PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

PROYECTO DE INVESTIGACION PARA LA OBTENCION DEL

TITULO DE INGENIERIA COMERCIAL

ANALISIS DEL PERFIL DIGITAL DE LA MUJER
EMPRENDEDORA EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE

QUITO DENTRO DE LOS ESPACIOS DE COWORKING

STEFANY FERNANDA TERAN JARAMILLO

DIRECTORA: MBA. MARIA FERNANDA LARA

LINEA DE INVESTIGACION: EMPRENDIMIENTO

QUITO, JUNIO DE 2017



DIRECTORA:

Ing. Maria Fernanda Lara, MBA
INFORMANTES:

Magtr. Irina Verkovich

Magtr. Christian Fajardo



Dedicatoria:

A mis padres, mi hermano y mi novio:

Que mayor fortuna de encontrar en ustedes ese
gran apoyo para culminar esta etapa. A ustedes

dedico este logro y los que estén por venir.



Agradecimientos:

Un gran agradecimiento a mi directora Maria
Fernanda Lara y a Irina Verkovitch por dejarme
ser parte de este proyecto, a mis compafieras de
investigacion por ser un gran equipo de trabajo
y a todos los emprendedores y emprendedoras
que conoci durante la investigacion de este

proyecto.



RESUMEN EJECUTIVO

Los espacios de co-trabajo mejor Ilamados coworkings se han venido desarrollando de
manera muy positiva a lo largo de los afios. Gracias a esto, hombres y mujeres se han dado
la oportunidad de arriesgarse y poner en marcha sus emprendimientos en un ambiente

colaborativo que permite conocer personas y adquirir experiencia.

El presente trabajo tiene como objetivo conocer exclusivamente el perfil de la mujer, en
especial el perfil digital de las emprendedoras del DMQ dentro de los seis espacios de

coworking seleccionados para el proyecto de investigacion.

Mediante el analisis realizado, se ha podido conocer cuales son las competencias blandas,
duras y tecnoldgicas que tienen las mujeres emprendedoras, como por ejemplo: sus
estudios alcanzados, que capacitaciones han adquirido y cuales requieren, sus
competencias profesionales, que medios de promocién utilizan a la hora de dar a conocer

sus negocios, cuantas mujeres asisten a coworkings tecnoldgicos, entre otras competencias.
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1. INTRODUCCION

1.1 ANTECEDENTES DE COWORKING

Los espacios de coworking se han hecho cada vez mas llamativos para los
emprendedores que tienen la idea de compartir su entorno laboral en un espacio
de trabajo con otras personas que tienen objetivos afines, como es la realizacion

de proyectos.

El termino coworking aparecié en 1628 cuando se hacia referencia al trabajo
colaborativo entre Dios y sus ayudantes, pero no es hasta finales del siglo XX

cuando nace la idea de espacio de trabajo compartido. (Isabel Pérez, 2014)

En 1995 se fundo6 “C-base” en Berlin, éste fue uno de los primeros hacklabs en el
mundo. Estos llamados hacklabs son espacios orientados al trabajo en comunidad
que se orientan al area tecnoldgica y el mundo digital y ofrecen un espacio de
trabajo para que las personas se conozcan y puedan colaborarse entre si. (Santiago

Arango Sarmiento, 2016)

Cuatro afios més tarde, en 1999, el disefiador de video juegos Bernie DeKoven
utilizé por primera vez el término “coworking”, quien materializd esta palabra

para



describir el trabajo colaborativo que hacia posible las computadoras. (The

Partners, 2015)

En ese mismo afio, meses mas tarde, nace en New York el primer espacio de
coworking llamado “42 West 24”, que es dirigido por una compaifia de software y
ofrece hasta la actualidad espacios flexibles y compartidos para los individuos y

equipos de personas. (The Partners, 2015)

Por otro lado, siendo Berlin la cuna del concepto de coworking, en 2002 en la
cuidad de Viena se cre0 el primer espacio europeo de trabajo compartido Ilamado
“Schraubenfabrik”. Este espacio estd bajo el titulo de “Community center for
entrepreneurs” que traducido es denominado centro de los empresarios. (Isabel

Pérez, 2014)

De Europa se vuelve a Estados Unidos, cuando en el 2005 se crea en San
Francisco el primer espacio oficial de coworking llamado “Coworking Space”
gracias al programador Brad Neuberg. Esto surgié como cooperativa sin fines de
lucro que ofrecia ochos estaciones de trabajo por dos dias a la semana, almuerzos
compartidos, descansos para meditar, entre otras facilidades. (Santiago Arango

Sarmiento, 2016)

El 2007 fue un afio muy importante para el coworking, ya que se suscitan grandes

experiencias positivas para esta nueva tendencia de trabajo colaborativo.



El término “coworking” comienza a formar parte de los temas de discusion en los
medios de comunicacion de Estados Unidos, y siendo ésta una nueva forma de
trabajo ya una tendencia para los emprendedores, aparece la version inglesa en
Wikipedia y se convierte en uno de los temas mas buscados en Google. (Isabel

Pérez, 2014)

En ese afo también se crea el primer coworking en Madrid denominado “Working
Space”, fundado por el arquitecto Manuel Zea. Con gran rapidez Working Space
se convierte en uno de los espacios para trabajar de manera comunitaria mas

importantes de la cuidad.

Para el 2009, la revolucion del coworking culmina con la publicacion del libro
“I'm Outta Here” de Todd Sundsted, Drew Jonas y Tony Bacigalupo. Este libro
pretende dar a conocer la evolucién del concepto de trabajo autbnomo, las formas

de trabajo compartido y en especial sobre el coworking.

Durante los siguientes afios y para principios del 2015, las grandes capitales
mundiales se han ido llenando de a poco de estos espacios de trabajo, estimando
maés de 100.000 personas que trabajan en un coworking y 2500 espacios en todo el

mundo. (Coworking Madrid Sur, 2015)



1.2 COWORKING EN LA ACTUALIDAD

Desde que DeKoven en 1999 impulso el concepto de coworking, este término
crecio a pasos agigantados y por todas partes del mundo. Esta forma de trabajo es
denominada también una manera diferente de vivir, de compartir conocimientos y

de ayudarse entre las personas emprendedoras.

La primera encuesta global acerca de coworking se realiz6 en 2015, y gracias a la

informacidn arrojada se puede analizar varios aspectos.

El tema de crecimiento de los espacios de coworking, la encuesta global muestra

algunas estadisticas en diferentes aspectos.
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lustracion 1. Crecimiento de los espacios de coworking - NUmero de espacios
Fuente. Encuesta Global sobre Coworking 2015/Deskmag

Como se muestra en la ilustracion 1, el crecimiento en los espacios de coworking

en el mundo se ha ido aumentando al pasar de los afios. En el 2007 existian 75




5
espacios, en el 2009 se aumentd a 310, en el 2011 fue de 1130 espacios, mientras
que en el afio 2013 fue de 3400 y finalmente hasta el afio 2015 fue de 7800

espacios de coworking.

Se puede observar que tras el pasar de estos afios, la acogida hacia los espacios de
coworking es muy buena y de mantenerse la tendencia seguird aumentando sus

cifras en los proximos afos.
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lustracion 2. Crecimiento de los espacios de coworking

Fuente. Encuesta Global sobre Coworking 2015/Deskmag
Como se muestra en la ilustracion 2, el promedio de espacios de coworking tiene
alrededor del 46% mas miembros que hace dos afios atras. El espacio mas grande
con respecto al promedio de miembros tiene Asia y el espacio con el promedio

mas bajo tiene Africa.

Con respecto a América Latina, este sector también esta creciendo especialmente
en paises como: Brasil (Sao Paulo), Argentina (Buenos Aires), Uruguay

(Montevideo), Chile (Santiago de Chile), Colombia (Bogota) y Pert (Lima).
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lHustracion 3. Crecimiento de los espacios de coworking - miembros

Fuente. Encuesta Global sobre Coworking 2015/Deskmag
En la ilustracion 3 se muestra la cantidad de miembros en los espacios de
coworking alrededor del mundo. En el afio 2011 existian 43.000 miembros de
todo el mundo, en el 2012 aument6 de manera significativa con 81.000 miembros,
de igual manera para el afio 2013 existia ya 151.000 miembros, en el 2014 los
miembros también aumentaron con la cantidad de 295.000 y para el afio 2015 ya

habia 510.000 miembros.

Se puede concluir con la ilustracion que mas individuos se estan familiarizando
con estos espacios de coworking, la tendencia de consolacion de oferta en
términos estratégicos ha dado gran oportunidad de crecimiento para este nuevo

modelo de trabajo colaborativo.



®m Medio tiempo  ® Tiempo Completo = Otros trabajos

lustracion 4. Tiempo de dedicacion de los operadores de coworking

Fuente. Encuesta Global sobre Coworking 2015/Deskmag
En la ilustracion 4, se puede apreciar que el 35% de los operadores de los espacios
de coworking, también llamados administradores, ocupan todo su tiempo a este
trabajo. Mientras que el 65% ocupan tan solo la mitad de su tiempo a estos

espacios Yy finalmente el 5% han emprendido en otros tipos de trabajo.

Esto quiere decir que existe una gran cantidad de personas que prefieren ocupar su
tiempo en otros tipos de trabajo y no solo en los espacios de coworking. Esta
tendencia de expansion de portafolio y de servicios ha dado mayores beneficios y
facilidades como, por ejemplo, reduccion de costos, flexibilidad en el trabajo,

comodidad y adaptacién para los emprendedores.



%

solo un mes o antes 2015-2016
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minimo un afio

No piensan abandonar

llustracion 5. Tiempo de permanencia en espacios de coworking
Fuente. Encuesta Global sobre Coworking 2015/Deskmag
En la ilustracion 5 se muestra el porcentaje de permanencia de los miembros que

pertenecen a los espacios de coworking del afio 2015-2016.

Se puede observar que el porcentaje mas alto muestra un 67%, que revela que los
miembros de coworking no piensan abandonar los espacios, un 18% revela que
permanecen un tiempo minimo de un afio, un 12% permanecen minimo tres meses

y tan solo el 1% abandona los espacios de coworking.

Se puede concluir acotando que los individuos se sienten comodos trabajando en
estos espacios, ya que comparten con otras personas, se colaboran entre si para

generar emprendimientos de calidad.



M Espacio de trabajo
® Ofina en grupo

m Oficina individual
M Cafeteria

m Ofina de reuniones

m Otros

llustracion 6. Espacios para trabajar- miembros

Fuente. Encuesta Global sobre Coworking 2015/Deskmag
Como se muestra en la ilustracion 6, la manera de trabajar de los miembros es
distinta ya que el 78% de los miembros prefieren trabajar en su propio espacio de
trabajo, el 12% de los miembros trabajan en oficinas en grupo, el 5% utiliza una
oficina individual y el 5% restante utiliza cafeterias, oficinas de reuniones u otros

espacios.

W 2015-16

|

Ofros 12%

Residencial 17%

Industrial

20%

Comercial 51%

llustracién 7. Tipo de Infraestructura
Fuente. Encuesta Global sobre Coworking 2015/Deskmag
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En la ilustracion 7, se puede observar el tipo de infraestructura que tienen los
espacios de coworking. El porcentaje con mayor valor es la infraestructura
comercial con un 51%, los espacios de coworking también tienen una
infraestructura industrial con un 20%, las residencias también son parte de
espacios para coworking y tienen el 17% y finalmente el 12% restantes son otros

tipos de infraestructura.

La infraestructura comercial tiene la delantera ya que es el espacio mas adecuado

en donde los miembros deberian trabajar.

En conclusién, general, a partir de los datos globales arrojados de la encuesta
global, a lo largo de los afios, el termino “coworking” se ha venido desarrollando
en gran magnitud como se pudo observar en las ilustraciones. Por esta razon,

existe una gran acogida para esta innovadora manera de trabajar.

1.3 COWORKING EN ECUADOR

El emprendimiento en el Ecuador ha sido en el transcurso de los afios una gran
iniciativa para las personas que buscan crear y formar proyectos innovadores para

el pais.

Segun la nueva edicion del Reporte Global del Global Entrepreneurship Monitor
2014 (GEM), en el 2014 se observa una reduccion de la actividad emprendedora

temprana (TEA) con respecto al 2013, pasando la TEA de 36% a 32.6%. En
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Ecuador se muestra la TEA mas alta, seguido por Per( que tiene el 28.8% y Chile

con 26.8%. (Escuela Superior Politecnica del Litoral, 2014)

Siguiendo los datos de este reporte, en Ecuador un 66.4% de la poblacion
encuestada considera al emprendimiento como una buena opcién de carrera, un
67% afirma que el éxito en los negocios otorga respeto y estatus, y un 82.9% esta
de acuerdo que la labor de los medios de comunicacion al destacar a los
emprendedores contribuye a la cultura de emprendimiento en el pais. (Escuela

Superior Politecnica del Litoral, 2014)

Por estas razones, la Actividad Emprendedora Temprana (TEA) para Ecuador ha
sido histéricamente alta, al igual que para otros paises de la region como son
Bolivia y Perd.

Gracias a este nivel de emprendimiento en el pais, se ha formado los famosos

espacios de trabajo en comunidad llamados “coworking”.

Segun Alfonso Villalba, integrante de un coworking en el Distrito Metropolitano
de Quito, indico que esta tendencia inicié hace aproximadamente 3 afios y que a
partir del afio pasado y el afio actual ha crecido de manera significativa estos

espacios.

Existen aproximadamente 15 espacios oficiales de coworking en el pais, ubicados
en las ciudades mas importantes como son: Quito, Guayaquil, Cuenca y Loja. Sin
embargo, en la provincia de Pichincha es donde esta el mayor nimero de estos

espacios de cotrabajo.
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Algunos coworkings oficiales que se encuentran en la ciudad de Quito son:

e ImpaQto

e BuenTrip

e Torno Co. Lab

e WorkingUp

e Quito Tech

e La Casa Mutante

e Connect Coworking

e INNOVAcenter Coworking

e CONQUITO

Coworking Cuenca es el espacio de coworking que se encuentra en la ciudad de

Cuenca.

En la ciudad de Guayaquil, existen tres espacios de coworking llamados:
e Tamasa Coworking Samborondon
e Invernadero
e Panal Coworking

e [nnobis

Cada uno de estos espacios de co-trabajo se enfoca en el crecimiento profesional
de los emprendedores, en donde son agentes de cambio, dinamizan su estilo de

trabajo mediante un ambiente de co-innovacion.



2. DETERMINACION DE LAS VARIABLES

2.1 COMPETENCIAS BLANDAS

Las competencias blandas, también Ilamadas sociales o de comportamiento, son
atributos o destrezas de manera subjetiva e intangible que poseen las personas.
Estas habilidades permiten interactuar con los demas individuos de manera
efectiva, por lo que se adquieren principalmente a traves de la préactica o incluso de

la vida diaria. (Cobo, 2012)

Estas habilidades resultan dificiles de medir y observar, pero son consideradas
fundamentales a la hora de evaluar al personal de cualquier empresa. Algunas de

estas destrezas son:

e Adaptabilidad

e Liderazgo

e Autoconfianza

e Empatia

e Iniciativa

e Pensamiento critico
e Responsabilidad

e Flexibilidad

e Constancia
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Trabajo en equipo
Creatividad
Comunicacion efectiva
Cooperacion

Persuasion

Segln Julio Leiva las habilidades blandas se aprenden a través de cuatro etapas

generales, que son: (Leiva, 2015)

Incompetencia Inconsciente. - llamada también la ignorancia dichosa, es
cuando no solo ignora lo que ha de hacer, sino que tampoco se tiene experiencia

de ello. (Leiva, 2015)

En esta etapa no importan las habilidades ni las técnicas necesarias, como, por

ejemplo, pilotear una nave espacial.

Incompetencia Consciente. - es cuando las personas desconocen de algunas

cosas, pero toman la decision de aprender o quedarse sin saber. (Leiva, 2015)

Es una fase extrafia, porque se centra con gran intensidad en cada detalle de
cada accion o de cada componente que se esta aprendiendo. En muchos casos
puede llegar a ser incomodo y por esta razon las personas abandonan el

aprendizaje.
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Un ejemplo claro de esta etapa es aprender a conducir, ya que primero hay que
soltar el acelerador, apretar el embrague, cambiar de marchas, soltar el
embrague, apretar el acelerador, y al mismo tiempo estar concentrado en el
trafico.
Competencia Consciente. - es cuando se estd consciente de saber algunas
cosas, no se es experto, pero se tiene cierta experiencia. En esta etapa se aplica

mucho la atencion y concentracion. (Leiva, 2015)

Competencia Inconsciente. - también llamada “estado de fluir”, en esta etapa
las habilidades se vuelven una serie de habitos automaticos y la mente
consciente queda en libertad para hacer otras actividades simultaneas como,
escuchar la radio, admirar el paisaje, 0 conversar mientras se conduce. (Leiva,

2015)

En esta etapa se es experto en la habilidad que una vez se aprendio, y los
movimientos y reacciones fluyen con libertad y automaticamente sin hacer

ningun esfuerzo.

Segun Julio Leiva, la curva de aprendizaje de estas habilidades se basa: (Leiva,

2015)

e No sé qué no sé.- Incompetencia Inconsciente
e Sé que no sé.- Incompetencia Consciente
e Sé que sé.- Competencia Consciente

e No sé qué sé.- Competencia Inconsciente



Competencia
{ inconsciente

* No sé que
no sé

Incompetencia Competencia
inconsciente consciente

* No sé que

L Wiyl

llustracién 8. Curva de Aprendizaje
Fuente: Selectum/ Habilidades Blandas

Estas habilidades blandas o soft skills son muy codiciadas en las
organizaciones, ya que, por ser capacidades interpersonales, son eternas y muy
dificiles de adquirir. Estas destrezas son muy valiosas porque ayudan a
adaptarse en la incertidumbre y crear soluciones ante cualquier circunstancia

que se presente.
2.2 COMPETENCIAS DURAS

Las competencias duras, también llamadas “hard skills”, son habilidades técnicas

que solo dan respuesta a escenarios ya conocidos y probados.
Estas habilidades son:

e Los conocimientos
e Lainteligencia practica
e El manejo de herramientas

e El poder de sintesis
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e El poder de analisis

e Posee un titulo o certificado

En el &mbito laboral estas habilidades muestran algunas ventajas, como son:

e Facilidad de medir y observar
e Facilidad de ensefianza
e Son complementarias para el trabajo

e Son especificas

Segun el articulo de América Economia, las competencias técnicas o duras son
necesarias para generar oportunidades laborales y también para diferenciarnos de

otras areas. Gracias a esto las personas pueden adquirir: (América Economia, 2011)

e Dominio del conocimiento funcional: aqui se demuestra la capacidad y la
experiencia de cada una de las etapas en el area en el que el individuo se

desenvuelve. (América Economia, 2011)

e Conocimiento de las estructuras y sistemas organizacionales: en este caso
se necesita un conocimiento cabal de los procesos organizacionales para ser

capaz de dirigir al equipo de trabajo. (América Economia, 2011)



18

e Capacidad de Planificacion: se debe lograr aplicar un plan de accion sin
agotar los recursos de cada uno de los miembros del equipo, pero siempre

cumpliendo con los objetivos. (América Economia, 2011)

e Descubrir hallazgos y tendencias de los consumidores: se debe estar en
constante busqueda de cambios en la sociedad, de la cultura y costumbres en

todos los mercados donde se mueve. (América Economia, 2011)

e Saber como evaluar logros: se debe saber manejar y administrar las
herramientas para poder medir los resultados con respecto al desempefio de los

miembros del equipo de trabajo. (América Economia, 2011)

Se puede concluir sefialando que, si bien es cierto las competencias duras o técnicas
son adquiridas para desempefar determinadas tareas o funciones y ayudan a
desarrollar la formacién, capacitacion de los individuos, las competencias blandas

son habilidades para la vida y no deben dejar de estar integradas.

2.3 COMPETENCIAS TECNOLOGICAS

Las competencias tecnoldgicas se definen como aquellas habilidades necesarias
para gestionar y aprovechar todos aquellos recursos tecnoldgicos necesarios para el
disefio y desarrollo de la tele-formacion, como es el disefio de paginas web, disefio

gréafico, herramientas de comunicacion. (Proyecto Prometeo, s.f.)
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También las competencias tecnologicas consisten en tener habilidades como buscar,
obtener, procesar y comunicar la informacion con el objetico de transformarla en

conocimiento como se puede observar en la siguiente ilustracion.

Competencia

Digital - Consiste en tener » HABILIDADES

INFORMACION

Transformarla

CONOCIMIENTO

lustracion 9. Concepto de Competencia Digital
Fuente: Gobierno de Canarias- Consejeria de Educacion y Universidad

2.3.1 Categorias de Competencias Tecnoldgicas

Segun Proyecto Prometeo, dentro de las competencias tecnoldgicas, existen

algunas categorias como: (Proyecto Prometeo, s.f.)

e Ser capaz de utilizar un conjunto de programas informaticos necesarios
para el disefio, desarrollo y valoracion de acciones de e-learning, asi como

tener cabida y disposicion para estar actualizado y aprender nuevos
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programas informaticos necesarios para el desempefio de su trabajo. Como

por ejemplo:

o Programas para procesamiento de textos.
o Programas de disefio grafico.

o Programas de animaciones.

e Ser capaz de utilizar, con gran conocimiento, los programas informaticos
que permiten desarrollar procesos de comunicacion sincronica y
asincrénica durante las acciones de e-learning, asi como tener capacidad y
habilidad para estar actualizado y aprender nuevos programas informaticos
necesarios para el desempefio de su trabajo. EI manejo de herramientas de
comunicacion se refiere al uso de correo electrénico, chat, foro y

videoconferencia.

e Capacidad para seleccionar y utilizar, de forma competente, la plataforma
de tele formacion mas adecuada, valorando en cada momento las
necesidades y posibilidades de la empresa para la que trabaja, conociendo
las caracteristicas de las plataformas y explotando sus condiciones

técnicas.

Para concluir se puede decir que para fortalecer las competencias digitales se
debe acceder, gestionar, integrar, evaluar y comunicar la informacion de

forma ética y legal a fin de funcionar en una sociedad del conocimiento.
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2.3.2 Enfoques de las Competencias Tecnoldgicas

Segun la informacion proporcionada en el blog de Ing. Prof. Gesvin Romero,
dentro del fortalecimiento de competencias tecnoldgicas, se toma mucho en

cuenta tres principales enfoques: (Romero, 2015)

Saber:

e Los derechos y los riesgos en el mundo digital.

e EIl lenguaje especifico, como es el textual, numérico, grafico, iconico,

visual y sonoro.
e Las principales aplicaciones informaticas.

e Las fuentes de informacion.

Saber Hacer:

e Buscar, obtener y tratar informacion.
e Usar y procesar informacién de manera critica y sistematica.
e Crear contenidos.

e Utilizar recursos tecnoldgicos para la comunicacién y resolucion de

problemas.
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Saber Ser:

e Valorar las fortalezas y debilidades de los medios tecnoldgicos.

e Tener la curiosidad y la motivacion por el aprendizaje y la mejora en el
uso de las tecnologias.

e Respetar principios éticos en su uso.

e Tener una actitud activa, critica y realistas hacia las tecnologias y los

medios tecnoldgicos.

Es por esto que, las competencias digitales incluyen utilizar las tecnologias de
la informacion y la comunicacién extrayendo su maximo beneficio a partir de
la comprensidn de la naturaleza y modo de operar de los sistemas tecnoldgicos

y de los efectos que esos cambios tienen en el mundo personal y socio laboral.

Por otro lado, las famosas redes sociales han llegado a ser una de las
competencias tecnoldgicas mas fuertes para el ambito empresarial. Gracias a la
internet y a las nuevas tecnologias, las redes sociales han podido desarrollarse

y ampliarse de manera efectiva.

Las redes sociales en internet son paginas web que ofrecen a los individuos la
oportunidad de conocerse e interactuar. Estas aplicaciones web son de varios

tipos:
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Redes Sociales Genéricas: son las mas conocidas y numerosas. Estas
redes son medios de comunicacion que estan integrados por personas que
comparten una relacion de amistad, familiar, o intereses comunes (Foto

Nostra/ Redes Sociales Genéricas, s.f.).

Ejemplos de este tipo de red son:

Facebook: es la red social genérica méas desarrollada en todo el mundo. Su
fundador es Mark Zukerberg y fue creada en 2004 especificamente para los
estudiantes de la Universidad de Harvard, pero en 2006 se abri0 para

cualquier usuario de Internet. (Foto Nostra/ Redes Sociales Genéricas, s.f.)

A través de esta aplicacion web, se puede compartir fotografias, videos,
entre otras cosas. En junio de 2013 Facebook contaba con 1,15 billones de
usuarios con 819 millones de usuarios activos en todo el mundo. (Hisocial,

s.f.)

Esta aplicacion sigue siendo muy popular para los jévenes entre 18 a 29
afos, sin embargo, los adultos no se quedan atras, ya que el unico grupo de
edad con mayor presencia en Facebook estan entre los 30 a 49 afios de edad.

(Hisocial, s.tf.)

Segun datos demograficos, las mujeres estdn mas conectadas en esta
aplicacion que los hombres, y existen mas usuarios en zonas urbanas en

comparacion con zonas suburbanas y rurales. (Hisocial, s.f.)
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El 67% de las personas adultas prefieren utilizar Facebook, y la raza
hispana es la que mayor acogida tiene hacia esta aplicacion con un 72%
comparado con la gente de raza blanca y africanos-americanos. (Hisocial,

s.f.)

Twitter: aplicacion creada en 2006. Es una red que atrae a usuarios a través
de intereses comunes. Los textos publicados por sus miembros son

conocidos como tweets.

Existen una variedad de términos que Twitter a lo largo de estos afios ha
venido desarrollando y gracias a esto también el vocabulario se ha
extendido mediante los famosos “hashtags”, que son etiquetas que hacen

referencia a un tema en especifico.

Twitter en 2015 contaba con 305 millones de usuarios activos, pero su
crecimiento ha sido de manera lenta ya que sigue siendo una red social
pequefia que no ha podido expandirse y tener éxito como sus competidores.

(Expansion, 2016)

Tan solo el 16% de personas adultas utilizan esta aplicacion. (Hisocial, s.f.)

Instagram: es la red social genérica méas exitosa. Su funcién principal es

compartir fotos e imagenes con un texto relacionado. Tiene una gran

aceptacion para los usuarios de Android y I10S.
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Instagram fue creada por Kevin Systrom y Mike Krieger en el afio 2010, y

esta aplicacion rapidamente gand popularidad en los usuarios.

Al afio 2015, Instagram alcanz6 los 400 millones de usuarios activos, menos

de un afo después de llegar a los 300. (Elio, 2015)

Concretamente, Instagram en tan solo 10 meses logré adquirir 100 millones

de usuarios, superando de manera significativa a Twitter. (Elio, 2015)

Redes Sociales Profesionales: estan dirigidas principalmente a negocios y
actividades comerciales. Esta red permite intervenir con experiencias y crear
grupos asociados al &mbito laboral. Los miembros de este tipo de redes
poseen su perfil profesional, incluyendo su informacién sobre sus
ocupaciones, entre otros requerimientos. (Foto Nostra/ Redes Sociales

Profesionales, s.f.)

Ejemplos de redes profesionales son:

LinkedIn: es la red profesional que tiene la mayor cantidad de miembros,
fue puesta en marcha en 2003 y fue creada en diciembre de 2002 por Reid
Hoffman, Allen Blue, Konstantin Guericke, Eric Ly y Jean-Luc Vaillant.

(Foto Nostra/ Redes Sociales Profesionales, s.f.)

Sus miembros tienen una relacion laboral que permite la busqueda de

empleos. (Foto Nostra/ Redes Sociales Profesionales, s.f.)
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Esta pagina web permite a sus usuarios promocionarse profesionalmente
como también encontrar trabajo. Es la Unica red profesional que cotiza en

bolsa desde mayo de 2011. (Foto Nostra/ Redes Sociales Profesionales, s.f.)

Esta red profesional cuenta con 433 millones de usuarios activos y en mayo

del presente afio cumplié 13 afios. (Moreno, 2016)

LinkedIn obtiene sus ingresos gracias a la prestacion de servicios de
recursos humanos (Talent Solutions), lo que al primer trimestre del afio

2016 report6 558 millones de dolares. (Moreno, 2016)

Xing: se fund6é en marcha en 2003 en Alemania bajo el nhombre de Open
Business Club, que es la competencia directa de LinkedIn por tener

funciones muy similares. (Foto Nostra/ Redes Sociales Profesionales, s.f.)

En 2009, se sustituye al nombre “Xing”, que se eligié por razones de
marketing internacional, ya que en idioma chino la palabra xing significa

“es posible”.

Esta red ofrece a sus miembros foros con temas profesionales, grupos
tematicos, intercambio de informacion, entre otras propuestas. (Foto Nostra/

Redes Sociales Profesionales, s.f.)

Cuenta con 14 millones de usuarios y su acogida maxima la tiene en

Europa. Es una red lider en esa ubicacion. (Ledn, 2016)
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e Redes Sociales Verticales o Tematicas: son paginas web que se
especializan en el intercambio de intereses comunes especificos. (Foto

Nostra/ Redes Sociales Tematicas, s.f.)

Las redes sociales verticales son muy habituales en el Internet, ya que estan
relacionadas con las aficiones, busquedas de pareja. Por su tipo de contenido
compartido en el internet, podemos encontrar videos, noticias, madsica, entre

otros.

Los tipos de redes verticales son:

e Redes de contenidos: YouTube es una de las mas populares, ya que
por ser un sitio gratuito, los usuarios tienen la oportunidad de ver,
compartir y descargar videos, canciones, peliculas, etc. (Foto Nostra/

Redes Sociales Tematicas, s.f.)

Las redes de contenido mas populares que comparten fotos son
Pinterest y Flickr, que de la mano de Panoramio y Fotoblog ofrecen al

publico la posibilidad de guardar, buscar y compartir fotos.

Para los usuarios que disfrutan de la lectura, las redes de contenido también

tienen a disposicion paginas como Entrelectores, weRead, Anobii.

e Redes sociales de relaciones: son aquellas que tienen como objetivo el
interactuar con otras personas, conocer gente nueva. La red de contenido

en este tipo de paginas es la informacion de sus miembros, como, por
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ejemplo, la edad, preferencias, intereses, etc. Una red social conocida es

Badoo. (Foto Nostra/ Redes Sociales Tematicas, s.f.)

A diferencia de las redes sociales, las competencias tecnoldgicas también
hacen referencia al conocimiento de nuevos productos tecnologicos y a la

presencia de paginas web que poseen las empresas.

Por esta razén, la demanda de profesionales expertos en estas areas ha sido

cada vez mejor, convirtiéndoles en empleados mas solicitados.

2.3.3 Habilidades Tecnoldgicas Requeridas en el Sector Laboral

Segun el articulo de Universidad Espafia, existen siete habilidades que son muy
solicitadas a la hora que contratar a las personas. Las cuales son: (Universia

Espafia, 2013)

e JavaScript: se desarrolld en el afio de 1995 por Brendan Eich de
Netscape, y es consolidado como el lenguaje de programacion mas
utilizado, derrocando a Flash o IQuerry. Esta herramienta es de gran
importancia ya que el conocer ese tipo de codigos es fundamental para las
empresas que buscan lanzar aplicaciones llamativas u otros programas en

Internet. (Universia Espafia, 2013)
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HTML5/CSS: es la quinta version del lenguaje basico de la Word Wide
Web (HTML) y las hojas de estilo cascada (CSS) son esenciales para la
creacion y la gestion de paginas web, por lo que las empresas que buscan
posicionarse en Internet requieren personal capacitado con estas

habilidades. (Universia Espafia, 2013)

Java/J2EE: java empresarial, es una plataforma de programacion que es
parte de la plataforma Java. Desarrolla y ejecuta software de aplicaciones
en el lenguaje de programacion Java. Esta demanda de plataformas se ha
mantenido a lo largo del tiempo, notando un crecimiento en los Gltimos

afios. (Universia Espafia, 2013)

Computacion en la nube: es un término que denomina a cualquier cosa
que tenga que ver con la provision de servicios de hospedaje a través de
Internet. En esta habilidad se busca a personas que desarrollen softwares
especializados en virtualizacién, desarrollo de Software-as-a-Service
(SaaS) y otros que tengan habilidades en el manejo de tecnologias como

Platform-as-a-Service (PaaS). (Universia Espafia, 2013)

Gestion de Proyectos T1: las empresas buscan personal especializado que
tenga conocimientos en gestionar y financiar su desarrollo mas alla del
interés de llevar a cabo proyectos de programacion, infraestructura

tecnoldgica o disefio de software. (Universia Espafia, 2013)
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e PHP/ MySQL.: es una gestion de bases de datos que representa uno de los
lenguajes de programacion mas populares desarrollado por Oracle

Corporation. (Universia Esparia, 2013)

Su codigo abierto es utilizado por mas de 20 millones de paginas web,
como, por ejemplo, Facebook y Wikipedia y portales como Wordpress o

Drupal.

e 10OS: es un sistema operativo movil de la multinacional Apple Inc. Los
desarrolladores especializados en aplicaciones 10S son muy solicitados en
el mercado ya que el aumento de ventas de iPhones, iPads ha sido

excesivo. (Universia Espafia, 2013)

2.3.4 Plataformas Econdmicas Colaborativas

La educacién virtual se ha venido desarrollando de tal manera que los
emprendedores puedan adquirir las habilidades ya mencionadas, pero también
para que puedan tener conocimiento en el area de plataformas de comunicacién

y de economia colaborativa.

Las plataformas de comunicacion y de economia colaborativa estan
creciendo considerablemente ya que resultan ser bastante rentables y de gran
utilidad. Estas plataformas generan grandes utilidades para las empresas lo

gue son de gran atraccion para las mismas.
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Segun CrowDacy, existen plataformas colaborativas Ilamadas “Crowd”. Estas

son de diferentes tipos como: (CrowDacy, 2013)

2.3.4.1 Plataformas Crowdfunding:

Son sistemas de financiacion en masa a través de micro donaciones. En
este sistema se utiliza mucho en Internet para financiar esfuerzos e
iniciativas de las organizaciones y personas. Existen algunos tipos de

plataformas crowdfunding, que son:

e Crowdfunding de Recompensa: se ofrece una recompensa como
contra- prestacion a las aportaciones recibidas por parte del funder.
Este tipo de crowdfunding lidera el mercado por el volumen de
recaudaciones y recompensas que proporcionan los productos o

servicios por parte de empresas u otros.

e Crowdfunding de Inversion: se ofrece una participacion de una
empresa, una accion de la misma o compromisos sobre beneficios,
como contraprestacion que se recibe por parte de los inversores. En
este tipo de crowdfunding los inversores que financian un proyecto
siempre esperan algo a cambio.

e Crowdfunding de Préstamo: se ofrece un tipo de interés sobre el
dinero recibido como contraprestacion a las aportaciones recibidas.

En este tipo de crowdfunding el receptor de la financiacion debe
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devolver el dinero recibido mas un interés determinado que en

algunas plataformas el prestamista puede fijar el interés.

e Crowdfunding de Donacion: los usuarios que financian un
proyecto no esperan nada a cambio, por lo que la donacién es
altruista. En este tipo de crowdfunding los donantes del dinero
financian los proyectos con el objetivo de ver puesto en marcha el

mismo. Los proyectos son basicamente humanitarios o solidarios.

Ejemplos claros de plataformas de Crowdfunding son:

e KickStarter: se cre6 en 2009 y es una de las primeras plataformas
de financiamientos que se crearon en el mundo. Su disefio fue
creado de manera muy pulida ya que permite geolocalizar la
ubicacion de las personas y también muestra quienes se encuentran

cerca.

e Verkami: es una web espafiola creada en 2010 que se enfoca en
proyectos creativos sobre libros, peliculas, revistas culturales,

comics y video juegos.

e Lanzanos: plataforma espafiola también creada en 2010, que
promociona proyectos creativos de software, medio ambiente,

solidarios, ciencia, entre otros.
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2.3.4.2 Plataformas Crowdsourcing:

Segun Pascual Parada en su blog habla sobre otro tipo de Plataformas
Crowd llamadas Crowdsourcing. El termino outsourcing hace
referencia a una contratacion externa, por lo que crowdsourcing es una
contratacion en masa externa que es visto Como un mecanismo para

enlazar talentos. (Parada, 2013)

Segun el blog de conduce tu empresa, los tipos de plataformas

crowdsourcing son: (Conduce tu empresa, 2012)

e Crowdcasting: consiste en plantear un problema a un grupo de
personas 0 a una multitud con el objetivo de que estos individuos lo
resuelvan de la mejor manera y en el mejor tiempo. Este
planteamiento lo realiza un individuo o por una organizaciéon a
través de las redes sociales o plataformas online. Un ejemplo es la

plataforma innocentive.com.

e Crowdcollaboration: cuando se produce una comunicacién entre
individuos de una multitud se consideran varias iniciativas, por lo
que la organizacion que inicia el proceso se queda relativamente al
margen. Los sujetos aportan su conocimiento para la resolucion de
problemas o plantean ideas de manera colaborativa, y generalmente

no reciben recompensa econdémica por €so.
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e Crowdcontent: la gente aporta con su conocimiento de manera
individual y al final se retne los resultados de todas las personas,
en este caso no existe una competencia de ganar algo como en el

caso de crowdcasting.

2.3.4.3 Crowdopinion:

Su objetivo es conocer la opinion de los usuarios sobre un tema o
producto que pueden o no estar ya a la venta. Gracias a esto se puede
obtener informacion sobre el nivel de aceptacion que puede tener el
producto en el mercado. Aqui se puede encontrar el crowdvoting, en
el cual se especifica la eleccion de los consumidores sobre categoricos
productos para que estos puedan ser lanzados al mercado por la

empresa representante.

Ejemplos de plataformas innovadoras de crowdsourcing que presenta

(Parada, 2013) son:

e Quirky: es la primera plataforma de inventores globales. A través
de este sitio, los usuarios pueden subir ideas innovadoras al resto de
la comunidad, o también para equipos multidisciplinario que se
especializan en marketing, disefio, produccion e ingenieria.
Mediante un trabajo colectivo todos ayudan en la mejora de un

producto.
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e Innocentive: es un espacio abierto a la innovacién, donde los
proyectos son considerados retos y ayudan a fomentar la
participacion de los usuarios a modo de competencia. Estos retos
son clasificados como retos Premium, creatividad colaborativa, en
donde se crean grupos para la resolucion de problemas

complicados.

e Choosa: es una plataforma muy conocida con grandes expectativas
de crecimiento e innovacion gracias a su sistema practico y facil de
usar. Agrupa los talentos de diferentes personas especializadas en

iconos, publicidad, logotipos, sitios web, WordPress, entre otros.

En conclusion, las competencias tecnoldgicas se dan por el uso habitual de los
recursos digitales disponibles para resolver cualquier problema real de modo
eficiente. Al mismo tiempo, da la oportunidad de evaluar y escoger nuevas
herramientas y fuentes de informacion e innovaciones tecnoldgicas a medida
que se van desarrollando en funcion de su utilidad para acometer actividades u

objetivos especificos.



3. DISENO Y APLICACION DE UN INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

QUE EVALUE LAS VARIABLES DENTRO DE LAS COMPETENCIAS

Para el estudio correspondiente se realizaron dos tipos de encuestas. La primera
estd dirigida para los espacios de coworking y la segunda se dirige a los
emprendedores que son parte de los espacios. A continuacion se presenta la

respectiva metodologia para cada tipo de encuesta.

3.1 ENCUESTA DE COWORKING Y EMPRENDEDORES

3.1.1 Definicion de encuesta

Segun Naresh K. Malhotra, describe a las encuestas como intervenciones de
varias personas utilizando un cuestionario previamente elaborado con el
proposito de obtener informacién especifica de algun tema tratado.

(Thompson, 2012)

3.1.2 Poblacion Encuesta Coworkings

Para la investigacion del proyecto se aplico una encuesta a los espacios de
coworking establecidos en el Distrito Metropolitano de Quito en base a

todas las variables y datos recogidos en las entrevistas realizadas por el
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grupo de investigadoras del proyecto de coworkings de la Facultad de
Ciencias Administrativas y Contables de la Universidad Catolica del

Ecuador.

El nimero de coworkings en el DMQ seleccionados para la investigacion es
pequefia, por lo que la encuesta respectiva fue aplicada a todos los espacios
de coworking que el grupo de investigacion visitd. En total se realizo la
encuesta a seis espacios como son: ImpaQto, Buen Trip, Latinnova,

Innovacenter, WorkingUp y Connect Coworking.

Poblacion Encuesta Emprendedores

Para la investigacion del proyecto se aplicd una encuesta a los
emprendedores que forman parte de los espacios de coworking establecidos
en el Distrito Metropolitano de Quito seleccionados por el grupo de

investigadoras del proyecto.

La totalidad de emprendedores encuestados fue de 56, aplicando a 39
hombres y a 17 mujeres. Por lo que se aplico el cuestionario al 100% de la
poblacion de emprendedores que pertenecen a cada espacio de coworking

logrando arrojar informacion exacta y real por parte de los encuestados.
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3.2 RESULTADOS

Para la seleccion de las preguntas a analizar de la encuesta de emprendedores se
baso en la identificacion de las competencias que poseen las habilidades blandas,

duras y tecnologicas con las interrogaciones que estén presentes en el cuestionario.

Para el anélisis se compard entre los dos generos (femenino y masculino) de la

totalidad de los seis espacios de coworkings seleccionados para el estudio.

3.2.1 Anadlisis de Competencias Blandas

El analisis de las preguntas que se detallan a continuacion se ha realizado

conforme a la informacién del anexo 1.

Las preguntas escogidas para el andlisis de competencias blandas son las

siguientes:

e ;Cual es el grado de aceptacion por parte de sus colaboradores que tiene
usted al comunicar una nueva idea?

e ;Cual es el grado de aceptacion por parte de sus inversionistas que tiene
usted al comunicar una nueva idea?

e ;Con qué frecuencia propone un nuevo producto o servicio?

e ;Usted fomenta la cooperacién dentro de su equipo?

e ;Evalué el grado de perseverancia que posee?
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e ;Con que frecuencia participa usted en los eventos del coworking al que

pertenece?

3.2.1.1 Pregunta 1. ;Cuél es el grado de aceptacién por parte de sus

colaboradores que tiene al comunicar una nueva idea?

Se ha identificado a la pregunta como una competencia blanda
mediante las habilidades de comunicacion efectiva y persuasion,

detalladas en el capitulo 2.

m Alto = Medio = Muy alto

llustracion 11. Grado de aceptacion por parte de colaboradores-
Hombres
Fuente. Investigacion realizada
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m Alto ® Medio = Muy alto

llustracién 12. Grado de aceptacién por parte de colaboradores-
Mujeres
Fuente. Investigacion realizada

En la ilustracion 11 se puede observar que un 47% de los hombres
afirman tener un alto nivel de aceptacion, un 34% tiene un muy alto
nivel y un 18% tiene un nivel medio de aceptacion por parte de los
colaboradores. Mientras que en la ilustracion 12 se puede observar
que las mujeres en cambio tienen un nivel alto del 50%, un nivel
muy alto del 44% y un nivel medio del 6%. Se puede concluir que el
género femenino tiene mayor incidencia en cuanto al nivel muy alto.
Esto quiere decir que las mujeres poseen una mayor facilidad de
comunicacion efectiva y persuasion al momento de transmitir una

nueva idea a sus colaboradores.
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3.2.1.2 Pregunta 2. ;/Cual es el grado de aceptacion por parte de sus

inversionistas que tiene usted al comunicar una nueva idea?

Se ha identificado a la pregunta como una competencia blanda
mediante las habilidades de comunicacion efectiva y persuasion,

detalladas en el capitulo 2.
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llustracion 13. Grado de aceptacion por parte de inversionistas
Fuente. Investigacion realizada

En la ilustracion se puede observar que la tendencia es mayor para el
género masculino ya que trece hombres afirman tener un alto nivel
de aceptacion y siete hombres tienen un nivel medio de aceptacion

en comparacion con las mujeres que es menor.
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Refiriéndonos a porcentajes, podemos decir que el la mayor
incidencia en el equipo masculino es del nivel alto de aceptacion ya
que corresponde al 57%, mientras que para el genero femenino es
del 67% en el rango de alto de aceptacion. Esto quiere decir que los
ambos generos poseen una mayor facilidad de comunicacion efectiva
y persuasion al momento de transmitir una nueva idea a sus

inversores.

3.2.1.3 Pregunta 3. (Con qué frecuencia propone un nuevo producto o

servicio?

Se ha identificado a la pregunta como una competencia blanda
mediante las habilidades de creatividad e iniciativa, detalladas en el

capitulo 2.
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Nunca Unavez por afio  Una vez por semestre Una vez por trimestre

mHombres m Mujeres

llustracion 14. Frecuencia de proposicion de nuevo producto o
servicio
Fuente. Investigacion realizada
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Como se muestra en la ilustracion 14, los hombres son los que mas
proponen nuevos productos o servicios y en una frecuencia mayor de
una vez cada trimestre. En temas de porcentajes equivale al 54% de
todos los encuestados, en un segundo lugar se encuentra la
frecuencia de una vez por semestre con un 26% de la totalidad. Con
respecto a las mujeres, el 53% de también propone un producto o
servicio una vez por trimestre. Esto quiere decir que mediante la
iniciativa y creatividad ambos géneros tienen la capacidad que
plantear nuevas opciones para el portafolio de sus productos y

servicios de sus emprendimientos.

3.2.1.4 Pregunta 4. ;Usted fomenta la cooperacién dentro de su equipo?

Mediante las competencias de cooperacion y trabajo en equipo que
se encuentran determinadas en el capitulo 2, se puede identificar a

esta pregunta como parte de las habilidades blandas.
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m Casinunca m= Casisiempre = Siempre

llustracién 15. Fomentacién de cooperacion en equipo de trabajo-Hombres
Fuente. Investigacion realizada

m Casi siempre ™ Siempre

llustracion 16. Fomentacion de cooperacion en equipo de trabajo-Mujeres
Fuente. Investigacion realizada

Mediante el resultado arrojado de la pregunta se puede analizar en la
ilustracion 15 que el 59% de hombres encuestados fomentan siempre
la cooperacion dentro de su equipo de trabajo, el 36% fomenta casi

siempre y tan solo el 5% casi nunca la fomenta. Con respecto a la
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ilustracion 16, las mujeres fomentan la cooperacion siempre con un

88% y casi siempre con el 12%.

Por esta razon, existe mayor incidencia con respecto a la
fomentacion de siempre para el género femenino, ya que ellas no
consideraron la opcion de casi nunca o0 hunca en sus respuestas. Este
género busca siempre mantener la relacion con sus comparieros de

trabajo para poder realizar de mejor manera sus proyectos.
3.2.1.5 Pregunta 5. ;Evalué el grado de perseverancia que posee?

Mediante la competencia de constancia que se encuentra
determinada en el capitulo 2, se puede identificar a la pregunta como

parte de las habilidades blandas.
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Muy perseverante Perseverante Poco perseverante

mHombres W Mujeres

llustracién 17. Nivel de perseverancia
Fuente. Investigacion realizada
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Entre la poblacion encuestada se encontré que 25 hombres
consideran ser muy perseverantes con la relacion a las mujeres que
son 10, seguidos por el 13 hombres que afirman ser perseverantes y
7 mujeres incluidas en ese mismo rango, y finalmente solo 1 hombre

considera ser poco perseverante.

Se puede concluir mediante este andlisis que la mayor parte de
hombres y mujeres encuestadas, siendo exactamente el 64% para el
género masculino y el 59% para el género femenino, consideran ser
muy persistentes y constantes en la realizacion de algo o en la

ejecucion de propositos.

3.2.1.6 Pregunta 6. ;Con que frecuencia participa usted en los eventos del

coworking al que pertenece?

Las competencias de las habilidades blandas identificadas en la
pregunta son la adaptabilidad e interaccion que se encuentran
determinadas en el capitulo. Estas habilidades representan el espacio
de integracion y socializacion que tienen los emprendedores al

momento de asistir a los eventos del coworking.
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EHombres M Mujeres

llustracion 18. Frecuencia de eventos asistidos
Fuente. Investigacion realizada

Se puede observar en la ilustracion que la mayoria de hombres y
mujeres encuestados participan por lo menos una vez al mes en los
eventos realizados por los espacios de coworkings a los que
pertenecen, en segundo lugar se encuentra la frecuencia de mas una
vez al mes en los que hombres y mujeres acuden a los programas
brindados por estos espacios. Finalmente, existe una tendencia
similar entre hombres y mujeres con respecto a los rangos de
frecuencia de un vez por afio, una vez por trimestre y de no

participan.

Se puede concluir que la mayoria de encuestados les agrada la idea
de ser participes de los diferentes eventos que brindar y dar apertura
los espacios de coworking seleccionados para el proyecto de

investigacion.
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Como conclusién general del analisis de las competencias blandas se
puede decir que estas habilidades sociales han sido de gran ayuda a la hora
de comunicarse, relacionarse, trabajar en equipo, adaptarse y participar en
eventos para los emprendedores. Estas soft skills determinaron mucho el
tipo de personalidad de la poblacion encuestada, y gracias a eso se pudo

identificar en las competencias propuestas en cada pregunta.

3.2.2 Andlisis Competencias Duras

El andlisis de las preguntas que se detallan a continuacion se ha realizado

conforme a la informacién del anexo 1.

Las preguntas escogidas para el analisis de competencias duras son las

siguientes:

e Tipo de escolaridad més alta obtenida

e ;Qué experiencia empresarial tuvo previa al inicio de su negocio?

e Adicionalmente a su emprendimiento, ¢qué otras actividades productivas
tiene?

e ;Cudl es su capacidad de manejar y controlar los tiempos y recursos
establecidos del proyecto para la realizacion de un nuevo producto o
servicio?

e ;Lograresolver los problemas de sus clientes apenas estos se presentan?

e ;Cuando realiza una tarea, usted cumple con todos los requerimientos de

dicha tarea?
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¢En la resolucion de problemas usted busca estar siempre avanzando en el
camino hace los resultados, estar un paso delante, superando expectativas

y estandares?

3.2.2.1 Pregunta 1. Tipo de escolaridad mas alta obtenida

Un ejemplo claro de habilidad dura es poseer un titulo o certificado,
por lo que el ejemplo mencionado es aplicable e identificado en el

capitulo 2 para poder analizar la pregunta.
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3
¥ _

I . .
Especializacion Maestria Pregrado Pregrado no
culminado

mHombres mMujeres

lustracion 19. Tipo de escolaridad de encuestados
Fuente. Investigacion realizada

En la ilustracion mostrada se puede observar que de los 39 hombres
encuestados, 23 tienen estudios de pregrado como tipo de
escolaridad mas alta obtenida, mientras que de 17 mujeres

encuestadas 7 también acabaron sus estudios universitarios, en
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segundo lugar se encuentran 9 hombres que afirman tener estudios
de posgrado y 6 mujeres que también se encuentran en ese nivel.
También se puede identificar que 5 hombres y 3 mujeres
respondieron no haber culminado sus estudios de pregrado y
finalmente la diferencia de hombres y mujeres encuestadas afirman
tener una especializacion como tipo de escolaridad mas alta

obtenida.

Se puede concluir que el 63% de los hombres posee un titulo
universitario, siendo este porcentaje el mayor de todas las opciones,
y de igual manera para las mujeres ya que el 41% de ellas también
culminaron sus estudios de pregrado. Para ambos géneros los
estudios universitarios son suficientes para poder poner en marcha

sus emprendimientos.

3.2.2.2 Pregunta 2. ; Qué experiencia empresarial tuvo previa al inicio de su

negocio?

El tipo de competencia dura determinada en capitulo 2 que aplica
para la pregunta es el dominio del conocimiento funcional ya que en
esta habilidad el individuo demuestra su experiencia en todas las

etapas y areas en las que se puede desenvolver.
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llustracion 20. Experiencia empresarial
Fuente. Investigacion realizada

Para el andlisis de la pregunta se enfoco en el nimero de respuestas
por cada encuestado, ya que cada persona tenia opcion de escoger
varias alternativas. Por esta razon, con un numero similar de
hombres encuestados se puede observar en la figura que 25 varones
han tenido experiencia como empleados privados y 24 han tenido
previos emprendimientos con relacion a las mujeres que también han
tenido esos dos tipos de experiencia pero en menor cantidad.
También se puede observar que en tercer lugar se encuentra la
experiencia internacional que han tenido hombres y mujeres antes de
emprender sus negocios y finalmente se encuentran la experiencia en
empresas familiares, como empleados publicos y proyectos

estudiantes que los encuestados de ambos géneros han adquirido.
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3.2.2.3 Pregunta 3. Adicionalmente a su emprendimiento, ¢qué otras

actividades productivas tiene?

El tipo de competencia dura determinada en capitulo 2 que aplica
para la pregunta es el dominio del conocimiento funcional ya que en
esta habilidad el individuo demuestra su experiencia en todas las

etapas y areas en las que se puede desenvolver.
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Free lancer Ninguna Otros Trabajoen Trabajo en
emprendimientos dependencia medio dependencia tiempo
tiempo completo

mHombres ® Mujeres

llustracion 21. Actividades productivas adicionales
Fuente. Investigacion realizada

La pregunta a analizar tiene mucha relacion con la anterior ya que se
involucra mucho la experiencia de los individuos encuestados. La
ilustracion muestra que la mayor cantidad de respuestas se
encuentran en el rango de “ninguna”, donde 12 respuestas
pertenecen a los hombres y 6 para las mujeres. Esto demuestra que

hombres como mujeres no tienen ninguna tipo de actividad
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productiva adicional a la de su negocio. El siguiente rango se enfoca
en el de “otros emprendimientos”, donde 11 respuestas de los
hombres y 6 respuestas de las mujeres afirman estar involucrados en
otros negocios adicionales al que ya tienen. Otra actividad
productiva que posee una buena cantidad de respuestas es la de
“freelancer” en donde el mayor nimero de respuestas tienen los
varones. Finalmente, las actividades productivas como trabajo en
dependencia tiempo completo y trabajo en dependencia medio

tiempo no poseen mucho valor en la ilustracion mostrada.

3.2.2.4 Pregunta 4. ¢ Cuadl es su capacidad de manejar y controlar los tiempos
y recursos establecidos del proyecto para la realizacién de un nuevo

producto o servicio?

Para la pregunta la competencia o habilidad que aplica y esta
determinada en el capitulo 2 es la capacidad de planificacion, ya que
esta competencia logra aplicar un plan de accién sin agotar los
recursos de cada individuo con el fin de cumplir con los objetivos

planteados.
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®m Buena ®Excelente ™ Muy buena

llustracion 22. Capacidad de controlar y manejar tiempos y recursos-Hombres
Fuente. Investigacion realizada

m Buena = Excelente = Muy buena

llustracién 23. Capacidad de controlar y manejar tiempos y recursos-Mujeres
Fuente. Investigacion realizada

La figura 22 y 23 muestran que 16 de los 39 hombres encuestados
tienen una buena capacidad de manejar y controlar los tiempos y

recursos, en porcentaje representado por el 41% y 5 de 17 mujeres
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que también pertenecen a ese rango representan el 29%. Seguidos
por 15 hombres que representan el 38% y 8 mujeres que es el 47%
afirman tener una muy buena capacidad de control con respecto a
tiempos y recursos, Yy finalmente la diferencia de hombres y mujeres

encuestadas poseen una excelente capacidad.

La mayor incidencia del género masculino se dirige a la capacidad
“buena”, mientras que para las mujeres se dirige a la capacidad de
“muy buena”. Por esta razén, las mujeres tienen un mejor nivel de
administrar su tiempo ya sea por la identificacion de objetivos y
prioridades, y con respecto al manejo de los recursos mediante la
determinacion de la mejor combinacién y forma de emplear los

mismos al momento de realizar un nuevo producto o servicio.

3.2.2.5 Pregunta 5. ¢Logra resolver los problemas de sus clientes apenas

estos se presentan?

La competencia determinada para la pregunta es la capacidad de
analisis ya que al momento de resolver un problema, primero se debe
examinar la razén del inconveniente para poder llegar a una solucién

efectiva.
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llustracion 24. Resolucion de problemas de los clientes
Fuente. Investigacion realizada

La ilustracién muestra que 25 hombres que es el 64% del total y 6
mujeres que equivale al 35%, logran resolver casi siempre los
problemas que presentan sus clientes, seguidos por 13 hombres
(33%) y 11 mujeres (65%) que afirman resolver siempre los
inconvenientes, y finalmente solo 1 hombre que es el 3% afirma

nunca resolver los problemas de sus clientes.

Esto lleva a la conclusion, que ambos géneros se sienten
comprometidos al momento de solucionar cualquier tipo de

problema que puede ser manifestado por sus clientes.
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3.2.2.6 Pregunta 6. ¢Cuando realiza una tarea, usted cumple con todos los

requerimientos de dicha tarea?

El manejo de herramientas es la competencia dura que esta

determinada en el capitulo 2 y en este caso se aplica en la pregunta.
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llustracion 25. Cumplimiento de requerimiento de tareas
Fuente. Investigacion realizada

El mayor numero hombres y mujeres encuestadas afirman que casi
siempre cumplen con todos los requerimientos al momento de
realizar una tarea, mientras que 18 hombres y 5 mujeres afirman
cumplir siempre con las exigencias de una tarea y tan solo 2 hombres

casi nunca cumplen con ese requisito.
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Se puede concluir que ambos géneros manejan todas las
herramientas necesarias al momento de realizar y cumplir con una

tarea con el proposito de obtener un trabajo bien elaborado.

3.2.2.7 Pregunta 7. ¢(En la resolucion de problemas usted busca estar
siempre avanzando en el camino hacia los resultados, estar un paso

delante, superando expectativas y estandares?

El poder de andlisis es una competencia dura y es aplicable para la

pregunta gque se va a analizar.
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mHombres M Mujeres
llustracion 26. Superacidén de expectativas y estandares con respecto a

problemas
Fuente. Investigacion realizada

Las dos variables escogidas por la poblacién encuestada fueron de
siempre y casi siempre, en donde 22 varones representando el 56% y

9 mujeres siendo el 53% buscan casi siempre estar avanzando hacia
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el camino con el propdsito de superar estandares y expectativas;
mientras que los 17 hombres que equivale al 44% y las 8 mujeres

que representa el 47% respondieron que siempre.

Como conclusion podemos decir que ambos géneros tienen mayor
incidencia en buscar casi siempre sobresalir al momento de resolver
algin problema que tienen, tratan de buscar soluciones que estén

mas alla de sus perspectivas con el fin de lograr un cambio positivo.

Como conclusion general del analisis de las competencias duras se
puede decir que en todas las preguntas analizadas existe una
respuesta positiva por parte de la poblacion encuestada, ya que la
mayoria de hombres y mujeres se preocupan por sus clientes, por
manejar sus tiempos y recursos de la mejor manera y también en

buscar superar sus expectativas.
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3.2.3 Anadlisis Competencias Tecnologicas

El analisis de las preguntas que se detallan a continuacion se ha realizado

conforme a la informacién del anexo 1.

Las preguntas escogidas para el andlisis de competencias tecnoldgicas son las

siguientes:

e ;Qué capacitacion adicional ha adquirido? (cursos, seminarios, talleres)
e (Qué temas de capacitacion requiere usted?

e ;Cuales son los medios de promocion de su emprendimiento?

e ;Utiliza usted los medios tecnoldgicos para la relacion con los clientes?
e Coworking al que asiste

e (En qué sector ubicaria usted su emprendimiento?

3.2.3.1 Pregunta 1. ;Qué capacitacion adicional ha adquirido? (cursos,

seminarios, talleres)

La competencia o habilidad determinada en el capitulo 2 que puede
ser aplicada para la pregunta es la de obtener informacién con el

proposito de transformarla en conocimiento.
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= Uso de tecnologias-software

llustracion 27. Capacitaciones adquiridas-Hombres
Fuente. Investigacion realizada
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llustracion 28. Capacitaciones adquiridas-Mujeres
Fuente. Investigacion realizada
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El andlisis de la pregunta se basd en el nimero de opciones de
respuesta que puso cada encuestado, mas no por el total de la

poblacién encuestada.

La ilustracion 27 nos muestra que a pesar que los hombres
escogieron la capacitacion de Marketing y Ventas como la mas
adquirida, se puede ver que tan solo ocupa el 13%, siendo este
porcentaje el mas alto. También existe un innovacion y desarrollo,
uso de tecnologias-software, networking, mentorias, herramientas de
disefo, talleres de creacion de empresas, exportacion/importacion,
asesoramiento financiero y legal, y entre otros tipos de
capacitaciones que tienen un valor muy bajo como por ejemplo: e-
commerce, eficiencia  energética, inteligencia  emocional,
levantamiento de capital. Con respecto al género femenino que
corresponde la ilustracién 28, la capacitacion de mentorias es la que

mas porcentaje ocupa ya que posee el 14%.

También han adquirido capacitaciones como: asesoramiento legal,
herramientas de disefio, marketing y ventas, talleres de creacion de
empresas, y solo hubo una opcidn de respuesta para la capacitacion

de uso de plataformas colaborativas.

Se puede notar ambos géneros buscan siempre la manera de estar en
constante capacitacion y eso se ha podido notar en los resultados

obtenidos mediante la pregunta propuesta. Los emprendedores



63

utilizan las capacitaciones con el Gnico fin de poder ser mas exitosos

en sus negocios.

3.2.3.2 Pregunta 2. ;Qué temas de capacitacion requiere usted?

La competencia o habilidad determinada en el capitulo 2 que puede
ser aplicada para la pregunta es la de buscar informacion con el

proposito de transformarla en conocimiento.
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llustracién 29. Capacitaciones requeridas

Fuente. Investigacion realizada
En la ilustracién se puede observar que la mayoria de capacitaciones
gue mas requieren hombres y mujeres tienen el mismo peso con

respecto a las capacitaciones que han adquirido con excepcién de la
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capacitacion de uso de plataformas colaborativas, negocios sociales

y programacion y codificacion.

Las demas capacitaciones como asesoramiento legal y financiero,
marketing y ventas, uso de tecnologias-software, talleres de creacion
de empresas, entre otras siguen siendo muy importantes para la
poblacién encuestada, ya sea para seguir adquiriendo mas
conocimientos sobre el tema o también para mejorar el perfil

profesional del individuo.

3.2.3.3Pregunta 3. ¢Cudles son los medios de promocion de su

emprendimiento?

La competencia o habilidad determinada en el capitulo 2 que puede
ser aplicada para la pregunta es la de comunicar, ya que mediante esa
habilidad se puede dar a conocer mediante diferentes medios

promocionales el producto o servicio que el emprendimiento ofrece.
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m Alianzas estratégicas con empresas privadas ® Boca a boca
= Ferias/eventos m Fuerza de ventas
= Pagina Web = Prensa

m Redes sociales

lustracion 30. Medios de promocién del emprendimiento- Hombres
Fuente. Investigacion realizada

m Alianzas estratégicas con empresas privadas m Boca a boca
= Ferias/eventos ® Fuerza de ventas
® Pagina Web ® Prensa

m Redes sociales

lustracion 31. Medios de promocion del emprendimiento- Mujeres
Fuente. Investigacion realizada
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Para el analisis de la pregunta también se tomd en cuenta el namero
de opciones de respuesta de los encuestados y no por el numero de

personas encuestadas.

Con respecto a la ilustracién 30, los medios de promocion que méas
utilizan los hombres son las redes sociales con un 24%, seguidos por
las péginas web que ocupan un 21%, el boca a boca con 20%, las
ferias y eventos con un 12%, alianzas estratégicas con empresas
privadas con 9%, fuerza de ventas tiene un 7% Yy la prensa que tan
solo el 5% de los hombres. El analisis del género femenino reflejado
en la ilustracién 31 nos muestra que al igual que los hombres, las
mujeres también comparten los mismos medios de promocion en sus
emprendimientos, y siendo las redes sociales el medio més
importante ocupando un 25%, seguidos por el boca a boca que posee

un 24%.

Considero que los medios promocionales analizados en ambos
géneros, son los mas importantes a la hora de promocionar un
negocio ya que en el caso de las redes sociales las personas hoy en
dia estan mas empapadas en el mundo digital y la mayoria usa
Facebook o Instragram, y con respecto al boca a boca también es
esencial ya que mediante un método de referidos un emprendimiento

puede ser muy exitoso.
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3.2.3.4 Pregunta 4. ;Utiliza usted los medios tecnologicos para la relacion

con los clientes?

La competencia o habilidad determinada en el capitulo 2 que puede
ser aplicada para la pregunta es la de comunicar. Mediante los
diferentes medios tecnoldgicos los emprendedores se pueden

relacionar de mejor manera con sus clientes.

26
11 11
5
N

Casi nunca Casi siempre Siempre

B Hombres M Mujeres

llustracién 32. Utilizacién de medios tecnoldgicos con clientes
Fuente. Investigacion realizada

Se puede observar en la ilustracion que 26 hombres y 11 mujeres
utilizan siempre medios tecnoldgicos para relacionarse con sus
clientes, seguidos por 11 hombres y 5 mujeres que aseguran utilizar
casi siempre estos recursos tecnolégicos y finalmente 1 hombre y 1

mujer dicen nunca utilizar estos tipos de medios digitales.



68
Se puede concluir que el 68% de los hombres encuestados y un 65%
de las mujeres sienten la obligacion de utilizar medios tecnoldgicos
para relacionarse con sus clientes ya que estos recursos pueden
satisfacer las necesidades de sus usuarios de una manera més eficaz
y eficiente. Existen algunos medios tecnologicos tangibles e
intangibles que se usan, como son, la computadora, el teléfono

movil, aplicaciones virtuales, entre otros.

3.2.3.5 Pregunta 5. Coworking al que asiste

Las competencias o habilidades determinadas en el capitulo 2 que
son aplicadas en la pregunta son todas (buscar, obtener, procesar y
comunicar), ya que el emprendedor o emprendedora al momento de
asistir a un coworking tiene que desarrollar todas estas capacidades

para poder poner en marcha su negocio.



= Buentrip m Connect Coworking = ImpaQto = Innovacenter = Latinnova = Working Up

lustracion 33. Coworking que asisten los emprendedores- Hombres
Fuente. Investigacion realizada

e

® Buentrip ® Connect Coworking ® ImpaCQto ® Innovacenter ® Latinnova ® Working Up

llustracién 34. Coworking que asisten los emprendedores- Mujeres
Fuente. Investigacion realizada

Como se puede observar en la ilustracion 33, el 54% de los hombres
encuestados asisten a ImpaQto, el 13% asisten a Innovacenter, el
10% pertenecen a Connect Coworking y a Latinnova, el 8% a Buen
Trip y tan solo el 5% asisten a WorkingUp. En la ilustracién 34 que

corresponde al género femenino, se puede analizar que el 47% de las
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mujeres siendo este el porcentaje mayor asiste a Impagto, seguidos
por el 18% que concurre a Innovacenter y Buen Trip, el 12% de
mujeres pertenecen a WorkingUp y ninguna mujer asiste a

Latinnova.

La pregunta pertenece a las competencias digitales ya que existen
coworkings que son tecnoldgicos, como Innovacenter, Latinnova y
Buen Trip. Estos coworkings acogen a emprendedores que tienen

proyectos innovadores en el &mbito tecnolégico.
3.2.3.6 Pregunta 6. ¢ En qué sector ubicaria usted su emprendimiento?

La competencia determinada para la pregunta es la habilidad de
comunicacion, ya que todos los sectores en donde puede estar
ubicado un emprendimiento necesitan de la comunicacion para poder

transmitir el portafolio de productos o servicios que ofrecen.

9
7
6
5
4 4
2
: : ] :
Actividades de Servicios Actividades Profesionales, Comercio al por mayory  Informacion y Comunicacion COtras Actividades de
Administrativos y de Apoyo Cientificas y Técnicas menor; Reparacion de Servicios

Vehiculos Automotores y
Motocicletas

B Hombres B Mujeres

lustracion 35. Sector del emprendimiento (Cl11U)
Fuente. Investigacion realizada
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La ilustracion muestra que el género masculino posee el mayor
porcentaje en el sector de Informacion y Comunicacion ya que
ocupan un 32%, mientras que el género femenino tiene un 58% en el
sector de otras actividades de servicios. El segundo puesto de
sectores que se ubican los emprendimientos de los hombres es el de
otras actividades de servicios ya que en ese ocupan el 21% y con
respecto a las mujeres, en segundo lugar esta el sector de Comercio
al por mayor y menor; Reparacion de Vehiculos Automotores y

Motocicletas.

El sector de Informacién y Comunicacion en donde la mayoria de
hombres encuestados enfocan a sus emprendimientos tiene mucha
relacion con las competencias tecnoldgicas ya que este sector maneja
mucho el suministro de medios para transmitir o distribuir sus
productos o servicios y otras actividades de servicios de la

informacion como son los portales web.

Como conclusién general del analisis de las competencias
tecnoldgicas se puede decir que mediante las preguntas analizadas se
puede apreciar que ambos géneros se preocupan por estar en
constante capacitacion, que son muy acertados a la hora de utilizar
los medios tecnoldgicos para relacionarse con sus clientes y los de

promocion para dar a conocer el giro de sus negocios.



4. DESCRIPCION DEL PERFIL DIGITAL DE LA MUJER

EMPRENDEDORA EN LOS SECTORES DE COWORKING

4.1 INTRODUCCION

Para el andlisis correspondiente se tomO en cuenta las mismas preguntas

determinadas en cada tipo de competencia del capitulo 3.

La informacién analizada en este capitulo es solo del género femenino y por cada

espacio de coworking seleccionado para el estudio.

4.2 RESULTADOS

4.2.1 Andlisis Competencias Blandas

El analisis de las preguntas se ha realizado conforme a la informacion del

anexo 1.
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4.2.1.1 Pregunta 1. ;Cual es el grado de la aceptacion por partes de sus
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colaboradores que tiene usted al comunicar una nueva idea?

2
I 1 1

Impagto Innovacenter  Buentrip Latinnova  Working Up Connect
Coworking

m Muy Alto  m Alto Medio

llustracion 36. Grado de aceptacion por parte de colaboradores
Fuente. Investigacion realizada

Se puede analizar en la ilustracion que siete mujeres encuestadas
pertenecen a ImpaQto, dos pertencen a Innovacenter, tres asisten a
Buen Trip, hay tan solo una en Latinnova y WorkingUp y dos

forman parte de Connect Coworking.

Las mujeres que pertenecen a ImpaQto indicaron que cuatro tienen
un nivel muy alto de aceptacion representando el 57% vy tres tienen
un nivel alto que equivale al 43%; de las mujeres que pertenecen a
Innovacenter, una tiene un nivel muy alto siendo este el 50% vy la
otra mujer tiene un nivel alto que representaria el otro 50%; con

respecto a Buen Trip las dos mujeres que forman parte de ese
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coworking afirman tener un muy alto nivel de aceptacion siendo
este el 67% Yy tan solo una que es el 33% tiene un alto nivel. La
Gnica mujer que pertenece a Latinnova afirmé tener un nivel medio
mientras que la integrante de WorkingUp tiene un alto nivel, y
finalmente las dos mujeres que forman parte de Connect indicaron
que tienen un alto nivel de aceptacion por parte de sus

colaboradores.

Se puede concluir afiadiendo que la mayoria de mujeres que forman
parte de los coworkings analizados mantienen una respuesta
positiva en esta pregunta y que su forma de comunicar una nueva

idea a sus colaboradores es la correcta.
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4.2.1.2 Pregunta 2. ¢Cual es el grado de la aceptacion por partes de sus

inversionistas que tiene usted al comunicar una nueva idea?
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0

w

Impaqto Innovacenter  Buentrip Latinnova Working Up Connect
Coworking

o

m Muy Alto  m Alto Medio

lustracion 37. Grado de aceptacion por parte de inversionistas
Fuente. Investigacion realizada

En el analisis de la pregunta se puede observar que son pocas las
mujeres que tienen inversionistas en sus negocios. Como se puede
observar son solo dos mujeres de ImpaQto que poseen
inversionistas y que una tiene una alto nivel, mientras que la otra
tiene un nivel muy alto, seguidos por Innovacenter, Latinnova y
WorkingUp que tienen una mujer en cada coworking y estas tres
tienen un nivel alto de aceptacion. Con respecto a Buen Trip
existen dos mujeres, de las cuales 1 tiene un nivel medio y la otra
un nivel muy alto, y finalmente se encuentran dos mujeres de
Connect que posee un nivel alto de aceptacion por parte de sus

inversionistas.
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Se puede concluir diciendo que la diferencia de mujeres que no
poseen inversionistas, son aquellas que han financiado sus

emprendimientos mediante fondos propios, prestamos, entre otros.

4.2.1.3 Pregunta 3. ;Con qué frecuencia propone un nuevo producto o

servicio?
5
3
111 11 1 1 11
Impagto Innovacenter  Buentrip Latinnova Working Up Connect
Coworking
B Una vez por trimestre M Una vez por semestre Una vez por afio Nunca

llustracion 38. Proposicion de nuevo producto o servicio
Fuente. Investigacion realizada

Se puede observar en la ilustracion que de las ocho mujeres que
pertenecen a ImpaQto, cinco que equivale al 63% proponen una
vez por trimestre un nuevo producto o servicio, las tres restantes
proponen, una vez por semestre, la otra una vez por afio y la otra
restante nunca propone un nuevo producto o servicio; de las dos

mujeres que asisten a Innovacenter una propone una vez por
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semestre y la otra una vez por afio; con respecto a Buen Trip el
100% de las mujeres proponen una vez por trimestre nuevo
portafolio de productos, las mujeres de Connect y WorkingUp
plantean una vez por semestre y la Gnica mujer de Latinnova afirma

que nunca.

Se puede decir que la mayor incidencia por parte de esta pregunta
es la frecuencia de una vez por trimestre. Esto quiere decir que las
mujeres expresar ideas nuevas en un tiempo de uno a tres meses
con el Unico propdsito de innovar su portafolio de productos y

servicios.

4.2.1.4 Pregunta 4. ¢ Usted fomenta la cooperacién dentro de su equipo?

2
: I
Impaqto Innovacenter Buentrip Latinnova Working Up Connect

Coworking

m Siempre m Casi siempre

llustracion 39. Fomentacion de cooperacion en equipo de trabajo
Fuente. Investigacion realizada
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Las dos variables arrojadas por parte de las encuestadas fueron
“siempre” y “casi siempre”, en donde siete siendo este el 88% de
las mujeres de ImpaQto afirman que siempre fomentan la
cooperacion en su equipo de trabajo y el 13% afirma que casi
siempre; las mujeres que pertenecen a Innovacenter, Buen Trip,
Latinnova y Connect afirman que siempre y la mujer que asiste a

WorkingUp casi siempre fomenta la colaboracion.

Se puede concluir que la mayoria de mujeres encuestadas en cada
coworking siempre buscan la manera de promover la colaboracion
en sus equipos de trabajo, ya que esto es un punto muy importante
a la hora de generar buenos resultados y sobre todo mantener un

buen ambiente laboral.

4.2.1.5 Pregunta 5. ¢Evalué el grado de perseverancia que posee?

5
3 3
2
1 1 1 1 I

Impagto Innovacenter Buentrip Latinnova Working Up Connect
Coworking

B Muy Perseverante M Perseverante

lustracion 40. Grado de perseverancia
Fuente. Investigacion realizada
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El 63% de las mujeres que forman parte de ImpaQto afirman ser
perseverantes y el 38% dicen ser muy perseverantes a la hora de
realizar y proponerse algin objetivo. ElI 100% de las mujeres de
Buen Trip, Connect y WorkingUp dicen ser muy perseverantes; el
100% de Latinnova es perseverante y el 50% de Innovacente es

perseverante y el otro 50% es muy perseverante.

Las mujeres encuestadas en este caso poseen un muy alto nivel de
perseverancia, ya que mediante esto pueden ser constantes y firmes

al momento de conseguir sus metas y objetivos.

4.2.1.6 Pregunta 6. ;Con que frecuencia participa usted en los eventos del

coworking al que pertenece?

11 11 11 1 1 11

Impagto Innovacenter  Buentrip Latinnova  Working Up Connect
Coworking
m Una vez al mes Una vez por afio Una vez por trimestre

Mas de una vez al mes m No participan

llustracion 41. Frecuencia de participacion a eventos del coworking
Fuente. Investigacion realizada
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La ilustracion muestra que una mayoria de mujeres de ImpaQto
asisten una vez al mes a los eventos preparados por el coworking,
siendo este el 50% en términos porcentuales, el 25% no asisten a los
eventos, el 13% asiste una vez por trimestre y el otro 13% una vez
por afos; el 50% de mujeres de Innovacenter y Connect asisten mas
de una vez al mes a los eventos y el otro 50% restante asisten una
vez por trimestre; el 100% de Latinnova no participa; el 100% de
WorkingUp asiste mas de una vez al mes a los programas, y
finalmente el 50% de las mujeres de Buen Trip asisten una vez al

afio y el otro 50% una vez por trimestre.

Se puede analizar que existe mas incidencia en la frecuencia de méas
de una vez al mes, en donde las mujeres parecen estar muy
interesadas en los diferentes eventos que ofrecen sus coworkings ya
que es un momento idéneo de relacionarse mejor con sus colegas y

hacer mas amistades.

Como conclusién general del analisis de competencias blandas se
puede decir que las mujeres dan mucha importancia a la fomentacion
de cooperacion dentro de sus equipos de trabajos, que son muy
perseverantes y constantes a la hora de proponerse alguna meta, que
buscan estar en constante relacion con las demas personas y
sobretodo que tratan de innovar sus productos en el menor tiempo

posible.
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4.2.2 Analisis Competencias Duras

El andlisis de las preguntas se ha realizado conforme a la informacion del

anexo 1.

4.2.2.1 Pregunta 1. Tipo de escolaridad més alta obtenida

45
a
3,5
3
2,5
2
15
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OJS I I
0
Impaqto Innovacenter  Buentrip Latinnova Working Up Connect
Coworking
B Maestria M Pregrado Especializacion Pregrado no culminado

llustracion 42. Tipo de escolaridad obtenida

Fuente. Investigacion realizada
Con respecto a ImpaQto, cuatro mujeres que representa el 50% han
culminado sus estudios de pregrado, el 38% tienen maestrias
hechas y el 13% no han culminado la universidad; con respecto a
Innovacenter se puede observar que una mujer equivalente al 50%
ha realizado su maestria y la otra mujer siendo este el otro 50%
tiene una especializacion; las dos mujeres que pertenecen a Buen

Trip que representa el 67% también han realizado maestrias y el
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33% que es la otra mujer tiene sus estudios de pregrado finalizados;
el 100% de la poblacion femenina de Latinnova adicionalmente
tiene sus estudios universitarios culminados; la uUnica mujer de
WorkingUp afirma no haber finalizado sus estudios de pregrado, y
finalmente de las dos mujeres que asisten a Connect, una ha
finalizado la universidad, mientras que la otra no tiene sus estudios

de pregrado no culminados.

Se puede concluir diciendo que siete de las mujeres encuestadas
tiene sus estudios de pregrado culminados como el tipo de
escolaridad més alta obtenida, afiadiendo que otras seis mujeres
tienen también maestrias realizadas, mientras que el resto no han
culminado la universidad ya sea por falta de tiempo, dinero o entre

otros factores.
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4.2.2.2 Pregunta 2. ;/Qué experiencia empresarial tuvo previa al inicio de

su negocio?
8
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Empleado Empleado Empresa familiar  Experiencia Proyecto Previos
privado publico internacional estudiantil  emprendimientos
B Impagto M Innovacenter Buentrip Latinnova M WorkingUp M Connect Coworking

llustracion 43. Experiencia empresarial

Fuente. Investigacion realizada
Las mujeres encuestadas que forman parte de ImpaQto indicaron
que han tenido experiencia en todas las areas, como por ejemplo,
empleadas privadas con un 37% de representacién, como
empleadas publicas en un 11%, han tenido experiencia en empresas
familiares en un 16%, experiencia internacionales en un 21% de
representacion y también han tenido experiencia en previos
emprendimientos y proyectos estudiantes pero con un porcentaje
menor. Con respecto a Innovacenter, también han tenido
experiencia en todas las areas a excepcién de la experiencia como
empleadas publicas, con Buen Trip de igual manera con excepcion

de proyectos estudiantiles, en Latinnova tampoco han tenido
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experiencia como empleadas publicas, para WorkingUp el 100% ha
tenido experiencia solamente en empresas familiares y finalmente
Connect, en donde las dos mujeres solo han tenido experiencia

como empleadas privadas.

Como conclusion se puede decir que las mujeres han tenido mayor
experiencia previa a sus emprendimientos en el sector privado, en
empresas familiares y también en previos emprendimientos que se

han visto involucradas.

4.2.2.3 Pregunta 3. Adicionalmente a su emprendimiento, ¢(Qué otras

actividades productivas tiene?
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Impagto Innovacenter Buentrip Latinnova Working Up Connect
Coworking
M Free lancer M Ninguna
Otros emprendimientos Trabajo en dependencia medio tiempo

B Trabajo en dependencia tiempo completo

llustracion 44. Actividades productivas adicionales

Fuente. Investigacion realizada
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El género femenino que pertenece a ImpaQto ha indicado que 3 de
ellas no tienen ninguna actividad productiva adicional y que otras 3
tienen otros emprendimientos, siendo este el 33% para cada
actividad productiva mencionada, también las mujeres restantes
dicen ser freelancer, que trabajan a tiempo completo y a medio
tiempo; con respecto a Innovacenter se puede observar que el 67%
de las mujeres tienen otros emprendimientos adicionales y el 33%
es freelancer; en Buen Trip dos de las mujeres siendo este el 67%
dicen no tener ninguna actividad adicional y la otra mujer restante
dice tener también otros negocios, la Unica mujer que pertenece a
Latinnova indico que no tiene ninguna otra actividad productiva,
mientras que la mujer de WorkingUp adicional a su negocio
también trabaja en dependencia medio tiempo, y finalmente una de
las mujeres de Connect es freelancer y la otra también trabaja en

dependencia tiempo completo.

Se puede analizar que la mayoria de las mujeres encuestadas tienen
otras actividades adicionales a sus negocios y que se enfocan en

generar mas ingresos extras.
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4.2.2.4 Pregunta 4. ;Cudl es su capacidad de manejar y controlar los
tiempos y recursos establecidos del proyecto para la realizacion de

un nuevo producto o servicio?
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Impagto  Innovacenter  Buentrip Latinnova  Working Up Connect
Coworking

mBuena m Muy Buena Excelente

llustracion 45. Capacidad de manejar y controlar tiempos y recursos

Fuente. Investigacion realizada
En la ilustracion se puede observar que tres mujeres de ImpaQto
representando el 38% dicen tener una capacidad muy buena de
controlar los tiempos y recursos, el otro 38% dicen ser excelentes y
el 25% dicen ser buenas a la hora de controlar estos dos factores;
de las dos mujeres de Innovacenter, el 50% dice ser muy buena,
mientras que el otro 50% afirman ser tan solo buenas; en Buen Trip
dos mujeres siendo este el 67% afirman ser muy buenas y la mujer
restante representando el 37% afirma ser excelente; la Unica mujer
de Latinnova tiene una buena capacidad de control, la mujer de
WorkingUp dice ser muy buena y finalmente de las dos mujeres

que asisten a Connect, el 50% dice ser muy buena, mientras que el
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otro 50% afirma ser solo buena a la hora de controlar tiempos y

recursos.

Se puede analizar que existe mayor incidencia en la capacidad de
“muy buena”, por lo que las mujeres saben como y cuando deben
actuar al momento de la realizacion de un nuevo producto o

servicio.

4.2.2.5 Pregunta 5. ¢Logra resolver los problemas de sus clientes apenas

estos se presentan?
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Impagto Innovacenter Buentrip Latinnova Working Up Connect
Coworking

M Casi siempre M Siempre

llustracién 46. Resolucion de problemas de clientes a tiempo

Fuente. Investigacion realizada
Se puede analizar en la ilustracion que siete mujeres de ImpaQto,
representando el 88%, logran resolver siempre los problemas que
presentan sus clientes y el 13% afirman que casi siempre los

resuelve. El 50% de la poblacién femenina de Innovacenter dice
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que casi siempre, y el otro 50% es siempre; de las tres mujeres de
Buen Trip, dos siendo el 67% responde que casi siempre y la mujer
restante con un 33% de participacion afirma que siempre logra
resolver los inconvenientes, con respecto a WorkingUp, la Unica
mujer siendo este el 100% afirma que siempre y de las dos mujeres
que pertenecen a Connect, el 50% es casi siempre y el otro 50% es

siempre.

Existe una incidencia positiva a la pregunta ya que los dos tipos de
respuesta que han dado las mujeres encuestadas son una sefial de
compromiso hacia sus clientes y sobretodo de mantenerlos

satisfechos en todo momento.

4.2.2.6 Pregunta 6. ;Cuando realiza una tarea, usted cumple con todos los

requerimientos de dicha tarea?
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Impagto Innovacenter Buentrip Latinnova Working Up Connect

Coworking

M Casi siempre M Siempre

llustracién 47. Requerimientos de tareas
Fuente. Investigacion realizada
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Se puede analizar en la ilustracion que cinco mujeres de ImpaQto,
representando el 63%, logran cumplir casi siempre los
requerimientos que tiene una tarea y el 38% afirman que si siempre
lo cumplen, el 50% de la poblacidn femenina de Innovacenter dice
que casi siempre, y el otro 50% es siempre; de las tres mujeres de
Buen Trip, dossiendo el 67% responde que casi siempre y la mujer
restante con un 33% de participacion afirma que siempre logra
cumplir los requerimientos que exige realizar una tarea, con
respecto a WorkingUp, la Gnica mujer siendo este el 100% afirma
que casi siempre y las dos mujeres que pertenecen a Connect

afirman cumplir casi siempre las exigencias.

Existe mayor incidencia en el nivel de “muy buena”, por lo que
este factor es muy positivo a la hora de cumplir con los
requerimientos que exige hacer una tarea ya que en este caso el
género femenino buscar realizar un trabajo bien hecho de una

manera eficaz y eficiente.
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4.2.2.7 Pregunta 7. ¢En la resolucion de problemas usted busca estar
siempre avanzando en el camino hace los resultados, estar un paso

delante, superando expectativas y estandares?

Impaqto Innovacenter Buentrip Latinnova Working Up Connect
Coworking

M Casi siempre M Siempre

llustracion 48. Superacion de expectativas y estandares con respecto a
problemas
Fuente. Investigacion realizada

Se puede analizar en la ilustraciéon que cinco mujeres de ImpaQto,
representando el 63%, logran superar siempre sus expectativas y
estandares y el 38% afirman que casi siempre lo logran, el 100% de
la poblacion femenina de Innovacenter dice que casi siempre; de
las tres mujeres de Buen Trip, dos siendo el 67% responde que
siempre y la mujer restante con un 33% de participacion afirma que
casi siempre logra superar sus expectaciones, con respecto a
WorkingUp, la unica mujer siendo este el 100% afirma que casi
siempre y las dos mujeres que pertenecen a Connect, el 50% dice

que siempre, mientras que el otro 50% dice que casi siempre.
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Esto quiere decir que la mayor incidencia esta en el factor de “casi
siempre”, siendo esta una respuesta positiva para las mujeres ya
que gracias a esto se puede conocer de mejor manera como este
género busca resolver los problemas que se presentan de manera

que esto logre superar sus expectativas y estandares establecidos.

4.2.3 Andlisis Competencias Tecnologicas

El andlisis de las preguntas se ha realizado conforme a la informacion del

anexo 1.

4.2.3.1 Pregunta 1. ;Qué capacitacion adicional ha adquirido? (cursos,

seminarios, talleres)

45
4 a 4 4 4
4
3,5
3 3 3

3
2,5

2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
2
15

1 1111 11 1111 1 111 111 101

1
0

Asesoramiento Herramientasde Innovaciony Marketing y Mentorias Networking Talleresde  Asesoramiento

Legal disefio Desarrollo Ventas (speed creacion de Financiero
mentoring y empresas
otros formatos)
M Impaqgto MInnovacenter M Buen Trip Latinnova W WorkingUp M Connect Coworking

llustracién 49. Capacitaciones adicionales adquiridas
Fuente. Investigacion realizada
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Como se puede observar en la ilustracion, las capacitaciones como
asesoramiento legal y financiero, herramientas de disefio,
innovacion y desarrollo, marketing y ventas, mentorias, networking
y talleres de creacidn de empresas son las mas adquiridas por parte

de las emprendedoras.

Para el caso de las mujeres de ImpaQto, existe una mayor
incidencia en las capacitaciones de herramientas de disefio,
innovacion y desarrollo, mentorias, networking y talleres de
creacion de empresas ya que cada una de ellas representa un 14%,
seguidos por las capacitaciones de marketing y ventas y
asesoramiento financiero en donde tienen cada una un 11% de
representacion y finalmente con un 7% esta la capacitacion de
asesoramiento legal. Con respecto a las emprendedoras de
Innovacenter, tienen la mayor representacion en herramientas de
disefio y mentorias con un 22% en cada una de ellas, y un 11% en
innovacion y desarrollo, marketing y ventas, networking, talleres
de creacion de empresas y asesoramiento financiero. En Buen Trip
tenemos la mayor incidencia en la capacitacion de mentorias ya que
tiene un 25%, seguido por un 17% en cada uno de los
asesoramientos y un 8% de representacion para las capacitaciones
de herramientas de disefio, innovacion y desarrollo, marketing y
ventas, networking y talleres de creacion de empresas.
Adicionalmente, las mujeres de Latinnova tienen el mismo nivel de

representacion en las capacitaciones adquiridas, ya que tienen un
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14% en todas. Con respecto a la poblacién femenina de
WorkingUp existe un 50% en herramientas de disefio y el otro 50%
en marketing y ventas. Finalmente, en Connect existe de igual
manera el mismo nivel de representacion en las respuestas
obtenidas, ya que en todas las capacitaciones tienen un 13% de

representacion.

4.2.3.2 Pregunta 2. ; Qué temas de capacitacion requiere usted)
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lustracion 50. Capacitaciones requeridas
Fuente. Investigacion realizada

Se puede analizar en la figura que para el caso de las mujeres de

ImpaQto existe una mayor incidencia de opciones de respuesta en
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la capacitacion de marketing y ventas ya que tienen un valor de
cinco que es un 19%, un 15% para cada uno de los asesoramientos,
un 12% para uso de plataformas colaborativas, negocios sociales e
innovacion y desarrollo y un 8% en usos de tecnologias y talleres
de creacion de empresas. Con respecto a las emprendedoras de
Innovacenter, tienen el mismo nivel de representacion en
asesoramiento legal, uso de plataformas colaborativas e innovacion
y desarrollo con un 33% en cada una de ellas. En Buen Trip
tenemos la mayor incidencia en la capacitacion de marketing y
ventas ya que tiene un 67%, y un 33% en innovacion y desarrollo.
Adicionalmente, las mujeres de Latinnova tienen el mismo nivel de
representacion en las capacitaciones requeridas ya que tienen un
33% en asesoramiento legal, marketing y ventas y en talleres de
creacion de empresas. Con respecto a la poblacion femenina de
WorkingUp existe una unica opcién de respuesta siendo este el
100% en la capacitacion de negocios sociales. Finalmente, en
Connect existe un 50% de representacion en uso de plataformas

colaborativas y uso de tecnologias de software.

Se puede concluir que la mayoria de mujeres encuestadas requieren
capacitarse en el uso de plataformas colaborativas, negocios
sociales y uso de tecnologias de software, ya que ven a estos
entrenamientos como un eje fundamental a la hora de emprender
sus negocios. Tambien se puede analizar que existe semejanza con

algunas capacitaciones adquiridas con las requeridas, ya que una de
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las razones puede ser que existe mucho interés por parte de las
encuestadas en seguir adquiriendo mas conocimientos acerca de los

temas obtenidos en las encuestas.

4.2.3.3 Pregunta 3. ¢Cuales son los medios de promocion de su

emprendimiento?

7 7
5
22 2 2
111 II 11 1 1 11 1 I I
Alianzas Bocaaboca Ferias/eventos Fuerza de Pagina Web  Redessociales Revistas
estratégicas con ventas especializadas
empresas
privadas
B Impagto  mInnovacenter  m Buen Trip Latinnova ®mWorkingUp = Connect Coworking

llustracion 51. Medios de promocion del emprendimiento
Fuente. Investigacion realizada

Los medios de promocién que tienen mayor importancia para la
poblacién femenina de ImpaQto son el boca a boca, las redes
sociales, ya que tienen un 29% de participacion cada una de ellas,
seguidos por las ferias y eventos con un 21% y con un 13% las
paginas web Yy las alianzas estratégicas con empresas privadas tan

solo un 4%. Las mujeres que asisten a Innovacenter también
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consideran las redes sociales como el medio mas importante a la
hora de promocionar su emprendimiento y tiene un 22% de
participacion, y los demas medios considerados en sus respuestas
son, las alianzas estratégicas, el boca a boca, las revistas
especializadas, ferias y eventos, fuerza de ventas y paginas web.
Para Buen Trip, las redes sociales y las paginas web son los medios
mas significativos para las mujeres ya que poseen un 25% cada
una, un 17% de participacion es para las ferias y eventos y el boca
a boca y un 8% para las alianzas estratégicas y revistas
especializadas. El nivel de importancias de las mujeres que
pertenecen a Latinnova es el mismo ya que tienen un 33% en redes
sociales, boca a boca y paginas web. En WorkinUp el 50% para
boca a boca y el 50% restante para las redes sociales. Finalmente,
las respuestas obtenidas por las mujeres de Connect fueron las
redes sociales, el boca a boca y las paginas web con la mayor
importancia, seguidos por las revistas especializadas, fuerza de

ventas, ferias y eventos y las alianzas estratégicas.

Esto da a la conclusion que las emprendedoras que forman parte de
los espacios de coworking creen que los mejores medios para
promocionar sus emprendimientos son las redes sociales y el boca a
boca ya que hoy en dia las personas estdn mas involucradas en el
mundo digital y por esta razon pasan un tiempo considerable

viendo Facebook, Instragram, entre otras redes sociales y también
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el método de las referencias ayudan de manera considerable a

promocionar un negocio.

4.2.3.4 Pregunta 4. ¢ Utiliza usted los medios tecnoldgicos para la relacion

con los clientes?

1 11 1 1 11
Impadqto Innovacenter  Buen Trip Latinnova NorkingUp Connect
Coworking

Casi nunca Casi Siempre Siempre

llustraciéon 52. Medios tecnoldgicos para relacionarse con clientes
Fuente. Investigacion realizada

La ilustracion muestra que de las ocho mujeres que pertenecen a
ImpaQto, cinco siempre utilizan medios tecnologicos para
relacionarse con sus clientes, dos casi siempre y tan solo una afirma
que casi nunca lo hace. La poblacién femenina de Innovacenter
muestra que una siendo el 50% siempre utiliza diferentes medios
tecnoldgicas y el otro 50% casi siempre. Con respecto a Buen Trip,
las tres mujeres que asisten a este espacio afirman que siempre

buscan relacionarse con sus clientes mediante los medios
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tecnoldgicos que existen. En Latinnova la Unica persona que
pertenece a ese espacio afirma que siempre y la Unica mujer en
WorkingUp responde que casi siempre, y finalmente las dos
mujeres de Connect afirman que siempre y casi siempre manejan

medios tecnoldgicos.

Es muy importante concluir diciendo que para la poblacion
femenina encuestada consideran muy importante la utilizacion de
medios tecnoldgicos como, las computadoras, los celulares a la
hora de relacionarse con sus clientes ya que mediante este manejo

pueden tener una comunicacion mas rapida y efectiva.

4.2.3.5 Pregunta 5. ¢ En qué sector ubicaria usted su emprendimiento?

3
2 2
I I 1 1
Buentrip Connect ImpaQto Innovacenter  Latinnova Working Up
Coworking

llustracion 53. Tipo de coworking
Fuente. Investigacion realizada
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El analisis de esta pregunta se basa en el numero de mujeres que
pertenecen a coworkings tecnoldgicos. Por esta razén, se ha
analizado que los espacios digitales son Innovacenter, Latinnova y
Buen Trip. En el espacio de Innovacenter asisten dos mujeres, en

Latinnova una y en Buen Trip concurren tres mujeres.

Se puede concluir que estas seis personas tienen emprendimientos
de caréacter tecnologico por lo que asisten a estos coworkings que

estan enfocados en ese ambito digital.

Como conclusién general del analisis de competencias tecnoldgicas
se puede decir que las mujeres emprendedoras dan mucha
importancia a la relacion con sus clientes mediante diferentes
medios tecnoldgicos, también a la promocién de sus
emprendimientos a través del uso de redes sociales, a la
adquisicion de capacitaciones que estén inmersas en el area
tecnoldgica como el uso de las tecnologias software y el uso de las
plataformas colaborativas como por el ejemplo: el crowdfunding,
crowdsourcing, que no son mas que financiaciones y aportaciones

colectivas a través del internet.



5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Los espacios de co-trabajo mas conocidos como “coworkings” se han
venido desarrollando de manera muy positiva con el pasar de los afios, ya
que las ventajas y facilidades que ofrecen a los emprendedores son de gran

ayuda para la evolucion de sus emprendimientos.

Los espacios de coworking tienen como objetivo principal el crecimiento
profesional de los emprendedores ya que son agentes de cambio y dan la
apertura para que los diferentes emprendimientos se desarrollen en un

ambiente de fuera de lo comun.

Las competencias blandas o “soft skills” son aquellas habilidades sociales y
atributos que poseen las personas a través del paso de los afios, del dia a dia,
como por ejemplo: la empatia, liderazgo, la creatividad; mientras que las
competencias duras o “hard skills” son aquellas habilidades técnicas que
adquieren las personas para su formacién y para desempefar diferentes
tareas y funciones en cualquier tipo de ambito, por ejemplo: el poder de

analisis y de sintesis.
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Mediante las competencias tecnoldgicas las personas y organizaciones
tienen la oportunidad de aprovechar todos los recursos digitales necesarios
para buscar, obtener, procesar y comunicar la informacion con el Unico

proposito de extraer el mayor beneficio para su conocimiento y necesidad.

El género masculino tiene mayor representatividad con respecto al sector en
donde se ubica sus emprendimientos, ya que ellos poseen mas negocios de
informacion y comunicacion, mientras que las mujeres tienen mas negocios

en otras actividades de servicios.

Para ambos, hombres y mujeres, las redes sociales, el boca a boca y las
paginas web son los medios promocionales mas efectivos a la hora de dar a
conocer el giro de sus negocios, ya que este tipo de herramientas

constituyen una comunicacion acertada con sus clientes.

El perfil digital de las mujeres con respecto a las capacitaciones que
requieren es muy bajo, por lo que su conocimiento con respecto al uso de
plataformas colaborativas como son el crowdfunding y crowdsourcing y el

uso de tecnologias software, es limitado.

De las 17 mujeres encuestadas, tan solo seis pertenecen a coworkings de
caracter tecnoldgico, por lo que se puede concluir que existe un nivel muy

bajo de empoderamiento en este tipo de emprendimientos.
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5.2 RECOMENDACIONES

El crecimiento de varios emprendimientos que se han desarrollado en los
espacios de co-trabajos mas conocidos como coworkings dentro del DMQ
se han solidificado de manera muy ventajosa ya que estos espacios dan la
oportunidad de crear su negocio en un ambiente innovador y con una buena

atmosfera colaborativa.

Los coworkings brindan diferentes alternativas a los emprendedores para
que puedan desarrollar sus emprendimientos, ya que a parte del espacio de
trabajo que estos ofrecen, los coworkings también incentivan el aprendizaje
de los emprendedores, mediante capacitaciones, charlas y mentorias de

diferentes temas.

Cabe recalcar que las competencias blandas son muy importantes para las
personas y organizaciones, por esta razon deben ser integradas con la misma
importancia como a las competencias duras o técnicas. Estas competencias
tienen un gran beneficio para los individuos ya sea para relacionarse entre si
o formar y adquirir mas conocimientos dentro de todos los ambitos. Un
ejemplo claro de aplicacién de estas competencias es cuando las empresas
estdn en un proceso de seleccion de personal. En ese proceso se deben
enfocar mucho en el tipo de competencias que buscan para los diferentes

puestos de trabajo.
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La tecnologia de la informacion se ha convertido en una manera de
renovacion para las empresas y las personas ya que el mundo digital cada
dia avanza a pasos agigantados. Por esta razon, existen diferentes recursos
digitales que estan a disposicion de las personas y organizaciones en
cualquier momento y para atender cualquier necesidad. Claros ejemplos de
recursos digitales son: las redes sociales, las plataformas econdmicas

colaborativas, paginas web, entre otros.

Se recomienda a las mujeres a impulsar sus emprendimientos en el sector de
informacion 'y comunicacién, ya sea anclandose con empresas
gubernamentales u otras organizaciones con el prop6ésito de aumentar la

incidencia es este sector.

Existe una excelente utilizacion de medios de promocion en los
emprendimientos de ambos géneros, por lo que se recomienda seguir
aprovechando estos recursos ya que son totalmente efectivos y llegan de

manera mas facil y rapida a las personas.

Las mujeres necesitan capacitarse en estos temas tecnoldgicos ya que
existen oportunidades de financiamiento a través del internet y este género
no lo sabra hasta que se involucre. Por lo que se recomienda dar apertura a
este tipo de entrenamientos en los espacios colaborativios para poder

generar nuevas oportunidades de inversion.
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Se recomienda a los espacios de coworking realizar campafas para
incentivar a las mujeres a que se arriesguen a emprender en negocios de
caracter tecnoldgico, ya que el mundo digital cada dia avanza a pasos
agigantados y estos tipos de emprendimientos pueden resultar muy

beneficiosos en el futuro.
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ANEXO 1: FORMULARIO DE RESPUESTAS DE LA ENCUESTA A

EMPRENDEDORES
Tipo de escolaridad mas
Nacionalidad Género Edad alta obtenida Coworking al que asiste
Ecuatoriano Hombre |21 - 25 afios |Pregrado no culminado Innovacenter
Ecuatoriano Hombre |26 — 30 afios |Pregrado Innovacenter
Ecuatoriano Hombre |26 — 30 afios |Pregrado Innovacenter
Ecuatoriana Mujer |21 - 25 afios |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriana Mujer |36 - 40 afios |Especializacion Innovacenter
Ecuatoriano Hombre |26 — 30 afios [Pregrado Innovacenter
Ecuatoriana Mujer |26 — 30 afios [Pregrado ImpaQto
Ecuatoriana Mujer |26 — 30 afios |Maestria ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |21 - 25 afios |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |21 - 25 afios ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |26 — 30 afios |[Maestria ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |26 — 30 afios |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |41 — 50 afios |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriana Mujer |26 — 30 afios |[Maestria ImpaQto
Ecuatoriana Mujer |31 — 35 afios |Maestria ImpaQto
Ecuatoriano-Estadounidense [Hombre [31 — 35 afos |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |36 - 40 afios |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |26 — 30 afios [Maestria ImpaQto
Ecuatoriana Mujer |21 - 25 afios |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriana Mujer |21 - 25 afios |Pregrado no culminado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |21 - 25 afios |Pregrado no culminado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |26 — 30 afios |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |36 - 40 afios [Maestria ImpaQto
Italiano Hombre |26 — 30 afios |Pregrado ImpaQto
Venezolano Hombre |26 — 30 afios [Pregrado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |36 - 40 afios |Pregrado ImpaQto
Brasilero Hombre |21 - 25 afios |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriana Mujer |36 - 40 afios |Maestria Buentrip
ecuatorina Hombre |31 — 35 afios |Maestria Latinnova
ecuatoriana Hombre |21 - 25 afios |Pregrado Working Up
ecuatoriana Mujer |21 - 25 afios |Pregrado no culminado Working Up
ecuatoriana Hombre |21 - 25 afios |Pregrado no culminado Working Up
ecuatoriana Hombre |31 — 35 afios |Maestria Working Up
ecuatoriana Hombre |36 - 40 afios |Maestria Latinnova
ecuatoriana Mujer |31 — 35 afios |Pregrado Latinnova
Ecuatoriana Hombre |31 — 35 afios |Maestria Latinnova
Ecuatoriano Hombre |31 — 35 afios |Pregrado Innovacenter
Estadounidense Mujer |36 - 40 afios [Maestria Innovacenter
\enezolano Hombre |36 - 40 afios |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |41 — 50 afios [Maestria ImpaQto
Ecuatoriana Mujer |26 — 30 afios |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |26 — 30 afios |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |36 - 40 afios |Maestria Innovacenter
Ecuatoriano Hombre |21 - 25 afios |Pregrado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |18 — 20 afios [Pregrado no culminado ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |41 — 50 afios |Especializacion ImpaQto
Ecuatoriano Hombre |26 — 30 afios [Pregrado Buentrip
Ecuatoriano Hombre |21 - 25 afios |Pregrado no culminado Buentrip
Ecuatoriana Mujer |31 — 35 afios [Maestria Buentrip
Ecuatoriana Mujer |21 - 25 afios |Pregrado no culminado Connect Coworking
Ecuatoriano Hombre |26 — 30 afios |Pregrado Buentrip
Ecuatoriana Mujer |26 — 30 afios [Pregrado Buentrip
Ecuatoriana Hombre |21 - 25 afios |Pregrado Connect Coworking
Ecuatoriano Hombre |26 — 30 afios |Pregrado Connect Coworking
Ecuatoriano Hombre |26 — 30 afios |Pregrado Connect Coworking
Ecuatoriana Mujer |26 — 30 afios |Pregrado Connect Coworking
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ANEXO 1. FORMULARIO DE RESPUESTAS DE ENCUESTA A

EMPRENDEDORES (Continuacion)

;Qué capacitacion adicional ha adquirido? (cursos, seminarios, talleres)

¢ Qué temas de capacitacion
requiere usted?

¢En qué sector ubicaria
usted su emprendimiento?

Marketing y Ventas, Uso de tecnologias-software, Uso de plataformas colaborativas (crowdfunding, crowdsourcing

Asesoramiento Legal, Exportac

Actividades de Servicios Admini

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Networking, Mentorias (speed mentoring y otros formatos

Uso de plataformas colaborativg

Actividades de Servicios Admini

Herramientas de disefio (Adobe, otros)

Talleres de creacion de empresa

Informacion y Comunicacion

Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Asesoramiento Financiero, Exportacion / Importacion

Networking, Negocios Sociales,

Comercio al por mayor y meno

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Networking, Mentorias (speed mentoring y otros formatos|

Asesoramiento Legal, Uso de pl

Otras Actividades de Servicios

Asesoramiento Legal, Innovacién y Desarrollo, Uso de tecnologias-software, Herramientas de disefio (Adobe, otrd

Marketing y Ventas, Negocios §

Informacion y Comunicacion

Marketing y Ventas, Networking, Uso de tecnologias-software, Herramientas de disefio (Adobe, otros)

Asesoramiento Legal, Mentoria

Industrias Manufactureras

Talleres de creacion de empresas, Networking, Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Innovacion y Desa

Marketing y Ventas, Asesoramiq Actividades de Servicios Admini

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Mentorias (speed mentoring y otros

Networking, Exportacion / Imp

Industrias Manufactureras

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed ment

Programacién/ Codificacion, et

Otras Actividades de Servicios

Marketing y Ventas, Networking, Herramientas de disefio (Adobe, otros)

Uso de plataformas colaborativg

Informacion y Comunicacion

Talleres de creacion de empresas, Networking, Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Uso de tecnologias

Marketing y Ventas, Asesoramig Otras Actividades de Servicios

Marketing y Ventas, Networking, Innovacion y Desarrollo, Exportacion / Importacion, Gestion de proyectos

Marketing y Ventas

Actividades de Servicios Admini

Imagen

Talleres de creacion de empresa

Informacion y Comunicacion

Mentorias (speed mentoring y otros formatos)

Talleres de creacion de empresa

Otras Actividades de Servicios

Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Herramientas de disefio (Adobe, otros)

Mentorias (speed mentoring y 0

Otras Actividades de Servicios

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Networking, Exportacion / Importacion

Mentorias (speed mentoring y o

Actividades Profesionales, Cienf]

Marketing y Ventas, Networking, Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Negocios Sociales, Innovacion

Talleres de creacion de empresa

Explotacion de Minas y Canterg

Talleres de creacion de empresas, Innovacion y Desarrollo

Marketing y Ventas

Actividades Financieras y de Seg

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed ment

Marketing y Ventas, Estrategias

Transporte y Almacenamiento

Marketing y Ventas, Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Uso de tecnologias-software

Marketing y Ventas, Negocios §

Otras Actividades de Servicios

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed ment

Uso de plataformas colaborativg

Comercio al por mayor y meno

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Networking, Innovacion y Desarrollo, Uso de plataformas

Mentorias (speed mentoring y o

Informacion y Comunicacion

Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Innovaci

Talleres de creacion de empresa

Actividades Profesionales, Cienf

Innovacion y Desarrollo, Uso de tecnologias-software

Asesoramiento Legal, Uso de pl

Informacion y Comunicacion

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Networking, Mentorias (speed mentoring y otros formatos

Negocios Sociales, Innovacion

Agricultura, Ganaderia, Silvicult

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Negocios §

Asesoramiento Legal, Networki

Informacién y Comunicacion

Mentorias (speed mentoring y otros formatos)

Marketing y Ventas

Otras Actividades de Servicios

Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Negocios

Asesoramiento Legal, Herramieq Actividades Profesionales, Cient

Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Innovacion y Desarrollo, Exportacion / Importacion

Marketing y Ventas, neuromark

Industrias Manufactureras

Marketing y Ventas, Herramientas de disefio (Adobe, otros), Programacion/ Codificacion, etc

Talleres de creacion de empresa

Comercio al por mayor y meno

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed ment

Marketing y Ventas, Asesoramiq Artes, Entretenimiento y Recre

Asesoramiento Legal, Asesoram

Actividades de Servicios Admini

Negocios Sociales, Innovacion y Desarrollo, Uso de plataformas colaborativas (crowdfunding, crowdsourcing, etc),

Marketing y Ventas, Asesoramig Comercio al por mayor y meno

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed ment

Talleres de creacion de empresaJArtes, Entretenimiento y Recre:

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed ment

Asesoramiento Legal, Uso de te

Comercio al por mayor y meno

Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Innovacion y Desarrollo, Uso de tecnologias-software, Gestion T

Talleres de creacion de empresa

Actividades Profesionales, Cienf

Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Negocios Sociales, Herramientas de disefio (Adobe, otros)

Innovacion y Desarrollo

Otras Actividades de Servicios

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Mentorias (speed mentoring y otros

formatos), Negocios Sociales, In

Informacién y Comunicacion

Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Innovacién y Desarrollo, Uso de tecnologias-software, Herramien|TalIeres de creacion de empresa;

Construccion

Talleres de creacion de empresas, Networking, Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Innovacion y Desaj

Marketing y Ventas, Asesoramig Construccion

Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Negocios Sociales, Usd

Talleres de creacion de empresa

Comercio al por mayor y meno

Marketing y Ventas, Programacion/ Codificacin, etc

Uso de tecnologias-software

Actividades de Servicios Admini

Marketing y Ventas, Asesoramiento Financiero

Innovacién y Desarrollo, Uso dg

Otras Actividades de Servicios

Marketing y Ventas

Marketing y Ventas, Networkin

Artes, Entretenimiento y Recre

Networking, Innovacion y Desarrollo, Asesoramiento Financiero

Asesoramiento Legal, Negocios

Distribucion de Agua; Alcantaril

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed ment

Uso de plataformas colaborativg

Agricultura, Ganaderia, Silvicult

Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Innovacion y Desarrollo

Marketing y Ventas, Estrategias

Otras Actividades de Servicios

Asesoramiento Legal, Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Herramientas de disefio (Adobe, otros), Ase

Marketing y Ventas, Innovacior

Otras Actividades de Servicios

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed ment

Neuromarketing

Otras Actividades de Servicios

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Networking, Mentorias (speed mentoring y otros formatos|

Asesoramiento Legal

Ensefianza

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed mentoring y otros formatos), Innovac|

Actividades Profesionales, Cienf]

Talleres de creacién de empresas, Marketing y Ventas, Networking, Innovacion y Desarrollo, Herramientas de dis{ T alleres de creacion de empresad Informacion y Comunicacion

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Innovacién y Desarroll

Mentorias (speed mentoring y 0

Construccion

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed ment

Negocios Sociales, Exportacion

Informacion y Comunicacion

Talleres de creacion de empresas, Marketing y Ventas, Asesoramiento Legal, Networking, Mentorias (speed ment

Uso de plataformas colaborativg

Otras Actividades de Servicios
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ANEXO 1. FORMULARIO DE RESPUESTAS DE ENCUESTA A
EMPRENDEDORES (Continuacion)

¢ Qué experiencia empresarial tuvo
previa al inicio de su negocio?

Adicionalmente a su
emprendimiento, ;qué
otras actividades
productivas tiene?

¢Con que frecuencia
participa usted en los
eventos del coworking al
gue pertenece?

¢Cuales son los medios de
promocion de su
emprendimiento?

Previos emprendimientos, Empleado privady

Otros emprendimientos

mas de 1 vez al mes

Fuerza de ventas, Redes sociales,

Empleado privado, Experiencia internacion:

Trabajo en dependencia medio t

1 vez al mes

Alianzas estratégicas con empre

Empleado privado, Experiencia internacion:

Trabajo en dependencia medio t

1 vez al mes

Radio, Pagina Web, Redes social

Previos emprendimientos, Empleado privady

Trabajo en dependencia medio t

No participo

Fuerza de ventas, Pagina Web, A

Previos emprendimientos, Empleado privady

Otros emprendimientos

mas de 1 vez al mes

Prensa, Revistas especializadas,

Freelancer Free lancer 1 vez por afio Pagina Web, Redes sociales, Bog
Empleado privado, Experiencia internaciond Otros emprendimientos 1 vez por afio Pagina Web, Redes sociales, Fer
Empleado privado, Experiencia internaciondNinguna 1 vez al mes Alianzas estratégicas con empre
Empleado privado, Empresa familiar Trabajo en dependencia tiempo [mas de 1 vez al mes

Previos emprendimientos, Empleado privad{Ninguna mas de 1 vez al mes Pagina Web, Redes sociales, Fer
Empleado privado Ninguna 1 vez por semestre Fuerza de ventas, Pagina Web, R
Previos emprendimientos, Empleado privad|Free lancer 1 vez al mes Pagina Weh, Alianzas estratégic
Previos emprendimientos, Experiencia inter{ Otros emprendimientos 1 vez al mes Pagina Web, Redes sociales
Empleado privado, Experiencia internaciond T rabajo en dependencia tiempo |1 vez al mes TV, Radio, Pagina Web, Redes s
Empleado publico, Experiencia internaciongNinguna No participo Pagina Web, Ferias/eventos, Bo
Previos emprendimientos, Empleado privad{Otros emprendimientos 1 vez por semestre Vallas publicitarias, Prensa, Rev

Previos emprendimientos, Empleado privady

Free lancer, Otros emprendimie

1 vez al mes

Fuerza de ventas, Pagina Web, R

Previos emprendimientos, Empleado publicdNinguna mas de 1 vez al mes Revistas especializadas, Pagina \
Empleado privado Otros emprendimientos 1 vez al mes Pagina Web, Redes sociales

Empleado privado Ninguna 1 vez al mes Pagina Web, Redes sociales, Bog
Previos emprendimientos, Empleado privad{Ninguna 1 vez al mes Fuerza de ventas, Pagina Web, A
Previos emprendimientos, Empleado privad{Ninguna 1 vez al mes Prensa, Fuerza de ventas, Paging
Empleado privado Ninguna 1 vez por afio Pagina Web, Redes sociales, Bog
Empleado privado, Experiencia internaciond Trabajo en dependencia medio t{mas de 1 vez al mes Pagina Web, Redes sociales, Fer
Ninguna Ninguna No participo Pagina Web, Redes sociales, Bog
Previos emprendimientos, Empleado privad{Otros emprendimientos mas de 1 vez al mes Redes sociales, Ferias/eventos, B
Previos emprendimientos, Experiencia inter{Ninguna 1 vez al mes TV, Prensa, Pagina Web, Redes
Empleado publico Ninguna Pagina Web, Redes sociales

Previos emprendimientos, Empleado privady

Free lancer, Otros emprendimie

mas de 1 vez al mes

Pagina Web, Redes sociales

Previos emprendimientos, Empleado privady

Otros emprendimientos

1 vez al mes

Alianzas estratégicas con empre

Empresa familiar

Trabajo en dependencia medio t

mas de 1 vez al mes

Redes sociales, Boca a hoca

Previos emprendimientos, Experiencia inter

Free lancer

1 vez por afio

Pagina Web, Alianzas estratégic

Previos emprendimientos, Empleado publicqFree lancer 1 vez por semestre Pagina Web, Redes sociales, Bog
Empleado privado, Experiencia internaciong T rabajo en dependencia tiempo |1 vez al mes Pagina Web, Redes sociales, Fer
Previos emprendimientos, Empleado privad{Ninguna No participo Pagina Web, Redes sociales, Bog
Previos emprendimientos, Experiencia interf Docencia 1 vez al mes Prensa, Fuerza de ventas, Paging
Previos emprendimientos, Empleado privad{Ninguna 1 vez por semestre Pagina Web, Alianzas estratégic

Previos emprendimientos, Empleado privady

Free lancer, Otros emprendimie

1 vez por trimestre

Redes sociales, Ferias/eventos, B

Previos emprendimientos, Empleado publicd Free lancer 1 vez al mes Pagina Web, Redes sociales, Bog
Proyecto estudiantil, Empresa familiar Sanador 1 vez al mes Pagina Web, Redes sociales

Previos emprendimientos, Empleado publicd Otros emprendimientos 1 vez por trimestre Redes sociales, Ferias/eventos, B
Empleado privado Ninguna mas de 1 vez al mes TV, Alianzas estratégicas con er
Previos emprendimientos Otros emprendimientos mas de 1 vez al mes Pagina Web, Redes sociales, Fer
Previos emprendimientos, Empleado privad{Ninguna No participo Pagina Web, Alianzas estratégic
Ninguna Free lancer 1 vez al mes Pagina Web, Redes sociales, Fer

Previos emprendimientos, Experiencia inter]

Trabajo en dependencia tiempo

1 vez por semestre

Pagina Web, Redes sociales, Fer

Previos emprendimientos

Otros emprendimientos

mas de 1 vez al mes

Radio, Prensa, Fuerza de ventas,

Previos emprendimientos, Empleado publicqNinguna No participo Radio, Prensa, Pagina Web, Alig
Previos emprendimientos, Empleado privad{Otros emprendimientos 1 vez por afio Prensa, Pagina Web, Alianzas eg
Empleado privado Free lancer mas de 1 vez al mes Radio, Vallas publicitarias, Revig
Empleado privado, Experiencia internaciond Free lancer 1 vez por semestre Prensa, Fuerza de ventas, Paging
Previos emprendimientos Ninguna 1 vez por trimestre Revistas especializadas, Pagina \
Empleado privado Free lancer 1 vez al mes Prensa

Empresa familiar Otros emprendimientos 1 vez al mes Fuerza de ventas, Redes sociales|
Previos emprendimientos Trabajo en dependencia tiempo [mas de 1 vez al mes Fuerza de ventas, Pagina Web, R
Empleado privado Trabajo en dependencia tiempo |1 vez al mes Fuerza de ventas, Pagina Web, R
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EMPRENDEDORES (Continuacion)

En laescalade 1 al 4 de forma que 1 es el puntaje mas
bajo, ¢cudl es su capacidad de manejary controlar los
tiempos y recursos establecidos del proyecto para la
realizacion de un nuevo producto o servicio?

¢Cual es el grado en que su
producto o servicio satisface los
requerimientos de sus clientes?

¢Cuél esel grado de la
aceptacion por partes de sus
colaboradores que tiene usted al
comunicar una nueva idea ?

;Cual es el grado de la
aceptacion por partes de sus
inversionistas que tiene usted
al_comunicar unanuevaidea ?

Muy buena

Supera expectativas del cliente

Alto

Muy buena Satisface mas que la competencia  [Alto

Buena Satisface requerimientos hasicos Muy alto

Excelente Supera expectativas del cliente Muy alto

Buena Supera expectativas del cliente Muy alto

Buena Supera expectativas del cliente Muy alto
Buena Supera expectativas del cliente Muy alto

Buena Supera expectativas del cliente

Muy buena Supera expectativas del cliente Muy alto

Muy buena Supera expectativas del cliente Alto

Buena Supera expectativas del cliente Alto Alto
Muy buena Satisface més que la competencia  |Muy alto Alto
Excelente Supera expectativas del cliente Medio Medio
Excelente Supera expectativas del cliente Muy alto Muy alto
Muy buena Supera expectativas del cliente Muy alto

Buena Satisface més que la competencia  |Muy alto Alto
Buena Satisface mas que la competencia  [Alto Muy alto
Muy buena Supera expectativas del cliente Alto

Muy buena Supera expectativas del cliente Alto Alto
Muy buena Supera expectativas del cliente Alto

Buena Satisface mas que la competencia  [Alto Medio
Muy buena Satisface mas que la competencia  [Muy alto

Excelente Supera expectativas del cliente Muy alto

Buena Supera expectativas del cliente Muy alto Muy alto
Muy buena Supera expectativas del cliente Muy alto

Excelente Supera expectativas del cliente Muy alto

Buena Supera expectativas del cliente Medio

Excelente Satisface mas que la competencia  |Muy alto

Buena Supera expectativas del cliente Alto

Buena Satisface mas que la competencia  [Medio Alto
Muy buena Satisface mas que la competencia  [Alto Alto
Muy buena Satisface igual que la competencia  [Medio Medio
Excelente Satisface més que la competencia  |Alto

Buena Satisface igual que la competencia  [Alto Alto
Buena Supera expectativas del cliente Medio Alto
Excelente Supera expectativas del cliente Muy alto Alto
Buena Satisface més que la competencia  |Muy alto Alto
Muy buena Satisface més que la competencia  |Alto Alto
Excelente Supera expectativas del cliente Alto Alto
Excelente Supera expectativas del cliente Muy alto

Excelente Supera expectativas del cliente Alto

Buena Satisface més que la competencia  |Medio

Muy buena Supera expectativas del cliente Alto Alto
Excelente Supera expectativas del cliente Muy alto

Buena Supera expectativas del cliente Alto Alto
Muy buena Satisface igual que la competencia  |Alto Alto
Buena Supera expectativas del cliente Alto Medio
Muy buena Satisface mas que la competencia  [Alto Alto
Muy buena Satisface mas que la competencia  |Muy alto Muy alto
Buena Supera expectativas del cliente Alto Alto
Muy buena Supera expectativas del cliente Medio Medio
Muy buena Supera expectativas del cliente Alto Medio
Muy buena Satisface igual que la competencia  [Medio Medio
Buena Satisface igual que la competencia  [Alto Alto
Muy buena Supera expectativas del cliente Alto Medio
Muy buena Supera expectativas del cliente Alto Alto
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ANEXO 1. FORMULARIO DE RESPUESTAS DE ENCUESTA A
EMPRENDEDORES (Continuacion)

¢Con qué frecuencia
propone un nuevo producto

¢Utiliza usted los medios
tecnoldgicos para la

¢Logra resolver los
problemas de sus clientes

¢Usted fomenta la
cooperacion dentro de su

¢Cuando realiza una tarea,
usted cumple con todos los
requerimientos de dicha

0 servicio? relacion con los clientes? | apenas estos se presentan? equipo? tarea?

Una vez por trimestre Siempre Siempre Siempre Siempre
Una vez por trimestre Siempre Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Una vez por afio Casi nunca Siempre Siempre Siempre
Una vez por trimestre Siempre Siempre Siempre Siempre
Una vez por afio Siempre Siempre Siempre Siempre
Una vez por semestre Siempre Casi siempre Casi siempre Siempre
Una vez por trimestre Casi nunca Casi siempre Siempre Casi siempre
Una vez por afio Casi siempre Siempre Siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Nunca Siempre Siempre
Una vez por afio Siempre Siempre Casi siempre Siempre
Una vez por afio Siempre Casi siempre Casi siempre Siempre
Una vez por trimestre Casi siempre Siempre Casi siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Siempre Casi siempre Siempre Casi nunca
Una vez por semestre Siempre Siempre Siempre Siempre
Una vez por trimestre Siempre Siempre Casi siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Siempre Siempre Siempre Siempre
Una vez por trimestre Siempre Casi siempre Siempre Casi siempre
Nunca Siempre Casi siempre Siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Siempre Siempre Siempre Siempre
Nunca Siempre Siempre Siempre Casi siempre
Una vez por afio Siempre Casi siempre Casi siempre Siempre
Una vez por trimestre Casi siempre Casi siempre Siempre Siempre
Una vez por semestre Siempre Siempre Casi siempre Siempre
Una vez por trimestre Casi siempre Siempre Siempre Siempre
Una vez por semestre Siempre Siempre Casi siempre Siempre
Nunca Siempre Casi siempre Casi nunca Casi siempre
Una vez por trimestre Siempre Casi siempre Siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Siempre Casi siempre Siempre Siempre
Una vez por semestre Siempre Casi siempre Siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Casi siempre Casi siempre Casi siempre Casi nunca
Una vez por semestre Casi siempre Siempre Casi siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Casi siempre Casi siempre Casi nunca Casi siempre
Una vez por trimestre Siempre Casi siempre Siempre Siempre
Una vez por afio Siempre Siempre Siempre Casi siempre
Nunca Siempre Casi siempre Siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Casi siempre Casi siempre Siempre Siempre
Una vez por trimestre Siempre Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Una vez por semestre Casi siempre Casi siempre Siempre Casi siempre
Una vez por semestre Siempre Casi siempre Siempre Siempre
Una vez por afio Siempre Siempre Siempre Siempre
Una vez por trimestre Casi siempre Siempre Siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Siempre Siempre Casi siempre Casi siempre
Una vez por semestre Siempre Siempre Siempre Siempre
Una vez por trimestre Siempre Casi siempre Siempre Siempre
Una vez por trimestre Casi siempre Casi siempre Siempre Casi siempre
Una vez por semestre Casi siempre Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Una vez por semestre Siempre Siempre Siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Casi siempre Casi siempre Siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Siempre Siempre Siempre Casi siempre
Una vez por semestre Siempre Siempre Siempre Casi siempre
Una vez por semestre Siempre Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Siempre Casi siempre Siempre Casi siempre
Una vez por semestre Casi siempre Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Casi siempre Casi siempre Siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Siempre Casi siempre Siempre Casi siempre
Una vez por trimestre Casi siempre Casi siempre Siempre Casi siempre




113

ANEXO 1. FORMULARIO DE RESPUESTAS DE ENCUESTA A
EMPRENDEDORES (Continuacion)

¢Con qué frecuencia
logra cumplir sus
objetivos planteados?

(Evalué el grado
de perseverancia
que posee?

¢En la resolucion de problemas usted
busca estar siempre avanzando en el
camino hace los resultados, estar un paso
delante, superando expectativas y

estandares?

¢Con qué frecuencia usted
asume riesgos en la toma
de decisiones?

¢Usted presenta ideas
nuevas para resolucion de
los problemas de gestiéon?

Casi siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Siempre
Siempre Muy perseverante |Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Casi siempre Siempre
Siempre Perseverante Siempre Casi siempre Siempre
Casi siempre Muy perseverante |Casi siempre Siempre Siempre
Casi siempre Muy perseverante |Casi siempre Casi nunca Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Casi siempre Perseverante Siempre Casi siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Casi siempre
Siempre Muy perseverante |Casi siempre Siempre Siempre
Casi siempre Poco perseverante [Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Siempre Muy perseverante |Casi siempre Casi nunca Casi siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Siempre Siempre
Siempre Muy perseverante |Casi siempre Casi siempre Siempre
Casi siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Siempre
Siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Casi siempre Siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Siempre Casi siempre Casi siempre
Siempre Perseverante Casi siempre Siempre Siempre
Casi siempre Perseverante Siempre Casi siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Siempre
Casi siempre Muy perseverante |Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Casi nunca Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Siempre
Casi siempre Muy perseverante |Siempre Casi siempre Siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Siempre Muy perseverante |Casi siempre Casi siempre Siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Casi siempre Siempre
Casi siempre Muy perseverante |Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Siempre Casi siempre Siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Siempre Perseverante Siempre Siempre Siempre
Nunca Muy perseverante |Siempre Siempre Siempre
Siempre Perseverante Siempre Siempre Casi siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Casi nunca Nunca
Siempre Muy perseverante |Siempre Casi siempre Siempre
Siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Casi siempre
Siempre Perseverante Siempre Casi siempre Casi siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Casi siempre Siempre Casi siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Siempre
Casi siempre Muy perseverante |Casi siempre Siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Casi siempre Casi siempre Siempre
Casi siempre Perseverante Casi siempre Casi siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Siempre Siempre Casi siempre
Casi siempre Muy perseverante |Siempre Casi siempre Siempre
Casi siempre Muy perseverante |Casi siempre Casi siempre Casi siempre




ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES
PERFIL EMPRENDEDOR

Complete y marque con una “X” los siguientes datos:

Nacionalidad

Género

Hombre

Mujer

Edad

Menor a 18 afios

18-20

21-25

26-30

31-35

36-40

41-50

Mayor a 51 afios

Tipo de escolaridad més alta obtenida

Bachillerato

Pregrado no culminado

Pregrado

Maestria

Especializacion

Otro (Especifique)

Sector de su domicilio

NUmero de RUC

Coworking al que asiste

ImpaQto

Innovacenter

Latinnova

Working Up

Kruger Labs

Buen trip

Otro (Especifique)

Sector donde se ubica el coworking

¢, Cree que sus estudios estan acorde a
su actividad econdémica?

Completamente de acuerdo

Parcialmente acuerdo

No estoy de acuerdo
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ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)

Talleres de creacion de empresas

Marketing y Ventas

Asesoramiento Legal

Networking

Mentorias (speed mentoring y
otros formatos)

Negocios Sociales

. L - Innovacion y Desarrollo
¢ Qué capacitacion adicional ha

L o Uso de tecnologias - software
adquirido? (cursos, seminarios, -
talleres) Uso de plataformas colaborativas

(crowdsourcing, crowdfunding,
etc.)

Herramientas de disefio
(Addobe,otros)

Programacion/ codificacion, etc.

Asesoramiento Financiero

Exportacion/Importacion

Otros (especificar)

Talleres de creacion de empresas

Marketing y Ventas

Asesoramiento Legal

Networking

Mentorias (speed mentoring y
otros formatos)

Negocios Sociales

Innovacion y Desarrollo

; Qué temas de capacitacion .
Q P Uso de tecnologias - software

requiere usted? .
Uso de plataformas colaborativas

(crowdsourcing, crowdfunding)

Herramientas de disefo
(Addobe,otros)

Programacién/ codificacion, etc.

Asesoramiento Financiero

Exportacion/Importacion

Otros (especificar)

Empleado a tiempo completo

Empleado a tiempo parcial

Duefio de su propio negocio

¢ Qué tipo de vinculacion tenia Dedicado al hogar
antes de crear su emprendimiento? Desempleado
Estudiante
Retirado

Otros (Especifique)




116

ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)
PERFIL EMPRENDIMIENTO

Marque con una “X” una sola opcion:

Agricultura, ganaderia,
silvicultura y pesca.

Explotacion de minas y canteras

Industrias manufactureras

Suministro de electricidad, gas,
vapor y aire acondicionado

Distribucion de agua;
alcantarillado, gestion de
desechos y actividades de
saneamiento.

Construccion.

Comercio al por mayor y al por
menor; reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas.

Transporte y almacenamiento.

Actividades de alojamiento y de
servicio de comidas.

Informacion y comunicacion.

Actividades financieras y de
Seguros.

¢En qué sector ubicaria usted su

Actividades inmobiliarias.

emprendimiento?

Actividades profesionales,
cientificas y técnicas

Actividades de servicios
administrativos y de apoyo

Administracion publica y
defensa; planes de seguridad
social de afiliacion obligatoria.

Ensefianza.

Actividades de atencion de la
salud humana y de asistencia
social

Artes, entretenimiento y
recreacion.

Otras actividades de servicios.

Actividades de los hogares como
empleadores; actividades no
diferenciadas de los hogares
como productores de bienes y
servicios para uso propio.

Actividades de organizaciones y
Organos extraterritoriales.
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ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)

¢ Cuanto tiempo tiene su
emprendimiento? (en
meses)

¢ Cuanto tiempo tiene
dentro de la modalidad
de coworking? (en
meses)

¢ Cuéntos productos
ofrece?

Indicar nimero de productos

¢ Cuantos colaboradores
de género masculino
tienen en su
emprendimiento?

Indicar niimero de hombres colaboradores

¢ Cuantos colaboradores
de género femenino
tienen en su
emprendimiento?

Indicar niUmero de mujeres colaboradoras

De0al0|De11a20|De?21a30

Mas de 30

Indique el nimero | Afio O

de colaboradores | Afio 1

que usted tuvo de | Af 2

acuerdo a los afios Afo 3

de operacion
desde su apertura.
(Afo 0, Afo 1,
Afo 2, Afio 3y

Actualmente). | Actualmente
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ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)

Costos operativos reducidos

Pertenecer a un nucleo social

Networking

Cercania a su domicilio

¢ Cuales fue el principal

Discriminacion social

factor de decision para

Atractivo del espacio fisico

establecer sus operaciones en
espacio de coworking?

Brinda soporte emocional
(Miedo al fracaso)

Ofrecen servicio de mentoria

Facilita relacion con el cliente

Otros (Especifique)

¢Si no estuviera en el espacio de
coworking donde cree usted que
deberia funcionar su empresa?

En vivienda propia (hogar)

En espacio arrendado

En espacio arrendado cerca de su
hogar

Cafeteria

Crearia mi propia comunidad de
trabajo (red de emprendimientos)

Otros (Especifique)
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ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)
TIPO DE FINANCIAMIENTO

Marque con una “X” todas las opciones que aplican:

Fondos Propios / Ahorros

Donaciones

Capital Angel

; Como financi6 su - —— -
¢ Financiamiento Publico

emprendimiento? - .
P Credito privado

Préstamo Familiar

Otros (especificar)

Ventas de su producto/servicio

Financiamiento externo de
Capital angel

Donaciones

; Cuales son sus fuentes de : . -
¢ Financiamiento Publico

ingresos? -
Fondos Propios

Credito privado

Préstamo familiar

Otros (especificar)

Marque con una “X” una sola opcion

Si, son completamente
independientes

A menudo tengo que invertir mis

¢ Usted maneja de forma otros ingresos al emprendimiento
independiente el presupuesto de su A menudo tomo fondos
emprendimiento del presupuesto destinados el emprendimiento
personal? para cubrir mis propios gastos

No separo presupuesto personal
del presupuesto del
emprendimiento
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ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)
OBSTACULOS PARA CREACION Y CRECIMIENTO

Marque con una “X” todas las opciones que aplican:

Requerimientos legales de
apertura

Inversion inicial alta

Tratamiento tributario costoso

No contar con el espacio propio

Consumidor poco informado

Inversion para crecimiento del
emprendimiento

¢ Cudl de los siguientes factores

dificultan su operacion actual? Dependencia de regulaciones

nacionales para operaciones

Falta de socios comerciales

Medios de produccion escasos

Limitacion en competencias de
sus colaboradores

Deficiencias en infraestructura
propia del entorno

Otros (especificar)

Requerimientos legales de
apertura

Inversion inicial alta

Tratamiento tributario costoso

No contar con el espacio propio

Consumidor poco informado

Inversion para crecimiento del

¢ Cual de estas dificultades le ayudo emprendimiento

a disminuir el hecho de tener sus
operaciones en el espacio de
coworking?

Dependencia de regulaciones
nacionales para operaciones

Falta de socios comerciales

Medios de produccidn escasos

Limitacion en competencias de
sus colaboradores

Deficiencias en infraestructura
propia del entorno

Otros (especificar)
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ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)

¢ Qué tipo de perspectivas de
crecimiento tiene para su
emprendimiento?

No crecer

Aumentar la superficie de las
instalaciones

Abrir otra sucursal en Quito

Abrir otra sucursal a nivel
nacional

Alianzas estratégicas con socios
nacionales y extranjeros

Fusion con otro negocio

Fortaleza la red de
emprendedores

Expansién de portafolio de
productos/servicios

Otros (especificar)

Previos emprendimientos

Empleado pablico

Empleado privado

¢ Qué experiencia empresarial tuvo Experiencia internacional
previa al inicio de su negocio? Proyecto estudiantil

Empresa familiar

Ninguna

Otras (especificar)

En caso de haber

tenido

emprendimientos

previos, indique
la cantidad

G| (WIN|F-

Adicionalmente a su
emprendimiento,
¢ qué otras
actividades
productivas tiene?

Ninguna

Trabajo en dependencia tiempo completo

Trabajo en dependencia medio tiempo

Freelancer

Otros emprendimientos

Otros (especificar)




122

ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)

) _ <10 horas
¢(En t(_)tal cuanto tiempo en 10 a 20 horas
promedio dedica a su actividad de 20 a 40 horas
de emprendimiento a la
semana? de 40 a 50 horas
> de 50 horas
¢ Cuanto tiempo en promedio <10 horas
dedica a su actividad de 10 a 20 horas
emprendimiento exclusivamente de 20 a 40 horas
dentro del espacio de coworking de 40 a 50 horas
a la semana? > de 50 horas

RELACIONES INTERPERSONALES CON EL ENTORNO

Marque con una “X” solo una opcion:

Estan totalmente de acuerdo

¢ Qué piensa su entorno cercano Les parece poco adecuado, pero
sobre su decision de trabajar en lo aceptan
el espacio de coworking? Critican constantemente

Estan indiferentes

Desconocen la ubicacion
No tiene ninguna importancia

Les gustaria que les atienda en
un local tradicional

Algunos piensan que es un
negocio poco confiable

Les agrada venir a un espacio de
coworking

¢ Qué piensan sus clientes sobre
su decision de trabajar en el
espacio de coworking?

No participo

1 vez por afio

1 vez por semestre
1 vez por trimestre

¢Con que frecuencia participa
usted en los eventos del
coworking al que pertenece?

1 vez al mes

Mas de 1 vez al mes




ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)

123

Marque con una “X” todas las opciones que aplican:

¢Si alguna vez piensa salir del
coworking, cual seria su razon?

Requerimiento de ampliar el
espacio

Prestigio/imagen

Aumento del Personal

Fusion con otras empresas

Privacidad de operaciones

No pienso salir del coworking

Otros (especifique)

¢ Cuales son los medios de
promocién de su
emprendimiento?

TV

Radio

Vallas publicitarias

Prensa

Revistas especializadas

Fuerza de ventas

Pagina Web

Alianzas estratégicas con
empresas privadas

Redes sociales

Agencia de Relaciones Publicas

Ferias/eventos

Boca a boca

Otros (especifique)

¢ Cémo considera al resto de
participantes del espacio de
coworking al que pertenece?

Competencia

Aliado estratégico (gratuito)

Proveedor

Cliente

No tengo relacion

Somos amigos

Otro tipo de relacion (especifique)




ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)
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Considera usted que la relacion
que se cred con los propietarios
de coworking es:

Somos una familia

Relaciones cordiales y amistosas

Se proporciona el espacio fisico y
servicio y nada mas

El cliente paga por el servicio y desea

conservar su privacidad en las
relaciones interpersonales y de
trabajo

Marque con una “X” una sola opcion:

¢, Cree usted que su actividad
empresarial influyo como
ejemplo en creacion de otros
emprendimientos?

Si, influyo mayoritariamente en
mujeres

Si, influyo mayoritariamente en
hombres

Influyo por igual en hombres y
mujeres

No influyo

No lo se

¢ Cree usted que la colaboracién
con otros emprendimientos
puede beneficiar su
emprendimiento permitiendo
crecer 0 mantenerse estable en
el mercado?

No influye para nada

Tiene poca influencia

Influye positivamente

Es un factor decisivo para el
crecimiento /permanencia en el
mercado de mi emprendimiento.
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ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)

Marque con una “X” todas las opciones que aplican:

Considera la posibilidad de
formar parte de una Red de
Emprendedores porgque permite

Obtener los beneficios comunes por
parte del gobierno

Obtener los beneficios comunes por
parte de inversores

Intercambiar las experiencias de
gestion organizacional

Impulsar innovaciones de productos
/servicios que ofrezco

Tener conocimiento detallado de las
fortalezas y debilidades de clientes,
reduciendo asi los costes de bldsqueda
y negociacion

Integracion vertical y horizontal

Acelera el aprendizaje
interorganizacional

Previene el comportamiento
oportunista (precios de venta de
servicios, organizacion de eventos)

Permite cooperar en igualdad, si bien
en competencia

Especializacion a traves de reparto de
recursos en la Red

No me interesa

Otro (Especifique)

Si la respuesta es “no me
interesa” la razon es:
(marque con una “X” una sola
respuesta)

No confio en los posibles socios de la
Red

No creo que podria ser beneficioso
para mi empresa

Puede generar el conflicto

Fuga de conocimientos hacia otros
emprendimientos no miembros de la
Red

Prefiero trabajar solo

Otro (Especifique)
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ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)
IMPACTO SOBRE EL ENTORNO

Marque con una “X” una sola opcion:

Segun su percepcion, su
emprendimiento influyo
en la dinamica social o
empresarial del
entorno/barrio

No tuvo ningun impacto

Poco impacto

Impacto positivamente

Cambio la dinamica de relaciones sociales
y empresariales

Se desarrollé una red de emprendimientos
correlacionados (cluster)

Marque con una “X” todas las opciones que aplican:

¢Se abrieron algunos
negocios aledafios que
tienen relacion con los
emprendimientos alojados
en su coworking?

No lo sé

Establecimientos de alimentacion

Servicios para atender necesidades de sus
emprendedores (guarderia, lavanderia,
banca de barrio, etc)

Servicios publicos (parada de bus,
containers de basura, pavimentacion,
estacion de policia comunitaria,
parqueaderos)

Establecimientos que son la competencia
directa de los emprendimientos de
coworking

COMPETENCIAS PROFESIONALES

Marque con una “X” una sola opcion:

servicio?

manejar y controlar los tiempos y recursos
establecidos del proyecto para la
realizacion de un nuevo producto o

En laescalade 1 al 4 de forma que 1 es el Nula

puntaje mas bajo, ¢cual es su capacidad de Buena

Muy buena

Excelente
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ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)

Satisface requerimientos
basicos

Satisface igual que la

,Cual es el gr n r i
¢Cual es el grado en que su producto o competencia

servicio satisface los requerimientos de sus - ;
Satisface mas que la

clientes? .
competencia
Supera expectativas del
cliente
; ., Bajo
¢, Cual es el grado de la aceptacién por Medio
partes de sus colaboradores que tiene All
usted al comunicar una nueva idea? 0
Muy alto
. ., Bajo
¢ Cual es el grado de la aceptacion por Medio
partes de sus inversionistas que tiene usted Alto
al comunicar una nueva idea?
Muy alto
Nunca

Una vez por trimestre

¢ Con qué frecuencia propone un nuevo

producto o servicio? Una vez por semesre

Una vez por afio

Nunca
¢ Utiliza usted los medios tecnologicos Casi nunca
para la relacion con los clientes? Casi siempre
Siempre
Nunca
¢Logra resolver los problemas de sus Casi nunca
clientes apenas estos se presentan? Casi siempre
Siempre
Nunca
¢Usted fomenta la cooperacion dentro de Casi nunca
su equipo? Casi siempre
Siempre
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ANEXO 2. ENCUESTA A EMPRENDEDORES (Continuacion)

¢ Cuéndo realiza una tarea, usted cgmple g;snicr?unca
con todos los requerimientos de dicha Casi siempre
tarea? -
Siempre
Nunca
¢ Con qué frecuencia logra cumplir sus Casi nunca
objetivos planteados? Casi siempre
Siempre
Nada perseverante
¢Evalué el grado de perseverancia que Poco perseverante
posee? Perseverante
Muy Perseverante
¢En la resolucién de problemas usted Nunca
busca estar siempre avanzando en el Casi nunca
camino hace los resultados, estar un Casi siempre
paso delante, superando expectativas y ;
estandares? Siempre
Nunca
¢ Con qué frecuencia usted asume Casi nunca
riesgos en la toma de decisiones? Casi siempre
Siempre
Nunca
¢Usted presenta ideas nuevas para Casi nunca
resolucidon de los problemas de gestion? Casi siempre
Siempre




