, de acuerdo con Morris y Kuratko, un/a emprendedor/a, ademas
de hacer uso oOptimo de los recursos disponibles y utilizarlos en combinaciones que
maximizan sus resultados factibles, agrega valor a cualquier proceso o actividad en la que

interviene (2002).

3.1.1. Tipos de emprendedores/as
Segin menciona Guerrero y Serey (2020), existen diferentes tipos de

emprendedores/as:

Emprendedor/a Potencial. Son las personas que afirman estar pensando en poner

en marcha un nuevo negocio, pero que aun no han iniciado acciones concretas.

Emprendedor/a Naciente. Son personas que declaran haber iniciado la puesta en
marcha de un nuevo negocio y también a quienes afirman haber pagado salarios a empleados

y/o a si mismo, por un periodo no mayor a 3 meses
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Nuevo/a Empresario/a. Incorpora a aquellas personas que han puesto en marcha un
nuevo negocio, pagando salarios durante un periodo de tiempo que va desde los 3 a los 42

Meses.

Empresario/a Establecido/a. Reune a aquellas personas que han estado al frente de
la operacion de su empresa pagando salarios durante mas de 42 meses. Esta se conoce como

etapa de persistencia y busca la consolidacion de la empresa.

Emprendedor/a Descontinuado/a. Son las personas pertenecientes a la poblacion
adulta (18-64 afnos) que en los Gltimos 12 meses, ha suspendido las operaciones o su relacién

con un negocio. (p. 18)

3.2 El emprendimiento en Chile

3.2.1. Chile un pais emprendedor

Segun el Reporte Nacional de Chile (2020), un 52% de la poblacion chilena de 18-64
afios manifesto tener la intencién de emprender en los proximos tres afios. Sin embargo, tan
s6lo 20% de la poblacién chilena de 18-64 afios indicé estar involucrada en emprendimientos
nacientes con menos de tres meses, por lo que ain no ha pagado salarios. Asimismo, un 6%
de la poblacién chilena de 18-64 afios manifestd que estaba activamente involucrada en un
nuevo negocio de menos de 42 meses de antigiiedad, mientras que un 6% estaba involucrada
en un negocio establecido. Ademas, un 9% de la poblacion adulta habia descontinuado las

operaciones de su negocio en los ultimos 12 meses. (p. 29-30).

Ademas, de acuerdo a Global Entrepreneurship Monitor 2020-2021 (Global Report,

2020), que realiz6 un analisis comparativo de la estructura empresarial chilena respecto a los
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paises de referencia en América Latina y el Caribe y los que integran la OCDE, se puede
inferir que, tanto en Chile como en los paises de América Latina y el Caribe, el tejido
empresarial se caracteriza por altos porcentajes de emprendedores/as en etapa inicial, la cual

Se compone en su mayoria por porcentaje de emprendedores nacientes.

3.2.2. Estatuto de las PYMES

De acuerdo con la Biblioteca del Congreso Nacional de Chile (2010), la sigla “PYME”
significa “Pequena y Mediana Empresa” (parr. 01). Adicionalmente, la ley hace las siguientes

definiciones:

Microempresas. Empresas cuyos ingresos anuales por ventas y servicios y otras

actividades del giro, no hayan superado las 2.400 UF en el Gltimo afio calendario.

Pequefias empresas. Empresas cuyos ingresos anuales por ventas y servicios y otras
actividades del giro, sean superiores a 2.400 UF, pero inferiores a 25.000 UF en el dltimo

afo calendario.

Medianas empresas. Empresas cuyos ingresos anuales por ventas y servicios y otras
actividades del giro, sean superiores a 25.000 UF, pero inferiores a 100.000 UF en el Gltimo

afo calendario.

Adicionalmente, para efectos laborales, se hace la siguiente clasificacion segun

namero de trabajadores:

Microempresas. Empresas que cuentan con 01 a 09 trabajadores/as.
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Pequefias empresas. Empresas que cuentan con 10 a 49 trabajadores/as.

Medianas empresas. Empresas que cuentan con 50 a 199 trabajadores/as.

3.2.3. Emprendimientos Informales en Chile

La CNC desde fines de 2019 comenz6 a realizar el indice de Informalidad Digital,
para asi, ir monitoreando en el sector comercio lo que esta sucediendo en esta materia, poder
identificar y dimensionar la magnitud de la informalidad del e-commerce y su evolucién en
el tiempo, poder conocer las categorias mas vulnerables y asi contribuir con politicas publicas
enfocadas a regular los canales digitales que no estan cumpliendo con la regulacién

correspondiente.

El 2020 tras la fuerte irrupcién de las compras digitales, dada la crisis social y sus
consiguientes restricciones de movilidad, la informalidad digital alcanzé cerca de US$1.700
millones, representando un 14% de las compras realizadas online, y dando cuenta de una
fuerte entrada de nuevos oferentes y demandantes. EI comercio digital llegd para quedarse y
dentro de los distintos desafios que conlleva en materia de politicas publicas, uno de los mas
importantes es la capacidad de regular e incentivar la formalidad de este mercado, donde son
millones de transacciones mensuales las que se involucran y la posibilidad de fiscalizacion
se hace cada dia més dificil.

Segun el estudio realizado por la Camara Nacional de Comercio, Servicios, Turismo
(CNCST,2021), en el primer trimestre del 2021, del total de transacciones realizadas por
internet, un 13% fueron informales. En cuanto al monto gastado se evidencia que $14 de cada

$100 pesos son destinados a la informalidad, marginalmente inferior a lo reportado en el
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ultimo cuarto de 2020 y levemente inferior también a lo registrado en el primer trimestre de
2020 ($16).

Ademas, en base al estudio mencionado anteriormente, del total de las transacciones
informales durante el primer trimestre 2021, un 10% corresponde a Alimentacion, categoria
que solo representaba un 2% hace dos afios, luego Articulos de Vestuario representa un 9%,
seguido por Limpieza y Salud (mascarillas, remedios, entre otros) con un 8% cada uno, dos
categorias que no figuraban hace dos afios en la informalidad digital. Luego viene Comida
Preparada también con un 8%, y Belleza y cuidado personal con un 7%. Destaca también
Tecnologia, Accesorio/regalos y calzado, concentrando un 7% de participacion cada uno en
las compras informales.

De acuerdo con la Sexta encuesta de microemprendimiento (Ministerio Economia y
Fomento, 2020), en Chile existen 2.057.903 microemprendedores/as, de los cuales un 46,9%
son formales y un 53,1% son informales, de este total, el 36,3% de los/as
microemprendedores/as presentan un nivel alto de informalidad, es decir, no cuentan con
inicio de actividades en el SlI, no tienen ningln registro contable, y ademas, no registran una
patente municipal. En tanto, aquellos con informalidad intermedia representan el 16,3% Y los
de informalidad, un 0,5%.

Dentro de las razones por las que no realizan tramites de formalizacion se encuentran:
“El negocio es demasiado pequefio o la actividad es poco frecuente” y “el registro no es
esencial para el funcionamiento del negocio”, con un 48% y 21% respectivamente. Y con
relacién a las razones para mantener o dar inicio al emprendimiento, el 46,8% de los/as
encuestados/as inicid su negocio por necesidad, mientras que un 39,0% lo hizo por el
surgimiento de una oportunidad. Entre las mujeres prevalece la necesidad como motivacion

principal para iniciar el negocio, con un 57,4%, mientras que en hombres prevalece la
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oportunidad como el catalizador de la decision que los llevo a ser microemprendedores, con
un 43,7%. La tradicion familiar como motivo para trabajar de manera independiente es mas
frecuente entre los hombres (13,2%) que en las mujeres (7,2%).

En la misma encuesta de microemprendimiento, se indica que la informalidad se
encuentra mas presente entre las microemprendedoras, ya que un 57,3% de las
microemprendedoras son informales, mientras que en los microemprendedores la tasa cae a
42,8%. Ademas, las regiones con mayor porcentaje de microemprendedores no inscritos son

La Araucania (68,5%), Los Rios (64,6%), Coquimbo (60,5%) y Tarapaca (59,9%).

3.3 Internet

3.3.1 Internet en el mundo

De acuerdo con lo que menciona Sandroni (2016), el origen del internet fue a finales
de los afos sesenta, ya que se cred el Advanced Research Projects Agency Network (mas
conocido por su acronimo ARPANet), donde inicialmente conectaba a cuatro universidades
en los Estados Unidos: la Universidad de California, el Instituto de Investigacion de Stanford,
la Universidad de California en Santa Barbara (UCSB) y la Universidad de Utah (p.03).
Ademas, se puede decir que el ARPANEet fue idealizado como un sistema de comunicacion

militar para la defensa de los Estados Unidos.

Actualmente, segin Hootsuite & We Are Social (2020) se estima que existen 7,7
miles de millones de personas en el planeta Tierra, de las cuales un 55% de ellas tienen acceso
a internet, es decir, aproximadamente 4 billones de personas, en donde ademas existe un

incremento de un 7% con respecto al afio 2017 (p. 08).
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La distribucion del uso en cada pais se ve afectada directamente con los niveles
econdémicos y sociales de cada territorio, como por ejemplo, lo son los paises Africanos del
area central y del este, en donde el porcentaje de su poblacion que tiene acceso a internet es
de solo 22% y 23% respectivamente, en donde de acuerdo a Unicef (2017) 3 de cada 5
jovenes o nifios africanos estan desconectados de internet, mientras que en Europa la

estadistica es de 1 sobre 25 personas (p. 09).

Al analizar como la poblacién que accede a los servicios de internet de manera activa
mediante la utilizacion de algan dispositivo movil, la IMS Mobile (2016), concluye que 9 de
cada 10 usuarios de internet se conecta mediante dispositivos inteligentes al menos una vez
a la semana, mientras que el 1%y el 5% de los usuarios de internet movil utilizan Gnicamente

Tablet y el resto utilizando computadoras, es decir, aproximadamente el 10%. (p. 05).

El internet actualmente ofrece diversas plataformas, como, por ejemplo: Correo
electronico (e-mail), Navegadores, Chat, Buscadores, Comercio electronico (e-commerce),
este Ultimo consiste en vender o comprar productos o servicios mediante sistemas
electrénicos como Internet. Lo beneficioso de esto, es que se puede comprar desde cualquier

parte del mundo.

3.3.2 Uso de internet en Chile

Al analizar como es el comportamiento de las personas que viven en Chile sobre el
uso de internet, seguin menciona Hootsuite & We Are Social (2018), es importante destacar
que existen 14,11 millones de usuarios con este servicio, los cuales representan un 78% del
total de personas que vivian en el pais en ese entonces (18,13 millones) (p. 07). Existen

especialmente dos grupos, primero los que utilizan activamente las redes sociales presente
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en un 78% de la poblacion y segundo los usuarios de dispositivos mdviles con una
participacion del 72%. Lo anterior se puede complementar con un estudio realizado por la
Subsecretaria de Telecomunicaciones de Chile (2016), el cual indica que el 79,3% de los

hogares cuenta con acceso a internet.

De acuerdo con un informe realizado por la Subsecretaria de Telecomunicaciones
(SUBTEL,2016), el principal uso de internet en las personas es para “Chatear por whatsapp”,

con un 81%, seguido de “utilizacion de redes sociales” con un 71% (p.53).

3.4 Redes sociales

3.4.1 Tipos de Redes Sociales

Las redes sociales han marcado un hito en materia de difusion masiva, debido a su
alcance, caracteristicas e impacto en la sociedad actual. Son utilizadas tanto por individuos
como por empresas, dado que permiten lograr una comunicacién interactiva y dindmica.
Durante los Gltimos afios, han surgido muchos tipos de redes sociales, tanto en el ambito
social o general, como en el corporativo, para efectos de negocios, 0 bien en temas
especificos de interés de grupos o segmentos determinados. Sin embargo, el objetivo comdn
se cumple en el tanto se logra una comunicacion fluida y eficaz con grupos especificos de
interés, incluyendo esto desde la posibilidad de atender la necesidad de pertenencia social
hasta facilitar la proyeccion y posicionamiento de empresas, bienes, servicios, o incluso para

ser utilizadas en campafias politicas.

Segun Celaya (2008), existen tres clasificaciones principales de redes sociales, las

cuales son Redes Profesionales, Redes Generalistas y Redes Especializadas (p. 06).
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Redes Profesionales. Como, por ejemplo, LinkedIn, Xing, Viadeo. Este tipo de redes
han contribuido a fomentar el concepto de “networking” entre las Pymes y mandos
intermedios en el caso de las empresas mas grandes. Su valor agregado es que permiten ir
desarrollando una amplia lista de contactos profesionales, tanto para intercambios
comerciales como para interaccion y busquedas de oportunidades entre las personas.
Normalmente, los usuarios que ingresan a estas redes incluyen una descripcion de su hoja de
vida, lo cual constituye el punto de partida en sus interacciones posteriores. Todas estas
plataformas cuentan con un buscador interno que nos permite rastrear la base de contactos
por el nombre de la persona que buscamos o por el nombre de la empresa o universidad. Los
usuarios a su vez pueden integrarse entre si de acuerdo con sus expectativas, gustos y

preferencias.

Redes Generalistas. Como, por ejemplo, MySpace, Facebook, Tuenti, Hi5. Este tipo
de espacios cuentan con perfiles de usuarios muy similares a los anteriores, pero con ritmos
de crecimiento distintos, marcados por generacion de contactos, quienes ingresan con el fin
de ponerse en contacto con personas cercanas y no tan cercanas, para comunicarse, o bien

para compartir musica, videos, fotografias e informacion personal.

Redes Especializadas. Como, por ejemplo, Ediciona, eBuga, CinemaVIP, 11870.
Durante los ultimos afios, se ha registrado la aparicién de redes sociales especializadas en
una determinada actividad social o economica, un deporte 0 una materia. Esto permite
satisfacer una necesidad inherente del ser humano de formar parte de grupos con
caracteristicas e intereses comunes, lo cual, segun la escala de necesidades de Maslow o
piramide de Maslow, obedeceria a la necesidad de pertenencia o afiliacion. Un ejemplo de

este tipo de espacios es la red Flixster, que es una red social de amantes del cine, o bien
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SkiSpace, la cual esté especializada en deportes de nieve, y las cuales han logrado atraer a
grupos sociales interesados en estos temas, asi como también, han captado la atencién de

anunciantes de acuerdo con cada segmento.

3.4.2 Redes Sociales mas usadas

De acuerdo con lo mencionado por Hootsuite & We Are Social (2020), las
plataformas sociales mas utilizadas en el mundo son Facebook, YouTube y WhatsApp.
TikTok, en el séptimo lugar, cuenta con 800 millones de usuarios activos mensualmente, de
los cuales 500 millones se encuentran en China (p. 95). También existe un crecimiento en el
numero de audiencias publicitarias en muchas de las principales plataformas sociales. Los
datos de Facebook muestran un crecimiento del 1% en el Gltimo trimestre, mientras que la
audiencia publicitaria de Instagram ha aumentado casi un 6% en el mismo periodo de tiempo.

(pp. 101,124).

Es importante mencionar que, en Chile hay 16 millones de usuarios activos en las
redes sociales, lo cual representa el 83,5% de la poblacion (Hootsuite - We Are Social -
Branch,2021). Con respecto al 2020, hubo un incremento de 6,7%, es decir, 1 millon de
nuevos usuarios se sumaron a las redes sociales. También que, el 98.8% del nimero de
usuarios activos en redes sociales, prefieren ingresar desde teléfonos méviles. Cabe destacar
que Chile ha sido catalogado como el primer pais de Latinoamérica con mas penetracion en

las redes sociales.
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3.5 Uso de Marketing en Redes Sociales

3.5.1 Marketing Digital

El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de comercializacion llevada a
cabo en los medios digitales, seran estos a través del uso de internet, dispositivos moviles,
redes sociales, motores de basqueda, publicidad grafica y otros canales para llegar a los/as
consumidores/as. Como un subconjunto del marketing tradicional, el marketing digital va
mas alla de Internet para incluir el Servicio de Mensajes de Textos Cortos (SMS), Servicio
de Notificacion Simple (SNS), optimizacion de motores de busqueda (SEO), banners de
publicidad simples o interactivos y otros anuncios en linea para promover productos y

servicios.

El marketing digital hoy en dia se ha vuelto una herramienta eficaz y un facilitador
de procesos para el comercio nacional e internacional, utilizando diversas técnicas se pueden
idear modelos de negocios y estrategias orientadas a detectar oportunidades en los mercados
globales, para lo cual exigen que las empresas desarrollen formas de comunicacion y que
integren un plan de marketing, para asi segmentar sus mercados y conocer los medios sociales
que se utilizan en cada pais. Los profesionales en el campo del marketing digital, consideran

que si un producto o servicio no se encuentra en Internet simplemente no existe.

Segun Rodriguez (2014), las Redes Sociales como Facebook, Twitter, LinkedIn,
Instagram son una nueva forma de llegar al cliente, muchas veces las personas piensan que
estos son los principales medios para poder comercializar un producto o servicio, pero

tambiéen es recomendable contar con un Sitio Web y el apoyo de E-mail Marketing (p. 40).
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En la década de los 90, fue utilizado el marketing digital por primera vez como
definicion, y se referia principalmente hacer publicidad, sin embargo, con el surgimiento de
nuevas herramientas sociales, y moviles, se fue expandiendo y para los afios 2000 y 2010,
poco a poco se fue creando el concepto de crear una experiencia que involucre a los usuarios,

el cual hizo que cambie su concepto de lo que es ser cliente/a de una marca.

Segun Estrade (2012), la evolucion de las nuevas tecnologias dio paso al concepto
de Web 1.0, Web 2.3 y Web 3.0 (p.30). Con relacion a la Web 1.0, es internet en el sentido
clasico con protocolos especificos, como ingresar al Sitio Web, el cual se publicaban
contenidos, pero sin mucha interaccion con los usuarios. Luego estd la Web 2.0, donde se
vincula con los servicios, y sé dio uso a las redes sociales, intercambio de videos, graficos, y
la interaccion con las marcas, y plataformas de colaboracion. Por ultimo, esta la Web 3.0,
que se encuentra relacionado con la web semaéntica, usuarios, equipos, softwares, bases de
datos, estos avances sin duda ha generado una crecimiento exponencial del marketing digital,

y acceder a la informacion resulta més sencillo.

3.5.2  Redes sociales mas usadas para emprender

Segun un estudio desarrollado por Cadem y la Agencia Digital Jelly (2019), las redes
sociales mas utilizadas por los chilenos son WhatsApp, Facebook e Instagram. EI gran acceso
que ha tenido la poblacion a las redes de internet ha permitido que cerca del 71% de la
poblacion utilice alguna red social (pp. 12-15). Con el internet se tiene la posibilidad de
congregar una gran cantidad de gente en torno a una idea, a un concepto que puede estar
asociado a un negocio. La instantaneidad de las redes sociales permite mantener vivos a

diferentes negocios, que, por si solos fisicamente no podrian sostenerse.
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En este sentido, el mismo estudio de 2019 sefiala que las dos redes sociales con mas
potencial para desarrollar emprendimientos son Facebook e Instagram. Cuando los
encuestados de este estudio fueron consultados acerca de cual red utilizan para seguir a las
marcas que les gustan, un 39 % mencion6 Facebook y un 36 % afirmo que Instagram (pp.

15-18).

Sin embargo, a pesar de que Facebook se interponga por muy poco sobre Instagram
como la red social mas utilizada para las compras, no quiere decir que necesariamente sea la
mejor opcidn para emprender con una nueva idea de negocio. Esto depender totalmente del

tipo de publico al cual se quiera llegar.

Actualmente existe una segmentacion en cuanto al tipo de publico que frecuenta las
redes sociales. Si se quiere comenzar un emprendimiento en donde el pablico objetivo sean
personas mayores, la mejor opcion es partir creando un perfil en Facebook, ya que es una red
frecuentada por individuos de mayor edad en general, en cambio, si el pablico objetivo es
mas joven, Instagram seria una mejor opcion. Esto se debe a que, en Facebook, la Generacion
Xy los Millennials son los que predominan en estas redes (en conjunto, los nacidos entre
1965y finales de los 90°s). Por otro lado, en Instagram los que mas predominan son el publico

de la Generacion Z o Centennials (nacidos aproximadamente desde el afio 2000 en adelante).

Ademas, segun un informe de Cadem y Jelly realizado en 2019, el cual tiene que ver
con la compra de productos a través de redes sociales, se destaca que la compra por Facebook
esta liderada por los/as Millennials y Generacién X, en cambio, la compra a través de

Instagram esta liderada por Generacion Z y Millennials.
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3.5.3  Facebook para el emprendimiento

Segun datos de la audiencia de Facebook en Chile al afio 2021, el nimero de personas
que pueden ser alcanzadas mediante anuncios son 13 millones, donde un 51,5% de la

audiencia se identifica como mujer y un 48,5% se identifica como hombre.

Es importante que al momento de ocupar Facebook para desarrollar un nuevo
emprendimiento o iniciar uno nuevo, se utilicen todas las herramientas disponibles para
hacerlo. Lo primero que se debe hacer es crear una pagina (no un perfil comin), que tenga
caracteristicas comerciales. Esto queda estipulado al momento de crearla, ya que la red social

realiza las preguntas pertinentes para clasificarla.

Lo més importante es que al momento de crearla, queden registrados datos relevantes
como contactos telefonicos y de mail, ademés de la direccion del negocio si es que
corresponde el caso. Otro aspecto a considerar es que, todas las publicaciones que se realicen
através de la pagina, puedan estar ingresadas también en el Marketplace propio de Facebook,

ya que esto aumenta mucho el alcance de los productos.

3.5.4  Instagram para el emprendimiento

Segun datos de la audiencia de Instagram en Chile al afio 2021, el nimero de personas
que pueden ser alcanzadas mediante anuncios son cerca de 10 millones, donde un 54,2% de

la audiencia se identifica como mujer y un 45,8% se identifica como hombre.

Instagram es un poco méas complejo que Facebook. Esto porque en esta red vive mas
de lo instantaneo, tal como dice su nombre. La clave para emprender negocios por esta via
es mantener siempre los perfiles con informacion y contenidos atractivos para la audiencia

compuesta por seguidores. Aqui no solo importan los posteos a través de fotos y videos, sino
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que también, las publicaciones a través de Stories, formato que se caracteriza por subirse

diariamente a modo de reporte, el cual se borra a las 24 horas de hacerse subido.

3.6 Marco Metodoldgico

Para determinar el perfil de los/as emprendedores/as se realizara una investigacion
cualitativa y cuantitativa, la cual tiene por objetivo caracterizar en profundidad a los/as
emprendedores/as, mediante analisis e interpretacion de datos.

Segun Torrecilla (2006), la metodologia cualitativa se plantea para descubrir o
plantear preguntas que ayuden a reconstruir la realidad tal como la observan los sujetos de
un sistema social definido. No pretende probar hipdtesis ni medir efectos, el objetivo
fundamental es describir lo que ocurre a nuestro alrededor, entender los fendmenos sociales,
por eso es comun que las hipdtesis surjan en el mismo transcurso de la investigacién. El
contexto cultural es muy importante, por ello se investiga en los lugares donde las personas

realizan sus actividades cotidianas.

Al contrario que la metodologia cuantitativa, no requiere un exhaustivo analisis
numérico, tablas ni formulaciones estadisticas, pero si de un lenguaje conceptual y
metaforico. En lugar de intentar obtener resultados para generalizar a un colectivo grande lo
que le ocurre a una pequefia muestra, la investigacion cualitativa trata de captar el contenido
de las experiencias y significados que se dan en un Unico caso, concretando resultados. Mas
que variables exactas se valoran conceptos amplios, cuya esencia no se captura solamente a
través de mediciones. El/la investigador/a necesita integrar también en sus estudios los puntos

de vista de los/as participantes. Es por esto que resulta un proceso flexible, basado en modelos
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de recoleccion de datos tales como descripciones, observaciones y didlogos sobre cuestiones

abiertas.

3.6.1 LaEncuesta como Técnica de Investigacion

Se puede definir la encuesta, siguiendo a Garcia Ferrando (1993), como una técnica
que utiliza un conjunto de procedimientos estandarizados de investigacion mediante los
cuales se recoge y analiza una serie de datos de una muestra de casos representativa de una
poblacién o universo mas amplio, del que se pretende explorar, describir, predecir y/o

explicar una serie de caracteristicas.

Para Sierra Bravo (1994), la observacion por encuesta, que consiste igualmente en la
obtencion de datos de interés socioldgico mediante la interrogacion a los miembros de la
sociedad, es el procedimiento socioldgico de investigacion méas importante y el mas

empleado.

Segun el Departamento de Planificacion y Economia de la Salud (ISCII1,2003), la
técnica de encuesta es ampliamente utilizada como procedimiento de investigacion, ya que

permite obtener y elaborar datos de modo réapido y eficaz.

Entre las caracteristicas de la encuesta, segin Cea D’Ancona (1998), se pueden

destacar las siguientes:

1. La informacion se obtiene mediante una observacion indirecta de los
hechos, a través de las manifestaciones realizadas por los encuestados, por lo que

cabe la posibilidad de que la informacion obtenida no siempre refleje la realidad.
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2. La encuesta permite aplicaciones masivas, que mediante técnicas de

muestreo adecuadas pueden hacer extensivos los resultados a comunidades enteras.

3. El interés del investigador no es el sujeto concreto que contesta el
cuestionario, sino la poblacion a la que pertenece; de ahi, como se ha mencionado, la

necesidad de utilizar técnicas de muestreo apropiadas.

4. Permite la obtencion de datos sobre una gran variedad de temas.

5. La informacion se recoge de modo estandarizado mediante un cuestionario
(instrucciones iguales para todos los sujetos, idéntica formulacion de las preguntas,

etc.), lo que faculta hacer comparaciones intragrupales.

De acuerdo a lo mencionado por Santesmases M (1997), en la planificacion de una

investigacion utilizando la técnica de encuesta se pueden establecer las siguientes etapas:

1. ldentificacién del problema.

2. Determinacién del disefio de investigacion.
3. Especificacion de las hipotesis.

4. Definicidon de las variables.

5. Seleccion de la muestra.

6. Disefio del cuestionario.

7. Organizacion del trabajo de campo.

8. Obtencidn y tratamiento de los datos.

9. Analisis de los datos e interpretacion de los resultados
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Las encuestas deben incluir siempre unas instrucciones sencillas para su correcta
completacion. En algunos casos puede ser oportuno incluir algunos ejemplos demostrativos

para que las personas sepan exactamente qué tarea deben realizar.

3.6.2  Analisis de Datos: Chi-Cuadrado

Para determinar la asociacion o independencia de dos variables cualitativas, en 1.900
Pearson introdujo la prueba de chi—cuadrado (32), herramienta estadistica ampliamente

difundida en investigacion.

De acuerdo con lo mencionado por Fernando Quevedo (2011), el estadistico ji-
cuadrado (o chi cuadrado), que tiene distribucion de probabilidad del mismo nombre, sirve
para someter a prueba hipotesis referidas a distribuciones de frecuencias. En términos
generales, esta prueba contrasta frecuencias observadas con las frecuencias esperadas de

acuerdo con la hipotesis nula.

Para el desarrollo de esta memoria se usard Chi Cuadrado para establecer el grado de
dependencia entre variables tipo categoricas usando IBM SPSS STATISTIC, el cual es un
programa estadistico que entrega diferentes datos, entre ellos, el valor de significancia, el

cual si es menor a 0,05 indica que las variables estan relacionadas significativamente.

3.6.3  Entrevista

La entrevista es la técnica con la cual el/la investigador/a pretende obtener
informacion de una forma oral y personalizada. La informacion versara en torno a
acontecimientos vividos y aspectos subjetivos de la persona tales como creencias, actitudes,

opiniones o valores en relacion con la situacion que se esta estudiando.
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Sierra (1998) asegura que la entrevista es un instrumento eficaz y de gran precision,
puesto que se fundamenta en la investigacion humana, aungque cuenta con un problema de

delimitacién por su uso extendido en las diversas areas de conocimiento.

Bisquerra, R. (2004) presenta un modelo que secuencia la planificacién de la

entrevista en tres momentos bien definidos:

Momento de preparacion. El cual considera determinar los objetivos de la
entrevista, identificar las personas que van a ser entrevistadas y formular las preguntas

y secuenciarlas.

Momento de desarrollo. En esta fase es necesario crear un clima de
familiaridad y confianza, mantener una actitud abierta y positiva que favorezca y
facilite la comunicacion, facilitar la comunicacion presentandose indicando objetivos
y motivos de la entrevista, sin olvidar registrar toda la informacion que pueda ser

obtenida.

Momento de valoracion. La valoracion se centra en el proceso de
planificacion de la entrevista. Se debe analizar si han sido correctas las decisiones
tomadas en torno a la planificacién de la entrevista y evaluar el desarrollo de esta.
También es importante describir y valorar si la cantidad y calidad de la informacion

ha sido la necesaria para la investigacion.
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4., METODOLOGIA

Para el desarrollo de esta investigacion y dar cumplimiento a sus objetivos, la
metodologia que se llevo a cabo para perfilar y caracterizar a los/as emprendedores/as se
compone de dos etapas, las cuales se formularon a partir de la revision de la informacion
mencionada en los puntos anteriores. Ademas, es importante mencionar, que para la
realizacion de este estudio no se considero la variable pandemia, ya que dicha variable afectd
a todo tipo de emprendedores y esta investigacion se centra en las caracteristicas de los/as

emprendedores/as informales digitales.

Las primeras preguntas relacionadas a la Etapa 1: Encuesta, la cual apunta a dar
cumplimiento al primer objetivo de este estudio, estdn enfocadas en conocer al/la
emprendedor/a, junto con dos preguntas filtro para poder obtener claramente el publico
objetivo. Otras preguntas fueron obtenidas del analisis del indice de informalidad en el E-
commerce realizado por la Camara Nacional de Comercio (CNC,2021) y del Global
Entrepreneurship Monitor (GEM,2020) los cuales fueron mencionados en el marco teérico
de este estudio. Cabe destacar que las preguntas que componen la encuesta buscan responder

a los siguientes objetivos especificos:

e Determinar el uso de redes sociales en emprendimientos, a través de una
Investigacion de Mercado para caracterizar los beneficios que estas pueden ofrecer.

e Identificar las plataformas mas usadas por los/as emprendedores/as para difundir sus
emprendimientos, a traves de un analisis cualitativo.

e Determinar la intencion de los/as emprendedores/as por formalizarse, mediante un

analisis cualitativo.
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Y las preguntas que componen la Etapa 2: Entrevista, buscan complementar los
objetivos ya mencionados y responder al Gltimo el cual es: Identificar qué percepcion tienen

los/as emprendedores/as informales digitales sobre este tipo de actividad.

4.1 Etapa 1: Encuesta

La primera etapa de la metodologia es a partir de una encuesta de
caracterizacion, en la cual se midieron variables tanto demograficas como del uso de
las herramientas digitales. Esta encuesta fue realizada a 229 emprendimientos

informales chilenos que vendian sus productos a través de las redes sociales.

El estudio de este sondeo se realizé con el programa SPSS, especificamente
con el analisis estadistico de Chi-Cuadrado, para posteriormente encontrar 4 perfiles

relacionados los emprendedores/as y avanzar a la etapa 2.

A continuacion, se presentan las preguntas de la encuesta:

1. Nombre del emprendimiento

2. ¢Tu emprendimiento esta formalizado?

3. ¢Tu emprendimiento es a través de redes sociales? (como, por ejemplo:
Instagram, Facebook, etc.)

4. ¢Con qué sexo te identificas?

5. ¢A qué rango de edad perteneces?

6. ¢Cual es tu ocupacion?

7. ¢Cual es su altimo nivel educacional alcanzado?

8. ¢A qué region perteneces?
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9. ¢Este emprendimiento es su Unico sustento socioeconémico?

10. ¢Hace cuanto tiempo cre6 su emprendimiento?

11. ;Con cudl de las siguientes opciones se identifica su emprendimiento?

12. ¢ Qué redes sociales usas para tu emprendimiento?

13. ¢Por cudl aplicacion consideras que vendes mas?

14. ; Cuantas horas promedio al dia estas conectado/a a las redes sociales?

15. ¢Realiza concursos/sorteos a través de las redes sociales para apoyar su
emprendimiento?

16. ¢Esta interesado/a en formalizar su emprendimiento?

17. ¢Realiza algun pago por publicidad para potenciar su emprendimiento?

18. ¢ Cuanto dinero destina a la publicidad por redes sociales mensualmente?

19. ¢ Considera que el pago por publicidad potencia su emprendimiento?

4.2 Etapa 2: Entrevista

En esta seccién se entrevisto a 8 personas relacionadas a los perfiles
encontrados en la etapa 1, con el fin de caracterizar detalladamente a los/as
emprendedores/as y asi identificar qué percepcidn tienen sobre la informalidad y las

redes sociales para las ventas.

A continuacion, se presentan las preguntas relacionadas a la entrevista:

1. ¢Cual es su motivacion para emprender?
2. En base a su experiencia, ¢Considera que es muy complejo iniciar un

emprendimiento?
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3. ¢Por qué considera que vende mas por Instagram® que por otra red social?

4. ¢Por qué no tiene interés de formalizar su emprendimiento? 2

5. ¢Cudl es su opinion sobre el pago de publicidad en las redes sociales?

6. ¢Cual es su percepcion sobre los emprendimientos informales digitales, es

decir, los que funcionan a través de las redes sociales?

Las preguntas de la entrevista se pensaron de tal manera que se pudiera
complementar lo obtenido con la encuesta, por esa razon se encuentran algunas
preguntas similares a la Etapa 1. Ademas de realizar preguntas relacionadas a los

objetivos especificos.

4.3 Trabajo de Campo

La encuesta para llevar a cabo la recoleccion de datos se desarroll6 en la plataforma
Survey Monkey. Esta plataforma genera un enlace con el cual las personas pueden acceder a

responder facilmente.

Para conseguir la muestra necesaria de este estudio, se utilizaron dos de las redes
sociales mas usadas actualmente, las cuales son Instagram y Facebook, para asi lograr una
difusion entre los/as emprendedores/as. Con ciertos emprendedores se realiz6 un trabajo de

red estilo “bola de nieve”, ya que a través de ellos/as se logré llegar a mas.

Sumado a lo anterior, se realizd contacto con la cuenta de Instagram

@reactivamujer2021, la cual tiene méas de diez mil seguidores, y se encarga de dar charlas,

! Se coloca la red social acorde a las respuestas entregadas por cada emprendimiento.

2 Se incluye esta pregunta en caso de que el emprendedor/a no esté interesado en formalizar.
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talleres y difusion de emprendimientos de diferentes partes de Chile, por lo que se logré

Ilegar a una gran cantidad de emprendedores/as.

Por altimo, para obtener una mayor cantidad en la muestra, se realiz6 contacto con
otra cuenta de Instagram, la cual es @Artemanenas, donde se dedican a realizar artesanias en
el Sur de Chile. El contacto con esta cuenta fue porque en la tienda fisica que presentan en la
ciudad de Puerto Montt, asisten muchas emprendedoras, por cuanto, se dan talleres y ellas
posteriormente generan un proceso de venta de sus productos a través de las redes sociales,
por lo tanto, esto ayudd a contactar a muchas mujeres que estaban interesadas en querer

participar de esta investigacion.
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5. RESULTADOS

A continuacion, se presentan los resultados correspondientes a las dos etapas

definidas en la seccion anterior:

5.1 Etapa 1: Encuesta

5.1.1 Analisis Univariado:

Para conocer las caracteristicas de la muestra en general, en una primera

instancia, se realiza un andlisis univariado a todas las variables de estudio utilizadas.

La muestra utilizada para el analisis estd conformada en un 92,58% por
mujeres y un 7,42% por hombres. La mayor parte de los encuestados vive en la
Regidn de Los Lagos (48,03%), seguido por la Region de Valparaiso (16,16%) y la

Region Metropolitana (12,23%).

La muestra contiene emprendedores de diferentes edades, un 27,07% tiene
entre 18 y 25 afios, un 20,52% tiene entre 26 y 35 afios, luego un 27,95% se encuentra

en un rango de 36 a 50 afios y, por Gltimo, un 24,46% es mayor de 50 afios.

Otro dato relevante para mencionar es que, del total de encuestados/as, un
27,95% presenta Educacién Técnica Completa, un 27,95% presenta Universitaria
Completa, luego un 24,45% Universitaria Incompleta, un 17,47% Ensefianza Escolar
Completa y en porcentajes menores, un 1,45% Educacion Técnica Incompleta y por

ualtimo un 0,44% Ensefianza Escolar Incompleta.
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Siguiendo con los datos, un 61,57% de los/as emprendedores/as indica que su
emprendimiento no es su Unico sustento socioeconomico, en cambio, un 38,43%

responde que este emprendimiento es su Unico sustento socioeconémico.

También, con relacion al tiempo de creacion del emprendimiento, un 48,03%
indica que fue creado hace mas de 3 afios, un 37,12% entre 1 y 3 afios, un 10,92%

entre 6 meses y 1 afio y por ultimo, 3,93% menos de 6 meses.

Con respecto a la aplicacion que consideran que venden mas, las principales
son Instagram con un 53,28%, seguido por Facebook con un 30,13%. Y pasan

principalmente entre 1y 2 horas conectados/as a las redes sociales.

Un 55,02% de la muestra indica que no realiza concursos por las redes para
potenciar su emprendimiento, en cambio, un 44,98% indica que si. También, un
37,99% esta interesado en formalizar su negocio y un 32,75% realiza pago por

publicidad para aumentar su visibilidad.

5.1.2 Andlisis Bivariado

Para el analisis Bivariado se utilizé una significancia del 5%, por lo que la
hipbtesis nula de que las variables son independientes se rechaza cuando la
significancia del estadistico chi-cuadrado es menor a 0,05.

Al analizar la variable Edad del Emprendedor/a se obtuvieron los siguientes
resultados:

e Esta relacionada con cuél es la aplicacion que los emprendedores/as

consideran que venden mas, ya que a menor edad utilizan mas Instagram y a

mayor edad usan méas Facebook. (Ver anexo 1)
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e Presenta una relacion con el interés de formalizar el emprendimiento, donde
a menor edad la intencidn de querer formalizarse es mayor. (Ver anexo 2)

e Existe una relacion con el altimo nivel educacional alcanzado, a menor edad
presentan universitaria incompleta, en cambio, a mayor edad la educacién esta
completa, ya sea técnica o universitaria. (Ver anexo 3)

e Presenta relacion con las horas promedio que pasan los emprendedores/as
conectados/as a las redes sociales, a mayor edad, menos horas destinadas. (Ver
anexo 4)

e Esta relacionada con el tiempo de creacion del emprendimiento, donde a
menor edad menos tiempo de creacion, y a mayor edad, presentan mas de 3
afios. (Ver anexo 5)

e Existe relacion con el tema del emprendimiento, siendo el mas frecuente
Accesorios y regalos. (Ver anexo 6)

e Presenta relacion con la realizacion de concursos mediante las redes sociales
para potenciar el emprendimiento, a menor edad, mayor porcentaje de
realizacion. (Ver anexo 7)

e No presenta relacion con la pregunta de si el emprendimiento es su Unico
sustento socioeconomico. (Ver anexo 8)

e No existe relacion con el pago de publicidad para potenciar el
emprendimiento. (Ver anexo 9)

5.1.3 Perfiles obtenidos en Etapa 1: Encuesta
De acuerdo con la encuesta realizada a los 229 emprendedores/as y al analisis

bivariado, los perfiles encontrados junto con sus principales caracteristicas y

hallazgos son los siguientes:
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5.1.3.1 Emprendedores/as con edad entre 18 y 25 afios

£ La red social por la que mas venden es Instagram:\\1
K con un 79,0% de preferencia. (Ver anexo 1) /j

p:

El 66,7% realiza concursos por las redes
sociales para potenciar su emprendimiento.
(Ver anexo 7)

4 El 43,5% tiene interés en formalizar su \
& emprendimiento.(Ver anexo 2) /

s
{ Es mas frecuente la venta de Accesorios / El 66,1% de los/as encuestados/as presenta\
\ y Regalos.(Ver anexo 6) Universitaria Incompleta como (ltimo nivel ‘
. educacional alcanzado.(Ver anexo 3)  /
S
(/ La creacion de su emprendimiento es \ /{ El tiempo que destinan al uso de redes suclales\\.l

é\\mayoritarlamente entre 1 y 3 afios.(Ver anexo 5) \ es entre 1 y 2 horas.(Ver anexo 4) /;

S

Figura 1 Perfil 1 Etapa 1 - Fuente: Elaboracion propia

5.1.3.2 Emprendedores/as con edad entre 26 y 35 afios

,f/ La red social por la que mas venden es Instagram, ‘)

i con un 68,1% de preferencia.(Ver anexo 1) /
v

p

El 51,19% realiza concursos por las redes
k sociales para potenciar su emprendimiento.
(Ver anexo 7)

i

( El 48,9% tiene interés en formalizar su
\ emprendimiento.(Ver anexo 2) }

h

\

(f El 57,4% de los/as encuestados/as presenta ',

I
{ Es mas frecuente la venta de Accesorios ) ,
Universitaria Completa como ultimo nivel

5. y Regalos.(Ver anexo 6)
. S

i
educacional alcanzado.(Ver anexo 3) /

/

- - A

.-'f La creacion de su emprendimiento es ’/ El tiempo que destinan al uso de redes soclales\-.
, mayoritariamente entre 1y 3 afios.(Ver anexo 5) /} \ es entre 1y 2 horas.(Ver anexo 4)
\ /s

Figura 2 Perfil 2 Etapa 1 - Fuente: Elaboracion propia
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5.1.3.3 Emprendedores/as con edad entre 36 y 50 afios

]r/ Emprendedores/as con

| e ™,
\ edad entre 36 y 50 anos J { Las redes sociales por las que mas venden son
4

3

b :'\ Instagram y Facebook.(Ver anexo 1) /
\ /

p
/ El67,2% no realiza concursos por las redes\-\
i

| . ) o fl El 59,4% no tiene interés en formalizar su “1
| sociales para potenciar su emprendimiento. ] { ] |
i i emprendimiento.(Ver anexo 2) |
4 (Ver anexo 7) / \ /
Y i . -
kS S
e i ™ //- ht
{ Es mas frecuente la venta de Accesorios 3 ( El 50,0% de los/as encuestados/as
\ y Regalos.(Ver anexo 6) , i presenta Técnica Completa como dltimo
/ |
i " ‘-,\ nivel educacional alcanzado.(Ver anexo 3) /
Vi
~ : Ve ™,
{ La creacion de su emprendimiento es | { Eltiempo que destinan al uso de redes sociales
'=.\ mayoritariamente hace mas de 3 afios.(Ver anexo 5) _,-" | es menos de 1 hora.(Ver anexo 4)

A A J

Figura 3 Perfil 3 Etapa 1 - Fuente: Elaboracion propia

5.1.3.4 Emprendedores/as con mas de 50 afios

ra ™,
/' Emprendedores/as Ve N
i » { Lared social por la que mas venden es Facebook
\ con mds de 50 afios 5 !
\\ F | con un 45,5% de preferencia.(Ver anexo 1)
5 /

p
/ El72,7% no realiza concursos por las redes\- Vs Y
{ . ‘ o { El 81,8% no tiene interés en formalizar su
| sociales para potenciar su emprendimiento. | |
i emprendimiento.(Ver anexo 2) {
. (Ver anexo 7) ; \ /

\ r )

e A / Y
/ Es mas frecuente la venta de Accesorios 4 J,' El 30,9% de los/as encuestados/as \_
y Regalos.(Ver anexo 6) ; ' presenta Técnica Completa como dltimo
-\ i

{ {
nivel educacional alcanzado.(Ver anexo 3) I
by i

A /-
/ La creacidn de su emprendimiento es mayoritariamente \:I { Eltiempo que destinan al uso de redes sociales\.,‘
’-.\ hace mas de 3 afios, con un 81,8%.(Ver anexo 5) ; \ es menos de 1 hora.(Ver anexo 4) i

~ s

Figura 4 Perfil 4 Etapa 1 - Fuente: Elaboracion propia.
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5.1.3.5 Principales hallazgos

Dentro de los principales hallazgos encontrados al estudiar la encuesta

realizada encontramos qué:

- Los maés jovenes tienden a vender mas por Instagram, mientras que a mayor
edad venden mas por Facebook.

- Las personas que se encuentran entre 18 y 35 afos presentan un alto
porcentaje de querer formalizar su emprendimiento, en cambio, a mayor edad,
36 a mas de 50 afios, el porcentaje disminuye considerablemente.

- Las personas de mayor edad presentan emprendimientos con mas de 3 afios
de creacion.

- A menor edad, mas tiempo dedican a las redes sociales.

- En los cuatro perfiles encontrados, es mas frecuente la venta de accesorios y
regalos.

- Los més jovenes tienden a realizar concursos utilizando las redes sociales para

potenciar su emprendimiento.

5.2 Etapa 2: Entrevista

Para profundizar el entendimiento de los perfiles, se realizé una segunda etapa
que tiene que ver con entrevistar a 2 miembros por cada perfil y asi entender
principalmente sus motivaciones, su relacion con las redes sociales y su percepcion

de los emprendimientos informales digitales.
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5.2.1 Emprendedores/as con edad entre 18 y 25 afios

Figura 5 Resultado Etapa 2 - Perfil 1- Fuente: Elaboracion propia.

El principal motivo de creacién del
emprendimiento es para tener un ingreso extra,
ademas, en cuanto a la complejidad de iniciar
un emprendimiento se menciona bastante el
que es necesario contar con un capital inicial y
con informacion acorde al tema del negocio.
Instagram es una red social de facil manejo y
el uso de publicidad es bastante positivo ya que
aumenta la visibilidad, y, por dltimo, en cuanto
a su percepcion sobre los emprendimientos
informales digitales, esta es positiva, ya que da
una posibilidad para las personas que no tienen

ingresos para algo formalizado.
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5.2.2 Emprendedores/as con edad entre 26 y 35 afios

Las motivaciones para emprender son
variadas, ya que por un lado se encuentra el
emprendimiento como el trabajo para toda la
vida, esperando formalizarlo y por otro lado
utilizarlo como pasatiempo. En cuanto a la
dificultad sobre iniciar un emprendimiento se
recalca que es importante amar lo que se hara,
tener motivacion y asi obtener resultados
positivos. También, se considera que Instagram
es una red social muy recurrente y comoda, que
ayuda a dar un gran alcance. Luego, con
relacién al pago de publicidad se menciona que
pagar por esta es una muy buena estrategia,
pero, hay que complementarlo con calidad en
las publicaciones, para que sea realmente
[lamativo todo. Y, por altimo, la percepcion
sobre los emprendimientos informales
digitales, es positiva, ya que, da la opcion de

comenzar Yy testear la viabilidad del negocio.

Motivo de creacion: Trabajo para toda la

vida y Pasatiempo.

Complejidad de iniciar un
emprendimiento: Es importante "amar lo
que se hard"

Considera que el uso de publicidad
es una muy buena estrategia

Su percepcion sobre los

Emprendimientos Informales Digitales

es positiva.

Figura 6 Resultado Etapa 2 - Perfil 2 - Fuente: Elaboracién propia.
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5.2.3 Emprendedores/as con edad entre 36 y 50 afos

Motivo de creacidon: Ingreso extra,
independizarse, realizar lo que les
gusta.

Complejidad de iniciar un
emprendimiento: Bastante complejo.

Emprendedores/as
con edad entre
36 y 50 anos

Considera que el uso de publicidad
es positivo para inicios del negocio.

Su percepcién sobre los Emprendimientos
Informales Digitales es favorable.

Figura 7 Resultado Etapa 2 - Perfil 3 - Fuente: Elaboracion propia.

Las principales motivaciones para
emprender son el tener una entrada de
dinero extra, el independizarse, ser su
“propio jefe/a”, y realizar lo que les gusta.
Se considera que es bastante complejo
iniciar un emprendimiento 'y que
Instagram es una muy buena herramienta,
una plataforma muy masiva que permite
interactuar con muchas personas, ademas,
que el pago de publicidad es algo muy
positivo para los inicios del negocio. Por
altimo, la  percepcién  sobre los
emprendimientos informales digitales es
favorable, ya que ayuda a que los clientes
tengan gran variedad de productos
disponibles desde un solo lugar, sin

necesidad de desplazarse para comprar.

45



5.2.4 Emprendedores/as con mas de 50 afios

La principal motivacion es poder
Motivo de creacién: Ingresos en

producir y generar ingresos en base a un base a algo que "aman hacer”.
trabajo que “aman hacer”, también se

menciona que iniciar un emprendimiento
Complejidad de iniciar un

emprendimiento: No es algo

no es algo sencillo y que WhatsApp vy

sencillo.
Facebook son las mejores herramientas
para emprender, debido a que no son tan
complejas  de  utilizar.  Ademas,
consideran que el pago de publicidad es
algo positivo para ampliar el alcance en

Emprendedores/as
las redes sociales. Y, por ultimo, se ,
con mas de
menciona que cualquier forma de -
50 anos

emprender es valida y que es importante
la puesta en marcha, para ver qué tan

viable es el negocio.

Considera que el uso de
publicidad es positivo para
ampliar el alcance.

Su percepcién sobre los
Emprendimientos Informales
Digitales es positiva.

Figura 8 Resultado Etapa 2 - Perfil 4 - Fuente: Elaboracién propia.
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5.3 Resultados Finales: Perfiles Definitivos

5.3.1 Emprendedores/as con edad entre 18 y 25 afios

Figura 9 Resultado Final Perfil 1 - Fuente: Elaboracién propia.
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5.3.2 Emprendedores/as con edad entre 26 y 35 afios

( La red social por la que mas venden es Instagram.).

< Alto interés en formalizar su emprendimiento.

El tiempo que destinan al uso de redes sociales es
‘ entre 1y 2 horas.

La creacidn de su emprendimiento es

mayoritariamente entre 1 y 3 afios.

AT
~ \._/ N

AT

. : N
Es mas frecuente la venta de Accesorios y \

\

Regalos.

/h\\

(

P
[ Alta realizacion de concursos por las redes
K sociales para potenciar su emprendimiento.

/

K Motivo de creacién del emprendimiento: Trabajo )

para toda la vida y Pasatiempo. ®
(/ Su percepcion sobre los Emprendimientos :
Informales Digitales es positiva. /.

\

Figura 10 Resultado Final Perfil 2 - Fuente: Elaboracién propia.
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5.3.3 Emprendedores/as con edad entre 36 y 50 afios

Las redes sociales por las que mas venden son
Instagram y Facebook.

Bajo interés en formalizar su emprendimiento.

El tiempo que destinan al uso de redes sociales es
|

menos de 1 hora.

| La creacién de su emprendimiento es
mayoritariamente mas de 3 afios.

Es mas frecuente la venta de Accesorios y
Regalos.

Baja realizacion de concursos por las redes

sociales para potenciar su emprendimiento.

Motivo de creacion del emprendimiento: Ingreso

extra, independizarse, realizar lo que les gusta.

| Su percepcion sobre los Emprendimientos

Informales Digitales es positiva.

Figura 11 Resultado Final Perfil 3 - Fuente: Elaboracién propia.
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5.3.4 Emprendedores/as con mas de 50 afios

( La red social por la que mas venden es Facebook. ).

{

N

Bajisimo interés en formalizar su emprendimiento.

™
®

p

e

El tiempo que destinan al uso de redes sociales es
menos de 1 hora.

N

La creacion de su emprendimiento es

mayoritariamente mas de 3 afios.

|
)

<L

Es mas frecuente la venta de Accesorios y
Regalos.

-

{
f

\

Bajisima realizacion de concursos por las redes
sociales para potenciar su emprendimiento.

NS N
@

/

Motivo de creacién del emprendimiento: Ingresos
en base a algo que "aman hacer".

\

Su percepcién sobre los Emprendimientos
Informales Digitales es positiva.

N~

Figura 12 Resultado Final Perfil 4 - Fuente: Elaboracion propia.
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6. CONCLUSIONES

Finalmente, para concluir este estudio, se procede a realizar una

caracterizacion en profundidad para cada perfil encontrado en la etapa de resultados.

Para el primer perfil que comprende a emprendedores/as con edad entre 18 y
25 afios se puede decir que, la red social por la que mas venden es Instagram, ya que
la consideran de facil manejo, también un hallazgo relevante a mencionar es que,
presentan gran interés en formalizarse, teniendo como principal objetivo obtener
ingresos extras con este negocio. También es importante mencionar que la creacion
de sus emprendimientos mayoritariamente no supera los 3 afios, y finalmente, se
puede indicar que, una gran cantidad de estos emprendedores realiza concursos por

las redes sociales para aumentar visibilidad.

El segundo perfil, el cual considera a emprendedores/as con edad entre 26 y
35 afos, es muy similar al ya mencionado, ya que utiliza bastante Instagram como su
herramienta principal para las ventas, también presentan un gran interés en la
formalizacion, y la creacion de su emprendimiento es entre 1 y 3 afios. Una de las
diferencias que presentan, es que este perfil ya no tiene un interés tan elevado en la
realizacion de concursos por redes sociales, y que las motivaciones no son
necesariamente el ingreso extra, sino que el emprendimiento como pasatiempo o

como trabajo oficial para el resto de su vida.

Luego el tercer perfil, que comprende a emprendedores/as con edad entre 36
y 50 afios, ya comienza a diferenciarse de los mencionados anteriormente, ya que,

Instagram se encuentra en igual preferencia que Facebook, otra red social bastante
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masiva, ademas, el interés por formalizarse ya no es llamativo y la creacion del
emprendimiento supera los 3 afios. Y otro hallazgo relevante es que los

emprendedores/as mayoritariamente tienden a no realizar concursos.

El altimo perfil, que abarca a las personas mayores de 50 afios, es bastante
similar al mencionado anteriormente, con la diferencia que Facebook es la
herramienta mas utilizada para emprender y que el interés por formalizarse es mucho

menor.

Ademas, se considera relevante mencionar que a menor edad del
emprendedor/a, menos afios de creacion tienen sus emprendimientos, las ganas de
querer formalizarse son mayores y que se tiende a utilizar principalmente Instagram,
en cambio, a mayor edad, mas afios de creacidn, con intenciones muy bajas de

formalizarse y la herramienta digital mas usada es Facebook.

Por ultimo, para concluir de acuerdo a los objetivos de esta investigacion, se
puede decir que se logroé el objetivo general es cual trataba sobre “Realizar un estudio
de los emprendimientos informales digitales en Chile, a través de una investigacion
cualitativa y cuantitativa, con el fin de -caracterizar y perfilar a los/as
emprendedores/as”, ya que se logro encontrar 4 perfiles y caracterizarlos en

profundidad.

Luego con relacion a los objetivos especificos:

o “Determinar el uso de redes sociales en emprendimientos, a través de una

Investigacion de Mercado para caracterizar los beneficios que estas pueden
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ofrecer”, se comprobo que el uso de las redes era realmente relevante y si
entregan beneficios a los/as emprendedores/as.

“Identificar las plataformas mas usadas por los/as emprendedores/as para
difundir sus emprendimientos, a través de un andlisis cualitativo”, se
determind que las plataformas maés utilizadas son Instagram y Facebook.
“Determinar la intencion de los/as emprendedores/as por formalizarse,
mediante un analisis cualitativo”, con respecto a este objetivo se presenta un
hallazgo relevante, ya que las personas mas jovenes presentan una intencion
mayor de querer formalizar su emprendimiento.

“Identificar qué percepcion tienen los/as emprendedores/as informales
digitales sobre este tipo de actividad”, en cuanto a la percepcion que se tiene
sobre los emprendimientos informales digitales, esta es positiva para todos los
perfiles ya que estos ayudan en la puesta en marcha y asi poder proyectar el

futuro del negocio.

Finalmente, para concluir este estudio, es relevante mencionar que la era digital llego

para quedarse, ya que su influencia ha aumentado considerablemente. Ademas, debido a la

pandemiay la recesion econoémica, muchos emprendimientos y grandes empresas han tenido

que reinventarse y optar por este nuevo camino de redes sociales. Con respecto a los

Emprendimientos Informales Digitales, el internet y las redes se han convertido en un pilar

fundamental para poder subsanar esta crisis y se prevé que a futuro una mayor cantidad de

personas opte por promocionar sus productos por esta via para poder obtener ingresos extra.
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7. RECOMENDACIONES

En base al estudio realizado y las conclusiones anteriormente descritas, se determina

lo siguiente:

Recomendaciones para Emprender Formalmente.

De acuerdo con los resultados, los emprendedores mas jovenes presentan un interés
mayor en querer formalizar su emprendimiento, por lo que se recomienda revisar los sitios
de SERCOTEC, ya que tienen programas especiales para jévenes emprendedores. Dentro de
lo mismo, pero sin edad en especifico, se sugiere postular a “Capital Semilla Emprende”, que
es un fondo concursable que apoya la puesta en marcha de nuevos negocios.

Recomendaciones para Emprendedores/as.

Con relaciéon a los emprendedores/as, se recomienda que luego de formalizar su
negocio, postulen a Impulso Chileno, que es un programa que entrega financiamiento,
capacitacion y mentorias a emprendedores de todo Chile. Ademas, ante las diferencias de
edad planteadas en este estudio sobre los perfiles y el uso de las redes sociales, es
recomendable que las personas mayores de 50 afios puedan realizar algun curso de manejo
de internet y redes sociales, para asi poder aprovechar las diversas plataformas existentes y

poder aumentar la visibilidad de sus emprendimientos.

Recomendaciones para Investigadores.

Por ultimo, con respecto a nuevas investigaciones relacionadas al tema, se
recomienda realizar un estudio a nivel Latinoamericano para asi tener un panorama mas
completo sobre los Emprendimientos Informales Digitales. Y, ademas, se sugiere realizar

analisis por cada Actividad Econdmica existente.
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8. ANEXOS

Anexo 1: Red social por la que mas venden.

Tabla de contingencia ;A que rango de edad perteneces? * ;Por cual aplicaci ideras que vendes mas?
¢Por cual aplicacion consideras que vendes mas?
Instagram | Facebook Twitter Tiktok Whatsapp Otra Total

¢A qué rango de edad Menos de 18 aflos  Recuento 0 1 0 0 0 0 1
perteneces? 9% dentro de ¢A qué rango

de edad perteneces? 0,0% 100,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%

18 a 25 afios Recuento 49 ] 0 0 4 0 62

% dentro de (A qué
il o 790% | 145% | 00% | 00% 5% | 00% | 100,0%

de edad perteneces?

26 a 35 afos Recuento 32 10 0 1 4 0 47

% dentro de (A qué rango

de edad perteneces? 68,1% 21,3% 0,0% 21% 8,5% 0,0% 100,0%

36 a 50 afios Recuento 24 24 0 0 13 3 64

% dentro de ¢A qué rango

de edad perteneces? 37.5% 37.5% 0,0% 0,0% 20,3% 47% 100,0%

Mas de 50 afios Recuento 17 25 1 0 12 0 55

% dentro de ¢A qué rango

de edad perteneces? 30,9% 455% 1,8% 0,0% 218% 0,0% 100,0%

Total Recuento 122 69 1 1 33 3

% dentro de A qué rango
de edad perteneces?

(=]
[~
©

53,3% 30,1% 0,4% 0,4% 14,4% 1.3% 100,0%

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson | 54,059% 20 ,000
Razén de verosimilitudes 54,246 20 ,000
ﬁ:g;:acnon lineal por 16,912 1 000
S Y BTV 220,

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 2: Interés en formalizar.

5. Lafrecuencia minima esperada es ,38.

a. 2 casillas (20,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a

Tabla de contingencia
¢Esta interesado/a en
formalizar su emprendimiento?
Si No Total
¢A qué rango de edad perteneces? Menos de 18 afios  Recuento 1 0 1
% dentro de (A qué rango de edad perteneces? 100,0% 0,0% 100,0%
18 a 25 afios Recuento 27 35 62
% dentro de (A qué rango de edad perteneces? 435% 56,5% 100,0%
26 a 35 afios Recuento 23 24 47
% dentro de ¢A qué rango de edad perteneces? 48,9% 51.1% 100,0%
36 a 50 afios Recuento 26 38 64
% dentro de ¢A qué rango de edad perteneces? 40,6% 59,4% 100,0%
Mas de 50 afios Recuento 10 45 55
% dentro de (A qué rango de edad perteneces? 18,2% 81,8% 100,0%
Total Recuento 87 142 229
% dentro de ;A qué rango de edad perteneces? 38,0% 62,0% 100,0%
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintdtica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson | 14,185 4 ,007
Razon de verosimilitudes 15457 4 004
Asociacién lineal por lineal 8,741 1 ,003
N de casos validos 229

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 3: Ultimo nivel educacional alcanzado.

Tabla de contingencia ;A qué rango de edad perteneces? * ;Cual es su liltimo nivel educacional alcanzado?

¢ Cudl s su tltima nivel educacional aleanzado?
Ensefianza Ensefianza Educacidn Educacion
Escolar Escolar Técnica Técnica Universitaria Universitaria
Incompleta Completa Incompleta Completa Incompleta Completa Total
A qué rango de edad Menos de 18 afios  Recuento 0 0 1 0 0 [i] 1
pereneces? % dentro de LA qué
rango de edad 0,0% 0,0% 100,0% 0,0% 0,0% 00% | 100,0%
pereneces?
18 a 25 afios Recuento a 7 0 4 41 10 62
% dentro de JA qué
rango de edad 0,0% 11,3% 0,0% 6,5% 66,1% 16,1% 100,0%
pereneces?
26 a 35 afios Recuento o 5 0 ah B 27 47
% dentro de JA qué
rango de edad 0,0% 6,4% 0,0% 23,4% 12,8% 57 4% 100,0%
pereneces?
36 a 50 afios Recuento o 14 3 32 3 12 64
% dentro de (A qué
rango de edad 0,0% 21,9% 47% 50,0% 4.7% 18,8% 100,0%
pereneces?
Mas de 50 afios Recuenta 1 16 0 17 6 15 55
% dentro de JA qué
rango de edad 1,8% 29,1% 0,0% 30,9% 10,9% 27,3% 100,0%
pereneces?
Total Recuento 1 40 4 64 56 64 228
% dentro de (A qué
rango de edad 0,4% 17,5% 1,7% 27,9% 245% 27,9% | 100,0%
pereneces?

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintatica
Walor ql (hilateral)
Chi-cuadrado de Pearson | 177 667 20 ,0oo
Razén de verosimilitudes 124,144 20 000
ﬁ:s;:amnn lineal por 151040 . 000
N de casos validos 229

a. 14 casillas (46,7%) tienen una frecuencia esperada inferior
a 5. Lafrecuencia minima esperada es 00,

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 4: Uso de redes sociales.

Tabla de contingencia ;A qué rango de edad perteneces? * ; Cuantas horas promedio al dia estas conectado/a a las redes sociales?

¢Cuéntas horas promedio al dia estas conectado/a a las redes sociales?

Menos de 1 Entre 1 Horas | Entre 2 Horas | Entre 4 Horas Mas de 6

Hora y 2 Horas y 4 Horas y 6 Horas Horas. Total
$A qué rango de edad perteneces?  Menos de 18 afios 0 0 0 0 1 1
0,0% 0,0% 0,0% 0.0% 100,0% | 100,0%
18 a 25 afios (] 22 21 9 4 62
9,7% 355% 33,9% 14,5% 65% | 100,0%
26 a 35 afios 4 19 11 g 4 47
8,5% 40,4% 23,4% 19,1% 8,5% | 100,0%
36 a 50 afios 28 18 1 3 4 64
438% 28,1% 17,2% 4.7% 6,3% | 100,0%
Mas de 50 afios 24 20 5 1 5 55
436% 36,4% 9,1% 1.8% 91% | 100,0%
Total 62 79 48 22 18 228
27.1% 34,5% 21,0% 9,6% 7.9% | 100,0%

Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintdtica
Valor al (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson | 58,8767 16 ,000
Razén de verosimilitudes 56,038 16 ,000
Asociacidn lineal por
lineal 20,748 1 ,000
N de casos validos 228

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 5: Creacion del emprendimiento.

Tabla de contingencia ; A qué rango de edad perteneces? * ; Hace cuanto tiempo cred su emprendimiento?

¢Hace cuanto tiempo cred su emprendimiento?
Entre 6
Menos de 6 mesesy 1 Entre 1y 3 Mas de 3
meses afio anos anos Total

&A qué rango de edad Menos de 18 afios 0 0 1 0 1
perienates? 0,0% 0,0% 100,0% 0,0% | 100,0%
18 a 25 afos 6 10 37 9 62
- 97% 161% 59,7% 145% 100,0%
26 a 35 afios 2 6 26 13 47
43% 12,8% 553% 27,7% 100,0%
36 a 50 afios 1 4 16 43 64
1,6% 6,3% 250% 67,2% 100,0%
Mas de 50 afios 0 5 5 45 55
0,0% 91% 91% 81,8% 100,0%
Total ] 25 85 110 229
3,9% 10,9% 371% 48,0% 100,0%

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica
Valor al (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 76,513 12 000
Razon de verosimilitudes 84,731 12 ,ooo
ﬁ:g;:acmn lineal por 48,490 1 000
N de casos validos 229

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 6: Tema mas frecuente.

Tabla de contingencia ; A qué rango de edad *4C las siguientes opcit su
+Con cual de las siguientes opciones se identifica su
Bellezay Coclnay
Accesorlos y cuidado manualidade | Articulos para Muebles y Mejoramiento
Vestuario | Tecnologia | regalos personal | Entretencidn | Calzado s mascotas | Deportes | decoracién delhogar | Infantil otro Total
(Aquérangode  Nenos 0 0 [ 1 [] 0 [} [] 0 0 [ 0 0 0 1
edad perteneces? de 18
afios 00% 0,0% 00% 100.0% 00% | 00% 0.0% 0.0% 0.0% 0,0% 00% | 00% 00% | 00% | 1000%
18225 1" 2 17 9 0 1 2 1 0 0 ] 0 2 7 62
e 17,7% 3,2% 27,4% 14,5% 0,0% 1,6% 32% 1,6% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 32% | 11,3% | 100,0%
26235 ] 1 12 ] 1 0 3 2 1 0 [ 0 5 5 a7
anos 128% 21% 255% 85% 21% 00% 128% 43% 21% 00% 00% 0.0% 106% | 106% | 1000%
36350 5 [ 2 2 0 0 1 0 0 10 0 1 2 7 64
- 94% 0,0% 344% 31% 0,0% 0.0% 17.2% 0,0% 0.0% 15,6% 00% | 16% 31% | 109% | 1000%
Was de 0 0 19 0 0 0 15 2 0 2 1 0 2 7 55
Siaios, 00% 00% 345% 00% 00% | 00% 27.3% 36% 0.0% 36% 18% | 00% 36% | 127% | 1000%
Total 23 3 70 16 1 1 3 5 1 12 1 1 " 26 229
10.0% 13% 306% 7.0% 0.4% 0.4% 14.8% 22% 0.4% 52% 04% |  04% 48% | 11.4% | 1000%
Pruebas de chi.cuadrado
Sig. asintdtica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson | 96,652 56 001
Razon de verosimiltudes | og,803 56 1000
::g::zcwn lineal por — A o
N de casos vilidos 229

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 7: Realizacion de concursos.

¢Realiza concursos/sorteos a través de las redes
sociales para apoyar su emprendimiento?
Si No Total
(A qué rango de edad perteneces?  Menos de 18 afios 1 0 1
100,0% 0,0% 100,0%
18 a 25 afios 42 20 62
67,7% 32,3% 100,0%
26 a 35 afios 24 23 47
51.1% 48,9% 100,0%
36 a 50 afios 21 43 64
32,8% 67,2% 100,0%
Mas de 50 afios 15 40 55
27,3% 72,7% 100,0%
Total 103 126 229
450% 55,0% 100,0%

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica

Valor al (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson | 25,703% 4 ,000
Razdn de verosimilitudes 26,583 4 ,000
Asociacion lineal por
lineal 24 426 1 ,000
N de casos validos 229

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 8: El emprendimiento es su Unico sustento socioeconémico.

iEste emprendimiento es su Gnico
sustento socioeconamico?
Si Ma Total

A qué rango de edad Menos de 13 afios i} 1 1
perteneces?

0,0% 100,0% 100,0%

18 a 25 afios 33 29 52

53,2% 46,8% 100,0%

26 a 35 afios 15 32 47

31,9% 68,1% 100,0%

36 a 50 afios 22 42 fd

34.4% 65 6% 100,0%

Mas de 50 afios 13 a7 55

327% 67,3% 100,0%

Total Ba 141 229

38.4% 61,6% 100,0%

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica
Valor al (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 8,404 4 a7e
Razdn de verosimilitudes BA14 4 072
Asaciacidn lineal por lingal 422 1 040
M de casos validos 22

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 9: Pago de publicidad por redes sociales.

&Realiza algln pago por publicidad para
potenciar su emprendimiento?

Si Mo Taotal
LA gué rango de edad perteneces?  Menos de 18 afios 0 1 1
0,0% 100,0% 100,0%
18 a 25 afios 28 34 g2
45 2% 54 8% 100,0%
26 a 35 afios 15 32 a7
5% G8,1% 100,0%
36 a 50 afios 18 46 64
281% 71,9% 100,0%
Mas de 50 afios 14 41 55
25 5% 74 5% 100,0%
Total 75 154 224
32.8% 67,2% 100,0%

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintatica
Valar aql (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 7897 4 147
Razan de verosimilitudes 6,957 4 138
Asociacion lineal por lineal 4943 1 026
M de casos validos 229

Fuente: Elaboracién propia.
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