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INTRODUCCIÓN
Durante los meses de abril y mayo de 2021, el Centro Interdisciplinario de Estudios so-
bre el Desarrollo – Uruguay (CIEDUR) llevó adelante la “Encuesta virtual dirigida a perso-
nas dueñas de emprendimientos que funcionan a través del comercio electrónico”. Esta 
iniciativa busca caracterizar desde una perspectiva de género, a personas dueñas de 
pequeños emprendimientos que comercializan bienes vía redes sociales o plataformas 
de comercio electrónico en Uruguay. Esta encuesta forma parte de un estudio más am-
plio conducido por CIEDUR y la Red de Género y Comercio, en el marco del proyecto “Re-
pensar las políticas económicas desde la vida cotidiana de las mujeres”. Si bien se trata 
de un primer estudio exploratorio, resulta un aporte novedoso al conocimiento actual 
sobre el comercio electrónico en Uruguay, ya que se focaliza en su adopción por parte 
de pequeñas empresas del sector informal. 

El informe se estructura de la siguiente manera: se presenta la metodología, incluyen-
do datos sobre la muestra, la estrategia de acercamiento a los emprendimientos y de 
difusión de la encuesta, la modalidad de aplicación y las dificultades encontradas en el 
levantamiento de datos. Por su parte, los resultados se presentan divididos en 7 subsec-
ciones: perfil sociodemográfico, información acerca de los emprendimientos, razones 
para emprender, inicios del emprendimiento, nivel de profesionalización, experiencia y 
expectativas y cambios a raíz de la pandemia. Al final del documento se presentan las 
reflexiones finales.

METODOLOGÍA
El universo de la encuesta son las personas dueñas de emprendimientos que comer-
cializan bienes de distinta naturaleza en redes sociales como Facebook e Instagram, así 
como en plataformas específicas de comercio electrónico como Mercado Libre, en Uru-
guay. Actualmente no existen fuentes de información que permitan estimar el tamaño 
de este universo, dado que las encuestas dirigidas a pequeñas y medianas empresas se 
focalizan en unidades de producción formales, mientras que las encuestas oficiales de 
hogares y censos, al momento no indagan si las personas empresarias o cuentapropis-
tas dedicadas al comercio utilizan redes sociales o plataformas de comercio electrónico 
para movilizar sus productos. En este sentido, el estudio tiene carácter exploratorio y 
no pretende alcanzar representatividad estadística.

La estrategia de difusión y acercamiento a las emprendedoras y emprendedores involu-
cró dos etapas: a) a través de Facebook e Instagram Ads, con segmentación dirigida al 
público objetivo, y b) mediante la identificación manual de emprendedores y emprende-
doras y contacto directo, invitándoles a participar. 

Encuesta a personas dueñas de emprendimientos 
que funcionan a través del comercio electrónico 
2021
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Se obtuvieron 163 respuestas, de las cuales 19 fueron descalificadas por no cumplir con 
los requisitos mínimos solicitados en las preguntas eliminatorias del primer módulo. A 
saber: localización del emprendimiento (Uruguay), comercialización (Productos, o pro-
ductos y servicios), mercado al que apunta (local, o nacional) y utilización de plataformas 
electrónicas para la venta. En este sentido, se cuenta con 144 respuestas finales, a par-
tir de las cuales se elabora el presente informe.

Pese a que la técnica de muestreo utilizada es no probabilística y que los resultados pre-
sentados a continuación no tienen pretensión de representatividad estadística, vale la 
pena mencionar el posible sesgo de selección que puede estar presente en las respues-
tas obtenidas. Por un lado, como en la mayoría de las encuestas virtuales autoadminis-
tradas existe un sesgo de autoselección: la decisión de participar en la encuesta es vo-
luntaria, y se desconoce si existen factores comunes entre quienes deciden participar y 
quienes deciden no hacerlo. Por otra parte, los algoritmos de Facebook e Instagram Ads 
utilizados para maximizar la cantidad de respuestas podrían haber priorizado en forma 
automática ciertos perfiles de emprendimientos. Para compensar esto último, la estrate-
gia de acercamiento manual intentó ser comprensiva de muchos tipos de emprendimien-
tos, y se fue adaptando en tiempo real de acuerdo con las respuestas obtenidas.

RESULTADOS 

Perfil sociodemográfico
Al estudiar la distribución por género de quienes respondieron la encuesta, puede ob-
servarse que la amplia mayoría son mujeres (113), frente a 20 hombres y 11 personas 
que entraron en la categoría “Otro/NC”. Esta última englobó a aquellas personas que se 
identificaron con género no binario (3 personas), o no declararon su género (6 perso-
nas). (Tabla 1)

Tabla 1. Porcentaje y cantidad de respuestas por género

GÉNERO CANTIDAD PORCENTAJE

Hombre 20 14%

Mujer 113 78%

Otro/NC 11 8%

Total 144 100%

En porcentajes, esto implica que un 78% de los casos son mujeres. A pesar de que el per-
fil exploratorio de este estudio como se ha señalado no permite garantizar representati-
vidad estadística, y que parte de la distribución observada pueda presentar un sesgo de 
autoselección, la intensidad de la tendencia sugiere que efectivamente las mujeres son 
mayoría en el universo de emprendedores y emprendedoras que comercializan bienes 
vía redes sociales.
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Sobre los datos desagregados por género
A lo largo del estudio se presentan datos de distinta naturaleza; algunos de 
ellos desagregados por género, otros presentados globalmente. Dada la dis-
tribución observada, con una amplia mayoría de mujeres, debe por un lado, 
considerarse que cuando los datos se presentan agrupados, las tendencias 
generales suelen reflejar los patrones de respuesta de las mujeres. Por otra 
parte, cuando se presentan datos desagregados por género, debe tenerse en 
cuenta que las categorías “Hombres” y “Otros/NC” cuentan con pocos casos. 
En este sentido, las desagregaciones para estos grupos son apenas una des-
cripción de los datos obtenidos en la encuesta. No necesariamente debe infe-
rirse que estas tendencias se replican a nivel general en el universo estudiado.

En cuanto a la edad de las y los encuestados, como puede apreciarse en la Tabla 2, la 
mayoría (seis de cada diez) tienen entre 21 y 39 años. Al observar las tendencias por gé-
nero, vale destacar que mientras una de cada tres mujeres encuestadas tiene entre 30 
y 39 años, en el caso de los hombres esta cifra baja a uno de cada cinco. Por otra parte, 
casi la mitad de los hombres reportan tener entre 40 y 49 años, mientras que, para las 
mujeres, todos los grupos de edad superiores a 40 años agrupan el 38% de los casos. 

Tabla 2. Porcentaje y cantidad de respuestas por grupos de edad

HOMBRE MUJER OTRO/NC TOTAL

Re-
cuen-

to %

Re-
cuen-

to %

Re-
cuen-

to %

Re-
cuen-

to %

16 a 20 0 0,0% 2 1,8% 0 0,0% 2 1,4%

21 a 29 6 30,0% 32 28,3% 2 18,2% 40 27,8%

30 a 39 5 25,0% 36 31,9% 3 27,3% 44 30,6%

40 a 49 9 45,0% 21 18,6% 1 9,1% 31 21,5%

50 a 59 0 0,0% 19 16,8% 2 18,2% 21 14,6%

60 o más 0 0,0% 3 2,7% 3 27,3% 6 4,2%

Total 20 100% 113 100% 11 100% 144 100%

En lo referido al tipo de hogar, casi la mitad de los hombres encuestados viven en hoga-
res biparentales. Las mujeres, por su parte, si bien tienden a tener una mayor presencia 
en hogares biparentales (32%), una importante proporción vive con pareja y sin hijos 
(27%). Los hogares monoparentales, por su parte, representan el 11% de los hogares de 
las mujeres emprendedoras. Es también destacable que casi una de cada cinco mujeres 
vive en un hogar extendido.1 Las personas agrupadas en “Otro/NC”, viven en su mayoría 
con pareja y sin hijos/as. (Gráfico 1)

1. Si se observan las distribuciones de la población general según tipo de hogar (a partir de datos de la Encuesta 
Continua de Hogares 2019), la distribución observada entre quienes responden en la encuesta tiene sus patrones 
comunes, aunque también algunas diferencias a resaltar. Por ejemplo: entre las personas jóvenes (hasta 29 años) 
y adultas jóvenes (30 a 39 años) en la población en general predominan los hogares biparentales, mientras que 
las parejas sin hijos agrupan al 11% o menos de los casos. Sin embargo, entre las personas encuestadas que se 
dedican a comercializar bienes a través de redes sociales, hay una sobrerrepresentación de las parejas sin hijos.
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Acerca del emprendimiento
En cuanto a las personas dueñas del emprendimiento, la mayoría son negocios uniper-
sonales. Sin embargo, puede verse una diferencia por género, ya que entre las mujeres 
y las personas clasificadas en “Otro/NC”, se encuentran más emprendimientos con más 
de un dueño/a, alcanzando al 21% y 27,3% respectivamente. De esta forma, podría apre-
ciarse una menor predisposición a la asociatividad por parte de los hombres (10%) que 
del resto de las personas. (Gráfico 2)

Gráfico 2. Cantidad de dueños del emprendimento, según género del encuestado/a.

Más del 70% de las mujeres son productoras de los bienes que comercializan mientras 
que los hombres encuestados se reparten equitativamente entre la producción y el com-
prarlos en el país, con un 50% en cada caso. Otras de las opciones, aunque minoritarias, 
son las de comprar a consignación o la importación. (Gráfico 3)

20% 45% 15% 10%5%

3%19%11%32%8%27%

45% 9% 9% 9%27%

5%
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Mujer
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Pareja sin hijos
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Hogar extendido

Hogar biparental
Hogar Compuesto

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
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Mujer

Otro/NC

El emprendimiento tiene más de un/a dueño/a
Es el único/la única dueña del emprendimiento

10%

21%

27% 73%

79%

90%

Gráfico 1. Tipo de hogar de los/as encuestados/as, según género
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Gráfico 3. Formas de acceder a los productos, según género

Nota: la presente pregunta fue formulada como de opción múltiple, y por 
tanto los porcentajes fueron realizados sobre el total de casos válidos.

Los tipos de productos más vendidos son los artículos del hogar y decoración (47 res-
puestas, 33%). Le siguen los textiles, prendas de vestir, calzado, accesorios y artículos 
de cuero (41 respuestas, 28%) y la venta de alimentos (36 respuestas, 25%). Están re-
presentados por igual los artículos de juegos y juguetes/artículos para bebés, y de re-
galería (28 respuestas, 19%). Los libros, artículos de oficina y papelería ocupan un 16% 
(23 respuestas). En menor medida se encuentran los farmacéuticos y medicinales, cos-
méticos y artículos de tocador (15 respuestas, 10%), otros con 9% (13 respuestas2), las 
joyas y/o bijou con un 8% (12 respuestas), con un 4% para cada categoría se encuentran 
artículos para vehículos (6 respuestas) y muebles (6 respuestas), y por último tecnología 
(5 respuestas) y productos para deportes (5 respuestas) con 3% cada una. (Gráfico 4)

2. Esta categoría incluye todas aquellas que solo tenían un caso, como ser: propiedades, artículos de compostaje, artículos con impresio-
nes, aire acondicionado, entre otras.

Produce
Encargue/consignación

Fuera del país
Todas las anteriores

En el país

80%

70%

60%

30%

20%

10%

0%

50%

40%

Hombre Mujer Otro/NC

50%

73%

64%

28%

18%

9% 9%
5% 7%4%5% 2%

50%

2. Esta categoría incluye todas aquellas que solo tenían un caso, como ser: propiedades, artículos de compostaje, 
artículos con impresiones, aire acondicionado, entre otras.
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Gráfico 4. Tipo de productos comercializados 

Nota: la presente pregunta fue formulada como de opción múltiple, y por tanto el 
porcentaje para cada categoría fue calculado sobre el total de casos válidos.

Los artículos más comercializados por las mujeres coinciden con la tendencia general 
presentada en el gráfico anterior. Los hombres registran como artículos más comercia-
lizados aquellos relacionados con alimentos (35%), libros y papelería (35%) y artículos del 
hogar (30%).

En cuanto al rol dentro del emprendimiento, la actividad que más se lleva adelante es la 
de community manager3 (32%). Sin embargo, también casi una de cada tres personas 
señala que realiza todas las tareas dentro del emprendimiento (28%), esto es, diseño del 
producto, confección, administración, community manager y envíos. (Gráfico 5)

Gráfico 5.  Rol dentro del emprendimiento 

3. Este rol refiere a quien gestiona y genera contenidos para las redes sociales y/o plataformas en las que se co-
mercializan los productos, así como quien se encarga de la comunicación con compradores en las mismas.

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Art. del hogar
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Textiles, prendas de vestir, calzado, art. de cuero

Juegos y juguetes / art. para bebés
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Farmaceúticos y medicinales, cosméticos y art. de tocador

Otros
Joyas / bijou

Muebles

Vehículos

Deporte
Tecnología

33%

28%
25%

19%
19%

16%
10%

9%

8%
4%

4%

3%
3%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Community manager

Confección del producto

Diseño del producto

Administración

Todas las anteriores

Envíos

32%

28%

24%

20%

2%

18%

Nota: la presente pregunta fue formulada como de opción múltiple, y por tanto el
porcentaje para cada categoría fue calculado sobre el total de casos válidos.
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La mayor diferencia entre géneros se encuentra en que las mujeres que respondieron 
la encuesta tienen mayor presencia relativa en la confección de los productos que los 
hombres (21% frente a 10%), mientras los hombres tienen mayor presencia en los envíos 
(35%) que las mujeres (21%). Cabe destacar también que el 2% que indicó que realizaba 
tareas de administración fueron mujeres.

Razones para emprender
En cuanto a la ocupación de las personas que contestaron la encuesta, el 56% tiene al 
emprendimiento como su ocupación principal, el 37% lo hace como complemento a su 
trabajo principal, un 6% lo sostiene entre otros emprendimientos, y las otras categorías 
son residuales con un 1% cada una (hobby o complemento al estudio). (Gráfico 6)

El cruce más interesante se encuentra por edad. Como puede observarse en el siguiente 
gráfico, entre los mayores de 50 años se encuentra la mayor probabilidad de que el em-
prendimiento constituya la ocupación principal (67% de las personas encuestadas)4. Sin 
embargo, un porcentaje significativamente alto de personas entre 30 y 49 años también 
lo registra como ocupación principal. Entre las personas entre 40 y 49 años se da la ma-
yor incidencia de la categoría “lo hace como complemento a su trabajo principal”.

Gráfico 6. El emprendimiento como actividad laboral, según grupos de edad

Al atender los ingresos percibidos, puede verse que el 69% de las mujeres no genera in-
gresos suficientes para subsistir con su emprendimiento. Mientras tanto, la mitad de los 
hombres logra sostener su economía solamente en base al emprendimiento. (Gráfico 7)

4. La pregunta del cuestionario no contempló que las personas pudieran tener otro tipo de ingresos (como pensión 
o jubilación). En este sentido podría ser que algunas de las personas que contestaron que el emprendimiento era 
su ocupación principal, utilicen el ingreso del emprendimiento como complemento a los otros ingresos que posean.

Complemento al estudio
Es su ocupación principal

Es uno de varios emprendimientos que sostiene
Hobby
Lo hace como complemento a su trabajo principal

0% 20% 40% 60% 80% 100%

TOTAL

50 o más

40 a 49

30 a 39

Hasta 29

1%

2%

2% 2%12% 33%

2%59% 36%

56%

67%

48% 48%3%

4% 30%

6% 1% 37%

Ed
ad
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Gráfico 7. El emprendimiento le genera ingresos suficientes para subsistir

 

La mayoría de las personas encuestadas señalan como primera razón para decidir em-
prender que necesitaban mayores ingresos (95 respuestas, 66%). Le siguen quienes 
querían ser sus propios jefes/as (90 respuestas, 63%) y quienes lo comenzaron como 
hobby o vieron una oportunidad para un negocio (88 respuestas cada uno, 61%). También 
aparece como motivación la necesidad de mayor flexibilidad para cumplir con las tareas 
del hogar (83 respuestas, 58%) y también haberse quedado sin empleo (78 respuestas, 
54%). Por último, quienes no encontraban trabajo (65 respuestas, 45%) o consideran que 
no tienen habilidades para otro empleo (54 respuestas, 38%) ocupan un porcentaje de 
respuestas menos relevante. (Gráfico 8)

Gráfico 8. Principales razones para emprender por orden de importancia,
según nivel de importancia adjudicada (1=mayor importancia)

 

Inicios del emprendimiento
El financiamiento para lograr hacer efectivo el emprendimiento en la mayoría de los ca-
sos proviene de ahorros propios (85%). En segundo lugar, aparecen los préstamos o 
donaciones de familia/amigos con un 23%. El resto de las categorías son residuales. 
(Gráfico 9)
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25%

57% 43%

69% 29% 2%

25%50%
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Necesitaba más flexibilidad (tareas del hogar)
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No tengo habilidades para otro empleo

Número de respuestas

55%

46%

48%

31%

29%

27%

20%

7% 6% 41%

14% 31%

13% 38%

21% 33%

33% 24%

15% 25%

17% 27%

24% 16%

1 2 3

Nota: esta pregunta propone rankear los tres motivos más importantes para emprender. 
El gráfico agrupa quienes marcan el motivo como uno de los tres de mayor importancia.
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Gráfico 9. Tipo de financiamiento utilizado para comenzar el emprendimiento

En el caso de los hombres aparecen otros tipos de financiamiento con un poco más de 
importancia (venta de activos en el 15% de los casos o préstamos de instituciones micro 
financieras en el 10% de los casos).

Respecto al año de comienzo del emprendimiento, la mitad de los hombres comienzan en 
2020, lo que podría estar vinculado a la pérdida de empleo o baja de ingresos por los im-
pactos derivados de la pandemia. Las mujeres, por su parte, tienen un crecimiento más 
paulatino, principalmente a partir de 2009, pero que también tiene un punto de inflexión 
en 2020. (Gráfico 10)

Gráfico 10. Año de inicio del emprendimiento para cada género

Por su parte, si se observa quiénes comienzan su emprendimiento en 2020 según edad, 
es notorio que más de la mitad de las personas menores de 40 años comienzan durante 
ese año. La pérdida de empleo provocada por la crisis sanitaria del COVID-19 para las 
personas de edad activa puede tener relación con esta tendencia. 

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Ahorros propios

Préstamo o donación de familia/amigos

Préstamo bancario

Préstamo de institución financieja (ej. Pronto, FUCAC, etc.)

Venta de un activo

Fondo de préstamos del gobierno

85%

23%

6%

3%

3%

1%

Antes
de 
2009

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%
0%

Hombre Mujer NS/NC

Nota: la presente pregunta fue formulada como de opción múltiple, y por tanto el 
porcentaje para cada categoría fue calculado sobre el total de casos válidos.
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Gráfico 11. Año de inicio del emprendimiento según edad

Consultados/as por el comienzo de las ventas por internet, la amplia mayoría (74%) de 
las personas respondieron que lo hicieron desde su creación. Sin embargo, no hay que 
perder de vista que también la mayoría de los emprendimientos iniciaron en los últimos 
años, específicamente en 2020, cuando ya estaban instaladas las ventas por internet. En 
este sentido, los emprendimientos que comienzan antes de 2009 tienden a comenzar las 
ventas por internet años después de iniciado el emprendimiento. El dato no varía sensi-
blemente por género. (Gráfico 12)

Gráfico 12. Momento que inicia las ventas por internet, según año de inicio del emprendimiento
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Nivel de profesionalización
Para estudiar el nivel de profesionalización o condición amateur de los emprendimientos 
se tuvieron en cuenta dos variables: la bancarización, medida a través de los medios de 
pago que aceptan5 y si se utilizan perfiles profesionales o perfiles personales6 en redes 
sociales. Aquellas personas que se encuentran bancarizadas y utilizan perfil de empresa 
en redes sociales, fueron consideradas como dueñas de emprendimientos profesiona-
les, y todas las que no se encuentran bancarizadas o no tengan un perfil de empresa 
en redes, fueron consideradas no profesionales o amateur. De esta forma, como puede 
observarse a continuación, un 70% de los emprendimientos quedan clasificados como 
profesionales, y un 30% como no profesionales. (Tabla 3)

Tabla 3. Profesionalización del emprendimiento según bancarización y tipo de perfil en redes

 

 
Perfil personal

Tipo de perfil en redes

Perfil de 
empresa

Total

Bancarización

 

No bancarizado 10 24 34

Bancarizado 9 101 110

Total 19 125 144

Como se aprecia a continuación, si analizamos la profesionalización de los emprendi-
mientos a través de sus edades, vemos que dentro de los profesionales hay una mayor 
proporción de jóvenes, mientras que, dentro de los amateur, se hacen más presentes los 
rangos mayores a 40 años de edad. (Gráfico 13)

Gráfico 13. Nivel de profesionalización del emprendimiento según grupos de edad

Además, resulta de interés estudiar este mismo aspecto según nivel educativo (Gráfico 
14), ya que puede observarse que entre los emprendimientos profesionales hay un ma-
yor nivel educativo, llegando a un 45% de las y los encuestados con educación terciaria 
o más (42% tiene educación terciaria y/o universitaria y un 3% tienen posgrados). Por 
su parte, casi la mitad de las personas con emprendimientos amateurs (44%) tienen ba-
chillerato completo, y el 26% alcanzaron el nivel terciario o universitario. En cuanto a 
los estudios de enseñanza técnica los porcentajes son similares, aunque en los perfiles

5. Se consideraron bancarizadas a las personas que utilizan como medios de cobro las transferencias bancarias, 
el débito, PayPal, Tarjetas de Crédito o Tarjeta Prex. 
6. Se consideraron perfiles profesionales Instagram para empresas, página de Facebook, Whatsapp para empre-
sas, o app propia para compra y venta de productos. 
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amateurs es un poco mayor la proporción (9% frente a 7%). También son más los empren-
dimientos amateurs que tienen ciclo básico como máximo nivel educativo (19% frente a 
12%). En cuanto a primaria, el porcentaje es residual (1 caso).

Gráfico 14. Nivel de profesionalización del emprendimiento según nivel educativo 

La percepción sobre el apoyo recibido (ya sea de familiares, amigos/as o empleados/as) 
es mayor entre las mujeres y “Otro/NC” (en el entorno del 50%), que entre los varones 
que solo alcanza un 40%. (Gráfico 15)

Gráfico 15. Recibe apoyo para llevar adelante el emprendimiento, según género.
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o más, el resto tienen en el entorno de un 12% el apoyo de socios/as. (Gráfico 16)
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Gráfico 16. Tipo de apoyo recibido para llevar adelante el emprendimiento, según edad.

Las mujeres reciben en general más apoyo de la familia y los amigos que los hombres 
(44% frente a 33% y 19% frente a 15% respectivamente). Si se observa el apoyo según 
el tipo de emprendimiento, vemos que los perfiles profesionales tienen un poco más de 
apoyo (52%) que los amateurs (40%), y que, si bien el apoyo de la familia y las/los amigos 
es el primordial en ambos casos, en los perfiles profesionales hay una mayor presencia 
de empleados (6%) y socios/as (15%) que en los amateurs (0% y 9% respectivamente).

Otro dato que resulta de interés es el lugar desde donde trabajan las personas dueñas 
del emprendimiento. Si bien el lugar más repetido es el hogar, son las mujeres y “Otro/
NC” quienes superan de forma amplia en esta categoría. Resulta interesante destacar 
que las mujeres tienden a trabajar menos que los hombres en la feria y en la calle, en 
términos relativos. (Gráfico 17)

Gráfico 17. Porcentaje de respuestas por espacio físico donde trabaja según género
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Respecto de la formalización del emprendimiento, un dato relevante es que los hombres 
tienden a tener más empresas constituidas que el resto, en términos relativos. Esto im-
plicaría un mayor nivel de informalidad entre los emprendimientos conducidos por mu-
jeres. (Gráfico 18)

Gráfico 18. Porcentaje de respuestas por empresa constituida según género

El nivel de profesionalización según la tipología mencionada anteriormente tiene rela-
ción con los niveles de formalidad del emprendimiento. Entre las empresas amateur, el 
69% no cuenta con una empresa constituida. Esta cifra se reduce al 45% entre los perfi-
les profesionales. Sin embargo, debe destacarse que los niveles de informalidad son de 
todas formas altos para ambas categorías.

Las páginas web no parecen ser la norma entre las y los encuestados. En este sentido, 
si tomamos en cuenta el “boom” de emprendimientos del comercio electrónico durante 
la pandemia, se reforzaría la idea de que muchos de ellos estén iniciando, o que sean 
pequeños emprendimientos, ya que en el caso de las empresas grandes estas tienden a 
tener tiendas online en páginas web. Así, solo un 10% de las personas plantearon tener 
una tienda online alojada en un sitio web propio. (Gráfico 19)

Gráfico 19. El emprendimiento cuenta con una tienda online alojada en sitio web propio
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Experiencia y expectativas
Las razones para comenzar a vender a través de internet se vinculan principalmente con 
ampliar el público (79 respuestas, 55%) y con que hacerlo no requiere una gran inversión 
(77 respuestas, 53%). Sin embargo, también hay quienes valoraron la posibilidad de con-
ciliación de la vida familiar y laboral (40 respuestas, 28%), y la sencillez para llevar a cabo 
el emprendimiento (36 respuestas, 25%). En menor medida se encuentra la disminución 
de movilidad o contacto directo con otras personas (31 respuestas, 22%), el efecto de 
la pandemia (26 respuestas), el hecho de que no se necesite formalizar (25 respuestas, 
17%), y por último apuntar a públicos jóvenes que tienen naturalizadas las compras a 
través de internet (21 respuestas, 15%). (Gráfico 20)

Gráfico 20. Principales razones para la venta por internet

Las expectativas con respecto al negocio son sobre todo el aumento de la cantidad de 
clientes (120 respuestas, 83%) seguido por la expansión de productos/servicios (81 res-
puestas, 56%), el desarrollo web (61 respuestas, 42%) y la formalización del emprendi-
miento (58 respuestas, 40%). (Gráfico 21)

Gráfico 21. Expectativas sobre el emprendimiento 
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Las mayores dificultades percibidas por las y los emprendedores para llevar adelante el 
emprendimiento se vinculan a aspectos que podrían ser mejorados con capacitación o 
mayor formación específica. Por ejemplo, el apoyo para crear contenidos de calidad (58 
respuestas, 40%), la buena utilización de publicidad segmentada para llegar al público 
correcto (53 respuestas, 37%), la correcta comunicación con los clientes (29 respues-
tas, 20%), o llegar a una cantidad significativa de seguidores (52 respuestas, 36%). Otro 
grupo de respuestas pueden vincularse con las dificultades económicas: el costo de los 
anuncios de publicidad (38 respuestas, 26%), las formas de recepción del dinero (13 res-
puestas, 9%), o la formalidad (12 respuestas, 8%). La conciliación con las tareas del ho-
gar (33 respuestas, 23%) es una dificultad importante casi en uno de cada cuatro casos. 
Destacan también las dificultades vinculadas al equilibrio entre la oferta y la demanda 
(18 respuestas, 13%), tanto por producir a la velocidad demandada, como por hacer lle-
gar los pedidos en tiempo y forma (7 respuestas, 5%), lo cual puede zanjarse con tiempo 
o mayores recursos, inclusive recursos humanos. Por último, la tecnología apropiada (4 
respuestas, 3%) no parece ser un aspecto destacado, posiblemente por el nivel socioe-
conómico de las personas que desarrollan emprendimientos de este tipo, por el amplio 
acceso a internet del país, y por el expandido acceso de la población a los teléfonos inte-
ligentes y a las TICs en general. (Gráfico 22)

Gráfico 22. Principales dificultades percibidas para el emprendimiento 
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Gráfico 23. Percepción de cambio en el tiempo dedicado al emprendimiento a partir de la pandemia. 

Otra pregunta se refirió a las variaciones en los niveles de ventas. Un 42% de las perso-
nas encuestadas respondió que sus ventas disminuyeron; un 24% prefirió no responder 
esta pregunta, y un 34% no se habrían visto perjudicadas (un 4% manteniendo sus ven-
tas, y un 30% aumentándolas). (Gráfico 24)

Gráfico 24. Percepción de cambio en las ventas durante la pandemia.
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costos comerciales. En cierto sentido, esto puede reflejar un perfil más “público” de los 
emprendimientos de los hombres, mientras que los emprendimientos de las mujeres son 
en muchos casos casi una extensión de las actividades que realizan en la esfera privada, 
pero ahora monetizadas.

Entre las razones para emprender el dato más destacable es que las mujeres no suelen 
obtener de sus emprendimientos ingresos suficientes para subsistir. Esto podría gene-
rar multiempleo en las mujeres, o en su defecto dependencia económica de otros miem-
bros del hogar. En contrapartida, la razón principal para emprender es la necesidad de 
mayores ingresos.

El inicio del emprendimiento varía sensiblemente por género. Mientras la cantidad de mu-
jeres que emprenden en el comercio electrónico parece haber crecido en forma soste-
nida durante los últimos años, para el caso de los hombres la mayoría comienza sus em-
prendimientos durante 2020. Esto puede tener que ver con las desventajas estructurales 
que experimentan las mujeres en el mercado laboral: mayor desempleo, brechas salaria-
les, mayores dificultades de conciliar las actividades laborales con las cargas de cuidado 
y trabajo doméstico no remunerado, discriminación basada en género en la búsqueda de 
empleo. También aquellas que quieren emprender de manera tradicional se encuentran 
con barreras estructurales, por ejemplo, en el acceso a crédito y financiamiento. En ese 
marco, es posible que la inserción en el mercado laboral vía el comercio electrónico in-
formal sea visto como una buena opción para complementar ingresos sin enfrentar estas 
barreras estructurales, así como para contar con mayor espacio de conciliación.

En cuanto al nivel de profesionalización, el dato más destacable es que la gran mayoría 
de las personas encuestadas se encuentran bancarizadas y utilizan redes sociales con 
perfil empresarial. Es decir, orientan el emprendimiento a un perfil profesionalizado, es-
pecialmente en el caso de las personas jóvenes y con nivel de estudios avanzado. Sin 
embargo, son pocos los casos que cuentan con una empresa constituida y por tanto, 
efectivamente formal.

En cuanto al apoyo recibido, son las personas de menor y mayor edad las que más re-
ciben apoyo de personas externas al emprendimiento (familia, amigos). Las mujeres en-
cuestadas reciben mayores niveles de apoyo que sus pares varones. 

Al analizar las experiencias y expectativas, se observa que las personas inician sus ven-
tas por internet para ampliar su clientela, y su principal expectativa luego continúa sien-
do ampliar la misma. También destaca el hecho de que no se requiera una gran inversión, 
y en parte el hecho de que no sea un proceso difícil. Sin embargo, aunque comenzar a 
vender por internet no se perciba como algo difícil, sostener un emprendimiento exitoso 
basado en el comercio electrónico vía redes sociales no parece algo tan sencillo. No solo 
debe considerarse el hecho de que la mayoría de los casos responden que el emprendi-
miento es su ocupación principal pero que no les genera ingresos suficientes para sub-
sistir: también aparece con fuerza la idea de que las principales dificultades para sos-
tener el emprendimiento de hecho podrían mejorarse con capacitación específica. Por 
ejemplo: cómo crear contenidos de calidad, cómo utilizar publicidad segmentada, cómo 
comunicarse con los clientes virtualmente o cómo llegar a una cantidad significativa de 
seguidores en redes sociales.
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Por otra parte, si bien la cuestión de la conciliación trabajo-familia no aparece general-
mente como la parte más difícil de emprender en el comercio electrónico, es siempre una 
cuestión que aparece priorizada. De hecho, de manera similar a las percepciones obser-
vadas respecto a la “facilidad” de emprender por internet, las expectativas respecto a la 
conciliación tampoco parecen alcanzarse. 

Por último, la pandemia generó cambios en el sector comercio minorista, y específica-
mente un aumento de las ventas por internet. De hecho, el comercio electrónico formal 
alcanzó picos históricos en las ventas durante 2020. Sin embargo, cerca de la mitad de 
los emprendedores del comercio electrónico informal señala que las ventas disminuye-
ron durante la pandemia. Sumado a esto, más de la mitad de las personas indicó que au-
mentó su dedicación al emprendimiento, lo cual podría estar vinculado tanto al objetivo 
de aumentar las ventas como a la pérdida de otros empleos. 

A raíz de lo estudiado, y con la información a la que pudo accederse podría concluirse 
que el tipo de trabajos generados por el comercio electrónico del sector informal tienden 
a ser feminizados y precarizados. Una mayoría de mujeres sostiene este tipo de empren-
dimientos, que generalmente no generan ingresos suficientes para subsistir, y para los 
que existen barreras relativas a las competencias necesarias para llevarlos adelante, a 
la conciliación trabajo-familia, y a cuestiones meramente económicas.

Si bien este estudio tiene apenas carácter exploratorio, es claro que resulta necesario 
avanzar en la identificación de herramientas que incrementen la profesionalización de 
este tipo de emprendimientos con una perspectiva de género. De otra manera, es proba-
ble que se vuelva una nueva forma de precarización del empleo en general, y a la vez una 
nueva forma de reproducción de estereotipos de género del mercado laboral.
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