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Resumen Analitico de Estudio

Programa académico: Administracion de empresas

Fecha de elaboracion del RAE: 14/03/2025

Autores de la investigacion: Lina Maria Benitez Lazo, Geraldin Stefania Morales Chatez y
Daniela Marcela Perafan Madrofiero.

Asesor: Claudia Magali Solarte Solarte

Jurados: Juan David Misnaza Goémez y Ana Lucia Casanova Guerrero

Titulo: Propuesta de estrategias de marketing digital para emprendimientos femeninos rurales de
ASOWARKI ubicada en el municipio de Tuquerres y el corregimiento de Yascual (Narifio)
Palabras claves: Marketing digital, mujeres emprendedoras, redes sociales, emprendimientos
femeninos.

Descripcion: La investigacion se enfoca en el desarrollo de estrategias de marketing digital para
los emprendimientos femeninos rurales de ASOWARKI, una asociacion ubicada en el municipio
de Tuquerres y el corregimiento de Yascual (Narifio). El objetivo principal es mejorar la visibilidad
y competitividad de las emprendedoras rurales, superando barreras geograficas y de acceso al
mercado mediante el uso de herramientas digitales. La investigacion emplea un paradigma
positivista y un enfoque cuantitativo, como encuestas y analisis estadisticos, para entender las
experiencias de las emprendedoras y el uso actual de plataformas digitales.

Se busca, con esta propuesta, impulsar el crecimiento econdmico, la sostenibilidad y la
autonomia de las mujeres en estas regiones, permitiéndoles gestionar sus negocios de manera mas
eficiente y llegar a un publico amplio. Ademas, se enfatiza la importancia de la comercializacion
digital para la conservacion de la identidad cultural y el desarrollo sostenible en el contexto rural.
La investigacion incluye un diagnostico de los emprendimientos, la propuesta de estrategias de
marketing digital y un plan de accion para su implementacion.

Introduccion: qué es la presentacion general del estudio, incluyendo el proposito, los
objetivos y la justificacion de la investigacion. Se resalta la importancia del marketing digital como
herramienta para mejorar la competitividad de los emprendimientos femeninos rurales.

Capitulo 1. Problema: Descripcion del contexto en el cual se desarrolla la investigacion:
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los emprendimientos rurales femeninos en ASOWARKI, ubicada en el municipio de Tuquerres y
el corregimiento de Yascual, en el departamento de Narifio. Se hace un analisis preliminar de la
situacion socioecondémica y el acceso de estas emprendedoras a herramientas digitales.

Capitulo 2. Marco Referencial: Resumen de las principales teorias y conceptos
relacionados con el marketing digital, la inclusion de las mujeres en emprendimientos rurales y el
uso de redes sociales para promover productos. Se presenta un marco tedrico que sustenta la
propuesta de investigacion.

Capitulo 3. Metodologia: Analisis de la situacion actual de las emprendedoras de
ASOWARKI, basado en los datos obtenidos a través de encuestas. Se incluyen detalles sobre el
perfil demografico, los recursos disponibles y la adopcion de herramientas digitales por parte de
las emprendedoras. Ademas, se explica el paradigma positivista y enfoque cuantitativo adoptado
en el estudio. Se describe el método empirico-analitico utilizado para la recoleccion y analisis de
datos, asi como el tipo de investigacion descriptivo-analitico que permite identificar las
necesidades y factores claves de éxito para los emprendimientos rurales.

Capitulo 4. Analisis de los resultados: Detalle de las estrategias propuestas para mejorar
la presencia digital de las emprendedoras, enfocandose en el uso adecuado de plataformas como
Instagram, Facebook y WhatsApp. Se aborda la importancia de contenidos visuales atractivos y la
creacion de relaciones de confianza con los consumidores.

Plan de Accidn para la Implementacion de las Estrategias: Propuesta detallada sobre como
llevar a cabo las estrategias sugeridas, incluyendo la formacion de las emprendedoras en el uso de
redes sociales, el disefio de campafias digitales y la implementacion de un sistema de
comercializacion online.

Resultados y Analisis de Datos: Presentacion de los resultados obtenidos a partir de las
encuestas a las 80 emprendedoras de ASOWARKI. Se analizan las principales barreras y
oportunidades identificadas en cuanto al uso de marketing digital, y se detallan las conclusiones
preliminares sobre la viabilidad de las estrategias propuestas.

Metodologia:

Paradigma: La investigacion se enmarca dentro del paradigma positivista o cuantitativo,
el cual se centra en la verificacion del conocimiento mediante la formulacion y comprobacion de
hipotesis. Se basa en la recopilacion de datos mensurables y verificables a través de métodos

estadisticos como encuestas, con el propdsito de tomar decisiones, basdndose en datos concretos.
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Enfoque: El estudio adopta un enfoque cuantitativo, ya que se basa en la recopilacion,
medicion y andlisis estadistico de datos. Este enfoque permite identificar patrones de
comportamiento y variables clave, como el nivel educativo, ingresos y acceso a la tecnologia de
las emprendedoras de ASOWARKI, facilitando la toma de decisiones fundamentadas en datos
concretos.

Método: Se emplea el método empirico-analitico, el cual se basa en la observacion y
analisis de datos para establecer relaciones causa-efecto. Esta metodologia permite profundizar en
los factores que influyen en el éxito o fracaso de los emprendimientos rurales de ASOWARKI vy,
a partir de los hallazgos, disenar estrategias mas efectivas para su desarrollo.

Tipo de investigacion: La investigacion es de tipo descriptivo-analitico. Por un lado, la
investigacion descriptiva permite caracterizar a las emprendedoras de ASOWARKI en términos
demograficos, econémicos y sociales, ademas de identificar sus practicas comerciales y acceso a
recursos. Por otro lado, la investigacion analitica profundiza en los factores que afectan el éxito de
los emprendimientos, facilitando el desarrollo de estrategias para su fortalecimiento.

Poblacion y muestra: La poblacion esta constituida por las 80 mujeres que forman parte
de ASOWARKI, y dado su tamafio reducido, se toma como muestra a la totalidad de estas
emprendedoras.

Técnicas de recoleccion de la informacién: Se utiliza la encuesta como técnica de
recoleccion de informacion, aplicada a las 80 mujeres de la asociacion, lo que permite obtener
datos cuantificables y relevantes para el estudio.

Conclusion principal: Las estrategias sugeridas se enfocan en potenciar la presencia
digital de las emprendedoras, ofreciendo formacién en el manejo de redes sociales y plataformas
de comercio electronico. Esto posibilitara que las emprendedoras no solo incrementen la
notoriedad de sus productos, sino que ademads forjen un vinculo emocional mas sélido con los
clientes, creando confianza y lealtad. Al poner en practica estrategias como la distribucion de un
contenido visual atractivo en plataformas como Instagram, Facebook y WhatsApp, las
emprendedoras podran sobresalir y captar un publico mas amplio.

Recomendaciones: En ocasiones, los cambios pueden provocar incertidumbre o miedo,
en particular cuando se trata de innovaciones como el marketing digital o la utilizacion de redes
sociales. Sin embargo, muchos de estos cambios son beneficiosos y pueden convertirse en grandes

aliados para el desarrollo de sus emprendimientos. La implementacion del marketing digital no
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debe ser algo agobiante o complicado de conseguir, por el contrario, es un instrumento potente que
les facilitara llegar a mas personas y, lo que es mas importante, incrementar sus ventas. En este
trayecto, es importante que las emprendedoras accedan a los talleres de la gestion de redes sociales,
ya que representaran una excelente oportunidad para adquirir nuevas competencias.

Se recomienda a las emprendedoras que se mantengan informadas y actualizadas, ya sea a
través de cursos, lecturas o asistiendo a conferencias, donde puedan aprender sobre las tltimas
tendencias y estrategias que les ayuden a mejorar sus negocios. Estar al tanto de las novedades y
de lo que ocurre en el entorno digital les permitird adaptarse rapidamente y aprovechar
oportunidades que de otra manera podrian pasar desapercibidas.
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Anexos: Encuesta destinada a las mujeres emprendedoras, con la finalidad de recopilar datos para
fomentar el emprendimiento rural femenino con perspectiva de género y étnica que ayude a reducir

la desigualdad en educacion y la brecha digital.
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Introduccion

Se realiza una propuesta de estrategias de marketing digital para emprendimientos
femeninos rurales de ASOWARKI ubicada en el municipio de Tuquerres y el corregimiento de
Yascual (Narifio). Para comprender las experiencias y preferencias de las emprendedoras y para
recopilar datos sobre el uso actual de herramientas digitales. Se prevé que los hallazgos impulsaran
al crecimiento econdémico de las mujeres empresarias en las zonas rurales y aumentaran su
comerciabilidad y competitividad.

Larelevancia de las estrategias digitales en areas rurales, sobre todo para negocios dirigidos
por mujeres, proviene de su habilidad para superar barreras geograficas y de acceso a mercados,
lo que le posibilita llegar a una audiencia mas amplia, atraer nuevos clientes y promover de manera
productos o servicios eficientes mediante plataformas en linea. Ademas, estas estrategias facilitan
la gestion empresarial y la comunicacion con los clientes, lo que ayuda a que la region se desarrolle
de forma sostenible.

La investigacion se enfoc6 en el paradigma positivista, empleando métodos de
investigacion cuantitativos como encuestas y andlisis estadistico para extraer datos verificables y
cuantificables sobre las mujeres emprendedoras y el impacto del marketing digital. Esto permitid
elaborar estrategias eficientes para los negocios rurales dirigidos por mujeres de ASOWARKI.

A continuacion, se presenta la investigacion con los siguientes capitulos: problema, marco

referencial, metodologia y resultados de la investigacion.
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1. Problema

1.1 Objeto o tema de investigacion

Estrategias de marketing digital para emprendimientos femeninos rurales

1.2 Linea de investigacion

Gestion y competitividad: esta linea busca impulsar la generacion de empresas y la
solucion de los problemas referentes a la gestion empresarial, innovacion y competitividad con el
fin de estimular el desarrollo y crecimiento econdmico de la region.

La propuesta de investigacion se centra en ASOWARKI, una asociacion local de mujeres
emprendedoras, con el objetivo de identificar las necesidades especificas en términos de marketing
digital, gestion empresarial y competitividad para desarrollar un plan adaptado a sus realidades.

Se investigara métodos de forma cualitativos y cuantitativos para comprender las
experiencias y preferencias de las emprendedoras, asi como para recopilar datos sobre el uso actual
de herramientas digitales. Se espera que los resultados contribuyan al desarrollo econdémico y la
autonomia de las mujeres emprendedoras en contextos rurales para, mejorar su visibilidad y
competitividad en el mercado. Es por eso que esta linea de investigacion ofrece una vision concisa
de la propuesta de los objetivos y la relevancia del estudio en el contexto de los emprendimientos
femeninos rurales en ASOWARKI y sus alrededores.

1.3 Planteamiento del problema

En el Municipio de Tuquerres, Narifo, el Resguardo Indigena de Yascual enfrenta otro
desafio significativo: el limitado conocimiento en emprendimiento rural. Este problema surge de
una serie de factores perjudiciales, incluida la falta de acceso a una educacion de alta calidad, la
reubicacion forzosa y los desequilibrios socioculturales y demograficos. Numerosos residentes del
Resguardo se han visto obligados a tomar decisiones drasticas, como renunciar a sus tierras y
dedicarse a actividades ilegales como la mineria y la produccion de cocaina. Como resultado, han
abandonado cualquier proyecto de vida sostenible y han entrado en un ciclo de conformismo y
comportamiento autodestructivo personal, familiar y comunitario.

Ademas, las mujeres emprendedoras de ASOWARKI carecen de estrategias de marketing
digital que permitan visibilizar sus emprendimientos femeninos rurales y por lo tanto sus productos
son poco conocidos y vendidos.

Ante esto, es necesario ofrecer soluciones como poner en accidén un proyecto que mejore

el bienestar familiar, comunitario y social al mismo tiempo que promueva la sostenibilidad
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economica. Este proyecto estd enfocado a la comercializacion de productos de las mujeres
rurales que no solo contribuye a la generacion de ingresos financieros para las familias del
Resguardo, sino que también contribuye a la conservacion de la comunidad y su identidad cultural,
ademas la conservacion del ambiente al impulsar actividades agricolas sostenibles y amigables con
la naturaleza.

1.4  Formulacion del problema

(Mediante la propuesta de estrategias de marketing digital para emprendimientos
femeninos rurales de ASOWARKI ubicada en el municipio de Tuquerres y el corregimiento de
Yascual (Narifio) se logrard mejorar su visibilidad y competitividad en el mercado?

1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivo general

Realizar una propuesta de estrategias de marketing digital para emprendimientos femeninos
rurales de ASOWARKI ubicada en el municipio de Tuquerres y el corregimiento de Yascual
(Narifo)

1.5.2 Objetivos especificos

> Realizar un diagnostico de los emprendimientos femeninos rurales de
ASOWARKI
> Proponer estrategias de marketing digital para emprendimientos femeninos

rurales de ASOWARKI

> Disefiar un plan de accion para la implementacion de estrategias de marketing
digital para emprendimientos femeninos rurales de ASOWARKI

1.6  Justificacion

La relevancia de las estrategias digitales en areas rurales, especialmente para
emprendimientos femeninos como los de ASOWARKI, estd en su habilidad para superar barreras
geograficas y de acceso a mercados, en el contexto de Tuquerres y Yascual Narifio. Estas
estrategias permiten a las mujeres empresarias de zonas rurales llegar a un publico mas amplio
mas alla de las limitaciones de su ubicacion fisica, atraer nuevos clientes y promover eficazmente
sus bienes o servicios a través de plataformas en linea como redes sociales, sitios web y mercados
digitales. Ademas, el uso de herramientas digitales facilita la gestion de una empresa, el
seguimiento de las ventas y la comunicacion con los clientes. Todo lo anteriormente mencionado

ayuda a las mujeres rurales emprendedores a ser mas eficientes y competitivas donde los recursos



pueden ser escasos, impulsando asi el desarrollo sostenible de la region.
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2. Marco referencial

2.1 Antecedentes Internacional

La investigacion titulada “Factores de éxito de los emprendimientos femeninos de
comercio electronico en México” tiene como objetivo general, conocer los factores criticos que
propician el éxito de los emprendimientos femeninos de comercio electronico en México, y como
objetivos especificos:

. Analizar la importancia del nivel de conocimiento de la emprendedora para el
éxito de su emprendimiento de comercio electronico en México.

. Identificar cuan importante es la seguridad que brinda el sitio electronico para el
éxito del emprendimiento de comercio electronico en México.

. Determinar la importancia del nivel de confiabilidad del sitio electronico en la
solucion de los problemas de los usuarios para el éxito del comercio electronico en México.

. Analizar la relacion entre el nivel de infraestructura del entorno en el que se
desarrolla el emprendimiento de comercio electrénico y el éxito del mismo en México.

Como conclusiones se encuentran:

Resulta de vital importancia identificar los factores que inciden en el éxito de este tipo de
emprendimiento en México los cuales fueron el nivel de conocimiento, la confiabilidad del sitio
electronico y la manera indirecta de la infraestructura disponible.

Aquello que tiene mas incidencia en el éxito de la empresa son factores que pueden ser
controlados por la emprendedora, haciendo que pueda realizar planes de accion especificos
para fortalecer sus caracteristicas (Castro, 2021)

Aportes: El comercio electronico es una herramienta que sirve para empoderar a la mujer
a que pueda generar ingresos, sostener el desarrollo econémico y el crecimiento de los paises,
compensando la falta de infraestructura fisica adecuada o los pequefos mercados locales.

Indudablemente el comercio electrénico brinda muchas oportunidades a las mujeres
emprendedoras, el hecho de tener la sensacion de que ellas puedan controlar mejor el tiempo se
convierte en una de sus principales ventajas y en un factor determinante de la eleccion de este tipo

de modelo de negocio.
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Nacional

La investigacion titulada “Creacion de una metodologia para la definicion de estrategias de
marketing digital que ayude al crecimiento de las PYME” tiene como objetivo general, definir una
estrategia metodologica a través de medios digitales que le permita a las PYME aumentar sus
ventas e impactar en el mercado, y como objetivos especificos:

. Definir la metodologia para el disefio de estrategias que contribuyan al aumento del
numero de ventas online

. Identificar tacticas que permitan atraer clientes potenciales y posicionar la marca
mediante social media

. Identificar herramientas innovadoras que permitan un mejor rendimiento sobre la
inversion y el branding

J Determinar el plan de accion que se debe llevar a cabo en medios digitales

. Consolidar una guia con el paso a paso sobre lo que las PYME deben llevar a cabo
en este proceso de marketing digital

. Aplicar esta estrategia en una PYME real vallecaucana Como conclusiones se
encuentran:

Los medios digitales poseen herramientas que brinda una infinidad de posibilidades y
oportunidades para los empresarios que no cuentan una cantidad muy grande de recursos gracias
a los bajos costos que requiere su uso (Pava, et al., 2022).

Aportes: La metodologia clara y constante es crucial para la planeacion de la actividad
digital, ya que la poca organizacion impide en una falta de desempefio de las herramientas
disponibles en este entorno.

Menciona que las redes sociales se estan convirtiendo en uno de los canales mas populares
utilizados por las personas para realizar actividades comerciales en linea. Por ello, se sugiere crear
una guia detallada para desarrollar, en este caso, un plan de marketing digital. Esta guia podria ser
un recurso valioso para las empresarias en areas remotas como lo son el corregimiento de Yascual
y Tuquerres (Narifio) al brindarles consejos practicos sobre como ejecutar estrategias digitales.

Regional

La investigacion titulada “Interpretacion de tendencias de los procesos de comercializacion
y mercadeo en la institucion de economia comunitaria en el resguardo indigena Inga Aponte,

Tablon de Goémez, Nariio — contexto incaico” tiene como objetivo general, interpretar las
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tendencias de los procesos de comercializaciéon y mercadeo en la institucion de economia

comunitaria en el Resguardo indigena Inga de Aponte, Tablon de Gémez, Narifio —
contexto incaico, en relacién con el impacto de una economia globalizante y sus efectos, desde el
consumo, produccion y distribucion de bienes y servicios comunitarios para la comprension de los
valores de reciprocidad e intercambio, y como objetivos especificos:

. Configurar la territorialidad indigena del Resguardo Inga de Aponte desde los
aspectos geopoliticos, socioecondmicos y culturales en el campo de la produccion, el consumo y
la distribucion de bienes y servicios de la institucion econdémica — Cabildo Menor de Economia,
teniendo en cuenta el impacto generado por las economias de capital y las alternativas que ofrece
la economia comunitaria.

° Caracterizar la institucionalidad Cabildo Menor de Economia, con énfasis en
economia comunitaria dando sentido a la reciprocidad, para elaborar una propuesta que proyecte
modos de comercializacion y mercadeo.

. Presentar dos estudios de caso sobre mercados comunitarios indigenas definiendo
sus problemas y alternativas de solucién, para la creacion de politicas de investigacion,
comercializacién y mercadeo que sirvan de marco de referencia a la propuesta.

o Construir una propuesta de mercadeo y comercializacion agroindustrial, teniendo en
cuenta las organizaciones étnicas y campesinas, locales, regionales, nacionales e internacionales
con responsabilidad social y ambiental.

Como conclusiones se encuentran:

El saber y el conocimiento indigena han sido relegados y subvalorados por la tradicion
clasica, la que ha impedido visualizar la continua presencia del acto econdmico indigena que
actualiza la comprension y la interpretacion del mundo en su dindmica transformativa. El
desarrollo de la investigacion muestra que, si recuperamos la dindmica econdmica de los pueblos
indigenas andinos en una accién intercultural, se pueden incorporar a los procesos, politicos,
economicos propuestas ludico-pedagdgicas con los que se allane el camino para la coexistencia
inter pueblos. (Alber, et al., 2010).

Aportes: La investigacion sobre el Resguardo indigena Inga de Aponte resalta la
importancia de entender el contexto cultural y social en el que operan las economias comunitarias.
Al explorar la economia comunitaria y sus alternativas, se puede encontrar modelos y practicas

que podrian ser aplicables a los emprendimientos femeninos rurales.
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La configuracion de la territorialidad indigena ofrece un marco para entender como los
factores geopoliticos y socioecondmicos influyen en el comercio. Identificando las oportunidades
y desafios especificos que enfrentan las emprendedoras rurales en su contexto.

2.2 Marco tedrico

El marketing digital tiene cuatro pilares: las mensajerias, las redes sociales, las buisquedas
online y el mercado online. Los usuarios pueden buscar informacion especifica sobre productos o
servicios a través de busquedas en linea, representadas por plataformas como YouTube y Google
Ads. El mercado online, ilustrado por paginas como eBay, Amazon y Mercado Libre, simplifica
la venta y la compra de articulos de manera digital. Los usuarios pueden interactuar y llevar a cabo
campanas publicitarias dirigidas mediante las redes sociales, como Facebook e Instagram. La
comunicacion bidireccional entre companias y clientes se posibilita mediante la mensajeria, que
incluye plataformas como whatsapp, messenger y correo electronico.

Segun la manera en que se presentan los anuncios, estos pilares pueden ser clasificados en
dos tipos: publicidad por interrupcion y publicidad por intencion. la publicidad por intencion es
entrar en contacto con usuarios que estan actualmente buscando productos o servicios en particular
en los pilares de mercado y busquedas online. En cambio, la publicidad por interrupcion impide
la actividad del usuario en linea y se encuentra principalmente en los pilares de redes sociales y
mensajeria como algo que obstruye la vista del usuario.

Es fundamental comprender el comportamiento de los consumidores digitales y de las
distintas generaciones de usuarios. Actualmente, coexisten en la sociedad cinco generaciones,
cada una con comportamientos digitales tnicos moldeados por sus experiencias individuales y
acontecimientos de vida. Al crear estrategias de marketing digital, es crucial tener en cuenta estas
diferencias entre las generaciones para garantizar que son relevantes y eficaces para el publico

objetivo (Freidenberg, 2019, p.43-46).



27

3. Metodologia

3.1 Paradigma

La investigacion pertenecid al paradigma positivista, también denominado paradigma
cuantitativo, empirico- analitico racionalista, es el paradigma dominante; se caracteriza por el alto
interés por la verificacion del conocimiento a través de predicciones. Algunos lo llaman el
“paradigma prediccionista”, ya que lo importante fue plantearse una serie de hipdtesis como
predecir que algo va a suceder y luego verificarlo o comprobarlo. El positivismo acepta como
unico conocimiento valido al conocimiento verificable y mensurable, visible. El positivismo no
acepto la pertinencia de otras perspectivas, de otros procedimientos metodologicos y otros tipos de
conocimientos de interpretacion de la realidad; lo que importa para el positivista es la
cuantificacion y medir una serie de repeticiones que llegan a constituirse en tendencias, a plantear
nuevas hipotesis y a construir teorias, todo fundamentado en el conocimiento cuantitativo. Desde
que se concibid la estadistica como una manera de cuantificarlo todo a través de muestras, se
encontré la metodologia mas idonea y coherente para el paradigma positivista, para poder explicar,
controlar y predecir (Ballina, 2013, p.2).

De esta manera, el enfoque positivista podria ser utilizado para recopilar datos cuantitativos
sobre el comportamiento de los consumidores, el impacto de las campafias de marketing digital y
otros aspectos relevantes para la formulacion de estrategias efectivas en relacion con la propuesta
de estrategias de marketing digital para emprendimientos femeninos rurales de ASOWARKI. Esto
implico el uso de métodos de investigacion cuantitativos, como encuestas, analisis de datos y
modelos estadisticos, para obtener informacion verificable y cuantificable que permitié tomar
decisiones, basandose en datos concretos.

3.2 Enfoque

La investigacion utilizo el enfoque cuantitativo ya que se uso la recoleccion de datos y se
los midi6 numéricamente y analizo estadisticamente, con el fin establecer pautas de
comportamiento (Hernéndez, et al., 2014, p.4).

Para el desarrollo de estrategias efectivas de marketing digital para mujeres emprendedoras
de ASOWARKI, fue esencial adoptar un enfoque cuantitativo que permitié la recopilacion de
datos, y los andlisis estadisticos. Ademas, se identifico variables cuantitativas clave, como el nivel

educativo, ingresos y acceso a la tecnologia, asi como comportamientos en linea como la
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frecuencia de uso de Internet y las preferencias de compra en linea de las emprendedoras de
ASOWARKI.
3.3 Método

El estudio presento un método empirico-analitico que es un método de observacion
utilizado para profundizar en el estudio de los fenomenos, pudiendo establecer leyes generales a
partir de la conexion que existe entre la causa y el efecto en un contexto determinado, logrando
que, desde la observacion de la experiencia, fuera posible establecer deducciones al analizar los
datos recogidos mediante la observacion.

Sin embargo, conviene precisar que se trata de una forma de conocimiento cientifico que
estd en una constante incorporacion de nuevos datos (Nicuesa, 2022).

En Tuquerres y Yascual, el método empirico-analitico fue muy beneficioso para entender,
soportar y enriquecer los emprendimientos femeninos rurales de ASOWARKI. Con el uso de esta
metodologia, fue posible profundizar en los factores que influyen en el éxito o el fracaso de estos
emprendimientos, identificando variables criticas como la disponibilidad de recursos, la vision
para los negocios y el apoyo de la comunidad. A partir de esta clara comprension, fue posible crear
estrategias mas eficientes para promover el crecimiento de los emprendimientos de ASOWARKI,
abordando areas especificas de mejora y aprovechando las oportunidades emergentes en el
mercado.

3.4. Tipo de investigacion

Investigacion descriptiva

El proposito del investigador es describir situaciones y eventos. Esto es, decir como es y se
manifiesta determinado fendémeno. Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido a
analisis.

El proceso de la descripcion no es exclusivamente la obtencion y la acumulacion de datos
y su tabulacidn correspondiente, sino que se relaciona con condiciones y conexiones existentes,
practicas que tienen validez, opiniones de las personas, puntos de vista, actitudes que se mantienen
y procesos en marcha. Los estudios descriptivos se centran en medir los explicativos en descubrir.
El investigador debe definir que va a medir y a quienes va a involucrar en esta medicion (Dankhe,

1986).
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Investigacion analitica

El objetivo de la investigacion analitica es analizar un evento y comprenderlo en términos
de sus aspectos menos evidentes, incluye dos aspectos que son: primero, la sintesis, que consiste
en reunir varias cosas de modo que conformen una totalidad coherente. Es reconstruir, volver a
integrar las partes de la totalidad, de manera mas amplia a la que se tenia al comienzo. Segundo,
el analisis que es, desintegrar o descomponer una totalidad en sus partes e identificar y reorganizar
sinergias de un evento en base a patrones de relacion implicitos o menos evidentes (Arias, 2013).

Por lo anterior, el tipo de investigacion es descriptiva analitica debido a que se pretende
dar conocer plenamente la situacion actual de las mujeres emprendedoras de ASOWARKI, sus
caracteristicas demograficas, econdmicas y sociales, ademas de sus actuales practicas comerciales,
preferencias de consumo, acceso a recursos y tecnologia, entre otros aspectos relevantes.

Por otro lado, la investigacion analitica podria ser util para determinar mas a fondo los
factores que influyen en el éxito o el fracaso del emprendimiento rural. Permitiendo descubrir
nuevas oportunidades y estrategias para fomentar el crecimiento y la sostenibilidad de los
emprendimientos femeninos rurales en la region.

3.5 Poblacion y muestra

3.5.1 Poblacion. ASOWARKI se encuentra constituida por 80 mujeres de acuerdo a
informacion suministrada por la lider de la asociacion.

3.5.2 Muestra. Como la poblacion es reducida se tomara como muestra las 80 mujeres
de la asociacion.

3.6 Técnicas de recoleccion de la informacion

La técnica de recoleccion de informacion que se utilizara es una encuesta dirigida a las 80

mujeres de la asociacion.
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4. Analisis de resultados

4.1.Diagnostico de los emprendimientos femeninos rurales de ASOWARKI

La encuesta fue realizada a las mujeres de ASOWARKI, ubicadas en el municipio de
Tuaquerres y el corregimiento de Yascual, en el departamento de Narifio. Su proposito fue conocer
mas a fondo a las mujeres que forman parte de este resguardo, asi como explorar la naturaleza de
sus emprendimientos y el contexto en el que desarrollan sus actividades productivas. Ademas, se
pretende identificar las condiciones sociales, culturales y econdomicas que influyen en su labor, con
el fin de promover un desarrollo sostenible y equitativo en la region.

Los resultados de esta encuesta proporcionaran una base soélida para entender mejor las
necesidades especificas de estas mujeres emprendedoras, permitiendo disenar estrategias de apoyo
y fortalecimiento que contribuyan a su empoderamiento y al desarrollo de sus iniciativas. De esta
manera, se busca fomentar un entorno favorable que potencie su capacidad productiva y mejore
su calidad de vida.

Figura 1

Género

@ a) Femenino
@ b)) LGTBI

Fuente: Elaboracion propia
Como se puede observar, el 100% pertenece al género femenino y esto sugiere que las
estrategias de marketing digital deben centrarse en el empoderamiento femenino rural, destacando

historias de éxito, liderazgo y capacitacion para fortalecer los emprendimientos locales.
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Figura 2
Edad

m21-25 @m26-30 =m31-35 3640 m41-45 m46-50 m51-68

Fuente: Elaboracion propia

La distribucién de edad es diversa, con mayoria entre los 30 y 60 afios, lo que indica que
las estrategias de marketing digital deben enfocarse en herramientas accesibles y faciles de manejar
con contenidos relevantes para mujeres adultas en etapas avanzadas de emprendimiento.

Figura 3

Etnia

@ 3) Afrocolombiano
@ b) Indigena

@ c) Mestizo

@ d)Blanco

@ <) ROM o gitano
@ Ninguno

@ Ninguna

Fuente: Elaboracion propia
Con un 76% de respuestas de mujeres indigenas, nos indica que las estrategias de marketing
digital pueden ser utilizadas resaltar la riqueza cultural y el patrimonio indigena, promoviendo

productos y servicios como una expresion de su identidad étnica y valores tradicionales.
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Figura 4

Lugar de nacimiento (Vereda)

B Buenavista M Arayan B Guanguesan ¥ La cienaga
M Pasto B Manzano M Pueranquer M Santa cecilia

M Santander M Tuquerres M Yascual

Fuente: Elaboracion propia

Con la mayoria de nacimientos en veredas rurales como Buenavista, Santa Cecilia y todas
las que se indican en la figura, las estrategias de marketing digital pueden tener un enfoque local y
rural, valorando la conexién con las raices territoriales y destacando los productos como reflejo de
su origen comunitario.

Figura 4.1

Lugar de nacimiento (Corregimiento)

Balalayca

2,9%

Cuatro esquinas
5,9%

Cunchila

Yascual

67,6%

Fuente: Elaboracion propia

Con un 67.6% de respuestas provenientes de Yascual, las estrategias de marketing digital
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deben centrarse en fortalecer la identidad comunitaria de este corregimiento, promoviendo los
emprendimientos como representativos de la cultura.
Figura 4.2

Lugar de nacimiento (Municipio)

B Tuquerres MOspina M Pasto Puerto Asis

Fuente: Elaboracién propia

De igual forma, con un 90% de respuestas del municipio de Tuquerres, las estrategias de
marketing digital deben enfocarse en destacar el impacto local de los emprendimientos en este
municipio, resaltando su papel en el desarrollo econdmico y social de la region.

Figura 4.3

Lugar de nacimiento (Departamento)

Putumayo

2,0%

Narifio

95 Qo
95,9%

Fuente: Elaboracion propia
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El lugar de nacimiento a nivel departamental indica que el 95.9% de las encuestadas son
de Narifio, destacando la predominancia de la region en el grupo objetivo, mientras que las otras
respuestas, aunque presentes, representan porcentajes muy bajos, lo que sugiere que las estrategias
de marketing deben centrarse en las caracteristicas y necesidades especificas de la poblacion local
del departamento de Narifio.

Figura §

Estado civil

a) Casada

b) Union libre
c) Separada

d) Soltera

e)

@
.
.
@® ¢) Viuda

Fuente: Elaboracion propia

El estado civil de las encuestadas revela que el 12% son separadas, el 22% estan en union
libre, el 30% son casadas y el 34% son solteras, lo que sugiere que las estrategias de marketing
digital deben considerar la diversidad de situaciones familiares que presentan para adaptarse a las
distintas necesidades y perspectivas de las mujeres emprendedoras en la region.

Figura 6

Estrato al que pertenecen

@®a1
®n?2
®c3
@4
®c)s
@N6

Fuente: Elaboracion propia
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El estrato socioeconomico indica que el 88% de las encuestadas pertenecen al estrato 1, lo
que resalta la necesidad de que las estrategias de marketing digital se enfoquen en ofrecer
productos y servicios accesibles que respondan a las limitaciones econdmicas de este grupo,
mientras que los estratos superiores son poco representados.

Figura 7

Nivel estudio

@® 2) Ninguno
‘ @ b) Primaria
7 10% ¢ c) Secundaria

' 4 a @ d) Tecnologia

@ ¢) Profesional
@ ) Postgrado
Fuente: Elaboracion propia

El nivel de estudios revela que el 44% de las encuestadas solo tienen educacion primaria y
el 40% secundaria, mientras que la representacion de niveles educativos superiores es minima, lo
que sugiere que las estrategias de marketing digital deben centrarse en un lenguaje accesible y en
la educacion continua para empoderar a estas mujeres.

Figura 8

Tipo de vivienda

@ 3) Propia

@ b) Arrendada
@ c) Familiar
@ d) Amigo

@ ¢) No tengo

W

Fuente: Elaboracion propia
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El tipo de vivienda indica que el 40% de las encuestadas viven en viviendas arrendadas y
el 32% en viviendas familiares, lo que refleja una dependencia significativa de la vivienda no
propia, sugiriendo que las estrategias de marketing digital deben considerar la inestabilidad
habitacional y promover soluciones que se alineen con la situacién econdmica de estas mujeres.

Figura 9

Numero de personas en su nucleo familiar

H]l B2 W3 4 m5 m6 m7

Fuente: Elaboracion propia

El nimero de personas en el nicleo familiar muestra que el 28% de las encuestadas tienen
siete miembros en su familia, el 21% tienen seis miembros y un 17% tiene cinco, lo que indica una
estructura familiar predominante, esto sugiere que las estrategias de marketing deberian enfocarse

en productos y servicios que beneficien a grupos familiares.
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Figura 10

Composicion familiar

B Esposo, Hijos, Nietos H Esposo

M Esposo, Padres Esposo, Padres, Hijos

m Esposo, Hijos M Esposo, Hijos, Hermanos
M Padres M Padres, Hijos

M Padres, Hermanos M Hijos

H Sola

Fuente: Elaboracion propia

El andlisis de la composicion familiar revela que el 27% de las encuestadas tienen hijos y
un 37% mencionan tener esposo o pareja junto con sus hijos, lo que resalta la importancia de
considerar la dindmica familiar en las estrategias de marketing digital, enfocandose en productos y
servicios que se adapten a las necesidades de las madres y familias, asi como en el apoyo a su rol
dentro del hogar.

Figura 11

Familia dependiente economicamente de ellas

@ a)Si
@® b) No

Fuente: Elaboracion propia
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La dependencia econémica indica que el 68% de las encuestadas sostiene econdmicamente
a su familia, lo que enfatiza la necesidad de que las estrategias se orienten a empoderar a estas
mujeres en sus roles como proveedoras, ofreciendo recursos y oportunidades que fortalezcan su
capacidad econdmica y su autonomia.

Figura 12

Estado actual

@ 2a) Empleada

@® b) Desempleada

& c) Empresaria/emprendedora
@ d) Empleada y emprendedora

@ ©) Inactiva (Pensionada,
incapacitada, estudiante)

® Ama de casa
@ Emprendedora

Fuente: Elaboracion propia

Su situacion laboral revela que el 36% de las encuestadas son empresarias o emprendedoras
y un 38% estan desempleadas, lo que sugiere que las estrategias de marketing digital deben
centrarse en apoyar y promover las iniciativas empresariales de estas mujeres, al tiempo que
abordan la necesidad de oportunidades laborales para aquellas que se encuentran sin empleo.

Figura 13

Aporte a sus familias para el cumplimiento de las obligaciones y compromisos

a) Economico 35 (70%)
) Labores del hogar — 41 (82%)

¢ Labores del campo —24 (438%)

d) Aportes de programas

sociales| | (B%)

0 10 20 30 40 20

Fuente: Elaboracion propia
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El tipo de aportes a la familia revela que el 6% aporta a sus familias con programas sociales,
el 48% apoya con labores del campo, el 70% con apoyo econémico y 82% de las encuestadas
contribuyen con labores del hogar, lo que destaca la doble carga que enfrenta al gestionar tanto las
responsabilidades econdmicas como las domésticas

Figura 14

Cobertura en Seguridad Social

Fuente: Elaboracion propia

El analisis de la cobertura en seguridad social indica que el 56% no cuenta con esta
cobertura, mientras que el 44% de las encuestadas tienen acceso a servicios de salud, pension y
riesgos profesionales, lo que resalta la necesidad de estrategias que aborden la importancia de la
inclusion y el acceso a beneficios de seguridad social, especialmente para aquellas que carecen de

proteccion y apoyo.

Figura 15
Salud, pension o riesgos profesionales
a) Salud 27 (100%)
b) Pension —2 (7.4%)
c) Riesgos profesionales —2 (7.4%)
0 10 20 30

Fuente: Elaboracion propia
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El analisis sobre la cobertura en seguridad social muestra que el 100% de las encuestadas
cuenta con servicios de salud, mientras que solo un 14.8% tiene acceso a pensiones y riesgos
profesionales, lo que indica que, aunque todas tienen proteccion en salud, es fundamental
desarrollar estrategias que informen y fomenten la inclusion en programas de riesgos profesionales
y pensiones para mejorar la seguridad laboral de estas mujeres.

Figura 16

Destinacion de dinero
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Fuente: Elaboracion propia

Las encuestadas revelan que el 53.5% prioriza la alimentacion, el 22.1% prioriza la
educacion, seguida por el 15.1% que destina recursos a la salud, esto sugiere que las estrategias de
marketing deben enfocarse en ofrecer productos y servicios accesibles y de calidad en salud,
alimentacion y educacion, que respondan a las prioridades financieras de estas mujeres y sus

familias.
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Figura 17
Titularidad sobre propiedades

® a)Si
@ b)No

Fuente: Elaboracion propia

La titularidad sobre propiedades muestra que solo el 82% no cuenta con propiedad,
mientras que el 18% de las encuestadas son duefias de una casa o terreno, lo que resalta la
vulnerabilidad econdmica de este grupo y sugiere que las estrategias deben enfocarse en generar

oportunidades que fomenten la adquisicion de activos y la estabilidad financiera entre estas

mujeres.
Figura 18
Servicios basicos de saneamiento e higiene que cuentan en el hogar
a) Agua potable —32 (64%)
b) Alcantarillado —22 (44%)
) Energia — 48 (96%)
0 10 20 30 40 50

Fuente: Elaboracion propia
El anélisis sobre los servicios basicos de saneamiento e higiene indica que el 96% de las
encuestadas cuentan con acceso a energia eléctrica, mientras que el 64% tiene agua potable y el

44% dispone de alcantarillado, lo que sugiere que, aunque hay un acceso general a servicios



42

basicos, es necesario que se aborden la mejora y el acceso a servicios de saneamiento para
garantizar condiciones de vida mas saludables y dignas para estas mujeres y sus familias.
Figura 19

Acceso a Prestamos

®aSi
-

Fuente: Elaboracion propia

La disponibilidad de préstamos muestra que solo el 32% de las encuestadas cuenta con
acceso a financiamiento, mientras que el 68% no tiene préstamos, lo que resalta una limitacion en
el acceso a recursos financieros que podria facilitar el desarrollo de emprendimientos.

Figura 20

Destinacion del préstamo
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® Comprar vacas

Fuente: Elaboracion propia
La destinacion de los préstamos revela que el 31.6% de las encuestadas los utiliza para libre

inversion y un 36,9% tanto para vivienda como para emprendimiento, lo que sugiere que, aunque



43

una parte significativa de los recursos se destina a mejorar la calidad de vida y fomentar iniciativas
economicas, es crucial que exista informacion y opciones que apoyen especificamente el
crecimiento de emprendimientos y la inversion en vivienda entre estas mujeres.

Figura 21

Origen del préstamo
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Fuente: Elaboracion propia
El origen de los préstamos de las personas encuestadas indica que el 40% obtiene

financiamiento a través de bancos, seguido por un 16% que recurre a préstamos particulares, un
12% que recurre a cooperativas o no cuentan con préstamos, y el 8% se encuentran con las

asociaciones y las cajas agrarias, lo que refleja una diversidad de opciones de financiamiento,

aunque con una concentracion mayor en las instituciones bancarias.
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Figura 22

Victimas del conflicto armado colombiano
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@ b) No

Fuente: Elaboracién propia

El resultado muestra que el 38% de las encuestadas han sido victimas de este conflicto, lo
que indica una notable incidencia de trauma y vulnerabilidad en el grupo.

Figura 23

Victimas de violencia intrafamiliar
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@® b)No

Fuente: Elaboracion propia

El resultado indica que solo el 16% de las encuestadas ha sido victima de este tipo de
violencia, mientras que el 84% no lo ha experimentado, lo que sugiere que, aunque la prevalencia es
relativamente baja en este grupo, es importante implementar estrategias que incluyan mensajes de

sensibilizacion y recursos de apoyo para prevenir la violencia y promover el bienestar emocional

y fisico de las mujeres.
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Figura 24

Victimas de violencia fisica o psicologica

Fuente: Elaboracion propia

El resultado revela que el 30% de las encuestadas ha sido victima de este tipo de violencia,
mientras que el 70% no lo ha sido, lo que indica una preocupacion significativa por el bienestar de
una parte del grupo, sugiriendo la importancia de integrar recursos de concienciacion, prevencion

y apoyo para abordar esta problematica y fomentar un entorno seguro para todas las mujeres.

Figura 25
Capacidad de identificar oportunidades
a) Si L 42 (34%)
by Mo | —1(2%)
c) En algunas ocasiones —T7 (14%)
0 10 20 30 40 50

Fuente: Elaboracion propia

El andlisis sobre la capacidad de identificar oportunidades muestra que el 84% de las
encuestadas se siente capaz de reconocerlas, mientras que solo el 2% indica que no puede y un
14% lo hace en algunas ocasiones, lo que sugiere que hay un fuerte potencial para desarrollar

iniciativas emprendedoras en el grupo; por lo tanto, las estrategias deberian enfocarse en fortalecer
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esta habilidad, proporcionando herramientas y recursos que fomenten la identificacion y
aprovechamiento de oportunidades en sus contextos locales.

Figura 26

Capacidad de crear algo nuevo o mejorar algo ya existente
® a)Si

@® b)No

¢ ¢) En algunas ocasiones

Fuente: Elaboracién propia

La autoevaluacion de la capacidad para crear o mejorar revela que el 92% de las
encuestadas se consideran capaces de innovar, mientras que solo el 8% lo hace ocasionalmente, lo
que indica un alto potencial creativo en el grupo; por lo tanto, las estrategias deberian centrarse en
canalizar esta creatividad y ofrecer oportunidades para desarrollar y validar nuevas ideas y
proyectos.

Figura 27
Capacidad para imaginar un mejor futuro para ellas y para otras personas
®a)Si

@® b)No
' c¢) En algunas ocasiones

Fuente: Elaboracion propia
El andlisis sobre la capacidad de imaginar un mejor futuro revela que el 98% de las
encuestadas se siente capaz de visualizar un futuro mejor para si mismas y para los demas, lo que

indica una fuerte esperanza y aspiraciones positivas dentro del grupo; por lo tanto, las estrategias
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deberian promover iniciativas que apoyen el desarrollo personal y comunitario, y que fomenten la
construccion de un futuro mas prometedor.

Figura 28

Capacidad de tomar buenas decisiones que aporten a su entorno
®a)sSi

® b)No
@ c) En algunas ocasiones
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Fuente: Elaboracion propia

El analisis sobre la capacidad de tomar decisiones que beneficien al entorno muestra que
el 94% de las encuestadas se considera capaz de hacerlo, mientras que solo el 6% lo hace
ocasionalmente, lo que indica una fuerte confianza en su capacidad de impacto positivo; por lo
tanto, las estrategias deben enfocarse en apoyar a estas mujeres en la toma de decisiones,
proporcionando recursos y formacion que potencien su influencia en sus comunidades.

Figura 29

Capacidad de perseverar a pesar de los obstaculos que se pueden presentar
®a)si

® b)No
@ c) En algunas ocasiones
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Fuente: Elaboracion propia
El andlisis sobre la capacidad de perseverar a pesar de los obstaculos revela que el 94% de

las encuestadas se siente capaz de perseguir sus intereses a pesar de las dificultades, mientras que
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solo el 6% lo hace ocasionalmente; esto sugiere un alto nivel de resiliencia y determinacion en el
grupo, lo que indica que las estrategias deben enfocarse en fomentar y apoyar esta actitud,
ofreciendo recursos que ayuden a superar barreras y a alcanzar sus metas personales y
profesionales.

Figura 30

Capacidad de encontrar y utilizar recursos de manera responsable
@® a)Si

@ b)No
) c) En algunas ocasiones

Fuente: Elaboracion propia

El analisis sobre la capacidad de encontrar y utilizar recursos de manera responsable
muestra que el 92% de las encuestadas se siente capaz de hacerlo, mientras que el 8% lo hace
ocasionalmente, lo que indica una alta conciencia y responsabilidad en la gestion de recursos; por
lo tanto, las estrategias deberian enfocarse en proporcionar herramientas y capacitaciones que
fortalezcan aiin mas esta habilidad y fomenten el uso eficaz y sostenible de recursos en sus

Iniciativas.
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Figura 31

Capacidad de proponer soluciones a los problemas que afectan su entorno

® a)Si
@ b)No
¢’ c) En algunas ocasiones

Fuente: Elaboracion propia

El anélisis sobre la capacidad de proponer soluciones a los problemas del entorno revela
que un notable 96% de las encuestadas se siente capaz de hacerlo, mientras que solo el 2.7% lo
hace ocasionalmente; esto indica un fuerte sentido de proactividad y compromiso social en el
grupo, lo que sugiere que las estrategias deberian centrarse en canalizar esta capacidad, ofreciendo
plataformas y recursos que faciliten la implementacion de soluciones efectivas a los desafios que
enfrentan en sus comunidades.

Figura 32

Capacidad de seleccionar diferentes opciones teniendo en cuenta los riesgos de sus

decisiones
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¢ ¢} En algunas ocasiones

Fuente: Elaboracion propia
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El andlisis sobre la capacidad de seleccionar diferentes opciones considerando los riesgos
de las decisiones muestra que el 82% de las encuestadas se siente capaz de hacerlo, mientras que el
10% indica que no puede y otro 8% lo hace ocasionalmente; esto sugiere un buen nivel de
conciencia sobre la toma de decisiones, lo que implica que las estrategias deberian enfocarse en
proporcionar informacion y herramientas que refuercen alin mas esta habilidad, ayudando a las
mujeres a tomar decisiones mas informadas y calculadas en sus emprendimientos.

Figura 33

Preferencia sobre trabajar con otros compaiieros

®3a)Si
@® b)No
@ c) En algunas ocasiones

Fuente: Elaboracion propia

Elresultado sobre la preferencia por trabajar en equipo revela que un impresionante 94% de
las encuestadas valoran la colaboracion, considerando que "la unidn hace la fuerza", mientras que
solo el 4% lo hace ocasionalmente; esto indica una fuerte inclinacién hacia el trabajo comunitario,
lo que sugiere que las estrategias deben enfocarse en fomentar redes de apoyo y colaboracion entre
mujeres emprendedoras, promoviendo el intercambio de ideas y recursos que potencien el

desarrollo colectivo.
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Figura 34

Deseos de superacion y progreso
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Fuente: Elaboracion propia

El resultado sobre los deseos de superacion y progreso revela que el 100% de las
encuestadas tienen aspiraciones de mejorar y avanzar en sus vidas, lo que indica una motivacion y
determinacion sobresalientes dentro del grupo.

Figura 35

Adaptacion a los cambios con facilidad
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Fuente: Elaboracién propia

El resultado sobre la capacidad de adaptacion a los cambios indica que el 84% de las
encuestadas se sienten comodas ajustandose a nuevas situaciones, mientras que solo el 4% sefala
que no puede hacerlo y el 12% lo hace ocasionalmente; esto sugiere un alto grado de flexibilidad y
resiliencia en el grupo, lo que implica que las estrategias deben incluir herramientas y recursos que
fortalezcan atin mas esta habilidad de adaptacion, ayudando a las mujeres a navegar con éxito en

un entorno en constante cambio.
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Figura 36

Autopercepcion como lideresas en su comunidad
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Fuente: Elaboracion propia

El resultado sobre la autopercepcion como lideresas en la comunidad revela que el 60% de
las encuestadas se consideran lideres, mientras que el 10% no lo hacen y el 30% lo hace
ocasionalmente; esto indica un notable potencial de liderazgo en el grupo, sugiriendo que las
estrategias deben enfocarse en empoderar y fortalecer estas habilidades de liderazgo,
proporcionando recursos y plataformas que faciliten su participacion activa y efectiva en la toma
de decisiones y en la mejora de sus comunidades.

Figura 37

Emprendimientos que se encuentran registrados en la Camara Comercio de su localidad
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Fuente: Elaboracion propia

El resultado muestra que solo el 18.4% de las encuestadas tienen sus negocios formalmente
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registrados, mientras que el 81.6% no lo ha hecho; esto indica una oportunidad significativa para
educar y motivar a las mujeres sobre la importancia de la formalizacion de sus emprendimientos
Figura 38

Nombre del emprendimiento (razon social)

M Asociacién de victimas San Sebastian de yascual B ASOWARKI
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M Cristina ramos M Helado y postres

MW Hortalizas m Nawa pacha

M Tienda de barrio

Fuente: Elaboracion propia

Este resultado revela una diversidad en las iniciativas, con una clara inclinacion hacia lo
agropecuario y la venta de productos locales, lo que refleja las areas de interés y especializacion
de las emprendedoras; sin embargo, es importante considerar que la baja tasa de formalizacion
(18.4%) puede limitar su crecimiento, por lo que las estrategias deben centrarse en promover la
identidad y visibilidad de estas marcas, asi como en brindar apoyo en el proceso de registro y

posicionamiento en el mercado para maximizar su impacto en la comunidad.
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Figura 39

Fecha de inicio de operaciones

Fuente: Elaboracion propia

Este resultado sugiere que los negocios de las personas surgen desde hace mas de una
década, el 3.2% creo su empresa dentro de los afios del 2010 al 2018, con excepcion del 2014 y
2023 que cuenta con el 6,5%, el 9,7% se encuentra en el 2021, el 16,1% estd en el 2022 y el 22.6%
se encuentra en los afios 2020 y 2024, lo que significa el mayor porcentaje de los encuestados son
negocios relativamente nuevos, lo que puede implicar tanto desafios en términos de
establecimiento y reconocimiento en el mercado como oportunidades para crecer y adaptarse a las
necesidades actuales. Por lo tanto, las estrategias de marketing digital deben enfocarse en brindar
apoyo en la construccion de una sélida presencia en linea y en la creacion de relaciones con los
clientes para ayudar a estas emprendedoras a consolidar sus negocios y aprovechar el potencial de

crecimiento en sus respectivas comunidades.
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Figura 40

Actividad econémica del emprendimiento
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Fuente: Elaboracién propia

El resultado de las actividades econdmicas de los emprendimientos indica que la mayoria
se dedica a la agroindustria (37%), seguida por la gastronomia (15.2%) y el comercio y las
artesanias (10.9%); esta concentracion en el sector agroindustrial sugiere un fuerte vinculo con los
recursos locales y la produccion sostenible, lo que puede ser un punto de venta clave en las
estrategias de marketing digital. Ademas, la diversidad en las actividades, que incluye gastronomia,
artesanias y educacion, resalta la potencialidad de desarrollar campafias que celebren y
promocionen la riqueza cultural y productiva de la region, fomentando la colaboracion entre los

emprendimientos para fortalecer la red local y aumentar su visibilidad en el mercado.
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Figura 41
Oferta de sus emprendimientos y sus principales productos/servicios
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Fuente: Elaboracion propia

El resultado de la oferta de los emprendimientos revela que el 36.5% se dedican a la crianza
y venta de animales, el 25% a las artesanias y manualidades, el 19,2% a la gastronomia y venta de
alimentos, el 9.6% a la produccion y venta de productos agricolas, el 7,7% a productos y servicios
varios y el 1,9% a servicio de belleza y estética, a lo que se concluye que existe una diversidad
significativa en los productos y servicios, con un enfoque predominante en la agricultura y la
agroindustria; destacan las iniciativas dedicadas a la crianza y venta de cuyes, gallinas y otros
productos avicolas, asi como la elaboracion de manualidades y artesanias a base de fique y otros
materiales, lo que sugiere un fuerte componente cultural y artesanal. Ademas, la gastronomia juega
un papel importante, con ofertas que incluyen comida tipica, dulces tradicionales y platos a base
de productos locales, reflejando asi una conexion con la identidad regional y las preferencias de
los consumidores. Para maximizar su impacto en el mercado, las estrategias de marketing digital
deben centrarse en resaltar esta variedad, promoviendo la calidad, la sostenibilidad y el valor
cultural de los productos, al mismo tiempo que fomentan la colaboracién entre los

emprendimientos para crear un ecosistema econdémico mas robusto.
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Figura 42

Empleos directos que generan sus emprendimientos
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Fuente: Elaboracién propia

El resultado revela que la mayoria de las encuestadas generan entre 4, 5 y 6 empleos; esto
indica que los emprendimientos tienen un impacto positivo en la economia local al proporcionar
oportunidades laborales, aunque también hay un porcentaje considerable que ain no genera
empleo, lo que sugiere que estos emprendimientos podrian beneficiarse de apoyo adicional para
crecer y contribuir mas significativamente al mercado laboral.

Figura 43

Satisfaccion con los resultados de sus emprendimientos
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Fuente: Elaboracion propia

El 71.4% de las emprendedoras se siente satisfecha o muy satisfecha con los resultados de
sus emprendimientos, lo que refleja una actitud positiva hacia su progreso y €xito, mientras que

un 28.6% expresa insatisfaccion o se encuentra en las etapas iniciales, lo que sugiere que, aunque
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la mayoria estan contentas, hay un grupo que podria beneficiarse de apoyo adicional para mejorar
sus resultados.
Figura 44

Etapa en la que se encuentra sus emprendimientos
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Fuente: Elaboracion propia

La mayoria de las emprendedoras (64%) se encuentra en la etapa inicial de sus negocios, lo
que indica que estan en proceso de desarrollo y puesta en marcha, mientras que solo un 18% ha
alcanzado la etapa de crecimiento, sugiriendo una oportunidad significativa para implementar
estrategias de apoyo que faciliten el avance hacia la consolidacion y el fortalecimiento de sus
emprendimientos.

Figura 45

Origen de la idea para sus emprendimientos
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Fuente: Elaboracion propia

La idea para el emprendimiento actual de la mayoria de las emprendedoras se origino



59

principalmente por necesidades economicas (25%) y porque es lo que saben hacer (15%). Ademas,
hay un buen ntimero de emprendedores que han sido influenciados por tradiciones familiares y por
sugerencias de amigos. Este contexto resalta la importancia de la motivacion personal y el entorno
social en el proceso de emprendimiento.

Figura 46

Ingresos mensuales que generan sus emprendimientos
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Fuente: Elaboracion propia

Los ingresos mensuales generados por los emprendimientos de las participantes varian
ampliamente, reportando que el 42% atin no generan ingresos o no superan los $100,000, el 22%
estan en el rango de $101,000 a $200,000, el 12% entre $201,000 a $300,000, el 13% entre $401,000
a $500,000, el 3% estan en el rango de $501,000 a $800,000 y algunos como el 2% entre $301,000 a
$400,000, lo que refleja una mezcla de negocios en etapas tempranas y otros en un desarrollo un

poco mas avanzado.
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Figura 47

Financiacion del negocio
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Fuente: Elaboracién propia

Al iniciar sus negocios, la financiacion fue principalmente a través del apoyo familiar (29%)
y capital propio (31%), mientras que también se reportaron apoyos por prestamos (19%) y capital
semilla (5%), con una menor participacion proveniente del apoyo gubernamental (7%). Esto
sugiere que la mayoria de los emprendedores confian en sus propios recursos y en el apoyo de sus
familiares, lo que puede indicar una necesidad de mayor acceso a financiamiento externo y a
programas de apoyo que faciliten el desarrollo de sus iniciativas.

Figura 48

Participacion en eventos y ferias comerciales presenciales o virtuales
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Fuente: Elaboracion propia

En relacion a la participacion en eventos y ferias comerciales, el 37.5% de las encuestadas
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ha asistido a estas actividades, mientras que un 62.5% no ha tenido esta experiencia. Esto indica
que una gran mayoria de las emprendedoras aun no se beneficia de las oportunidades que ofrecen
las ferias y eventos comerciales, lo que podria limitar su visibilidad.

Figura 49

Participacion en capacitaciones para sus emprendimientos
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Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a las capacitaciones, el 58% de las encuestadas ha recibido formaciones que
consideran Utiles para sus emprendimientos, mientras que el 42% no ha tenido esta experiencia.
Este dato sugiere que una mayoria significativa de emprendedoras estd buscando mejorar sus

habilidades y conocimientos, lo cual es esencial para el crecimiento y éxito de sus negocios.
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Figura 49.1

Capacitaciones recibidas
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Fuente: Elaboracion propia

Las encuestadas mencionaron que el 19% han tenido capacitaciones en siembra de
hortalizas y emprendimiento en cuyes, el 14% se capacitaron en crianza de gallinas ponedoras,
tejidos y artesanias en fique, el 10% en cursos de tejido, el 9% en cultivos transitorios y el 5% en
procesos de café y elaboracion de concentrado para aves, lo que significa que estas formaciones
abarcan tanto aspectos técnicos relacionados con la agricultura y la crianza de animales como
habilidades empresariales, lo que refleja una intencion de diversificar sus conocimientos y mejorar

la operatividad de sus emprendimientos.
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Figura 50

Entidades de las cudles han recibido apoyo para sus emprendimientos

@ SENA-Fondo Emprender = Camara de Comercio Ninguna = Alcaldia Municipal

e

Fuente: Elaboracion propia

De las encuestadas, el 24% ha recibido apoyo del SENA-Fondo Emprender, mientras que un
5% y 2% ha tenido respaldo de la Cdmara de Comercio y la Alcaldia Municipal. Sin embargo, un
69% indic6 que no ha recibido apoyo de ninguna de estas entidades. Esta situacion podria reflejar
una falta de acceso a recursos y apoyo institucional que podrian ser cruciales para el crecimiento
y desarrollo de sus emprendimientos. Es fundamental fomentar la conexion entre los

emprendedores y estas organizaciones para potenciar sus oportunidades de éxito.
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Figura 51

Forma de apoyo por parte de las instituciones

Apoyo en dreas de
gestion administrativa
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® Capacitadén ® Dotacién de maquinaria
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W Proyectos conjuntos con otras empresas ® Apoyo en dreas de mercadeo

W Apoyo en areas de produccion ® Apoyo en areas de gestion administrativa

Fuente: Elaboracion propia

Del total de encuestadas, el 50% ha recibido apoyo en forma de capacitacion, lo que destaca
la importancia de la formacion continua en el desarrollo de sus emprendimientos. Ademas, un 13%
ha recibido apoyo en areas de mercadeo. Sin embargo, el apoyo en areas como dotacion de
maquinaria (11%) y asistencia técnica (2%) es considerablemente menor, lo que sugiere que
existen areas de mejora en el apoyo institucional para proporcionar recursos mas tangibles que
puedan ayudar a potenciar el crecimiento de los emprendimientos. Es esencial que las instituciones

amplien su apoyo en estas areas para fortalecer la capacidad productiva de las emprendedoras.
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Figura 52

Elementos informdticos que tienen en su casa y saben utilizar

a) Computador portatil —5(13.5%)
b) Computador de mesa —1(2.7%)
c) Tablet |0 (0%)

d) Celular - 30 (81.19

=

e) Ninguno —6 (16.2%)

0 10 20 30
Fuente: Elaboracion propia

De las encuestadas, el 81.1% posee y sabe utilizar un celular, lo que indica que este
dispositivo es fundamental en la vida diaria y profesional de la mayoria. Ademas, un 13.5% tiene
acceso a un computador portatil y en menor medida solo un 2.7% utiliza computadores de mesa,
lo que sugiere que estos dispositivos son menos comunes entre las emprendedoras encuestadas.

Esto destaca la necesidad de fomentar el uso y la capacitacion en herramientas informéaticas
mas avanzadas para mejorar la productividad y la gestion de los emprendimientos.

Figura 53

Acceso a internet en casa

@ a)Si
@ b) No

Fuente: Elaboracién propia
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El 60% de las encuestadas no cuenta con acceso a Internet en casa, mientras que solo el
40% si dispone de este servicio. Esta situacion resalta una limitacion significativa en el acceso a
informacion y herramientas digitales, lo que puede dificultar el desarrollo y crecimiento de sus
emprendimientos, asi como su participacion en el mundo digital y las oportunidades que este
ofrece.

Figura 54

Utilizacion del internet

@ a)si
@ b) No

Fuente: Elaboracion propia

Del total de encuestadas que cuentan con acceso a Internet en casa, el 71% afirma saber
utilizarlo, mientras que el 29% no tiene conocimientos en su uso. Esto sugiere que, a pesar de la
falta de acceso general, aquellos que si disponen de Internet muestran una buena capacidad para
navegar y utilizar recursos digitales, lo que puede ser clave para el desarrollo de sus
emprendimientos.

Figura 55

Utilizacion de Internet

a) Medios sociales: establecer o

g - —17 (65.4%)
mantener relaciones sociales

b) Compras —4 (15.4%)

c) Buscar trabajo —2 (7.7%)

d) Buscar informacion cotidiana

2 —14 (53.8%)
(prensa, meteorologia, recetas...

e) Buscar informacion académica —14 (53.8%)

f) Diversion y ocio —2 (7.7%)
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Fuente: Elaboracion propia

De las encuestadas que utilizan Internet, el 65.4% lo hace principalmente a través de
medios sociales para establecer o mantener relaciones, y un 53.8% lo utiliza para buscar
informacion cotidiana, como prensa o clima, asi como para entretenimiento y ocio. Ademas, un
15.4% recurre a Internet para realizar compras y buscar trabajo, mientras que un 53.8% se enfoca
en la busqueda de informacion académica. Esto indica que las redes sociales y la busqueda de
informacion son las principales motivaciones para el uso de Internet entre las emprendedoras, lo
que sugiere una oportunidad para fortalecer su presencia digital y fomentar el uso de estas
plataformas para promover sus negocios.

Figura 56

Lugares de conexion a internet

Internet vecino
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Fuente: Elaboracion propia

Entre las encuestadas que utilizan Internet, el 83.3% se conecta desde casa o desde su
celular, y un4.2% también accede desde su lugar de trabajo. Un 4.2% se conecta a través de un café
Internet, mientras que otros mencionan conexiones desde vecinos o a través de ventas, pero esto
es en menor medida. Esto sugiere que la mayoria de las emprendedoras tiene acceso a Internet en
sus hogares y dispositivos moviles, lo que les permite utilizar recursos digitales para mejorar sus

emprendimientos y mantenerse conectadas.
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Figura 57

Redes sociales utilizadas

a) WhatsApp —29 (87.9%)
b) Facebook —25 (75.8%)
c) X (antes Twitter) —1(3%)
d) Instagram —5 (15.2%)
e) LinkedIn —2 (6.1%)
f) YouTube —11 (33.3%)
g) Pagina web —3(9.1%)
Ninguna —1 (3%)

Fuente: Elaboracién propia

Entre las encuestadas, el 87.9% utiliza WhatsApp, seguido por Facebook e Instagram, que
son usados por el 91% de las participantes. YouTube cuenta con un 33.3% de uso, y LinkedIn y la
pagina web son utilizadas por un 6.1% y un 9.1% respectivamente. Un pequefio porcentaje no
utiliza ninguna red social. Esto refleja una fuerte presencia en plataformas de mensajeria y redes

sociales, lo que puede ser beneficioso para la promocion y el crecimiento de sus emprendimientos.

Figura 58

Asistencia a cursos de capacitacion en internet

@® S
@ b No

Fuente: Elaboracion propia
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Del total de encuestadas, solo el 26% ha asistido a algiin curso de capacitacion en internet,
mientras que un 74% no ha participado en este tipo de formacion. Esto sugiere una oportunidad
para fomentar mas capacitacion en linea, lo que podria fortalecer las habilidades y competencias
de las emprendedoras en el uso de herramientas digitales y en el desarrollo de sus negocios.

Figura 59

Interés en cursos relacionados con el uso del internet

$asi
P b)MNo

o

Fuente: Elaboracion propia

Un 94% de las encuestadas expresa su interés en participar en cursos relacionados con el
uso del internet, mientras que solo un 6% no esta interesado. Esto indica una fuerte demanda por
capacitacion en habilidades digitales que fortalezcan la capacidad de las emprendedoras en la
utilizacion de herramientas tecnologicas para sus negocios.

Figura 60

Consideracion sobre la importancia del uso del computador y el celular para acceder a

informacion y lograr el éxito de sus emprendimientos

@ 2) Muy importante
@ b Importante
@ c) Poco importante

Fuente: Elaboracion propia



70

Un 66% de las encuestadas considera que el uso del computador y celular para acceder a la
informacion es muy importante para el éxito de sus emprendimientos, y un 34% lo considera

solamente importante. Esto refleja una clara conciencia de la necesidad de las
herramientas digitales en el proceso de crecimiento y desarrollo empresarial.

Figura 60.1

Razones sobre su importancia en el uso del computador y el celular

Fuente: Elaboracion propia

Los encuestados respondieron que para ellos es importante usar redes sociales y tecnologia
principalmente para facilitar ventas, compras y comercializacion (19%) y obtener informacion y
mantenerse informados (19%). También valoran el dar visibilidad al negocio, productos o
emprendimiento (15%), seguido por la promocion de ventas para clientes (7%) y la comunicacion
con clientes (7%). Otros motivos mencionados incluyen aprovechar el contexto actual y la
tecnologia (6%), acceder a proyectos productivos y capacitacion (6%) y el uso de redes como una
herramienta de apoyo y trabajo (6%). Menos frecuentemente, consideran la facilidad de
comunicaciéon (4%), lograr mayor utilidad financiera (3%), buscar recetas o informacion

especifica (3%), y participar en ferias y oportunidades de visibilidad (1%).
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Figura 61

Conocimiento sobre compras y ventas en Internet

@® a)Bajo
@® b) Medio
@ c)Alio

Fuente: Elaboracion propia

Las respuestas revelan que el 83.3% de las encuestadas considera que su conocimiento
sobre compras y ventas en Internet es bajo, mientras que un 16.7% lo califica como medio, lo que
subraya la necesidad de capacitacion en este ambito para potenciar las habilidades digitales y
mejorar la eficacia de sus emprendimientos en un entorno comercial cada vez mas centrado en el

uso de plataformas digitales.

Figura 62

Realizacion de compras y ventas en Internet para sus emprendimientos
@S
@® b) No

Fuente: Elaboracion propia
Las respuestas indican que solo el 14.3% de las encuestadas realiza compras y ventas en

Internet para su empresa, mientras que una abrumadora mayoria del 85.7% no lo hace, lo que
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sugiere una gran oportunidad para impulsar la digitalizacion de los negocios y mejorar su
capacidad para operar en el comercio electronico.
Figura 63

Estrategias de mercadeo utilizadas para sus emprendimientos

a) Correo —4 (10.8%)
b) Publicidad en radio —4 {10.8%)

¢) Publicidad en prensa |—0 (0%)

d) Publicidad en Google —1(2.7%)
e) Publicidad en redes sociales —8 (21.6%)
) Ninguna 25 (67.6%)
—1(2.7%)
0 5 10 15 20 25

Fuente: Elaboracion propia

Las respuestas muestran que el 67.6% de las encuestadas no utiliza ninguna estrategia de
mercadeo, mientras que entre las opciones que si se emplean, la publicidad en redes sociales es la
mas comun, utilizada por el 21.6%, seguida por publicidad en radio y mediante correo, cada una
con un 10.8%. En conclusion, existe una clara necesidad de que los emprendimientos exploren y
adopten estrategias de mercadeo mas efectivas para incrementar su visibilidad y alcanzar un
publico mas amplio en un entorno cada vez mas digitalizado.

Figura 64

Consideracion sobre compras y ventas en internet

@ 2) Importante
@ b) Atractivo
@ c) Innovador
@ d) Opcional
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Fuente: Elaboracion propia

El 52.1% de las encuestadas considera que las compras y ventas en Internet son
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importantes, mientras que el 20.8% las describe como innovadoras, un 14.6% las encuentra
atractivas, y solo un 8.3% las ve como opcionales; un 2.1% piensa que son dificiles y otro 2.1%
no tiene conocimiento al respecto. Esto indica que la mayoria de las emprendedoras reconoce la
relevancia de las transacciones en linea, lo que sugiere un potencial significativo para su adopcion
y desarrollo en el futuro.

Figura 65

Creencia sobre el aporte de compras y ventas en Internet para sus emprendimientos

[ EIE
@ b Mo

Fuente: Elaboracion propia

El 84% cree que las compras y ventas en Internet aportarian al desarrollo de su
emprendimiento, mientras que el 16% no lo considera asi. Esto indica que una amplia mayoria
reconoce el impacto positivo que el comercio electronico podria tener en el crecimiento y éxito de
sus emprendimientos.

Figura 65.1

Razones sobre sus aportes
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Fuente: Elaboracion propia

Los encuestados dicen que el principal enfoque estratégico es aumentar la visibilidad y el
reconocimiento del negocio (32%), seguido de cerca por el incremento de ventas y utilidades
(29%). La innovacion y diferenciacion tienen una importancia secundaria (19%). Las percepciones
negativas y las limitaciones son areas menores de atencion (7% y 6%, respectivamente). En
general, la estrategia se centra en mejorar la presencia de la marca y los resultados financieros, con
un interés moderado en la innovacién y desafios menores en cuanto a percepciones y obstaculos.

Figura 66

Presencia de sus emprendimientos en las distintas redes sociales

a) WhatsApp 11 (29.7%)
b) Facebook 10 (27%)
c) X (antes Twitter) 0 (0%)
d) Instagram 3(8.1%)
e) LinkedIn 0 (0%)
f) YouTube 0 (0%)

g) Pagina web 1(2.7%)

h) Ninguna -24 (64.9%)
0 5 10 15 20 25
Fuente: Elaboracion propia

El164.9% de las encuestadas indico que su empresa no esta presente en ninguna red social,
mientras que entre los que si tienen presencia, WhatsApp y Facebook son las plataformas mas
utilizadas, con un 29.7% y 2.7% respectivamente. Esto sugiere que, a pesar de la creciente
importancia de las redes sociales en la promocion de negocios, una gran mayoria de los

emprendimientos ain no aprovecha estas herramientas digitales, lo que podria limitar su alcance

y crecimiento en el mercado.
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Figura 67

Finalidad sobre la utilizacion de las redes sociales

B WhatsApp
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Fuente: Elaboracion propia

Los encuestados muestran una clara preferencia por el uso de WhatsApp, que representa el
68% de los canales utilizados en esta actividad especifica. Esto sugiere que WhatsApp es el medio
mas popular y efectivo, probablemente por su facilidad de acceso y su utilidad para la
comunicacion rapida y directa. En segundo lugar, un 16% de los encuestados opta por Facebook,
destacandose como una herramienta importante debido a su gran alcance y capacidad de conectar
con una audiencia amplia. La péagina web, con un 12%, ocupa un rol menos prominente,
posiblemente por ser menos accesible o utilizada. Finalmente, solo un 4% de los encuestados
utiliza LinkedIn, lo cual sugiere un uso mas especifico y orientado a un contexto profesional. En
conclusion, los datos reflejan una fuerte preferencia por WhatsApp como canal principal, seguido
de Facebook, lo que puede ayudar a guiar decisiones sobre donde enfocar los esfuerzos de

comunicacioén o marketing para maximizar el alcance y la interaccion.
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Figura 68
Barreras sobre la utilizacion de redes sociales para el fortalecimiento de sus

emprendimientos

u Fata de conodmiento de & rentabilidad que aporta al negodo
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B Fata de conodmiento de las redes
u Mo conoce

Fuente: Elaboracion propia

La figura muestra que la principal barrera para los encuestados es la falta de conocimiento
sobre la rentabilidad que aporta al negocio (31%), seguida por la falta de personal capacitado en
comunicacion digital (20%) y la escasez de recursos econdmicos (20%). Otros obstaculos incluyen
la falta de tiempo para gestionarlo internamente (12%) y la dificultad para encontrar asesoramiento
asequible (8%). Un pequefio porcentaje no identifica barreras (6%), mientras que problemas como
el conocimiento de redes y el desconocimiento total afectan a una minoria (2% y 1%,
respectivamente). Esto evidencia la necesidad de capacitacion en rentabilidad y personal

especializado.

4.2 Estrategias de Marketing digital para emprendimientos femeninos rurales de

ASOWARKI
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A continuacion de proponen algunas estrategias de marketing digital para los
emprendimientos rurales de ASOWARKI:

J Realizar talleres que ayuden a las emprendedoras a identificar oportunidades en su
contexto local, utilizando ejemplos practicos y estudios de casos que resalten historias de éxito.

Actividades:

- Realizar sesiones interactivas donde se analicen casos de éxito de emprendimientos
locales y como surgieron.

- Invitar a emprendedores exitosos a compartir sus experiencias y lecciones
aprendidas.

- Ejercicios practicos en los que las participantes identifiquen recursos, necesidades
y potenciales mercados en su comunidad.

Resultados esperados: Mejora en la capacidad de andlisis y una mayor confianza en la
identificacion de oportunidades.

. Proporcionar cursos acerca de la utilizacion de redes sociales y plataformas de
comercio electronico.

Contenido del curso:

- Disefio de perfiles atractivos en plataformas como Facebook, Instagram y
WhatsApp Business.

- Estrategias para crear contenido visualmente atractivo, incluyendo fotos y videos
de sus productos.

- Formacion en publicidad en linea, creacidon de anuncios, segmentacion de
audiencias y medicion de resultados.

Resultados esperados: Aumento en la visibilidad en linea y las ventas a través de
plataformas digitales.

o Impartir sesiones sobre la toma de decisiones estratégicas y como evaluar el
impacto de sus decisiones en la comunidad.

Actividades:

- Presentacion de herramientas como el anéalisis DOFA (debilidades, oportunidades,
fortalezas, amenazas).

- Ejercicios de evaluacion de decisiones pasadas y su impacto en la comunidad.

- Dinamicas grupales donde se debatan diferentes escenarios y posibles decisiones.
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Resultados Esperados: Mejora en la toma de decisiones fundamentadas.
. Promover la formacién de equipos en los que las emprendedoras puedan
intercambiar experiencias, brindar apoyo mutuo y cooperar en proyectos compartidos.

Actividades:

Crear grupos de trabajo donde las participantes puedan compartir experiencias y
retos.

- Establecer encuentros regulares para discutir avances y generar ideas colaborativas.

Resultados Esperados: Creacion de una red solida que promueva la colaboracion y el
intercambio de conocimientos.

. Fomentar colaboraciones con entidades como el SENA y la Camara de Comercio
para simplificar el acceso a recursos, financiacion y formacion.

Actividades:

- Realizar reuniones perioddicas con representantes de estas entidades para discutir
oportunidades de colaboracion.

- Organizar talleres conjuntos que aborden temas de interés para las emprendedoras.

- Promover el uso de programas de financiamiento y capacitacion que estas entidades
ofrecen.

Resultados Esperados: Mayor acceso a formacion y recursos financieros para las
emprendedoras.

. Organizar ferias tanto virtuales como presenciales en las que las emprendedoras
puedan presentar sus productos y establecer conexiones con posibles clientes.

Actividades:

- Planificar ferias en lugares estratégicos donde puedan exhibir sus productos.

- Utilizar plataformas como Google Meet, Zoom o Facebook Live para realizar ferias
virtuales.

- Promocionar eventos a través de redes sociales y medios locales para atraer a un
publico amplio.

Resultados Esperados: Aumento en las ventas y una mayor conexion con potenciales
clientes.

. Poner en marcha campafias en plataformas sociales que destaquen la variedad y

excelencia de sus productos.
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Actividades:

- Crear un hashtag especifico que las emprendedoras puedan utilizar en sus
publicaciones.

- Realizar campanas que resalten diferentes productos cada semana.

- Incluir videos cortos o transmisiones en vivo mostrando el proceso de produccion
y el uso de productos locales.

Resultados Esperados: Incremento en la interaccion y el reconocimiento de la marca entre
consumidores.

o Publicar relatos de mujeres emprendedoras que han logrado el éxito en sus
emprendimientos, destacando su influencia en la comunidad.

Actividades:

- Crear una serie de publicaciones en redes sociales que cuente historias de mujeres
emprendedoras exitosas.

- Realizar entrevistas en video que se compartan en plataformas digitales.

- Invitar a estas mujeres a participar en eventos y talleres como ponentes.

Resultados Esperados: Inspiracion y un sentido de comunidad entre las emprendedoras.

. Elaborar manuales o materiales informativos acerca de como obtener préstamos,
capital inicial y otros métodos de financiacion.

Actividades:

- Informacion sobre tipos de financiamiento: préstamos, capital semilla, etc.

- Pasos para solicitar financiamiento y como preparar un plan de negocios.

- Testimonios de mujeres que han logrado financiamiento, destacando sus
aprendizajes.

Resultados Esperados: Aumento en la capacidad de las emprendedoras para acceder a
financiamiento.

. Promover vinculos con posibles inversores que puedan mostrar interés en respaldar
proyectos rurales.

Actividades:

- Organizar eventos donde emprendedoras puedan presentarse a potenciales
Inversores.

- Crear un perfil de inversion que resalte las oportunidades en sus emprendimientos.



80

Resultados Esperados: Generacion de interés por parte de inversores y mayor acceso a
capital.

o Colaborar conjuntamente con entidades para simplificar el acceso a ordenadores y
otros aparatos que puedan incrementar la productividad.

Actividades:

- Colaborar con organizaciones para donar o prestar equipos tecnologicos.

- Organizar talleres de capacitacion sobre el uso de estos equipos.

Resultados Esperados: Incremento en la eficiencia y la capacidad productiva.

o Proporcionar sesiones de orientacion personalizada para tratar los obstaculos
particulares que las emprendedoras encuentran al utilizar redes sociales y herramientas digitales.

Actividades:

- Crear un formulario donde las emprendedoras puedan describir sus obstaculos y
recibir soluciones personalizadas.

- Establecer un canal de comunicacion directo como WhatsApp para resolver dudas
rapidamente.

Resultados Esperados: Superacion de barreras tecnologicas y mejora en el uso de redes
sociales.

. Desarrollar un programa de mentoria en el que emprendedoras con mas experiencia
puedan orientar a las que estan iniciando, asistiendo en la resolucién de problemas concretos.

Actividades:

- Establecer reuniones perioddicas para discutir avances y desafios.

- Crear un canal directo donde las mentoras puedan ofrecer recursos y materiales a
las mentorizadas.

Resultados Esperados: Mejora en las habilidades de las emprendedoras novatas y un
sentido de comunidad mas fuerte.

. Enfatizar en las estrategias de marketing la sostenibilidad y el valor cultural de los
productos que las emprendedoras ofrecen, estableciéndolos como un componente de la identidad
regional.

Actividades:

- Incluir en las campafias de marketing informacion sobre la sostenibilidad de los

productos y su conexion con la cultura local.
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- Crear contenido visual que resalte la historia y el proceso de produccion de los
productos.

- Invitar a expertos a dar charlas sobre la importancia de preservar tradiciones
culturales a través del emprendimiento.

Resultados Esperados: Conciencia y reconocimiento de los productos como parte del
patrimonio cultural.

J Optimizacion de Sitio Web y SEO: Un sitio web optimizado facilita la navegacion
y mejora la experiencia del usuario, esencial para retener visitantes y convertirlos en clientes.
Implementar técnicas SEO, como el uso de palabras clave relevantes, aumentara la visibilidad en
motores de busqueda y atraerd mas trafico organico, siendo especialmente util para promocionar
productos artesanales y agricolas de las mujeres rurales.

. Actividades:

- Identificar y aplicar palabras clave relevantes.

- Mejorar la estructura de navegacion y velocidad de carga del sitio.

- Optimizar metadatos, etiquetas ALT y enlaces internos.

Resultados Esperados: Aumento de visitas al sitio desde motores de busqueda, reduccion
de abandono de pagina e incremento en conversiones de visitas a ventas.

. Creacion y Publicacion de Contenido Relevante: Publicar regularmente contenido
que resalte los productos y la historia de las emprendedoras genera conexién emocional y
confianza en los clientes. Esto podria incluir testimonios de clientas o iméagenes del proceso de
produccion, similares a la estrategia de contenido interactivo y atractivo usada en redes sociales
para capturar el interés de los consumidores.

Actividades:

- Publicar semanalmente fotos y videos del proceso de produccion.

- Compartir historias de emprendedoras y testimonios de clientas.

Resultados Esperados: Mayor interaccion y confianza de los clientes, aumento en la
fidelizacion, reconocimiento de marca y mejora en las ventas por conexion emocional.

. Fortalecimiento en Redes Sociales: Aprovechar plataformas como Facebook e
Instagram, donde se puede compartir contenido visual que muestre los productos y procesos de
elaboracion de las emprendedoras. Crear perfiles en redes visuales (Instagram, TikTok) es crucial

para captar la atencion y fidelizar al publico objetivo, mientras que WhatsApp Business permite
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mantener una comunicacion directa y personalizada.

Actividades:

- Crear y optimizar perfiles en Instagram, Facebook y TikTok.

- Publicar contenido visual y realizar transmisiones en vivo del proceso.

- Usar WhatsApp Business para responder consultas de clientes.

Resultados Esperados: Ampliacion de audiencia y visibilidad, incremento en
conversiones gracias a una atencién mas cercana y mayor fidelizacion y satisfaccion del cliente.

. Colaboraciones Estratégicas y Alianzas Locales: Las emprendedoras pueden
colaborar con tiendas o mercados locales. Estas alianzas amplian la visibilidad y brindan a los
clientes experiencias de compra integradas

o Actividades:

- Identificar tiendas y mercados aliados.

- Organizar eventos conjuntos y acordar ventas en tiendas locales.

- Realizar promocion cruzada con aliados en redes sociales.

Resultados Esperados: Incremento en ventas y acceso a nuevos clientes, mayor
visibilidad y reconocimiento local, establecimiento de relaciones comerciales duraderas.

. WhatsApp: Es una herramienta crucial para la comunicacion directa y
personalizada, dado su enfoque en mensajeria instantanea, es ideal para mantener una relacion
cercana con los clientes. Permite responder rapidamente a preguntas, enviar catdlogos de productos
y recibir pedidos de manera eficiente.

Estrategia:

- Crear grupos de difusion para anunciar nuevos productos, promociones y eventos.

- Implementar un whatsapp Bussines, en donde se establezca un nimero comercial
exclusivo para atencion al cliente.

- Implementar respuestas automaticas o chatbots basicos para agilizar la atencion.

- Mantener informadas por medio de un grupo de whatsapp a todas las mujeres
pertenecientes e interesadas en el proyecto, sobre los cambios, charlas o capacitaciones que se
realizan

Resultados esperados: Mayor fidelizacion y satisfaccion del cliente, aumento en ventas,
eficiencia en pedidos y mejor organizacion e informacion para las emprendedoras.

o Facebook: Sigue siendo una de las redes sociales con mayor penetracion,
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especialmente en comunidades locales. Permite crear comunidades, grupos y usar herramientas de
publicidad muy efectivas para llegar a un publico segmentado.

Estrategia:

- Crear una pagina de empresa para cada emprendedora, con informacion detallada
sobre su producto o servicio.

- Utilizar Facebook Ads para crear campafias dirigidas a audiencias locales o
especificas (por ejemplo, mujeres en Tuquerr

Resultados Esperados: Mayor visibilidad y alcance en la comunidad local, incremento en
ventas, interaccion con el publico y fortalecimiento de la confianza en los productos.

. Instagram: Es la red social méas visual, lo que la hace ideal para mostrar productos,
servicios o negocios de forma atractiva, las emprendedoras pueden generar contenido visual
llamativo, conectando emocionalmente con los clientes a través de imagenes y videos.

Estrategia:

- Crear una cuenta de Instagram para cada emprendedora, optimizando el perfil con
descripciones claras, contacto y enlaces a la pagina web.

- Publicar fotos de alta calidad de los productos, destacando sus caracteristicas y
beneficios.

- Utilizar Stories y Reels para mostrar el dia a dia de los negocios, asi como
promociones limitadas.

- Colaborar con influenciadoras locales o realizar promociones cruzadas entre
emprendedoras de la region.

- Usar hashtags locales y de tendencia para aumentar la visibilidad de las
publicaciones

Resultados esperados: Aumento en alcance visual y conexion emocional, trafico a la web,

mejor presencia digital y mayor visibilidad con colaboraciones y hashtags.
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4.3 Plan de accion para la implementacion de estrategias de marketing digital para

emprendimientos femeninos rurales de ASOWARKI

Tabla 1

Plan de accion para la implementacion de estrategias de marketing digital para

emprendimientos femeninos rurales de ASOWARKI

Estrategia Tiempo Responsable Recursos Recursos Indicadores
financieros

Realizar talleres | 3 meses Experto en $3.000.000 Sala para Numero de

que ayuden a las emprendimien talleres, talleres

emprendedoras a to materiales de | realizados,

identificar escritura, lista | porcentaje de

oportunidades en de casos de asistencia,

su contexto local éxito, encuestas de
contactos de satisfaccion de
emprendedore | las participantes.
s locales

Proporcionar 2 meses Especialista $7.000.000 Computadoras | Numero de

cursos acerca de en marketing , acceso a participantes

la utilizacion de digital internet, inscritas,

redes sociales y especialistas porcentaje de

plataformas de en el tema perfiles creados

comercio o mejorados

electronico

Impartir sesiones | 2 meses Administrado | $2.800.000 Material sobre | Sesiones

sobre la toma de r de empresas casos de impartidas,

decisiones estudio encuestas de

estratégicas y su mejora en

impacto en la habilidades para

comunidad la toma de

decisiones

Promover la 5 meses Experto en $3.500.000 Espacio para | Numero de

formacion de proyectos reuniones, grupos,

equipos de guias para colaboraciones y

emprendedoras dinamicas proyectos

para apoyo grupales formados

mutuo y

cooperacion

Taller de 1 mes Experto del $2.500.000 Contacto con | Cantidad de

colaboraciones SENA 'y representantes | emprendedoras

conel SENA vy la Cémara de de las beneficiadas por

Camara de Comercio entidades, los programas
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Comercio para material
acceso a recursos informativo
financieros
Organizar ferias | 1 cada Lideresas de | $2.000.000 Lugar para Numero de
virtuales y semestre la Asociacion ferias ferias
presenciales para presenciales, organizadas,
exhibicion de plataformas nameros de
productos digitales asistentes
Poner en marcha | 2 Lideresas de | $2.000.000 Cémara para Porcentaje de
campanas semestrales | la Asociacion videos, incremento en
sociales que plataformas interacciones de
destaquen la sociales, guias | las distintas
variedad de informativas redes sociales
productos
Publicar relatos 2 Lideresas de | $3.500.000 Celulares con | Numero de
de mujeres semestrales | la Asociacion buena camara, | publicaciones
emprendedoras software de realizadas /
que han logrado edicion, Numero de
el éxito en sus acceso interacciones en
emprendimientos internet, redes sociales /
, destacando su tiempo para Numero de
influencia en la grabacion y visualizaciones
comunidad. edicion, de entrevistas en
transporte a video / Numero
zona rural de asistentes a
eventos y
talleres
Talleres 6 meses Experto en $500.000 Computadores | Nimero de
informativos emprendimien , programas de | manuales
acerca de como to disefio (Canva, | elaborados /
obtener Word, PDF), Numero de
préstamos, impresiones o | descargas o
capital inicial y distribucion entregas de
otros métodos de digital, materiales /
financiacion. asesoria con Numero de
expertos en emprendedoras
financiamiento | que acceden a

financiamiento
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Promover 1 afio (con Lideresas $2.000.000 Contactos con | Numero de
vinculos con eventos redes de eventos
posibles semestrales) inversion, organizados /
inversores que espacio para Numero de
puedan mostrar eventos fisicos | emprendedoras
interés en o plataforma que presentan
respaldar virtual, proyectos /
proyectos rurales. material de Numero de

presentacion inversores

(diapositivas, | interesados

brochures),

logistica 'y

convocatoria
Colaborar 1 afio Nosotros $2.500.000 Contactos Numero de
conjuntamente mismos con posibles emprendedoras
con entidades apoyo de podria ser capacitadas en
para simplificar entidades fondo uso de
el acceso a aliadas emprender, tecnologia
plataformas Sena, o
digitales para empresas que
incrementar la donen talleres
productividad. de

capacitacion

en

herramientas

digitales,

espacio con

acceso a

internet
Proporcionar 2 meses Experto en $3.000.000 Formulario en | Numero de
sesiones de uso de redes linea para sesiones
orientacion sociales y recopilar realizadas /
personalizada herramientas dudas, acceso | Numero de
para tratar los digitales en a WhatsApp o | consultas
obstaculos compaiiia de redes sociales, | atendidas /
particulares que la lideresa tiempo para Numero de
las responder emprendedoras
emprendedoras consultas, que mejoran su
encuentran al tutoriales uso de
utilizar redes pregrabados herramientas
sociales y digitales
herramientas
digitales.
Desarrollar un 1 afio (con Lideresas $3.000.000 Plataforma Numero de
programa de reuniones para reuniones | reuniones de
mentoria en el semestrales virtuales mentoria
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que y (Zoom, realizadas /
emprendedoras seguimiento Google Meet), | Numero de

con mas virtual) espacios emprendedoras
experiencia fisicos para beneficiadas
puedan orientar a encuentros,

las que estan guias y

iniciando, documentos

asistiendo en la de mentoria

resolucion de

problemas

concretos.

Enfatizar en las 2 meses Lideresas $1.000.000 Redes Numero de
estrategias de sociales, campafas de
marketing la disefio grafico | marketing
sostenibilidad y para contenido | realizadas /

el valor cultural visual, Alcance en redes
de los productos entrevistas con | sociales /

que las artesanas y Participacion en
emprendedoras productoras, eventos sobre
ofrecen, eventos de sostenibilidad y
estableciéndolos promocion cultura

como un

componente de la

identidad

regional.

Creacion de un 1-2 meses Profesional en | $400.000 Herramientas | Mejora en la
sitio web, donde marketing SEO (Google | velocidad de

se facilite la digital e Analytics, carga, aumento
navegacion y ingeniero de SEMrush, del trafico
mejore la sistemas. Ahrefs), organico,
experiencia del aumento en la
usuario para visibilidad de
incrementar palabras clave,
rendimiento y reduccion de la
visibilidad. tasa de rebote.
Creacion de Publicacion | Profesional en | $1.600.000 Herramientas | Incremento en
contenido semanal (2-3 | Marketing de gestion de | interacciones en
relevante e veces por Digital contenido redes
impactante para | semana) (WordPress, (comentarios,
la pagina web Hootsuite), me gusta,

que genere fotografos, compartidos),
confianza en las redactores aumento en la
personas generacion de
interesadas. leads, mejora en

la percepcion de
la marca.
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Brindar una 2 Lideresas en | $400.000 Herramientas | Aumento de

conferencia sobre | conferencias | compaiia de de disefio seguidores,

la utilizacion de | anuales nosotras (Canva, interacciones,

las Redes como Adobe tasa de

Sociales para estudiantes de Photoshop), conversion de

potenciar administracid plataformas de | seguidores a

visibilidad visual n de empresas gestion de clientes.

y ponerlo en redes sociales

practica (Instagram

creandoles un Insights,

perfil para Facebook

afianzar el Insights)

publico objetivo

Fomentar la Implementac | Profesional en | $100.000 WhatsApp Tasa de

implementacion | i6n en 1 mes | Marketing Business, respuesta,

de WhatsApp y digital plataforma de | satisfaccion del

para Negocios seguimiento CRM (si es cliente, cantidad

logrando brindar | continuo necesario), de interacciones,

una personal de aumento en

comunicacion atencion al conversiones por

personalizada a cliente. consultas en

los clientes. WhatsApp.

Fomentar la Creacion o Profesional en | $100.000 Facebook Ads, | Aumento de

implementacion | seguimiento | Marketing gestion de seguidores

de Facebook para | del perfily | digital comunidades | locales,

lograr un alcance | hacer locales, participacion en

comunitario y publicacione herramientas | publicaciones,

generar mas s diarias o de disefo. alcance de

vistas. cada 2 dias publicaciones en
grupos locales,
generacion de
ventas a traveés
de anuncios.

Fomentar la Publicacion | Profesional en | $100.000 Herramientas | Incremento de

implementacion | diaria o cada | Marketing de disefio seguidores,

de Instagram 2 dias digital visual (Canva, | engagement, tasa

como vitrina Adobe de clics,

digital para Photoshop, incremento en

brindar mayor Lightroom), ventas

acceso a los colaboracion | vinculadas a

productos de las con publicaciones

mujeres influenciadore | visuales

emprendedoras. S

Se buscara 3-6 meses Lideresas y $0 Contactos Numero de

alianzas entre negocios locales, redes | colaboraciones,

negocios locales locales sociales, aumento de
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y las mujeres
emprendedoras
para ampliar la
visibilidad y
brindar a los
clientes compras
integradas

presupuesto
para
promociones
conjuntas.

ventas por
alianzas,
incremento en la
visibilidad de la
marca
localmente

Fuente: Autoria propia
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5. Conclusiones

En cuanto a los elementos informaticos que las emprendedoras tienen en su casa y saben
utilizar, la mayoria poseen y saben utilizar un celular, lo que indica que este dispositivo es
fundamental en su vida cotidiana. Sin embargo, el acceso a herramientas tecnologicas mas
avanzadas, como computadores portatiles y computadores de mesa, es mucho mas limitado.

Aunque muchas de las emprendedoras estan familiarizadas con el uso bésico de un celular,
hay una falta de conocimientos y recursos en el manejo de tecnologias mas complejas, lo cual
limita su capacidad para gestionar y expandir sus emprendimientos de manera mas eficiente. Al
mismo tiempo, muestra que existe un gran interés por aprender y mejorar sus habilidades digitales.

Es importante disefiar estrategias de capacitacion mas accesibles y adaptadas a las
necesidades actuales de las emprendedoras, comenzando con el fortalecimiento de habilidades en
el uso del celular para fines empresariales, y avanzando gradualmente hacia el manejo de
herramientas tecnoldgicas mas complejas. Es fundamental ofrecer formacion basica en el uso de
tecnologia para que las emprendedoras puedan aprovechar las oportunidades que las herramientas
digitales brindan, mejorando la gestion de sus negocios y su competitividad en el mercado.

Se deben generar espacios de aprendizaje inclusivos y progresivos, donde las
emprendedoras puedan desarrollar sus competencias tecnoldgicas paso a paso, de acuerdo con sus
conocimientos previos y recursos disponibles.

Los resultados de las encuestas realizadas a las mujeres de ASOWARKI revelan una clara
necesidad de capacitacion en herramientas digitales, especialmente en el uso de redes sociales y
plataformas de comercio electronico. Esta informacion proporciona una base sélida para disefiar
estrategias de apoyo especificas, como la formacion digital y la promocion de la colaboracion entre
emprendedoras. La implementacion de estas estrategias no solo mejorarad la competitividad y
visibilidad de sus emprendimientos, sino que también fomentara el empoderamiento y crecimiento
sostenible de las mujeres emprendedoras de la region, contribuyendo al desarrollo econdémico y
social de las comunidades rurales.

Las estrategias sugeridas se enfocan en potenciar la presencia digital de las emprendedoras,
ofreciendo formacion en el manejo de redes sociales y plataformas de comercio electroénico. Esto
posibilitaria que las emprendedoras no solo incrementen la notoriedad de sus productos, sino que

ademas forjen un vinculo emocional mas sélido con los clientes, creando confianza y lealtad. Al
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poner en practica estrategias como la distribucion de un contenido visual atractivo en plataformas
como Instagram, Facebook y WhatsApp, las emprendedoras podran sobresalir y captar un publico
mas amplio.

La promocion de la colaboracion y el aprendizaje reciproco entre emprendedoras mediante
acciones como talleres interactivos, grupos de trabajo y programas de mentoria, promueve la
comparticion de experiencias y el respaldo reciproco entre las emprendedoras. Estas acciones no
solo potencian la confianza y las capacidades de las participantes, sino que también simplifican el
acceso a recursos externos, como organismos gubernamentales y financiacion, lo que incrementa
las posibilidades de expansion y sostenibilidad de los emprendimientos en un entorno local y rural.

El plan de accion para la implementacion de estrategias de marketing digital para
emprendimientos femeninos rurales de ASOWARKI tiene como objetivo empoderar a las
emprendedoras rurales, brinddndoles herramientas digitales, acceso a redes de colaboracion y
recursos clave para aumentar su visibilidad en el mercado, fortalecer su presencia en linea y
acceder a oportunidades de financiamiento.

El plan de accion se enfoca en capacitacion y apoyo a las emprendedoras donde se busca
formar a las emprendedoras en el uso de redes sociales y plataformas de comercio electronico para
tomar decisiones estratégicas que beneficien tanto a sus negocios como a sus comunidades. Los
responsables de esta drea son expertos en emprendimiento, quienes organizaran talleres y cursos
con el apoyo de un presupuesto destinado a cubrir costos de materiales, talleres y contactos con
emprendedores locales.

Asimismo, el plan de accidn se centra en mejorar la visibilidad de los productos a través
de herramientas digitales, como redes sociales y la creacion de sitios web optimizados. Un
especialista en marketing digital serd responsable de coordinar campatfias en linea, mientras destaca
la sostenibilidad y el valor cultural de los productos. Para ello, se asignard un presupuesto para la
adquisicion de equipos, como computadoras e internet, asi como la contratacion de especialistas
en marketing.

Es necesario implementar un sistema de seguimiento para medir los resultados de las
acciones, con el apoyo de administradores de empresas, expertos en proyectos y lideresas de la
asociacion. Ellos serdan responsables de realizar sesiones personalizadas, organizar ferias y
conferencias, y fomentar alianzas con inversores y negocios locales, asegurando asi el crecimiento

sostenido de los emprendimientos.
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6. Recomendaciones

En ocasiones, los cambios pueden generar incertidumbre o miedo, especialmente cuando
se trata de innovaciones como el marketing digital o el uso de redes sociales. Sin embargo, muchos
de estos cambios son altamente beneficiosos y pueden convertirse en aliados clave para el
crecimiento de sus emprendimientos. La implementacion del marketing digital no tiene por qué
ser algo complicado o abrumador; al contrario, es una herramienta poderosa que les permitira
llegar a més personas y, lo que es aun mas importante, aumentar sus ventas. En este proceso, es
esencial que las emprendedoras participen en talleres sobre gestion de redes sociales, ya que
representaran una excelente oportunidad para adquirir nuevas habilidades.

Para las mujeres emprendedoras rurales de ASOWARKI, el éxito depende principalmente
de la proactividad y la capacidad de tomar control de su propio destino. Aunque las ayudas externas
pueden ser utiles, no deben ser la tnica fuente de crecimiento. Es crucial no esperar pasivamente
a que las oportunidades lleguen, sino tomar la iniciativa y aprovechar todas las herramientas
disponibles.

Es recomendable mantenerse informadas y actualizadas sobre las ultimas tendencias y
estrategias, estar al tanto de los avances digitales y comprender que las oportunidades no siempre
surgirdn por si solas. Es necesario salir activamente en busca de ellas, participando en redes de
apoyo y colaborando con otros emprendedores. La proactividad no solo significa buscar
soluciones, sino también crear oportunidades y estar dispuestas a asumir los riesgos que implica

el emprendimiento.
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Anexo A.

Encuesta dirigida a mujeres emprendedoras
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Objetivo: Recolectar informacion para impulsar el emprendimiento femenino rural con

enfoque de género y étnico que contribuya a la disminucion de la desigualdad educativa y la brecha

digital.

Los datos recogidos seran estrictamente confidenciales, con utilidad académica, y no tienen

fines fiscales ni pueden ser utilizados como prueba judicial en cumplimiento del Articulo 5° de la

Ley 79 de 1993. Los resultados de la encuesta seran presentados de manera agregada. Su

participacion es voluntaria y expresa su consentimiento para el uso de la informacién obtenida,

misma que tiene caracter confidencial y serd utilizada inicamente con fines académicos.

—_

ISII

e o

o

woN o

. Municipio d. Departamento

Informacion demografica:
Genero

Femenino

LGTBI

Edad:

Etnia
Afrocolombiano.
Indigena.

Mestizo.

Blanco.

ROM o gitano.

Otro g. (Cudl?

. Lugar de nacimiento: a. Vereda b. Corregimiento

. Estado civil

Casada

Uniodn libre



II.

Separada
Soltera

Viuda

Informacion economica
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6. Estrato al que pertenece: a. 1 b.2 c3 d4 e5 f6
7. Nivel de estudios
a.Ninguno _ b.Primaria ___ c. Secundaria __ d. Tecnologia e. Profesional

f. Postgrado  g. Otro_ h. Cual?

8.

IS

o a o

A

o ®

o o o

ja}

1.

a.

b.

Tipo de vivienda

Propia

Arrendada

Familiar

Amigo

Notengo

Numero de personas en su nucleo familiar
(Como es la composicion familiar? (opcion multiple)
Esposo.

Padres.

Hijos.

Nietos.

Hermanos.

Otro g.(Cual?

(Su familia depende econdmicamente de usted?
Si

No

12. ;Actualmente se encuentra?

a.
b.

C.

Empleada.
Desempleada.

Empresaria/emprendedora.
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d. Empleada y Emprendedora.

e. Inactiva. (Pensionada, Incapacitada, estudiante)

f. Otro  g. ;Cudl?

13. {Qué tipo de aporte hace a su familia para el cumplimiento de las obligaciones y

compromisos? (Multiples opciones)

a. Econdémico.

b. Labores del hogar.

c. Labores del campo.

d. Aportes de programas sociales.

14. ;Cuenta con cobertura en Seguridad Social (Salud, Pension, Riesgos Profesionales)

a. Si

b. No

15. ;Cual?

a. Salud.

b. Pension.

c. Riesgos Profesionales.

16. (En cual de las siguientes necesidades destina mayor cantidad de dinero? (De las
siguientes necesidades seleccione las 2 en las que destina la mayor cantidad de dinero)

a. Alimentacion.

b. Salud.

c. transporte.

d. Ocio.

e. Educacion.

17. Cuenta con titularidad (ser duefia de casa o terreno) sobre alguna propiedad?

a. Si

b. No

18. Con qué servicios basicos de saneamiento e higiene cuenta en el hogar. (Multiples
opciones)

a. Agua potable.

b. Alcantarillado.

c. Energia.



19. ;Cuenta en la actualidad con préstamos?
a. Si

b. No

20. Destinacion:

a. Vivienda.

b. Emprendimiento.

c. Educacion.

d. Libre inversion.

e. Otro f. (Cual?

21. ;La fuente del préstamo fue? (;Puede marcar mas de una opcion?)

a. Bancos.

b. Cooperativas.

c. Fondos.

d. Gota a Gota.

e. Otro: f. ;Cual?

II1. Informacion social

22. (Ha sido victima del conflicto armado colombiano?
a. Si

b. No

23. (Ha sido victima de violencia fisica, psicologica?

a. Si

b. No

24. ;Ha sido victima de violencia intrafamiliar?

a. Si

b. No

IV.  Informacion sobre competencias emprendedoras

25. Eres capaz de identificar oportunidades
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a) Si

b) No

c) En algunas ocasiones

26. Te consideras una persona capaz de crear algo nuevo o mejorar algo ya
existente?

a) Si

b) No

c) En algunas ocasiones

27. Eres capaz de imaginar un mejor futuro para ti y para otras personas?

a) Si

b) No

c) En algunas ocasiones

28. Eres capaz de tomar buenas decisiones que aporten a tu entorno?

a) Si

b) No

c) En algunas ocasiones

29. Eres capaz de hacer lo que te interesa a pesar de los obstaculos que se
puedan presentar?

a) Si

b) No

c) En algunas ocasiones

30. Eres capaz de encontrar y utilizar recursos de manera responsable?

a) Si

b) No

c) En algunas ocasiones

31. Eres capaz de proponer soluciones a los problemas que afectan a tu
entorno?

a) Si

b) No

c) En algunas ocasiones



32. Eres capaz de seleccionar diferentes opciones teniendo en cuenta los
riesgos de tus decisiones?

a) Si

b) No

c) En algunas ocasiones

33. Te gusta trabajar con otros compafieros porque consideras que la union
hace la fuerza?

a) Si

b) No

c) En algunas ocasiones

34. Tienes deseos de superacion y progreso

a) Si

b) No

c) En algunas ocasiones

35. Te adaptas a los cambios con facilidad?

a) Si

b) No

c) En algunas ocasiones

36. Te consideras una lideresa en tu comunidad?

a) Si

b) No

c) En algunas ocasiones

V. Informacion sobre mi emprendimiento

37.  Suemprendimiento se encuentra registrado en la Cdmara de Comercio de su
localidad

a. Si_ b.No

38.  Nombre del emprendimiento (razon social)

39.  Fecha de inicio de operaciones:

40. (A qué actividad econdmica pertenece su emprendimiento?
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a. Agroindustria.

b. Turismo.

c. Gastronomia.

d. Artesanias.

e. Comercio.

f.Otro  g. Cudl

41.  Describa de manera especifica en que consiste la oferta de su emprendimiento y

cuales son sus principales productos/servicios:

42.  Cuantos empleos directos genera su emprendimiento:

43. A nivel personal, ;qué tan satisfecha se encuentra con los resultados de su
emprendimiento?

a. Muy satisfecha

b. Satisfecha
c. Insatisfecha

d. Porqué?

44. ;En qué etapa se encuentra su emprendimiento?

a. Idea de negocio

b. Inicio del negocio

¢) Crecimiento (Mejora continua, aumento de ingresos, cumplimiento de metas,
posicionamiento de marca)

d) Consolidacion (Fortalecimiento en ingresos y estructura e incremento de las ventas)

45. (Como se originé la idea para su emprendimiento actual?

a. Reuniones de trabajo con otras personas.

b. Necesidad econdmica de la familia.

c. Usted y su familia vieron una buena oportunidad.

d. Un amigo le sugiri6 este emprendimiento.

e. Es lo que sabe hacer.

f. Eslo que se hace en la zona donde se encuentra.

g. Tradicion familiar.

h. Una entidad de apoyo se lo sugirio.

1. Porque se quedd sin empleo.
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Jj. Por iniciativa propia.
k. Otro 1. (Cual?

46. ;Cuantos ingresos mensuales le genera su emprendimiento?

47. (Al iniciar su negocio, su financiacion fue?
a. Capital propio.

b. Capital semilla.

c. Apoyo gubernamental

d. Apoyo familiar

e. Otro f. ;Cudl?

48. Ha participado en eventos y ferias comerciales presenciales o virtuales

a.Si_

b.No

VI.  Capacitacion en emprendimiento

49.  Harecibido capacitaciones que hayan sido utiles para su emprendimiento

Si

b. No

c. En qué consistio?

50. De las siguientes entidades ;De cuales ha recibido apoyo para su
emprendimiento?

a. SENA-Fondo emprender
b. Camara de Comercio

c. ACOPI

d. FENALCO

e. Parquesoft

f. INNPULSA

g. Universidades

h. Otras 1. Cudles?

J- Ninguna

51. ;De qué manera ha recibido apoyo por parte de las instituciones? (Puede marcar mas
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de una opcién)
a. Capacitacion.
b. Dotacion de maquinaria.
c. Asistencia técnica.
d. Participacion en eventos.
e Proyectos conjuntos con otras empresas.
f. Apoyo en areas de mercadeo.
g. Apoyo en areas de finanzas.
h

Apoyo en éareas de produccion.

o

Apoyo en areas de gestion administrativa.

VII. Informacion sobre competencias digitales

52. Cual de estos elementos informaticos tiene en su casa y sabe utilizar
a. Computador portatil

b. Computador de mesa

c. Tablet

d. Celular

e. Ninguno

53. ;Tiene Internet en casa?

a.Si b.No

Si su respuesta a la pregunta 53 fue SI responda las preguntas desde la 54 hasta la 56.
54. ;Sabe utilizar internet?

a.Si  b.No

55. Utiliza Internet para:

a. Medios sociales: establecer o mantener relaciones sociales

b. Compras

c. Buscar trabajo

d. Buscar informacion cotidiana: prensa, meteorologia, recetas cocina.
e. Buscar informacion académica

f. Diversién y ocio
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56. ;En qué lugar se conecta a internet?

a. Casa b. Celular c. Trabajo d. Lugar de estudio e. Café internet

f. Otra g. (Cudl?

57. (Cuales de las siguientes redes sociales utiliza?
a. WhatsApp

b. Facebook

c. X antes Twitter

d. Instagram

e. LinkedIn

f. Youtube

g. Pagina web

h.Otra  Cudl?

58. (Ha asistido alguna vez a algun curso de formacion de nuevas tecnologias?
a. Si

b. No

59. ;Le gustaria que en su localidad existieran estos cursos relacionados con el uso

de las tecnologias

a. Si

b. No

60. (Qué tan importante considera que sea tener conocimientos en tecnologias de la

informacion para lograr el éxito de su emprendimiento?

a Muy importante
b. importante

C. Poco importante

d. Porqué?

VIII. Informacion sobre conocimiento de compras y ventas en internet

61. (,Su conocimiento sobre compras y ventas en internet es?
a. Bajo

b. Medio



c. Alto

62. Realiza compras y ventas en internet para su empresa

a. Si b. No

63. De las siguientes estrategias de mercadeo ;Cuadl es la mas utilizada por su empresa?

Correo

o ®

Publicidad en radio
Publicidad en prensa
Publicidad en Google

Publicidad en redes sociales

= @ oo

Otras 1. (Cuales?

64. ;Como describiria las compras y ventas en internet?

a. Importante
b. Atractivo
C. Innovador
d. Opcional
e. Aburrido

f. Otra g. ;Cual?

65. ;Cree usted que las compras y ventas en internet aportarian al desarrollo de su

empresa?

a. Si b. No

c. Porqué?

66. ;En qué redes sociales esta presente su empresa?
a. WhatsApp

b. Facebook

c. X antes Twitter

d. Instagram

e. LinkedIn

f. Youtube

g. Pagina web

h. Otra 1. (Cual?



67. {Con qué finalidad utiliza las redes?

Informacion
sobre catalogo
de productos y

servicios

Promociones,
ofertas,
sorteos

Vent
as

Para
comunicarse
con sus
clientes

Establecer
vinculos y
alianzas con
otras empresas

'WhatsApp

Instagram

X antes
Twitter

Facebook

Linkedin

'Y outube

Pagina
Web

68. {Qué obstaculos o barreras le impiden a la empresa la utilizacion de redes sociales?

Falta de tiempo para gestionarlo con recursos internos

Falta de personal con conocimiento en comunicacion digital

Falta de conocimiento de la rentabilidad que aporta al negocio

No encontramos asesoramiento externo a un precio accequible

Actualmente no identificd ninguna barrera para su uso

a.
b.

C.

d.

e.

f. Otra
g. (Cual?

Gracias por su colaboracion
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