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Resumen ejecutivo

Huella Mujer se propuso entender qué favorece y qué dificulta la innovacion en los
negocios de mujeres microemprendedoras que trabajan con pocos recursos, para
disefar sobre esa base un toolkit ajustado a su realidad. Este informe analiza la
encuesta levantada con ese fin: 291 respuestas Unicas de dos programas de apoyo
—Mujeres Sin Limites y Corporacion Yunus — Pefalolén—, por sobre la meta de 200
comprometida. El analisis se realizé en Python y combind estadistica descriptiva,
confiabilidad, analisis factorial exploratorio, analisis de clUster, comparacién entre
programas, un modelo multivariado y el analisis tematico de la pregunta abierta. El
propodsito no fue solo describir a esta poblacién, sino identificar sobre qué se puede
intervenir y con qué prioridad.

La encuesta mide cuatro ideas, no ocho

Aunqgue el cuestionario fue disefado con 8 sub-dimensiones, las 32 preguntas se
organizan en 4 factores: motivacion e identidad con el negocio, barreras internas
(miedo, autoduda), comportamiento innovador reciente, y barreras externas y
desajuste de herramientas. La estructura empirica es mas simple y mas confiable
que la tedrica, y separa un elemento clave: las ganas de innovar de los cambios
efectivamente hechos — la distincion que permite detectar al grupo con la
disposicion intacta y la accion detenida.

Cuatro perfiles de innovacién, por sobre los tres comprometidos

e A - Resilientes con barreras (40,2%): motivacion y comportamiento
innovador altos, pero con mas barreras que el promedio y ventas bajas.
Innovan a pesar de las trabas; su riesgo es el desgaste.

e B-Consolidadas (39,5%): las barreras mas bajas de la muestra, alta innovacion
y el grupo mas formalizado. Es el segmento de referencia.

e C . Motivadas, bloqueadas (17,2%): motivacion cercana al promedio pero
comportamiento innovador 0,89 puntos por debajo de la media muestral —
la caida mas pronunciada del analisis.

e D.Orientadas a la subsistencia (3,1%; n=9): identificacién con el negocio muy
baja y uso casi nulo de herramientas. Grupo pequefo, de lectura exploratoria.

Lo que las separa no es la motivacion: son las barreras y la accién

Los cuatro perfiles difieren en las cuatro dimensiones, pero no en la misma magnitud:
el tamano de efecto llega a 0,49 en barreras internas y 0,46 en comportamiento
innovador, contra apenas 0,23 en motivacion. A nivel de pregunta se confirma: la
barrera con mas acuerdo de la encuesta es "me faltan recursos o herramientas para
hacer cambios dentro de mi negocio” (2,51 de 3), presente en los cuatro perfiles,
mientras "no tengo tiempo para pensar en nuevas ideas" es la frase con menos



acuerdo de todo el instrumento (1,42). Hay motivacion y hay tiempo; lo que falta son
herramientas que sirvan.

Solo tres cosas predicen que una mujer innove

Un modelo con nueve variables a la vez muestra que solo tres tienen efecto propio:
la motivacién e identidad (3=+0,23), que las herramientas usadas hayan dado
resultados reales (3=+0,13) y, en sentido contrario, las barreras internas (3=-0,14). No
predicen innovacién la formalizacién, las ventas, la antigledad del negocio ni el
programa de origen: las diferencias entre programas son pequenasy responden a su
distinta mezcla de perfiles.

Qué implica para el toolkit

Sobre esta base se propone el Canvas Huella Mujer, un recorrido de cuatro
estaciones con tarjetas de mision y rutas por perfil, en formato fisico y presencial.



1. Contexto, objetivos y muestra

Huella Mujer busca comprender qué favorece y qué dificulta la innovacidén en
mujeres microemprendedoras que trabajan en contextos de escasez, como base
para disefnar una metodologia practica —un toolkit tipo Canvas gamificado— que se
ajuste a su realidad y no a la de emprendimientos con acceso a capital, tiempo y
redes de apoyo. Este informe presenta el analisis de |la encuesta levantada para ese
propdsito, con un doble objetivo: generar evidencia sobre motivaciones, barreras y
comportamiento innovador, y traducir esa evidencia en decisiones concretas de
disefo para el toolkit.

1.1 La muestra

La encuesta se aplico a mujeres de dos programas de apoyo al emprendimiento:
Mujeres Sin Limites (MSL) y Corporaciéon Yunus - Pefalolén. Tras eliminar
respuestas duplicadas, la muestra analitica quedd en 291 respuestas Unicas, por
sobre la meta minima de 200 definida para el proyecto. El 57% reside en la Region
Metropolitana y el 43% en otras regiones, principalmente Valparaiso, Maule,
O'Higgins, Coquimbo y Biobio.

Mujeres Sin Limites (MSL) 188 64,6%
Corporacién Yunus — Pefalolén 103 35,4%

Tabla 1. Composicion de la muestra por grupo/programa de origen.

1.2 Qué mide la encuesta

El instrumento explora cuatro grandes areas: barreras internas (dudas, miedo a
equivocarse) y externas (falta de tiempo, recursos o apoyo) para innovar; motivacion
(necesidad econdmica versus motivacion personal e identidad con el negocio);
creatividad cotidiana; y uso y efectividad de herramientas de apoyo al
emprendimiento. Ademas registra comportamiento innovador reciente: cambios
concretos hechos en el negocio en los Ultimos 6 meses, junto con informacion
demografica y del negocio (edad, region, rubro, antiglUedad, ventas, estudios y
formalizacion).

1.3 Como se preparo la base de datos

Antes del andlisis, la base se depurd: se eliminaron respuestas duplicadasy se detecto
gue un item del cuestionario (B2_4) es una repeticiéon textual de otro (B1_4), por lo
gue se excluyo antes del analisis factorial. El detalle completo del procesamiento —y
evidencia real de cada paso ejecutado en Python— esta en el Anexo A y en el
documento de respaldo técnico que acompana este informe.



2. Metodologia en sintesis

El analisis siguid seis etapas, cada una construida sobre la anterior. Esta seccion
resume qué se hizo y para qué; el detalle técnico de cada prueba esta en el Anexo A.

m

1. Descriptivo ;Quiénes son y como respondieron? Estadistica descriptiva por variable e item

¢Las preguntas agrupadas miden lo

2. Confiabilidad Alfa de Cronbach

mismo?
3. Estructura . . . KMO, Bartlett, analisis paralelo de Horn,
. ¢;Cudntas dimensiones reales hay? L ' .
factorial analisis factorial exploratorio
4 Perfiles ¢Hay distintos tipos de K-means (k=2 a ©) + validacién con cluster
’ emprendedoras? jerdrquico de Ward
5. Comparaciéon . e . .
P (MSL y Penalolén difieren? Mann-Whitney U, chi-cuadrado
entre grupos
6. Correlaciones :Qué se asocia con innovar mas? Correlacion de Spearman

Tabla 2. Etapas del andlisis. Detalle completo de cada prueba en el Anexo A.

3. Principales resultados descriptivos

El 99,7% de quienes respondieron se identifican como mujeres. La mayoria tiene
entre 35y 54 anos (69%) y su negocio tiene entre 1y 5 anos de antigUedad (68%). El
nivel de estudios mas frecuente es técnico (42%). En cuanto a ventas, 7 de cada 10
negocios (69%) vende menos de 500 mil pesos mensuales, y solo un 9% supera el
millén — reflejo directo del contexto de escasez econédmica del proyecto. Solo el 38%
de los negocios esta formalizado. Los rubros mas frecuentes son
alimentos/gastronomia, artesania/manualidades y textil/confeccién, que concentran
cerca de la mitad de los negocios (detalle demografico completo, con graficos por
variable, en el Anexo B).

Panorama general por dimensién

El promedio simple de las 8 dimensiones originales del cuestionario (escala 1 a 3)
muestra un patrén alentador: motivacion, identidad y comportamiento innovador
reciente puntdan alto (sobre 2,5), mientras que las barreras internas y externas
puntuan bajo (1,7-1,9), es decir, no son percibidas como un obstaculo constante por la
mayoria. La dimension mas baja de las que no son barrera es el uso y efectividad de
herramientas (2,22) — sefal temprana de un area con espacio de mejora, que se
retoma en las secciones 4y 7.

Guia de lectura: en este grdfico y en todos los que siguen, vino y teal marcan
dimensiones que son fortalezas (mientras mas alto, mejor), y terracota y dorado



marcan barreras (mientras mds alto, peor). El mismo color se mantiene para el
mismo concepto en todo el informe.

Tt mas alto = mejor 1 mas alto = peor (barrera)

Al - Barreras internas [ NN 1.74
A2 - Barreras externas [N 1.20

B1 : Motivacién economica _ 2,29

B2 - Motivacidén personal _ 2,70
B3 - Creatividad cotidiana _ 2,69
B4 - Identidad con el negocio _ 2,85
C - Uso y efectividad de herramientas _ 2,22
D - comportamiento innovador reciente ||| NEGNGNGT 252

1 2 3
Nunca / en desacuerdo A veces Siempre / de acuerdo
B Barreras internas Il Uso de herramientas (neutral)
Bl Barreras externas L Emm Comportamiento innovador

B Motivacién/identidad 1

Grafico 1. Promedio de respuesta por dimension tedrica del cuestionario (escala 1-
3). »~ fortaleza - « barrera.

El item con menor promedio de toda la encuesta es "No tengo tiempo para pensar
en nuevas ideas para mi negocio." (media 1.42), y el de mayor promedio es "Me
gusta que mi negocio tenga algo unico que lo distinga." (media 2.9). La tabla
completa de las 32 preguntas estd en el Anexo B.

4. Estructura factorial: los 4 factores que realmente
mide la encuesta

Antes de promediar las preguntas del cuestionario en puntajes por dimension, se
comprobd qué tan bien funcionan las 8 sub-dimensiones definidas de antemano por
el diseno tedrico del instrumento. El resultado fue mixto: identidad con el negocio
(alfa=0,88), barreras internas (0,76) y comportamiento innovador (0,82) funcionan
bien como grupos de preguntas, pero motivacion econdmica (0,25) y uso/efectividad
de herramientas (0,08) resultan muy débiles — sefnal de que el diseno tedrico original
no calza del todo con cémo las mujeres respondieron en la practica (detalle completo
en el Anexo A).

Para resolver esto se aplicé analisis factorial exploratorio, que deja que el propio
patron de respuestas —y no las categorias tedricas previas— muestre la estructura
real de la encuesta. Los datos resultaron aptos para este analisis (prueba
KMO=0,8757, muy por sobre el minimo de 0,60; prueba de Bartlett significativa), y el
analisis paralelo de Horn confirmé que la encuesta mide 4 dimensiones reales, no 8.



4 dimensiones =8 Autovalor real
7- retenidas —8- Promedio simulado (ruido)

Autovalor

N° de dimensién (componente)

Grafico 2. Andlisis paralelo de Horn: autovalor real vs. promedio simulado, por
componente.

Los 4 factores

De los 4 factores, 2 son fortalezas (se busca que sean altas: F1y F3) y 2 son barreras
(se busca que sean bajas: F2y F4). Es un punto importante de no confundir al leer los
graficos de las secciones siguientes, asi que en este informe se marcan siempre con
+ (fortaleza, mas alto es mejor) o + (barrera, mas alto es peor), y se usa el mismo color
para cada factor en todos los graficos: vino=F]1, terracota=F2, teal=F3, dorado=F4.

"Me gusta que mi negocio tenga algo unico
Fortaleza + que lo distinga" (0,85); "Me esfuerzo en que mi
negocio sea distinto a otros" (0,84)

Motivacion, identidad y

F1
creatividad

"Me da miedo equivocarme si intento algo
F2 Barreras internas Barrera v nuevo" (0,82); "A veces pienso que mis ideas no
son buenas" (0,73)

. "En los ultimos 6 meses, he hecho cambios en
Comportamiento

F3 . . Fortaleza » mi negocio" (0,82); "He probado vender algo
innovador reciente
nuevo" (0,81)
Barreras externas "No sé donde aprender cosas nuevas" (0,71);
F4 Y Barrera « "Las herramientas que he conocido no se

desajuste de h ient . )
esajuste de herramientas ajustaban a lo que necesitaba" (0,71)

Tabla 3. Nombre y tipo (fortaleza/barrera) de cada factor. Matriz completa de
cargas de los 32 items en el Anexo C.



Varianza total explicada por los 4 factores: 48,2%

21,4%

9,5% 9,6%

7,7%

F3 F4

Grafico 3. Porcentaje de la variacion total que explica cada factor (48,2% en
conjunto).

Que los 4 factores expliquen en conjunto 48,2% de la variacion es un resultado
razonable para una encuesta de ciencias sociales sobre percepciones vy
comportamientos: siempre queda una porcion de las respuestas que no responde a
un patrén compartido, sino a diferencias muy individuales de cada mujer.

Al recalcular el Alfa de Cronbach agrupando las preguntas segun esta estructura real,
la confiabilidad mejora notoriamente y los 4 factores quedan en rango aceptable a
muy bueno: F1=0,91, F2=0,76, F3=0,82, F4=0,63. Esta es |la estructura que se usa para
el resto del informe: los puntajes compuestos F1 a F4 son la base de los perfiles de
clUster (seccion 5), la comparacion entre grupos (seccion 7), el analisis multivariado
(seccion 8) y las recomendaciones para el toolkit (seccion 10).



5. Perfiles de innovacion: analisis de cluster

Usando los 4 puntajes factoriales (F1 a F4) de cada mujer, se aplicé un analisis de
cluster (k-means) para identificar grupos de emprendedoras con patrones parecidos
entre si. Se evaluaron soluciones de 2 a 6 grupos; la de 4 grupos ofrecid el mejor
equilibrio entre separacion estadistica (indice de silueta=0,31) e interpretabilidad
practica para el proyecto, y coincide con el minimo de 3 perfiles planteado en la
propuesta original. La soluciéon se validé comparandola con un método alternativo
(cldster jerarquico de Ward): el nivel de acuerdo entre ambos métodos fue
moderado-alto (indice de Rand ajustado=0,59), lo que confirma que los 4 perfiles no

son un artefacto del algoritmo elegido (detalle completo de la evaluacién en el Anexo
A).

A - Resilientes con barreras n=117 (40.2%)

B - Consolidadas n=115 (39.5%)

C - Motivadas, bloqueadas n=50 (17.2%)

D ' Orientadas a la subsistencia l n=9 (3.1%])

Grafico 4. Tamano de cada perfil de innovacion (N=29]).

1t mas alto = mejor 1 mas alto = peor (barrera)

Perfil A Perfil B Perfil C Perfil D
Resilientes con barreras Consolidadas Motivadas, bloqueadas Orientadas a la subsistencia
0- 29 2.9
3.0 28 2.8 .
M 2.5-
)
3 = 2.0 = 2,0 2.0
Z2.0- . “ :
c 1.8 1.8
2 1.7
15- 1.4
. 5 l 1.2 I
Lo- | H EB =
F11 F2 1 F3 1 F4 1 F11 F2 1 F3 1 F4 1 F1 1 F2 1 F3 1 F4 1 F11 F2 1 F3 1 F4 1

= F1 - Motivacién/identidad 1 (fortaleza) B F3 - Comportamiento innovador 1 (fortaleza)
BN F2 - Barreras internas | (barrera) W F4 - Barreras externas 1 (barrera)

Grafico 5. Puntaje promedio en cada factor (F1-F4), por perfil. + F1y F3 son
fortalezas - + F2 y F4 son barreras.

A - Resilientes con barreras (40,2%)

Es el perfil mas grande. Tiene motivacion e identidad altas (F1=2,90) vy
comportamiento innovador alto (F3=2,79), pero también mas barreras internas
(F2=2,17) y externas (F4=1,99) que el promedio de la muestra. El 76,9% de este grupo
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vende menos de 500 mil pesos mensuales y solo el 359% esta formalizado. En otras
palabras: son mujeres que quieren innovar y de hecho lo hacen, pero enfrentan mas
obstaculos que el resto para sostenerlo y traducirlo en mejores ventas.

B - Consolidadas (39,5%)

Practicamente del mismo tamano que el perfil A, pero con un patrén muy distinto:
motivacioén alta (F1=2,91) y comportamiento innovador alto (F3=2,81), combinados con
las barreras mas bajas de los 4 perfiles (F2=1,39; F4=1,35). Es el grupo mas formalizado
(45,2%) y con mayor presencia de MSL (80,0%). Es el segmento de referencia: ya
innovan seguido y con relativamente pocas trabas.

C - Motivadas, bloqueadas (17,2%)

Su motivacion es cercana al promedio (F1=2,73), pero su comportamiento innovador
reciente es el mas bajo entre los perfiles con motivacién media-alta (F3=1,69, 0,89
puntos bajo el promedio muestral) — la caida mas grande de todo el analisis. Tiene
la segunda mayor proporcién de negocios con ventas bajas (80,0%) y el menor nivel
de formalizacion (28,0%). Es el perfil donde la brecha entre "querer innovar" y
"efectivamente innovar" es mas marcada, lo que lo vuelve especialmente relevante
para el disefo del toolkit (secciones 6y 10).

D - Orientadas a la subsistencia (3,1%; n=9)

El grupo mas pequeno y el mas distinto del resto: motivacion e identidad muy por
debajo del promedio (F1=125, 158 puntos bajo la media muestral), con
comportamiento innovador moderado-bajo (F3=1,81) y barreras externas
relativamente altas (F4=2,00). El 100% de este grupo vende menos de 500 mil pesos
mensuales. Dado su tamano reducido, estos resultados deben tomarse como
exploratorios; sugieren un segmento para quienes el foco inmediato es la
subsistencia del negocio mas que su innovacion, y que probablemente necesite un
punto de entrada distinto al del resto.

Los 4 perfiles se distribuyen de forma desigual entre programas (ver seccion 7): el
perfil B estd sobrerrepresentado en MSL y el perfil C, en Corporacion Yunus —
Penalolén.

6. Fortalezas, barreras y necesidades de cada perfil

Los promedios factoriales de la seccién anterior indican qué perfil esta mas alto o
mas bajo, pero no qué preguntas concretas producen esa diferencia. Para
responderlo se calculd, para cada perfil, el promedio de cada uno de los 31 items
analizados y se le resto el promedio de la muestra completa. El resultado permite
describir cada perfil en el lenguaje de las preguntas reales del cuestionario, que es el
insumo directo para redactar el contenido del toolkit.

Como leer los desvios: un +0,4 significa que ese perfil estd cuatro décimas por sobre
el promedio general en esa pregunta, y un -0,9 que estd nueve décimas por debajo.

n



En una escala de 1 a 3, una diferencia de 0,3 ya es apreciable y una de 0,9 es muy

grande.

m Fortaleza principal Barrera principal Necesidad detectada

A - Resilientes con
barreras

B - Consolidadas

C - Motivadas,
bloqueadas

D - Orientadasa la
subsistencia

Identidad y motivacion
sobre el promedio (+0,07);
sigue haciendo cambios
pese a las trabas (+0,16 a
+0,24 en los tres items de
comportamiento
innovador).

Las barreras internas mas
bajas de la muestra (-0,48 a
-0,53 en los items de miedo
y autoduda) y el mejor
resultado obtenido con
herramientas (+0,23).

Motivacion e identidad
practicamente en el
promedio de la muestra
(-0,04 y 0,00): la disposicion
esta intacta.

Ninguna fortaleza por sobre
el promedio. Es el perfil que
mas menciona la
perseverancia en la
pregunta abierta (seccion
9).

Es el perfil con mas barrera
interna: le cuesta empezar
ideas nuevas (+0,36) y teme
equivocarse (+0,37).
También reporta menos
apoyo cercano (+0,30).

Sin barreras marcadas. Su
punto mas alto es el mismo
de toda la muestra: la falta
de recursos y herramientas.

Los tres items de
comportamiento innovador
caen fuerte (-0,86 probo
vender algo nuevo; -0,92
hizo cambios; -0,99 cambid
cémo promociona) y sube
el no saber dénde aprender
(+0,45).

Colapso de identidad con el
negocio (-1,76y -1,79) y uso
casi nulo de herramientas
de apoyo (-1,35).

Reducir el costo de
intentar —permiso para
equivocarse, pasos
pequefos— Yy apoyo
externo, sin trabajar la
motivacion, que ya es alta.

No repetir contenido que
ya domina: un rol distinto
dentro del grupo (mentora
de pares) y desafios de
mayor complejidad.

Cerrar la brecha intencién-
accién: misiones muy
pequefas, con logro
visible inmediato, y rutas
de aprendizaje
sefalizadas.

Trabajar primero
motivacion e identidad
antes de pedir innovacion;
acompanamiento mas
individual. Lectura
exploratoria (n=9).

Tabla 5. Fortalezas, barreras y necesidades de cada perfil, construidas a partir de
la comparacion pregunta por pregunta contra el promedio de la muestra.

6.1 Los perfiles se distinguen sobre todo en las barreras, no en la

motivacion

Para verificar que los perfiles no se diferencian solo en una dimensién, se aplico la
prueba de Kruskal-Wallis factor por factor (la versién no parameétrica del ANOVA,
apropiada para una escala de 3 puntos). Los cuatro factores difieren de forma
significativa entre perfiles (p < 0,001 en todos los casos), pero el tamano del efecto —
la proporcidén de la variacién que se explica por el perfil al que pertenece cada
mujer— es muy distinto: €2=0,49 en barreras internas, 0,46 en comportamiento
innovador y 0,45 en barreras externas, contra solo 0,23 en motivacion (valores sobre
0,14 se consideran grandes). La lectura es directa y muy util para el disefio: lo que
mas separa a estas mujeres entre si no es cuanta motivacién tienen —donde son
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bastante parecidas— sino cuantas barreras enfrentan y cuanto han logrado
actuar.

6.2 Una barrera comun, y perfiles que no dependen del rubro

El ejercicio por item revela algo que los promedios factoriales escondian: la falta de
recursos y herramientas ("me faltan recursos o herramientas para hacer cambios
dentro de mi negocio", el item de barrera con mayor promedio de toda la encuesta,
2,51 de 3) se mantiene alta en los cuatro perfiles, con desvios cercanos a cero respecto
al promedio general (+0,1 en A; -0,1 en By C). No es la marca distintiva de ningun
perfil: es el piso comuin de toda la muestra. Incluso las Consolidadas —las de
menores barreras internas— la reportan casi igual que el resto. Esto refuerza la
conclusion de la seccion 3 y tiene una implicancia practica clara: una herramienta
bien diseflada tiene destinatarias en los cuatro perfiles, aunque con énfasis distintos.

Al cruzar los perfiles con las caracteristicas del negocio, ni el rubro (chi-cuadrado, p
= 0,456), ni el tramo de edad (p = 0,856) ni la formalizacién (p = 0,175) diferencian
significativamente a los perfiles. Los perfiles son psicolégicos y conductuales, no
sectoriales ni demograficos: una mujer del perfil C puede vender comida, hacer
artesania o prestar servicios indistintamente. La implicancia para el toolkit es
concreta: los grupos de trabajo no deben armarse por rubro ni por edad, y el material
No necesita versiones por sector. Donde si hay una diferencia clara es en el nivel de
ventas (x2=23,87, p < 0,001): el perfil B es el Unico donde casi la mitad supera los 500
mil pesos mensuales. Conviene leer esa asociacion con cuidado, porque el disefio es
transversal y no permite afirmar que innovar mas produzca mejores ventas ni lo
contrario.

7. Diferencias entre grupos: MSL y Corporacion
Yunus - Penalolén

Se compararon los puntajes de los 4 factores entre ambos programas con la prueba
de Mann-Whitney, apropiada para variables que no siguen una distribucién normal.
Se reportan dos medidas distintas que conviene no confundir: la significancia (p)
indica si la diferencia es lo bastante consistente como para no atribuirse al azar, y el
tamano de efecto indica si ademas es grande. Las diferencias resultan significativas
en los 4 factores, pero el tamano de efecto es pequeno en todos los casos: los
programas difieren de forma consistente, no de forma profunda.
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El color identifica la dimensidn (igual que en el resto del informe); la textura, el programa.

3.0 - 2.83  2.81
2.5-

2.0-
1.5~
1.0 -
0.5 -
0.0 -

F1 - Motivacion/ F2 - Barreras F3 - Comport. F4 - Barreras
identidad 1 internas 1 innovador T externas |

mmm MSL  m##u Pefialolén (Corp. Yunus)

Gradfico 6. Puntaje promedio por factor, MSL vs. Corporacion Yunus — Peralolén. ~ F1
y F3son fortalezas - « F2 y F4 son barreras.

F1- Motivacion/identidad + p = 0,005 0,19 (pequeno)
F2 - Barreras internas « 1,75 2,00 p < 0,001 -0,28 (pequeno)
F3 . Comportamiento innovador + 2,64 2,47 p < 0,001 0,26 (pequeno)
F4 . Barreras externas « 1,70 1,81 p = 0,042 -0,14 (pequenfio)

Tabla 4. Comparacion entre programas por factor (Mann-Whitney U, con la
correlacion rank-biserial como tamaro de efecto: bajo 0,30 se considera pequeno).

El patron mas claro estd en F2 (barreras internas): las mujeres de Pefalolén reportan
mas miedo a equivocarse y mas autoduda que las de MSL (p < 0,001, la diferencia mas
marcada de las cuatro). De forma consistente, Penalolén también muestra algo
menos de comportamiento innovador reciente (F3) y algo mas de motivacion
econdmica ligada a barreras externas (F4).

Esto serefleja también en la composicion de los perfiles por programa: la distribucion
de los 4 perfiles difiere significativamente entre grupos (prueba de chi-cuadrado, p <
0,001). 8 de cada 10 mujeres del perfil B (Consolidadas) vienen de MSL (80,0%),
mientras que en el perfil C (Motivadas, bloqueadas) la mayoria viene de Penalolén
(56,0%). En sintesis: ambos programas comparten la misma estructura de factores y
perfiles —no hay que disenar toolkits distintos—, pero conviene dosificar de forma
distinta el énfasis en "superar el miedo a intentar" segun el programa de origen.
Como se vera en la seccion siguiente, el programa de origen pierde todo efecto
propio al controlar por los 4 factores: la diferencia entre programas es la diferencia
en la mezcla de perfiles, no un efecto del programa en si.
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8. Qué predice innovar: analisis multivariado

Las correlaciones miden asociaciones de a dos y pueden confundirse entre si: si las
mujeres mas motivadas también son las que mas usan herramientas, no se sabe cual
de las dos cosas estd realmente asociada con innovar. Para separarlas se estimd una
regresion lineal multiple sobre F3 —el comportamiento innovador reciente—,
incorporando simultaneamente los otros tres factores, el uso y la efectividad de las
herramientas, la formalizacién del negocio, el nivel de ventas, la antigUedad y el
programa de origen. Este analisis no estaba comprometido en la propuesta original
y se agregd porque responde de forma directa a la pregunta de fondo del proyecto.

Como leerlo: todas las variables se llevaron a una misma escala, de modo que los
pesos son comparables entre si'y el largo de cada barra del grdfico se puede leer
directamente como la fuerza de la relacion. El peso que queda para cada variable
es el que aporta por sisola, descontando lo que ya explican las demds. Cuando una
variable aparece "sin efecto" no significa que no tenga ninguna relacion con
innovar, sino que Nno aporta nada propio una vez que se conocen las otras.

« menos innovacion mas innovacion -

Tener motivacion e identidad

1 sube la innovacion
con el negocio

Que las herramientas usadas

sube la innovacion
le hayan dado resultados

Tener miedo a equivocarse

_ la baja
o dudar de sus ideas )
Haber usado herramlenlsas sin efecto
o gufas
Tener el negocio formalizado sin efecto
Vender mas al mes sin efecto

Llevar mas afios con el negocio sin efecto

Venir de uno u otro programa sin efecto

B Favorece innovar WM Dificulta innovar No influye

Grafico 7. Qué se relaciona con haber hecho cambios en el negocio, considerando
las nueve variables a la vez. Modelo con 291 casos; R? ajustado = 0,24.

Solo tres variables resultan significativas: la motivacién e identidad con el negocio
(B=+0,23, p < 0,001 — la relacion mas fuerte del modelo), el hecho de que las
herramientas usadas hayan dado resultados reales (3=+0,13, p = 0,045) y, en sentido
contrario, las barreras internas ($=-0,14, p = 0,020). El solo haber usado herramientas
qgueda al limite de la significancia (p = 0,051): no basta con usarlas, tienen que
funcionar. Y cuatro variables que uno esperaria relevantes no muestran efecto
propio: la formalizacion del negocio (p = 0,414), el nivel de ventas (p = 0,508), los afios
que lleva funcionando (p = 0,229) y el programa de origen (p = 0,266). La tabla
completa de coeficientes estd en el Anexo A.

El modelo explica un 24% de la variacion en comportamiento innovador, una
capacidad explicativa razonable para datos de percepcion autoinformada: el resto
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responde a circunstancias individuales que un cuestionario no captura. Tres
implicancias directas para Huella Mujer:

e Las palancas del toolkit son las correctas. Motivacion/identidad, barreras
internas y efectividad de las herramientas son los tres Unicos elementos con
efecto propio, y son justamente los tres que una metodologia de
acompafamiento presencial puede trabajar.

e Usar herramientas no basta: tienen que funcionar. Es el argumento
empirico mas fuerte para validar el material con usuarias reales antes de
producirlo: una herramienta que no da resultados visibles no mueve la aguja,
aunque se use.

e El tamano del negocio no limita el margen de accién. Que ni las ventas, ni
la formalizacion, ni la antiguedad influyan significa que el toolkit puede
funcionar igual con negocios muy pequefos e informales, que son la
mayoria de esta muestra. Y que el programa de origen pierda todo efecto
indica que la diferencia entre MSL y Penalolén es diferencia en la mezcla de
perfiles, no un efecto del programa en si.

Advertencia metodoldgica: la encuesta se aplico en un solo momento, por lo que
estos coeficientes describen qué cosas van juntasy no qué causa qué. No es posible
afirmar, con estos datos, que aumentar la motivacion produzca mdas innovacion, si
que ambas cosas aparecen sistemdaticamente asociadas, incluso al controlar por
el resto de las variables disponibles.

9. La voz de las emprendedoras: analisis de la
pregunta abierta

La encuesta cierra con una pregunta abierta. 232 mujeres —el 80% de la muestra—
escribieron una respuesta con contenido. Se revisaron todas y se clasificaron por
tema: se definieron siete categorias tras una primera lectura del material y luego se
buscd en cada respuesta el conjunto de expresiones asociado a cada tema. Una
misma respuesta puede quedar en mas de un tema, por lo que los porcentajes no
suman 100; el listado exacto de expresiones usadas estd en el Anexo A, para que el
ejercicio se pueda repetir y auditar.
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Base: 232 comentarios abiertos con texto

Perseverancia y constancia _ 23,3% (n=54)
Capacitacion y aprendizaje _ 19,8% (n=46)
Miedo, inseguridad y autoconfianza _ 19,8% (n=46)
Innovacién y creatividad _ 7,8% (n=18)
Apoyo, redes y comunidad ||| [ I 7.5 (=19
Conciliacién familia-negocio - 2,2% (n=5)

Recursos econdmicos y capital . 1,7% (n=4)

Grafico 8. Temas presentes en las respuestas abiertas (base: 232 respuestas con
texto).

Los tres temas dominantes —perseverancia y constancia (23,3%), necesidad de
capacitarse (19,8%) y miedo, inseguridad y autoconfianza (19,8%)— coinciden de
forma notable con la estructura factorial cuantitativa: las mujeres hablan
espontaneamente de motivacion sostenida, de necesidad de aprender y de barreras
internas. Esa convergencia entre lo que dicen en sus propias palabras y lo que
muestran los factores refuerza la validez de la estructura de 4 factores.

Al separar los comentarios por perfil aparece un contraste relevante para el disefo.
El perfil B (Consolidadas) es el que mas menciona perseverancia (29,0%) y también el
gue mas habla de miedo y autoconfianza (24,0%), pero en su caso el miedo aparece
narrado en pasado, como algo ya superado. El perfil C (Motivadas, bloqueadas) es el
gue menos menciona ambos temas (11,8% y 11,8%): sus respuestas son mas breves y
descriptivas, con menor elaboracion sobre el propio proceso. Ese silencio relativo es
informacion en si mismo: el perfil que mas necesita apoyo es también el que
menos lo verbaliza, y por lo tanto el que menos probablemente lo pida — el
acompanamiento debe ser activo y no a demanda.

Las citas textuales tienen un valor adicional: son el registro literal del lenguaje de
las participantes, y formulaciones como "lanzarse con todo y miedo" o "que se
atrevan a crear" pueden ir directo al material del toolkit. Los porcentajes por perfil
se calculan sobre los comentarios escritos por cada grupo (90 en A, 100 en B, 34 en
Cy8en D) por lo que las cifras del perfil D son ilustrativas.

10. De los datos al toolkit: hallazgos aplicables

Para entender qué se asocia con un mayor comportamiento innovador (F3), se
calcularon correlaciones de Spearman entre F3 y el resto de las variables. Los
resultados son consistentes con lo visto hasta aca: F3 correlaciona positivamente con
F1, motivaciéon e identidad (p=0,41, p < 0,001) y con haber usado herramientas que
generaron resultados reales (p=0,36), y negativamente con F2, barreras internas
(p=-0,26) y con F4, barreras externas (p=-0,22). En cambio, la correlacion entre
formalizacion del negocio y comportamiento innovador es débil y no alcanza
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significancia convencional (p=0,11, p = 0,055): formalizarse y ser mas innovadora no
son, en estos datos, la misma cosa.

La siguiente tabla traduce cada hallazgo en una necesidad y en una posible
herramienta o énfasis para el toolkit, que es el objetivo final de este analisis:

Hallazgo

El comportamiento innovador
se asocia con
motivacion/identidad claray con
el uso efectivo de herramientas.

Las barreras internas y externas
se asocian negativamente con
innovar.

El perfil C (17%) tiene motivacion
media-alta pero
comportamiento innovador
muy bajo: la brecha entre querer
y hacer.

La formalizaciéon del negocio no
predice mayor innovacion.

El perfil B (39,5%) ya tiene bajas
barreras y alto comportamiento
innovador.

Los perfiles se distribuyen de
forma distinta entre programas
(mas perfil C en Penalolén).

Necesidad detectada

Dar forma concreta a la
motivacion y anclar cada
herramienta a un resultado
tangible e inmediato.

Reducir el costo emocional
(miedo, autoduda) y practico
(tiempo, recursos, apoyo) de
intentar algo nuevo.

Achicar el paso entre la
intencién y la primera accion
concreta.

No confundir "formalizarse" con
"innovar" en el mensaje del
programa.

Evitar repetir contenido basico
con quienes ya innovan; darles
un rol.

Mismo toolkit, dosificacion
distinta segun el programa de
origen.

Herramienta / recomendacién para el

toolkit

Estacion "; Qué me mueve?" (identidad)
+ mision de accidon inmediata tras cada
herramienta usada.

Tarjetas de reencuadre de miedo +
mapa de recursos/apoyo cercano.

Ruta diferenciada con misiones mas
pequefasy refuerzo inmediato (sellos);
foco de un piloto inicial.

Separar en el toolkit el eje de
formalizacion (tramites) del eje de
innovacion (misiones de cambio).

Ruta de "mentoras" dentro del toolkit
grupal.

Ajustar el énfasis de las estaciones (mas
trabajo de miedo/autoduda en
Penalolén).

Tabla 5. De los hallazgos estadisticos a decisiones de diseno del toolkit.

Un prototipo visual de este toolkit —el Canvas Huella Mujer, con sus 4 estaciones y
tarjetas de mision— se presenta en el Anexo E.
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11. Conclusiones y recomendaciones

La encuesta cumplid su propodsito. Permitid levantar evidencia propia sobre
motivaciones, barreras \Y comportamiento innovador de mujeres
microemprendedoras en contextos de escasez, y esa evidencia se pudo traducir en
decisiones de disefio trazables para el toolkit —que era el objetivo de fondo del
encargo—. Tres condiciones lo hicieron posible: una muestra suficiente (291
respuestas, por sobre la meta de 200), un instrumento que resultd apto para analisis
multivariado, y la decision de no detenerse en los porcentajes descriptivos sino
avanzar hacia el analisis de estructura, la segmentacion y el modelamiento. Las
conclusiones se ordenan de lo mas metodoldégico a lo mas aplicable.

11.1 Conclusiones

e La encuesta mide 4 ideas, no 8, y asi conviene reportarla de aqui en
adelante. La estructura factorial real —motivacion e identidad, barreras
internas, comportamiento innovador y barreras externas— es mas simple y
bastante mas confiable que el diseho tedrico original (alfas de 0,63 a 0,91
frente a valores de hasta 0,08 en algunas sub-dimensiones previas). Deberia
reemplazar a las 8 sub-dimensiones como unidad de reporte en futuras
aplicaciones del cuestionario.

e Existen 4 perfiles de innovacion, por sobre los 3 comprometidos en la
propuesta. Cerca de cuatro quintos de la muestra (perfiles Ay B, 79,7%) ya
muestra comportamiento innovador alto, con o sin barreras. El perfil C (17,2%)
concentra la mayor oportunidad de intervencion por su brecha entre
motivacion y accion, y el perfil D (3,1%) requiere un punto de entrada distinto.
Los perfiles se validaron con un segundo método de agrupamiento, por lo
gue no son un artefacto del algoritmo elegido.

e Los perfiles son actitudinales, no sectoriales ni demograficos. Ni el rubro,
ni el tramo de edad, ni la formalizaciéon diferencian significativamente a los
perfiles: una mujer del perfil C puede vender comida, hacer artesania o
prestar servicios indistintamente. Esto tiene una consecuencia operativa
directa sobre como armar los grupos de trabajo y sobre la necesidad —
inexistente— de producir versiones del material por sector.

e Lo que separa a estas mujeres no es la motivacion, son las barreras y la
accion. La motivacion es alta y bastante homogénea entre perfiles (tamario
de efecto 0,23), mientras que las barreras internas y el comportamiento
innovador muestran efectos grandes (0,49 y 0,46). El toolkit no necesita crear
motivacion: necesita convertirla en accion.

e La barrera mas extendida es la falta de herramientas adecuadas, no la
falta de tiempo ni de confianza. Es el item de barrera con mayor promedio
de toda la encuesta (2,51 de 3) y se mantiene alto en los cuatro perfiles,
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mientras que la falta de tiempo es la afirmacién con menos acuerdo de todo
el instrumento (1,42). El vacio que el toolkit viene a llenar estd, entonces, en el
instrumental disponible y no en la disposicion de las mujeres.

Innovar no depende de formalizarse, vender mas ni llevar afos en el
negocio. Ninguna de esas variables tiene efecto propio al controlar por el
resto. Los tres predictores que si importan —motivaciéon e identidad,
efectividad de las herramientas usadas y barreras internas— son justamente
los que una metodologia de acompanamiento presencial puede trabajar. Es
una buena noticia para el disefio: el margen de accion no esta limitado por el
tamano ni la formalidad del negocio, que en esta muestra son
mayoritariamente pequenos e informales.

Las diferencias entre programas son reales pero pequefias y no
estructurales. MSL y Pefalolén comparten la misma estructura de factoresy
los mismos perfiles, con tamanfos de efecto pequenos en los cuatro factores.
El programa de origen pierde todo efecto propio al controlar por los factores,
lo que indica que la diferencia observada es diferencia en la mezcla de
perfiles. No corresponde disenar dos toolkits, sino dosificar distinto el énfasis
segun el grupo.

11.2 Recomendaciones para la siguiente etapa

Las recomendaciones se ordenan por urgencia para la siguiente fase del proyecto:
primero las que condicionan el diseno del toolkit, después las que mejoran la
medicion futura.

Validar el prototipo con un piloto acotado, priorizando el perfil C. Es el
grupo con mayor distancia entre intencién y acciony, por lo tanto, donde un
buen diseno puede mostrar resultados medibles en menos tiempo. Se
sugiere combinarlo con al menos un caso de cada uno de los otros perfiles
para observar como funcionan las rutas diferenciadas. El plan detallado se
entrega en el documento del toolkit.

Medir si las herramientas sirven, no solo si se usan. Dado que lo que se
asocia con innovar es que las herramientas den resultados reales —y no su
mero uso—, el piloto debe registrar qué cambid efectivamente en el negocio
y no Unicamente cuantas participantes completaron el material. Esta es la
métrica gque mas informacién aportard sobre la calidad del disefo.

Disefar el acompafamiento como activo, no a demanda. E| perfil C es
simultaneamente el que mas necesita apoyo y el que menos verbaliza su
proceso en la pregunta abierta. Un modelo que espere a que las
participantes pidan ayuda dejara fuera precisamente al grupo que mas la
requiere; conviene definir chequeos proactivos por participante en el rol de
la facilitadora.

20



e Aplicar una segunda medicién con los mismos 4 factores. Repetir un
subconjunto corto de items de motivacion (F1) y de comportamiento
innovador (F3) antes y después del piloto permite comparar contra la linea
base que establece este informe y evaluar si la brecha del perfil C
efectivamente se reduce.

e Corregir el bloque de herramientas del cuestionario y conservar el resto.
Ese blogue mezcla hoy tres ideas distintas en un mismo grupo de preguntas
—si us6 herramientas, si le sirvieron y si se ajustaban a su necesidad—, lo que
explica su baja confiabilidad. Separarlo en tres permitiria medir con precision
justamente la variable que resultd mas relevante. Conviene ademas corregir
el item duplicado detectado y mantener sin cambios los demas items, de
modo de poder comparar cohortes a lo largo del tiempo y construir una serie
propia de Huella Mujer.

e Complementar con trabajo cualitativo focalizado en los perfiles Cy D. Los
comentarios abiertos mostraron un lenguaje propio muy rico y diferencias
relevantes entre perfiles, y el perfil D (n=9) requiere confirmacion con mas
casos. Un par de grupos focales permitiria afinar las misiones del toolkit con
las palabras de las propias participantes y validar la caracterizacion de ese
grupo.

Con estos resultados, el proyecto queda en condiciones de pasar de la
investigacion al disefio: la seccion 10 de este informe entrega la trazabilidad
completa entre cada hallazgo y la decision de disefio que implica, y el documento
del toolkit que acompana esta entrega desarrolla el prototipo, las rutas por perfil y
el plan de validacion con sus métricas.

21



Bibliografia

Bartlett, M. S. (1950). Tests of significance in factor analysis. British Journal of
Statistical Psychology, 3(2), 77-85.

Cassidy, R, Ebrahim, M. F., & Ubfal, D. J. (2025). Testing the promise of digital
scaling: In-person versus app-based training for women entrepreneurs. The
World Bank Economic Review (articulo en avance).
https://doi.org/10.1093/wber/lhag008

Cronbach, L. J. (1951). Coefficient alpha and the internal structure of tests.
Psychometrika, 16(3), 297-334.

Global Entrepreneurship Monitor (GEM). (2024). Women's Entrepreneurship
Report 2024/2025. GEM Consortium.

Horn, J. L. (1965). A rationale and test for the number of factors in factor
analysis. Psychometrika, 30(2), 179-185.

Hubert, L., & Arabie, P. (1985). Comparing partitions. Journal of Classification,
2(1),193-218.

International Labour Organization (ILO). (2020). Gender and
Entrepreneurship Together (GET Ahead) for Women in Enterprise. Ginebra:
OIT.

Kaiser, H. F. (1974). An index of factorial simplicity. Psychometrika, 39(1), 31-36.

Rousseeuw, P. J. (1987). Silhouettes: A graphical aid to the interpretation and
validation of cluster analysis. Journal of Computational and Applied
Mathematics, 20, 53-65.

Ward, J. H. (1963). Hierarchical grouping to optimize an objective function.
Journal of the American Statistical Association, 58(301), 236-244.

22



ANEXOS

Detalle metodoldgico, tablas completas, evidencia técnica y prototipo del toolkit

Anexo A - Detalle metodolégico completo

A.1 Preparacion de la base de datos

Se identificaron y eliminaron respuestas duplicadas (mismo registro exportado mas
de una vez desde el formulario). Se revisd que cada pregunta tuviera valores validos
dentro de la escala 1-3. Se detectd que el item B2_4 es una repeticion textual de B1_4
— untema del disefio del instrumento —y se excluyd antes del analisis factorial, para
no inflar artificialmente la correlacién entre ambas preguntas.

A.2 Confiabilidad (Alfa de Cronbach) de las 8 sub-dimensiones
tedricas

umbral 0,70

1
A2 - Barreras externas _ 0,52

1
1
1
1
i

- Motivacié Smi 0,25 i

B1 - Motivacion economica - i

1

B2 - Motivacién personal [ 0,62

1

1

1

1

1

1
1
C - Uso y efectividad de herramientas . 0,08 i
1
1

1
1

I = 0,70 (aceptable o mejor) < 0,70 (débil)

Grafico Al. Confiabilidad de las 8 sub-dimensiones originales del cuestionario.

Al - Barreras internas 4 0,755
A2 - Barreras externas 4 0,519
B1 - Motivaciéon econédmica 4 0,254
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B2 - Motivacién personal 4 0,621

B3 - Creatividad cotidiana 4 0,675
B4 - Identidad con el negocio 4 0,883
C - Usoy efectividad de herramientas 4 0,077
D - Comportamiento innovador reciente 4 0,824

Tabla Al. Alfa de Cronbach por sub-dimension tedrica.

A.3 Factorabilidad: KMO y prueba de Bartlett

Prueba de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO): 0,8757 (adecuado: =0,60; el valor obtenido se
considera "meritorio" segun los estandares habituales de la técnica). Prueba de
esfericidad de Bartlett: x?=3747,49, p < 0,001. Ambas pruebas confirman que la
matriz de correlaciones entre los 32 items es apta para analisis factorial.

A.4 Andlisis paralelo de Horn: retencién de factores

El analisis paralelo de Horn comypara el autovalor de cada componente extraido de
los datos reales contra el promedio de 100 simulaciones de datos aleatorios del
mismo tamano de muestra. Se retienen solo los componentes cuyo autovalor real
supera al del ruido simulado.

Autovalor real promedio SimUIado (rUidO)
1 Si

7,670 1,668
2 3917 1572 Si
3 1916 1,504 Si
4 1,538 1,447 Si
5 1,271 1,392 No
6 1,150 1,345 No
7 1,125 1,302 No
8 1,008 1,255 No

Tabla A2. Andlisis paralelo de Horn — autovalores reales vs. simulados por
componente.
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A.5 Seleccion del numero de perfiles (k)

Se evaluaron soluciones de k-means de 2 a 6 grupos sobre los 4 puntajes factoriales,
usando dos criterios de calidad de agrupamiento: el indice de silueta (cohesidon
interna vs. separacion entre grupos, rango -1 a 1) y el indice de Calinski-Harabasz
(mientras mas alto, mejor definidos los grupos).

2 0,286 10,2
3 0,301 1243
4 0,310 131,2
5 0,293 129,0
6 0,310 1273

Tabla A3. Comparacion de soluciones de cluster, k=2 a 6.

La solucion de 4 grupos obtiene el mejor indice de silueta junto con k=6 (ambos 0,31),
pero con mejor Calinski-Harabasz que k=5y una interpretacion sustantivamente mas
clara y accionable para el proyecto que k=6, ademas de cumplir el minimo de 3
perfiles definido en |la propuesta original. Por eso se optd por k=4.

Para verificar que la solucion no dependiera del algoritmo elegido, se compard contra
un clUster jerarquico de Ward (otro método de agrupamiento) mediante el indice de
Rand ajustado (ARI), que mide qué tan parecidas son dos particiones de los mismos
datos (O=acuerdo azaroso, 1=acuerdo perfecto). El resultado fue 0,59, un acuerdo
moderado-alto que respalda la robustez de los 4 perfiles.

A.6 Pruebas de comparacion entre grupos y correlacion

Para comparar los puntajes factoriales entre programas (MSL vs. Penalolén) se uso la
prueba de Mann-Whitney U, apropiada cuando no se puede asumir distribucion
normal de los datos (ver Tabla 4 del cuerpo principal para resultados completos por
factor). Para comparar la distribucion de perfiles entre programas se usé una prueba
de chi-cuadrado de independencia (x?=24,64, gl=3, p < 0,001). Todas las correlaciones
reportadas en la seccion 10 se calcularon con el coeficiente de Spearman, apropiado
para variables ordinales/no normales. Para comparar los 4 perfiles entre si (seccién
6.1) se usod Kruskal-Wallis, con épsilon cuadrado como tamano de efecto; para los
cruces del perfil con las caracteristicas del negocio (seccidén 6.2), chi-cuadrado de
independencia.

A.7 Diferencias entre los 4 perfiles por factor (Kruskal-Wallis)

F1- Motivacion/identidad + 67,89 p < 0,001 0,226 (mediano)
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F2 - Barreras internas « 144,12 p < 0,001 0,492 (grande)
F3 - Comportamiento innovador + 135,04 3 p < 0,001 0,460 (grande)
F4 . Barreras externas « 132,81 3 p < 0,001 0,452 (grande)

Tabla A4. Prueba de Kruskal-Wallis entre los 4 perfiles, por factor.

Formalizacion 49 p =0,175
Rubro del negocio 18,00 18 p = 0,456
Tramo de edad 7,02 12 p = 0,856
AntigUedad del negocio 22,41 12 p = 0,033
Nivel de ventas mensuales 23,87 3 p < 0,001

Tabla A5. Cruces del perfil con caracteristicas del negocio (chi-cuadrado de
independencia).

En los cruces con rubro, edad y antiguedad algunas casillas tienen frecuencias
esperadas inferiores a 5 —principalmente por el tamario del perfil D (n=9)—, lo que
vuelve poco confiable el chi-cuadrado en esos casos. Por eso el informe usa esos
cruces solo para descartar diferencias evidentes y no para afirmar asociaciones.

A.8 Modelo de regresion multiple (seccion 8)

Regresion lineal por minimos cuadrados ordinarios sobre variables estandarizadas,
con F3 como variable dependiente y nueve predictores. Los coeficientes  indican
cuantas desviaciones estandar cambia F3 por cada desviaciéon estandar de aumento
en el predictor, manteniendo el resto constante.

--

F1- Motivacion e identidad + 0,234 0,070 33 p < 0,001
F2 . Barreras internas « -0,137 0,059 -2,33 p =0,020
F4 - Barreras externas « -0,032 0,059 -0,53 p = 0,593
Ha usado herramientas o guias 0,150 0,076 196 p = 0,051
Las herramientas dieron resultados 0,134 0,066 2,02 p = 0,045
Negocio formalizado 0,047 0,057 0,82 p = 0,414
Nivel de ventas 0,040 0,061 0,66 p =0,508
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AntigUedad del negocio -0,068 0,056 -1,21 p =0,229
Programa de origen (MSL) 0,060 0,054 m p = 0,266

Tabla A6. Coeficientes del modelo. N=291; R?=0,265; R? ajustado=0,241; p del modelo
< 0,001.

A.9 Analisis tematico de la pregunta abierta (seccién 9)

Se consideraron las 232 respuestas con contenido (se excluyeron vacias y respuestas
de una palabra sin significado). A partir de una primera lectura se definieron siete
temas, cada uno operacionalizado como un conjunto de expresiones de busqueda
sobre el texto en mindsculas. Una respuesta puede clasificarse en mas de un tema.

Expresiones buscadas (raices y variantes)

. . persever - constan - insist - no rendir - no me rindo - no rendirse - seguir
Perseverancia y constancia . . . .

adelante - nunca dejar - esfuerz - luchar - resilien - paciencia

Miedo, inseguridad y miedo - temor - inseg - confianza - confia - autoestima - verglenza - atrev -
autoconfianza creer en mi/ti/uno/si - capaz de

L . capacit - aprend - estudi - curso - taller - formacién - conocimiento - ensen -
Capacitacion y aprendizaje

educ
apoyo - apoyar - redes - comunidad - acompaf - mentor - colegas - no esta/as

Apoyo, redes y comunidad .
sola - entre mujeres

dinero - capital - financ - crédito - inversién - invertir - plata - presupuesto -

Recursos econémicos y capital L.
ayuda econdmica - falta de recursos

hijo/as - maternidad - madre - familia me/nos/es - apoyo familiar - tiempo

Conciliaciéon familia-negocio . L ~
9 para/con mi/la familia - duefa de casa - labores del hogar

innov - crear - creativ/ndo - nuevo/as idea - reinvent - disefi - atreverse a crear

Innovacion y creatividad
- productos nuevo

Tabla A7. Operacionalizacion del andlisis temdtico.
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Anexo B - Tabla completa de las 32 preguntas del

cuestionario

Promedio, desviacion estandar y porcentaje de respuesta en cada opcién (1, 2 o 3),

por pregunta, agrupadas por dimensién tedrica original.

Al . Barreras internas (media dimensién: 1,74)

Me cuesta empezar ideas nuevas aunque las tenga
claras.

Al_l
Al_2 A veces pienso que mis ideas no son buenas.

Al_3 Me da miedo equivocarme si intento algo nuevo.

No me siento capaz de hacer cambios importantes
en mi negocio.

A2 - Barreras externas (media dimensioén: 1,90)

1,87

1,71

1,81

1,58

0,82

0,77

0,87

0,78

40,9%

48,5%

48,8%

60,5%

31,6%

32,3%

21,0%

21,3%

27,5%

19,2%

30,2%

18,2%

No tengo tiempo para pensar en nuevas ideas para

A2_1 . .
mi negocio.
A2 D Me faltan recursos o herramientas para hacer
- cambios dentro de mi negocio.
A2 3 No sé dénde aprender cosas nuevas para mejorar mi
- negocio.
A 4 No tengo apoyo (familiar, cercanos, organizaciones,

entre otros) para probar cosas nuevas.

1,42

2,51

1,75

190

B1 - Motivacion econémica (media dimension: 2,29)

Me gustaria que mi negocio me dé mas ingresos.

Me gustaria innovar, pero hoy mi prioridad es que el

B1_2 negocio siga funcionando (mi foco esta en que
sobreviva).

No me atrevo a probar cosas nuevas si eso pone en
riesgo mis ingresos actuales.

Sino gano lo suficiente, busco cambiar lo que
ofrezco. (V1)

v

2,28

1,78

2,22

0,66

0,72

0,76

0,85

0,77

0,78

0,77

67,0%

13,4%

44,7%

40,9%

4,8%

19,2%

43,6%

21,0%

237%

22,3%

35,7%

27,8%

3,4%

33,7%

351%

36,4%

9,3%

64,3%

19,6%

31,3%

91,8%

47,1%

21,3%

42,6%
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B2 - Motivacién personal (media dimensién: 2,70)

Tener mi propio negocio me hace sentir que soy

B2_1 - 2,79 0,53 5,8% 9,6% 84.5%
mas libre.

B2 2 Aunque no gane mucho, me siento orgullosa de lo 285 0.47 45% 6.5% 89.0%
que estoy construyendo.

B2 3 Me motiva que mi negocio sea una forma de crecer 289 039 27% 52% 921%
como persona.
Sino gano lo suficiente, busco cambiar lo que

B2_4 2,28 0,75 17,9% 36,1% 46,0%

ofrezco. (v2, item repetido de B1_4)

B3 - Creatividad cotidiana (media dimensién: 2,69)

Cuando tengo un problema en mi negocio, tengo
B3_1 las herramientas para buscar varias soluciones 2,45 0,67 10,0% 34, 7% 55,3%
posibles.

Sialgo no funciona en mi emprendimiento, busco

B3_2 2,74 0,55 55% 14,8% 79,7%
otra manera de hacerlo.

B33 Avece's se me ocurren ideas que no he visto en otros 273 054 45% 17.9% 77 7%
negocios.

B34 Me gusta afladir detalles que mejoren lo que 285 045 3.4% 8.6% 88,0%

ofrezco, aunque nadie lo pida.

B4 - Identidad con el negocio (media dimensién: 2,85)

Me gusta que mi negocio tenga algo unico que lo

B4_1 - 2,90 0,39 31% 3,8% 93,1%

B4.2 Me esfuerzo en gue mi negocio sea distinto a otros 2,87 0.41 27% 72% 90,0%
gue hacen lo mismo.

B4_3 Mi negocio refleja mis valores y mi historia personal. 2,84 0,45 3,4% 9,3% 87,3%

B4 4 Hacer cambios en mi negocio me permite mostrar 279 049 3.8% 13.7% 82.5%

mejor quién soy.

C - Uso y efectividad de herramientas (media dimensién: 2,22)
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He usado herramientas o guias para mejorar mi

C_1 ) 2,79 0,49 3,8% 13,4% 82,8%
negocio.
Las herramientas que he usado me han ayudado a

c2 hacer cambios reales y me han generado mas 2,62 0,57 41% 29,9% 66,0%

ganancias.

No supe cémo aplicar en mi negocio las
C.3 herramientas que aprendi cuando tuve que 1,74 0,74 43,6% 38,8% 17,5%
implementarlas sola.

Las herramientas que he conocido no se ajustaban a

. . . ) 1,75 0,74 433%  388%  17,9%
lo que yo necesitaba para mejorar mis ganancias.

D - Comportamiento innovador reciente (media dimensién: 2,58)

En los Ultimos 6 meses, he hecho cambios en mi

D_1 . 2,54 0,71 12,4% 21,3% 66,3%
negocio.

D.2 He probado vem.JIe.r algo nuevo que antes no ofrecia 264 067 1.0% 14.4% 74.6%
(producto o servicio).

D.3 Hg cambiado la formg en gue ofrezco o promociono 247 073 141% 24.4% 615%
mis productos/servicios.

D 4 He aplicado ideas propias para mejorar lo que vendo 267 062 7.9% 17.5% 74.6%

o cémo lo hago.
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Perfil demografico completo

Entre 25 a 34 afios _ 21,3% (n=62)

Entre 35 a 44 afos

Entre 55 a 64 afios - 8,9% (n=26)

0,3% (n=1)

36,1% (n=105)

65 afios 0 mas

Grafico BI. Distribucion por tramo de edad (N=29]).

menos de un afio 16,8% (n=49)

entre 1 a 2 afos 33,3% (n=97)

entre 3 a 5 afios 34,4% (n=100)

entre 6 a 10 afos 8,9% (n=26)

mas de 10 afos 6,5% (n=19)

Grafico B2. Antigtedad del negocio.
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Educacion basica I 1,7% (n=5)

24,7% (n=72)

Educacion media

Educaciéon Técnica

Educacidn Universitaria

Postgrado I 2,7% (n=8)

Grdfico B3. Nivel de estudios.

menera 500 m” pesos _ 68,7% {n=200)

entre 500 mil a 1 millén de pesos 22,0% (n=64)

entre 1 a 3 millones de pesos 4,8% (n=14)

mas de 3 millones de pesos 4,5% (n=13)

Grafico B4. Ventas mensuales del negocio.
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17,5% (n=51)

Alimentos y gastronomia
14,8% (n=43)

Artesania y manualidades

Textil, moda y confeccién 14,8% (n=43)

Servicios profesionales y de capacitacidn 14,1% (n=41)

Belleza y cuidado personal 13,1% (n=38)

Otros / multiples rubros 10,0% (n=29)

6,9% (n=20)

Comercio y ventas (catadlogo/almacén)

Papeleria, disefio e ilustracion 4,5% (n=13)

Salud y bienestar 3,1% (n=9)

Mascotas B 0,7% (n=2)

Tecnologia y otros especializados W 0.7% (n=2)

Grafico B5. Rubro del negocio (agrupado en categorias).
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Anexo C - Matriz completa de cargas factoriales (32
items x 4 factores)

Cargas de cada uno de los 32 items en los 4 factores extraidos (rotaciéon promax). En
negrita, la carga mas alta de cada item — la que determina a qué factor se asigno.

Me cuesta empezar ideas nuevas aunque las tenga

Al_l 0,13 0,67 -0,11 0,02
claras.

Al_2 A veces pienso que mis ideas no son buenas. -0,04 0,73 0,06 -0,07

Al_3 Me da miedo equivocarme si intento algo nuevo. 0,07 0,82 -0,06 -0,16

Al 4 N(? me sento capaz de hacer cambios importantes en 0,01 0,68 0,08 0,01
mi negocio.

A2 1 No ten.go tiempo para pensar en nuevas ideas para mi 0,20 0,38 006 018
negocio.

A2 2 Me faltan regursos o. herramientas para hacer cambios 0,33 006 0,08 021
dentro de mi negocio.

A2 3 No sé <'J|onde aprender cosas nuevas para mejorar mi 019 010 0,08 0,63
negocio.

A 4 No tengo apoyo (familiar, cercanos, organizaciones, 017 0,01 0,01 0,61
entre otros) para probar cosas nuevas.

B1_1 Me gustaria que mi negocio me dé mas ingresos. 0,51 0,05 0,16 0,13
Me gustaria innovar, pero hoy mi prioridad es que el

B1_2 negocio siga funcionando (mifoco estd en que 0,34 0,42 0,01 0,16
sobreviva).

B1.3 No me aFreyo a probar cosas nuevas si €so pone en o1 0,53 007 027
riesgo mis ingresos actuales.

Bl 4 Sino gano lo suficiente, busco cambiar lo que ofrezco. 019 016 001 0,23
(V1)

B2 1 Tener mi propio negocio me hace sentir que soy mas 0,67 019 0,09 013
libre.

B2 2 Aunque no gane mucho, me siento orgullosa de lo que 074 o 0,05 0,00
estoy construyendo.

B2 3 Me motiva que mi negocio sea una forma de crecer 0,80 008 0,07 010

COMOo persona.
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B3_1

B3_2

B33

B3_4

B4_1

B4 2

B4_3

B4 4

C_1

C2

C.3

C 4

D_4

Tabla Cl. Matriz de cargas factoriales completa (extraccion de eje principal,

Cuando tengo un problema en mi negocio, tengo las
herramientas para buscar varias soluciones posibles.

Sialgo no funciona en mi emprendimiento, busco otra
manera de hacerlo.

A veces se me ocurren ideas que no he visto en otros
negocios.

Me gusta afadir detalles que mejoren lo que ofrezco,
aunque nadie lo pida.

Me gusta que mi negocio tenga algo Unico que lo
distinga.

Me esfuerzo en que mi negocio sea distinto a otros que
hacen lo mismo.

Mi negocio refleja mis valores y mi historia personal.

Hacer cambios en mi negocio me permite mostrar
mejor quién soy.

He usado herramientas o guias para mejorar mi
negocio.

Las herramientas que he usado me han ayudado a
hacer cambios reales y me han generado mas

ganancias.

No supe como aplicar en mi negocio las herramientas
que aprendi cuando tuve que implementarlas sola.

Las herramientas que he conocido no se ajustaban a lo
gue yo necesitaba para mejorar mis ganancias.

En los Ultimos 6 meses, he hecho cambios en mi
negocio.

He probado vender algo nuevo que antes no ofrecia
(producto o servicio).

He cambiado la forma en que ofrezco o promociono mis
productos/servicios.

He aplicado ideas propias para mejorar lo que vendo o
cémo lo hago.

rotacion promax).

0,21

0,60

0,44

0,81

0,85

0,84

0,78

0,76

0,50

0,33

-0,09

-0,22

-0,08

0,00

-0,07

0,16

0,03

-0,10

-0,01

-0,07

-0,06

-0,09

012

-0,07

0,13

0,01

0,24

-0,03

-0

0,01

0,01

0,01

0,15

0,06

0,20

-0,04

-0,00

-0,03

-0,00

-0,05

0,26

0,24

omn

0,29

0,82

0,81

0,81

0,80

-0,48

-0,17

-0,09

0,04

0,04

0,02

0,08

0,09

-0,30

-0,38

0,50

0,71

omn

0,13

-0,03

0,07
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Anexo D - Evidencia técnica del analisis en Python

Todo el procesamiento y analisis estadistico de este informe se realizé en Python
(pandas, scipy, factor_analyzer, scikit-learn). Para dejar constancia verificable de ese
trabajo —cddigoy resultados reales, ejecutados sobre la base de datos del proyecto—
se prepard un documento de respaldo técnico independiente, con capturas de
pantalla del entorno de trabajo (editor de cédigo y notebook) mostrando cada paso
del andlisis: depuracion de datos, estadistica descriptiva, Alfa de Cronbach,

KMO/Bartlett, analisis factorial, perfiles de clUster y pruebas de comparacion entre
grupos.

El documento de respaldo técnico completo
("Huella_Mujer_Respaldo_Tecnico.docx") se entrega junto con este informe, y
permite verificar linea por linea que cada cifra reportada proviene de un cdlculo
real sobre los datos, sin excepciones.

1 F1 y F3 son fortalezas (mas alto = mejor) - L F2 y F4 son barreras (mas alto = peor)
F1 - Motivacion, identidad 0,91
y creatividad T '
1
i
F3 - Comportamiento 0,82
innovador reciente T
i
desajuste de herramientas | -
1

0.0 0.2 0.4 0.6 0.8 1.0

Grafico DI. Confiabilidad (Alfa de Cronbach) de los 4 factores empiricos —
referencia cruzada con el respaldo técnico.
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Anexo E - Prototipo visual del toolkit

A partir de los 4 perfiles de innovacion (seccidn 5) y los 4 factores identificados
(seccidon 4), se propone un prototipo conceptual de toolkit —el "Canvas Huella
Mujer'— en formato de recorrido gamificado: cada mujer identifica su perfil de
partida, recorre 4 estaciones (una por factor) con tarjetas de misidon concretas, y
avanza en un tablero de progreso grupal. El formato propuesto es fisico y presencial
—cuadernillo, tarjetas y mural de pared, con acompanamiento de una facilitadora—
en linea con evidencia internacional que muestra mayor finalizacién en formatos
presenciales que en aplicaciones moviles para poblaciones de emprendedoras
similares (Cassidy, Ebrahim & Ubfal, 2025), y con la estructura de actividades
participativas de metodologias ya validadas para emprendimiento femenino, como
GET Ahead de la OIT (ILO, 2020).

HUELLA MUJER - ANEXO E

Canvas Huella Mujer — Mi Ruta de Innovaciéon

Prototipo visual del toolkit, disefiado a partir de los 4 perfiles y los 4 factores identificados en el andlisis

PASO 1 - IDENTIFICA TU PUNTO DE PARTIDA

a5 barreras. Eres la mas
s escalar y compartir lo

querer y hacer.

ESTACIGN 3 - FACTOR 4
Bus

Mapa de recursos: klentifica una herramie
Persons corcana que pueds ayudarme, y 3 s

PASO 3 - EJEMPLOS DE TARIETAS DE MISION

o T
et seman e cen skien ué hoce s i negacla D S — musca s heanients, s operson que mepust yudscy || oo vendsr o pramacionar g que anes r o carl
frente a otros parecidos.” que no funcione.” la prueba una vez." negaclo.”

PASO 4 - TABLERO DE PROGRESO Y FORMATO

Mural de progreso grupal: cada mujer avanza una casilla por misién cumplida; al llegar  la meta, comparte su “cambio del mes™ con el grupo.

Rutas diferenciadas por perfil
Purfil € (imotivadas, bloqueadas) recibe misiones mis pequerias y concretas para pasar de la tre pares, e a linea de "GET
alvs. intengidn i 2 e misiones de i
(Cassicly, | 2025).
Este es un prototipo conceptual, construido a partir de los hallazgos del analsis cuantitativo {perfles de clister, estructura factorial y carrelaclanes — ver secciones 5 a 7 del Infarme. No reemplaza una prueba pikoto con usuarlas realos, que es el siguiente pasa natural antes de produc e material fina

Figura E1. Prototipo visual del Canvas Huella Mujer — "Mi Ruta de Innovacion”.

Este prototipo es conceptual y debe validarse con una prueba piloto con usuarias
reales antes de producir el material final, priorizando al perfil C (Motivadas,
bloqueadas) por ser el de mayor oportunidad de intervencion (ver seccion 8,
recomendaciones).
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