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GLOSARIO

CANVAS: Lienzo de modelo de negocio. Herramienta que permite crear o definir un
modelo de negocio, ademas de potencializar el valor de un servicio o producto que
se ofrece en el mercado [1].

DOFA: Herramienta que permite diagnosticar el estado de una organizacién a
través del andlisis de las oportunidades y amenazas del entorno, debilidades y
fortalezas dentro de la empresa [2].

ECONOMIA NARANJA: Actividades que permite que las ideas con contenido de
propiedad intelectual se transformen en bienes y servicios culturales [3].

MIPYME: Acrénimo de micro, pequefia y mediana empresa, donde se clasifican
segun los ingresos por actividades ordinarias anuales que sean inferiores a 32.988
UVT [4].

PRODUCTO MINIMO VIABLE: El producto viable minimo es un producto con
suficientes caracteristicas para satisfacer a los clientes iniciales, y proporcionar
retroalimentacion para el desarrollo futuro. Su coste es inferior a lo que representa
llevar a cabo el desarrollo de un producto completo o con mas caracteristicas,
ademas que se tienen riesgos como que el producto falle o suposiciones incorrectas

[5].

STARTUP: Negocio escalable, con un alto nivel tecnoldgico, su papel juega en la
creacion de empleo y en el impulso del crecimiento econdémico no fue bien entendido

[6].
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RESUMEN

Emprendimiento tecnoldgico a partir de soluciones de inteligencia artificial para las
MiPymes
Novoa Camilo, Vargas Daniel, Velandia Valentina

Resumen
El presente trabajo de proyecto de ¢
Tecnologico a partir de soluciones de I nteligencia Arti

el cual el objetivo fue disefiar un modelo de negocio y constituirlo legalmente,
basado con la Metodologia Lean Startup, que ayude a las MiPymes. En Colombia,
las pymes representan un 90% de la economia nacional, es por esto por lo que son
parte fundamental en el comercio, pero aun siendo esto el caso, las pymes tienen
déficit en inversion en tecnologia, ya que se considera que se requiere un alto capital
de inversion.

Dada esta oportunidad de negocio, se plantea la estructuracion de una empresa
gue ofrezca servicios tecnoldgicos, de tal manera que las pymes tengan una
oportunidad de inversién en tecnologia y marketing digital que se ajuste a sus
necesidades y presupuesto. Para llevar a cabo esta estructuracion, se indago junto
con la asesoria de la Camara de Comercio de Bogotd los documentos y
requerimientos para constituir una empresa, donde se construyé un producto
minimo viable, siendo este un chatbot que seria ofrecido como servicio, asi como
un plan de marketing digital, formando asi el portafolio de servicios a ofrecer.

Los resultados y la documentacion reflejan el desarrollo de trabajar con la
metodologia Lean Startup, el proceso de crear emprendimiento en el pais lo cual
involucra un plan de negocio, la aplicacién del marketing digital para generar mayor
alcance del negocio, la evolucion y finalizacién del producto minimo viable (PMV)
basado en el chatbot integrado en varias plataformas, también la perspectiva frente
a la solucién tecnologica en el contexto de los clientes que se realiz6 la integracion.

Palabras clave: Empresa, PMV, Chatbot, Marketing, Emprendimiento empresarial.
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Abstract

This undergraduate project work is titled "Technological Entrepreneurship based on
Artificial Intelligence solutions for MiPymes", by which the objective was to design a
business model and constitute it legally, based on the Lean Startup Methodology, to
help the MiPymes. In Colombia, MiPymes account for 90% of the national economy,
which is why they are a key part of trade, but even if this is the case, MiPymes have
a shortfall in investment.

Given this business opportunity, it is proposed to structure a company that offers
technological services, so that MiPymes have an opportunity to invest in digital
technology and marketing that fits their needs and budget. In order to carry out this
structuring, together with the advice of the Chamber of Commerce of Bogotd, the
documents and requirements to constitute a company, where a viable minimum
product was built, this being a chatbot that would be offered as a service, as well as
a digital marketing plan, thus forming the portfolio of services to offer.

The results and documentation reflect the development of working with the Lean
Startup methodology, the process of creating entrepreneurship in the country which
involves a business plan, the application of digital marketing to generate greater
scope of the business, the evolution and completion of the minimum viable product
(PMV) based on the chatbot integrated into several platforms, also the perspective
against the technological solution in the context of the customers that the integration
was made.

Keywords: Company, MVP, Chatbot, Marketing, Entrepreneurship
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INTRODUCCION

En Colombia se albergan varias empresas que pertenecen a las MiPymes
fundamentales para el desarrollo del pais [7]. A pesar de su importancia, se ha
evidenciado que estas empresas no cuentan con una herramienta que los acerque
mMas con sus clientes, y que les beneficie con sus ventas en el sector, lo cual tienen
la necesidad de implementar estrategias que les ayuden a ser competitivos y tener
un reconocimiento en la era digital [8].

Teniendo en cuenta la situacion, el proyecto tiene como objetivo formular un plan
de negocio implementando la metodologia Lean startup para la constitucién de una
empresa, y el desarrollo del artefacto tecnologico, fomentando asi el
emprendimiento en jovenes universitarios, y soluciones a clientes que tienen como
negocio una MiPyme.

Para llevar a cabo la propuesta, en primer lugar, se tiene en cuenta el cronograma
de trabajo realizado durante todo su proceso, seguido a ello se llevara a cabo hacer
un estudio de los posibles clientes para determinar a qué mercado se pretende
enfocarse, ademas se explicard el modelo Canvas donde se resumen todos los
factores importantes de la empresa con el fin de implementar la prueba piloto en
dicho sector que le permita ser competitiva.

Y en segundo lugar se realiz6 la pagina web correspondiente al emprendimiento
para generar reconocimiento de la empresa, usando el marketing digital, en conjunto
con las tareas propuestas en el cronograma, anexando todos los informes y
formatos necesarios para la implementacién del producto en detalle, la legalizacion
de la empresa y los resultados del plan de negocio con el fin de evidenciar los
resultados a los objetivos, logrando asi que se evidencie el éxito del proyecto;
mejorando la calidad y las habilidades de las MiPymes, y en adicion motivar a los
estudiantes universitarios a generar emprendimiento.

En el primer capitulo se describe la problematica y el contexto de las MiPymes de
Colombia en la actualidad segun el modelo Biopsicosocial y cultural (BPSC),
haciendo énfasis en implementar soluciones tecnologias con inteligencia artificial.

En el segundo capitulo se establece el objetivo general y los objetivos especificos
del presente documento, también se contempla la solucion, los entregables
presentados, las variables a medir y la metodologia a trabajar, el cronograma de
trabajo, el trabajo cuenta con un componente ético de acuerdo con los distintos
principios. En el tercer capitulo refiere al marco referencial y la importancia que tiene
el trabajo y la posicion competitiva. El cuarto capitulo se expone el desarrollo del



proyecto dividido en plan de negocio, financiamiento de los startups, desarrollo del
artefacto tecnoldgico, plan de marketing, marco legal de la empresa. En el quinto
capitulo se exponen los resultados de acuerdo con todo el desarrollo del capitulo
cuarto. El capitulo sexto hace referencia al andlisis de los resultados y la discusién
de la metodologia y el aprendizaje los capitulos séptimo, octavo y noveno hace
referencia en orden de conclusiones, recomendaciones y trabajos y por ultimo las
lecciones aprendidas.



1. PROBLEMA

El presente capitulo expone una declaracion al problema a intervenir por medio de
la descripcion del contexto, el andlisis desde el modelo biopsicosocial y cultural
(BPSC), desde la perspectiva de los involucrados duefios de las MiPymes.
Seguidamente se plantean las razones de la propuesta y por qué es un problemay
a partir de qué manera se podria solucionar.

1.1 DESCRIPCION DEL CONTEXTO A INTERVENIR

En Colombia las MiPymes involucran tres tipos de empresas: micro, pequeia y
mediana, que se definen a partir de la cantidad de empleados y los ingresos que
tienen dichas empresas, asimismo se representan por el 90% del sector comercial
del pais, generando el 80% de empleo segun la ministra Alicia Arango; en la
actualidad la ciudad de Bogota cuenta con un total de 685.648 de micro negocios
encuestadas y registradas en la DIAN, por consiguiente las MiPymes son
fundamentales dentro de la economia, y fuentes de empleo [9],[10],[11].

Con la anterior informacion se contempla la importancia de las MiPymes en el pais
y la razon de tomar especial cuidado en brindar soluciones con tecnologias para su
buen funcionamiento, debido a las multiples exigencias del entorno como lo es la
competitividad, dentro de las grandes debilidades de las MiPymes identificadas en
el pais, la baja implementacién de las TIC o digitalizacion para un mayor alcance es
la de mayor impacto, a causa de que entre menos eficiente sea la organizacion
menos efectiva seran las ventas, de modo que con la implementacién de la
tecnologia lograrian un beneficio para tener un alcance con los clientes y asi generar
un impacto positivo en la forma de ofrecer sus productos [12].

Las oportunidades que las MiPymes pueden obtener con la implementacion de las
TIC es el beneficio de estar conectado en la red y la optimizacion de sus negocios,
segun el MInTIC el gobierno llevo a cabo esfuerzos para que 8.000 MiPymes
colombianas se beneficiaran con la venta y compra de sus productos en linea, dicha
oportunidad esta enfocada en facilitar el acceso, uso y apropiacion de las
respectivas organizaciones colombianas ya que conlleva importantes beneficios
sociales y econdmicos. Otra oportunidad que ofrece el pais para fortalecer las
empresas es a partir de los programas del ministerio para implementar el mundo
digital segun Karen Abudinen ministra TIC afirma que:

AEn | a actualidad, cerca de 17.600 Mi
programas adelantados desde el ministerio, disefiados de forma especifica para

Py me



este sector, especialmente durante la coyuntura que se vive, para apoyarlas y que
puedan continuar con la sostenibilidad de sus negocios. Queremos MiPymes mas
exitosas con el uso de las tecnologias" [13], [14].

Adicionalmente para el enfoque de profundizar la digitalizacion, existen soluciones
como la implementacion con inteligencia artificial que permite establecer acciones
de mejora y aumentar el control automatico de los procesos. Por ello su
implementacion para la MiPymes seria beneficioso en la optimizacion de los
procesos tradicionales. Ademas, de que permite la capacidad de comunicarse con
el macroentorno o medio ambiente, planteando que la convergencia de la
inteligencia artificial, la inteligencia de negocios y la ciencia de los datos. De esta
manera se estaria aplicando las diversas técnicas y métodos que van desde el
aprendizaje automatico no supervisado hasta la visualizacion de datos, que
conducen a la generacion de herramientas y contribuyen a mejorar la posicion
competitiva de las PYMES [15].

1.2 ANALISIS DEL CONTEXTO DESDE EL MODELO BIOPSICOSOCIAL Y
CULTURAL

Como proyecto de grado se pretende generar un impacto productivo en el sector
empresarial, donde se dé a conocer los diversos productos que las empresas
proveen, esto radica en la importancia del analisis del contexto y lograr integrar las
caracteristicas y las necesidades de las MiPymes para evitar el aumento de las
vulnerabilidades de estas empresas.

Por lo tanto, se presentara el analisis del modelo biopsicosocial y cultural segun la
percepcion del contexto antes de la implementacion o ejecucion de la solucién
planteada para el proyecto de grado, desde el punto de vista de los elementos que
implementa el modelo como artefacto, medio, habitos y creencias.

Desde la perspectiva de solucion basado en el emprendimiento que se plante6 para
la estructuracion del proyecto, se estima la constitucion de este promoviendo unos
servicios para las MiPymes, generando un impacto positivo sobre las pequefias
empresas que requieren de una transformacion digital del negocio para efectuar
soluciones tecnologicas, partiendo de esta premisa, se busca identificar cuales son
los aspectos que se relacionan con el modelo biopsicosocial del proyecto. Segun
Vera el uso de las TIC en las MiPymes latinoamericana se centre en el correo
electrénico y la busqueda de informacién de servicios financieros o el monitorio del



mercado, por lo cual el autor establece que fiColombia difiere de estas en cuanto en
el uso de servicios financieros por cuando a los empresarios no les paree este
segmento o simplemeite no | es interesabo

Tomando en cuenta las perspectiva del contexto de las MiPymes antes de la
implantacion de la tecnologia basada en inteligencia artificial, las MiPymes tienen
como creencia que la distribucién o difusién de sus productos o servicios no tienen
el suficiente alcance, considerandola obsoleta y deficiente en cuestién de la
promocion de dichos servicios o productos que ofrece las MiPymes, segun Quintero
flos procesos de cambios son necesarios dentro de las organizaciones, ya que las
PYMES que siguen manejadas por sus propietarios y fundadores funcionan con
modelos antiguos los cuales fueron eficientes en su momento sin embargo
globalizando debhenadapt ar se a | os cambios y [B6dopt a
Por lo tanto, se cree que no tienen la suficiente generacion en el impulso econémico
sobre la empresa en cuestién, haciendo que la atencién del cliente sea
exclusivamente de forma verbal y presencial al no usar algun tipo de tecnologia,
implicando que la atencion del cliente no sea la mejor y se atiendan de caracter de
orden de llegada al establecimiento, es decir, se sigue un modelo de trabajo
predeterminado o antiguo el cual no se adapta a las necesidades de las MiPymes.

Por lo cual las MiPymes tienen como habitos atender las solicitudes de los clientes
por medio de comunicacion de voz a voz, lo cual indica que el negocio se enfoca en
el negocio segun la priorizacién de llegada al establecimiento y generando un hébito
de usar aplicaciones externas (WhatsApp), que le permitan generar un mayor
alcance de su negocio, en (Ver encuesta de percepcion 2, Anexo 11.13) y. Estas
creencias y hébitos identificados suelen hacerse en el establecimiento del negocio
(Medio) en cuestion a la atencion del cliente directo o por aplicaciones méviles
externas a la empresa. El artefacto identificado en el contexto antes de la
implantacion de la solucion tecnoldgica se lleva a cabo a través de la comunicacién
verbal, difusion de la informaciéon del negocio directamente en el establecimiento o
por aplicaciones méviles externas (Ver Tabla 1).

El orden de lectura de la Tabla 1, tiene una relacion directa con el medio establecido
desde el contexto de la problemética, partiendo de ese medio identificado se
establecen los habitos de las MiPymes, a partir de unas creencias determinadas
sobre el negocio.



Tabla 1 Andlisis del contexto

Modelo

BPSC

Medio

por el Modelo BPSC Biopsicosocial y cultural

El ofrecimiento de los servicios se lleva a cabo si los clientes
se acercan al negocio a solicitar el servicio o producto
Aplicacion movil de solicitud de servicios o productos externa
al negocio

Creencias

La MiPyme cree que el negocio no tiene el suficiente alcance
de sus productos o servicios en el mercado que su
competencia

La MiPyme cree que debe atender las solicitudes de atencién
al cliente, segun el orden establecido de recepcion de la
solicitud

La MiPyme cree que la atencién al cliente puede ser
disminuida por la cantidad de clientes simultaneos que
pueden llegar al negocio

La MiPyme cree en la priorizacion de las solicitudes del
productos o servicios de manera que se atiende en un orden

Habitos

La MiPyme atiende las solicitudes de sus productos o
servicios de acuerdo con la llegada de sus clientes en el
negocio

La MiPyme efectua la peticion de pedidos segun la prioridad
de esta

A falta de alcance de su negocio para la promocién de sus
productos o servicios la MiPyme usa aplicaciones externas
del negocio

Artefacto

La MiPyme difunde la informacién de su negocio en su
establecimiento

La informacion del negocio se difunde solo por medio de
comunicacion verbales

La MiPyme usa aplicaciones tales que le permitan realizar
pedidos con potenciales clientes a través de aplicaciones
externas

Fuente: Elaboracién propia




Segun el analisis planteado con el punto de vista de la problematica u oportunidad,
se evidencia que las creencias y los habitos estan relacionados con respecto a los
elementos del modelo tales como el factor ecsondémico y cultural en la Tabla 1.

Segun las creencias y habitos identificados en el contexto de la MiPyme antes de la
implantacion de la solucion, cada uno de estos factores pertenecen a ciertas
dimensiones (Bioldgicas, Psicologicas-sociales, Culturales y econémicas).

Las creencias mayoritariamente se relacionan con temas como la dimensién cultural
y econOmica, debido a que la MiPyme cree que no tiene el suficiente impacto o
alcance sobre sus clientes, permitiendo que tenga una baja respuesta a las
solicitudes de clientes, y solo sea por medios de comunicacion verbal y aplicaciones
moviles externas en cuestion de las solicitudes de los clientes en el negocio, lo cual
implican que no tendrian ese impulso econdmico sobre los productos o servicios
gue las MiPymes ofrecen, influyendo en la dimension culturales en relacion con los
clientes y la dimension econémica si no se tiene el suficiente alcance.

Los habitos se relacionan con la dimension econdémica, debido a que el acceso a
plataformas digitales externas al negocio genera un impacto econdémico para
generar un alcance de los productos o servicios de la empresa y la dimension
cultural debido a la priorizacion de la atencion de llegada de los clientes en el
establecimiento. Adicionalmente se presenta una version grafica del modelo de tal
manera que se evidencie los elementos del modelo relacionado con las dimensiones
establecidas por el modelo como factores biologicos, psicolégica-sociales,
culturales y econdmicos (Ver Anexos 11.1).

Como emprendimiento se busca impactar positivamente el aspecto de tecnologia
gue se puede impactar sobre el negocio y que le permita generar un cambio positivo
0 que permita la integracion de diferentes formas de promover los productos o
servicios del negocio.

1.3 IDENTIFICACION Y DESCRIPCION DE LA PROBLEMATICA

En el mercado se encuentran diferentes tipos de empresas, para el afio 2020 se
encuentran clasificadas en tamafio segun sus ingresos en alguno de los tres macro
sectores; para las MiPymes, son los macro sectores de manufactura, servicios o
comercio. Se vuelve una necesidad el automatizar y agilizar procesos en una



empresa, es por esto por lo que las empresas estan empezando a invertir en nuevas
tecnologias [17].

En el area de los negocios, se valora y da importancia a la inversion en tecnologia,
dando valor agregado al negocio y permitiendo generar una mejor comunicacion
con los clientes, adquirir nuevos clientes y realizar otros negocios alrededor del
mundo. Realizar inversion en la parte tecnoldgica resulta ser un poco abrumador,
considerando el presupuesto de un negocio pequefio, aunque es posible llevar a
cabo una inversién tecnoldgica, sin importar realmente el tamafio de la empresa
[18].

Se identificaron empresas como Aivo o Botmaker, que se enfocan en brindar
soluciones tecnolodgicas enfocadas con el servicio de bots. Estas empresas buscan
y destacan con clientes los cuales son grandes empresas como Movistar, HBO o
Renault. Empresas como Bancolombia han invertido en el desarrollo de
Bots/chatbots que permitan una interaccién y comunicacion con sus clientes. Dado
este panorama se identific6 como las MiPymes no invierten en este tipo de
tecnologia y se ve la oportunidad de ofrecer un servicio de Bots/chatbots enfocados
a este tipo de empresas [19], [20].

Se identificaron y se hizo un andlisis de los posibles problemas por los cuales las
MiPymes carecen de la implementacion de la tecnologia, por tanto, no tienen un
acceso 0 no tienen en cuenta a la tecnologia como un impulso en el crecimiento del
negocio, implicando una serie de causas y efectos que se enuncia en el arbol del
problema a continuacién, donde se evidencia el por qué carecen de la
implementacion tecnoldgica. Adicionalmente se presenta el arbol del problema en
representacion de los sucesos que conlleva a la problemética y las causas
ocasionadas por esta problemética (Ver Figura 1).



Figura 1 Arbol de problema
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2. SOLUCION DE INGENIERIA

Analizando el capitulo anterior de la problematica, contexto y oportunidad
identificada se propone la solucién de ingenieria, en el presente capitulo se
considera la definicion de los objetivos, siendo el general y el especifico, incluyendo
con la descripcién de la solucién desde el punto de vista del modelo biopsicosocial
y cultural y por ultimo la descripcion de la solucién y los resultados esperadas.

2.1 OBJETIVOS: GENERAL Y ESPECIFICOS
2.1.1 Objetivo general

Estructurar un emprendimiento empresarial de base tecnolégica, cuya propuesta
serd el desarrollo de soluciones basadas en el uso de inteligencia artificial para
atender necesidades tecnoldgicas de las micro y pequefias empresas - MiPymes,
siguiendo los lineamientos fijados por la metodologia de negocio Lean Startup.

2.1.2 Objetivos especificos

1. Desarrollar un Producto Minimo Viable - PMV, el cual serd en principio un
Bot conversacional para la atenciébn de clientes de las MiPymes,
estableciendo y mejorando continuamente las hipétesis de valor y
crecimiento para el emprendimiento empresarial.

2. Disefiar e implementar una estrategia de marketing digital para promover el
portafolio de servicios prestados por el emprendimiento empresarial.

3. Implementar un plan de pruebas con por lo menos un cliente especifico -
MiPyme - del servicio tecnoldgico prestado, a fin de identificar oportunidades
de mejora e incluso nuevas soluciones y servicios para incluir en el portafolio
del emprendimiento tecnoldgico.

4. Llevar a cabo métricas de negocio para determinar si el producto cumple con
los estandares establecidos, monitoreando el progreso del plan negocio
frente al servicio que ofrece las MiPymes.

2.2 DESCRIPCION DE LA SOLUCION Y RESULTADOS ESPERADOS

La solucion que se plantea es un emprendimiento de base tecnoldgica, orientada a
la implementacion de inteligencia artificial a las Micros, pequefias y medianas
empresas, cuyo emprendimiento sigue un plan de negocio estipulado desarrollado
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a lo largo del proyecto, esta implementacion se plantea en principio en un Bot
conversacional, cuya funcion parte de ciertas caracteristicas de necesidad de los
potenciales clientes, de acuerdo a la actividad econémica del mismo y la percepcion
de mejora de su negocio, la medicion de caracteristicas del alcance que se pretende
generar en el negocio se mide de acuerdo a las métricas fijadas en el proyecto.
Todo esto de acuerdo con el seguimiento de un plan de marketing para el
incremento del alcance del negocio y la aplicacion de ciertas estrategias
establecidas con respecto a la atencion e interaccién con los clientes y el negocio.
Permitiendo dar a conocer sus productos o servicios de la MiPyme y brindar un
servicio enfocado al crecimiento del negocio.

La solucion propuesta va a cubrir una falencia en el mercado, cuyo interés es
promover la implantacion de tecnologia para el crecimiento del reconocimiento de
los productos y servicios del negocio, de acuerdo con la carencia del
desconocimiento del desarrollo de soluciones que le permitan ser reconocida.

La implementacion de un producto minimo viable como fase piloto para la posterior
implantacion de la solucion tecnolégica sobre la MiPyme, esta solucién basada en
inteligencia artificial correspondera a la identificacion de las necesidades y
oportunidades de los potenciales clientes y el seguimiento con respecto a los planes
establecidos sobre el proyecto. El Bot conversacional desempeiara las funciones
que aporten a la atencién del cliente y promocién de los productos y servicios que
provea el negocio.

Los resultados esperados sobre la solucién del proyecto respectivamente es el
producto minimo viable con respecto a un portafolio de servicios que desde el
emprendiendo se pretende aplicar sobre las necesidades de la MiPyme, esta
implementacion se espera que tenga un funcionamiento sobre los clientes del
negocio para proveer informacion relevante sobre el mismo, de tal manera, que
implique un crecimiento del negocio y el reconocimiento de sus productos y servicios
de manera dindmica, rapida y funcional para los clientes de la MiPyme. Dichos
resultados se ligaran de acuerdo con los planes fijados por el proyecto, tanto del
negocio como las estrategias de marketing.

2.3 ANALISIS DE LA SOLUCION DESDE EL MODELO BPSC

A continuacion, se plantea el analisis basado en la solucién implementando un
chatbot para el proyecto, con el modelo Biopsicosocial y cultural (BPSC). Partiendo
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en principio de los elementos del modelo Biopsicosocial y cultural como lo son
Artefacto, Medio, Habitos y Creencias (Ver Tabla 2).

Tomando en cuenta el contexto de las MiPymes después de la implantacion de la
tecnologia basada en inteligenciar artificial partiendo de que las MiPymes creen que
la implementacion de asistentes virtuales, pueden generar un incremento en el
alcance de los productos y servicios que esta ofrece, ademés de la generacion del
interés y distincion de la competencia frente a la atencion del cliente. Tomando en
cuenta el disefio de estrategias de marketing digital que impulse el negocio y
promueva un mejor posicionamiento frente a la competencia. Pueden atribuirle un
mejor funcionamiento de su empresa mediante la implementacién de tecnologia
basada en inteligencia artificial.

Por lo tanto, las MiPymes tienen el habito de la aplicacion de Bots conversacionales
que interactien con los clientes de tal forma que resuelva las necesidades y facilite
los procesos de atencién, mejorando la calidad del servicio, mediante del registro
de productos para que la tecnologia implementada ofrezca los productos y servicios
de la empresa. Siendo el artefacto basado en inteligencia artificial y por medio del
uso de redes sociales o0 paginas web que implementen asistentes virtuales para la
promocién de los productos de la empresa (Ver Tabla 2).

La representacion del modelo biopsicosocial y cultural enunciado en la Tabla 2,
estipula las creencias a partir de la solucién propuesta, de tal manera que se
identifica el medio proporcionado por la problematica y se construye el modelo con
respecto a las creencias y los habitos que se tienen sobre la MiPyme.

Tabla 2 Analisis de solucién por Modelo BPSC

Modelo MiPyme

BPSC

Medio 1 El elemento determinante de la promocién de los productos y
servicios de la MiPyme se lleva a cabo a través de la redes
sociales o pagina web, usando tecnologias basada en
inteligencia atrtificial

1 La creacion de un emprendimiento empleara los artefactos
tecnolégicos sobre las MiPymes para el incremento del
reconocimiento de los clientes del negocio
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Modelo

BPSC

Creencias 1 La implementacion de desarrollar procesos avanzados de
tecnologia genera un plano de igualdad con respecto a la
competencia de la MiPyme, la implementacion de asistentes
virtuales generar un valor agregado sobre el negocio

1 La MiPyme desea incrementar el alcance de sus productos
por el cual el alcance de su negocio incremente, a su vez tiene
el interés de generar la distincién entre su competencia con
respecto a la atencion del cliente mediante la implementacion
tecnoldgica

1 El disefio de estrategias de marketing para la empresa
impulsa el negocio de tal forma brindar un mejor
posicionamiento en medios digitales

Habitos T Los clientes reconoceran el negocio como algo innovador, con
respecto a la implementacion de un agente encargado en la
atencioén de los clientes, ofreciendo productos y servicios

1 La MiPyme considerara las peticiones o informacion
recolectada sobre el artefacto tecnologico, generando
facilidad de comunicacion, atencion inmediata y calidad del
servicio

1 La MiPyme registrara los productos para que la tecnologia
implementada ofrezca los productos y servicios de la
empresa, permitiendo remitir los pedidos generados

1 La MiPyme fortalecera la comunicacion entre el cliente y su
atenciéon, mediante el artefacto tecnoldgico implementado

Artefacto 1 Solucién basada en el uso de inteligencia artificial, para la
atencion de cliente de las MiPymes

1 Emprendimiento tecnoldgico basado en soluciones de
inteligencia atrtificial

Fuente: Elaboracién propia

Con respecto al andlisis desde la solucion con el punto de vista del modelo
biopsicosocial se observa que en su mayoria de creencias y habitos se relacionan
con la dimension psicoldgica social y econdmica, implicando un cambio sobre el
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modelo de negocio de la MiPyme implicando un cambio psicolégico, social y cultural
no solo de la MiPyme, incluyendo los potenciales clientes que se puedan alcanzar
al negocio a partir de estrategias de marketing digital y la implementacién de
soluciones tecnologicas basadas en inteligencia artificial.

Cada uno de los elementos del modelo se relacionan entre si para generar la
solucién en dimensiones bioldgicas, psicolégicas-social, cultural y econdmica.
Siendo las creencias las que estén mas ligadas con la dimension cultural y
psicolégica-social, debido a que se pretende incrementar el alcance de los
productos sobre la poblacion, generando un mayor reconocimiento por medio de la
implementacion de estrategias de marketing digital, la cual permitira saber que
productos o servicios tiene una mayor acogida sobre la poblacién. Por ultimo, el
crecimiento del alcance implicaria un incremento en los ingresos de la empresa, por
tanto, afectando la dimension econémica.

Segun los habitos identificados de la MiPyme en la implementacién de la solucién,
solicitaria actualizaciones de los pedidos, registro de los productos existentes
generando un impacto sobre la dimension econdmica debido a que los productos
existentes tendrian un mayor alcance sobre la poblacion. Ademas, como habito de
la MiPyme es el fortalecimiento de los puentes de comunicacién con el cliente y su
atencion, el cual se impactaria sobre la dimension cultural y psicologica-social.
Adicionalmente, se dispone de un analisis detallado a nivel grafico del mismo
modelo donde se evidencia la relacion sobre las dimensiones de este modelo (Ver
Anexo 11. 2).

Como aspecto de caracterizacion de la necesidad de la implantacion de tecnologia
de acuerdo con las necesidades del cliente, nace el emprendimiento enfocado en
brindar un producto que promueva el interés de los potenciales clientes del negocio,
a partir de esto el emprendimiento comprende las necesidades del negocio de la
MiPyme en concreto, analiza como puede afectar positivamente sobre el negocio a
partir de un portafolio de servicios y recomienda la implantacién de la tecnologia en
el negocio. Por lo tanto, surge la idea de un emprendimiento tecnolégico a traves de
soluciones con inteligencia artificial el cual es una rama de las tecnologias de la
Informacién y comunicacion (TIC) que provee servicios en diferentes areas como el
judicial y empresarial beneficiando en la toma de decisiones mediante un sistema
experto ademas gue cuenta con una base de conocimiento del comercio especifico
disponiendo herramientas de aprendizaje que permiten mejorar la relacién con el
cliente, prever ventas y optimizar procesos de productos [21], con el fin de fortalecer
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el comercio en las MiPymes posicionandose con un alto nivel agregado en sus
productos.

La relacion importante desde la perspectiva de implantacion de la solucion
tecnologica del emprendimiento establecera la parte fundamental del desarrollo de
este, planteando la busqueda de los potenciales clientes sobre los cuales se
ejecutara los planes propuestos por parte del proyecto.

2.4 TABLA DE ENTREGABLES

En el presente capitulo se mostrara la descripcion de los entregables esperados del
proyecto, partiendo del cumplimiento de los literales prometidos que complementan
al objetivo general y los objetivos especificos, en la Tabla 3 se presenta la lista de
entregables de acuerdo con ciertas etapas del proyecto.

Tabla 3 Tabla de Entregables
Lista de entregables

Idea del negocio Documento donde
describe la idea de
negocio

Hipotesis de valor y crecimiento Documento que plasma si

son validas de acuerdo
con el contexto

Chatbot que contenga la respectiva funcionalidad Producto minimo viable
para el seguimiento de la comunicacion con la funcional

MiPyme y su respectivo cliente. Para el apoyo de
fomentar la tecnologia en el pais

Plan de Marketing digital Documentacion de
estrategias para generar
resultados

Constitucion empresa Formatos legales de la

constitucion de la empresa

2.5 VARIABLES A MEDIR

El proyecto de grado se basa en la propuesta de un plan de negocio en la cual busca
estructurar la comunicacion entre una MiPyme y sus clientes para lograr un mejor
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servicio en la eficiencia de las actividades y las ventas de la empresa. Lo dltimo
mencionado se denomina la hipétesis del valor y crecimiento, establecidas como las
variables que se mediran donde la hipdtesis de valor es el servicio que se pretende
mejorar, y la de crecimiento es el crecimiento del alcance del negocio. El resultado
del proyecto se apoya en la eficiencia de la implementacion del producto
tecnologico, que permitira la rapidez de la relacion entre MiPyme y cliente.

El enfoque de la medicion de las variables (hip6tesis de crecimiento e hipotesis de
valor), se mide iterativamente desde su construccion e implementacion; y de
acuerdo con el proceso, se realiza un analisis para hacer los cambios pertinentes y
determinar si fue viable o no. De acuerdo con lo anterior, las mediciones se
relacionan con la metodologia a trabajar en el plan de negocio de la empresa a
crear.

Hipétesis de crecimiento i Rango de valores estimados con respecto al alcance
generado antes y después de la implantacion de la tecnologia, cuyos valores seran
brindados por parte de los clientes en un rango de 1 a 5, estableciendo si estos
cumplen con las necesidades empresariales.

Hipotesis de valor - Estimacion con respecto a la valoracion del cliente con respecto
a su funcionalidad en un rango especifico de 1 a 5, en caso de cumplir con las
funcionalidades requeridas sobre las necesidades identificadas con el fin de verificar
la viabilidad y utilidad de este.

2.6 METODOLOGIA

El proyecto se desarrollard en base a una metodologia Lean Startup que parte de
un Startup de una empresa para el desarrollo de un negocio o producto, la cual
comprende una situacién con algo de incertidumbre y se gestiona a partir del
emprendimiento siendo cualquier tamafio de una empresa en cualquier sector o
industria, por tanto se pretende un ambito de trabajo de una institucién y que
requiere la administracion de la misma, donde estas dependen de su producto de
innovacion para su crecimiento, implicando un negocio sustentable dando a conocer
productos y generar ingresos definido como un aprendizaje valido, esta metodologia
se rige por tres pilares Construir-Medir-Aprender la que le da el soporte primordial
al Startup y un feedback. Permitiendo medir el impacto de las ideas y la
transformacion a un producto, midiendo como responden los clientes de la empresa
y evidenciar un aprendizaje con respecto a la informacion recolectada, donde
realimenta el ciclo de trabajo de la metodologia. Esta metodologia permite mejorar
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los resultados en el ambito empresarial y brindar la responsabilidad a los
innovadores por medio del ciclo de realimentacion para lograr el éxito [22].

2.6.1 Lean Startup

Durante el desarrollo del emprendimiento usando la metodologia Lean, se va a ir
explorando, mediante la aplicacion del conocimiento en entornos laborales reales,
la viabilidad de un producto minimo viable el cual va a evolucionar segun las
condiciones presentadas por las MiPymes para mejorar su negocio, lo cual puede
hacer que este producto cambie su enfoque de desarrollo. Se planea la construccion
de un producto minimo viable el cual esta basado en el uso de inteligencia artificial,
cuya funcionalidad va a ser modificada a medida que se ajuste, hasta identificar las
necesidades para las MiPymes y se tenga un producto mas claro a ser ofrecido.

El proceso de modificacion e identificacion de este producto mas claro a ofrecer se
llevara mediante el planteamiento de hipotesis de valor y de crecimiento donde es
posible el uso de la herramienta de Validation Board para la gestion, los cuales se
pondran como objetivos en las pruebas con los clientes del producto minimo viable
planteado, ayudando a la realimentacion y creacion de los nuevos cambios a
realizar en la siguiente iteracién. Llegando asi a tener construida una vision del
mercado donde fue implementado el producto minimo viable.

Durante el trabajo de construccion del producto minimo viable y las pruebas del
impacto de este en los clientes conseguidos, ademas el proyecto contara con una
serie de actividades que definirian caracteristicas basicas del negocio que se
plantea para su elaboracion basado en el emprendimiento (mision, vision ,entre
otras), se construira un plan de marketing y sera llevado a cabo, donde se constituya
una Fanpage, reconocimiento en redes sociales y en portales web, donde se
exponga los objetivos que se deseen alcanzar.

2.6.1.1 Artefactos

Los siguientes artefactos de la metodologia a utilizar se basan del documento de
Lean Startup por Eric Ries [21].

Hipotesis de valor: Consiste en la definicibn de un producto o servicio que es

proporcionado a una poblacién o un cliente especifico y cual es el aporte que genera
valor al cliente una vez se integre al cliente, es decir, cual es el valor estimado que
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genera el producto y cudl es la utilidad en concreto por parte del cliente sobre este
producto.

Hipotesis de crecimiento:  Se define la hipdtesis de crecimiento en unas pruebas
de los clientes cuando se tiene inmerso el producto o servicio, donde implica un
andlisis de la necesidad de este producto en concreto, en el cual se establece una
proyeccion de crecimiento con respecto a una retroalimentacion de mejora,
logrando una evolucion del producto en las iteraciones fijadas por la metodologia
Lean Startup, evidenciando cual seria el comportamiento relacionado con el
crecimiento del cliente y su compafia.

Indicadores o métricas: Son variables necesarias para la toma de decisiones del
negocio, donde su importancia es vital para la medicion del comportamiento en un
tiempo determinado, por tanto, estas variables definidas permiten la adaptabilidad
del PMV sobre las necesidades identificadas o los resultados obtenidos con su
testeo.

Experimento Split -test: Herramienta de analisis del Startup, el cual brinda una
vision del comportamiento de los consumidores frente al producto, basado en los
indicadores 0 métricas que evalian el producto, en el que se ofrecen diversas
versiones del producto y se experimenta cual es el comportamiento en esas dos
variaciones y el impacto que genera.

Pivote de crecimiento (Motos de crecimiento): Es un mecanismo de
reestructuracion para hacer las pruebas pertinentes de la hip6tesis contrastada con
el producto, para evaluar el crecimiento sostenible del comportamiento y/o impacto
gue se genera a largo plazo, este motor de crecimiento permite el impulso del
circuito de retroalimentacion Crear-Medir-Aprender.

Pivote de crecimiento: Funciona de acuerdo con los avances 0 progresos
suficientes de la estrategia de preservacion del producto en la linea de trabajo, el
cual este pivote permite evidenciar una correccion estructurada con respecto al
disefio para establecer una nueva hipotesis del producto, estrategia y el motor de
crecimiento.

PMV: El Producto Minimo Viable es el prototipo del artefacto o producto, el cual no
pretende ser perfecto, sino mas bien es la fase inicial con funciones minimas, por la
cual se genera el aprendizaje por parte de las métricas de evaluacién, implicando

18



gue se testee y se adapte a las necesidades, generando asi un mejoramiento o
evolucion del producto.

Crear-Medir-Aprender: Es el circuito de feedback de informacién que maneja la
metodologia Lean Startup, facilitando una evolucién del Producto Minimo Viable
(PMV), este ciclo de realimentacion funciona de la recopilacién de los datos que se
obtienen con respecto a las pruebas que se realicen en el PMV, mencionando
también que a partir de los indicadores y métricas de las hipétesis a alcanzar se
hace la respectiva adaptabilidad del producto, donde esta estrategia permite tener
varias iteraciones de trabajo para la evolucién constante y adecuada del producto.

2.6.2 Estructura de desglose de trabajo

Se constituyo el diagrama de descomposicion del trabajo (WBS), de tal forma que
se identificara cada una de las fases de la descomposicion, indicando cuales son
las tareas especificas de cada fase respectivamente. Al usar Lean Startup, el trabajo
se realizara de manera iterativa y en el WBS se especifican las actividades por
iteracion (Ver Figura 2).
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Figura 2 Diagrama de despliegue del trabajo (WBS)
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Fuente: Elaboracion propia

2.6.3 Aplicacion de la metodologia

Para el desarrollo del Emprendimiento empresarial, al ser un nuevo modelo de
negocio se definio la aplicacion de la metodologia Lean Startup, donde se planifico
las tareas en base al pilar Crear-medir-Aprender (Ver Figura 3 por Eric Ries). Las
reuniones se llevan a cabo cada semana, asimismo, cada reunion se hace en base
a la documentacion de las tareas y su cumplimento de las fases definidas de la

metodologia.
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Figura 3 llustracién de la metodologia Lean Startup Por Eric Ries

MNe

Adaptado por: Eric Ries [21]

Para la definicion de la idea de negocio e hipdtesis, en la primera se usara las
técnicas basicas de emprendimiento:

Inicialmente se define el negocio a planear a partir de la mision y vision del negocio,
los valores, el modelamiento del negocio usando el lienzo CANVAS, por ultimo, la
matriz DOFA vy la creacion y definicion de marca y logo. Con las hipétesis uno
interpreta la informacién obtenida y el sector a trabajar para el andlisis del producto
y Su crecimiento de valor.

Ya definido lo anterior, se comienza el disefio del producto minimo viable a partir de
las hipétesis para generar valor y crecimiento, se identifican los requerimientos del
producto para pasar a su respectiva construccion, donde se evaluara su evolucion,
para continuar con la experimentacién Split-test para mejorar las métricas del
producto.

Seguidamente, al terminar las tareas anteriores se realiza la respectiva
documentacion cumpliendo con los estandares del producto, junto con el portafolio
de servicios para la determinacién e ingresos del producto.

Finalmente, para el dltimo pilar se implementa el plan marketing para el negocio,

implementando las estrategias como el reconocimiento de la empresa por medio de
redes sociales o la pagina web principal para el lanzamiento, y lograr la busqueda
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de potenciales clientes para el uso de los servicios, y en el aspecto legal decidir
constituir la empresa en el pais de Colombia con la camara de comercio dicha
informacion se encuentra en el Capitulo 4 Desarrollo Metodoldgico.

2.6.4 Cronograma

El cronograma esté constituido de tal forma que sea acorde al tiempo de ejecucion
del proyecto, teniendo en cuenta las semanas de trabajo, sus entregables y el
desarrollo estimado por cada una de estas. El cual se comprende por iteraciones de
comprension de la hipétesis de valor y crecimiento de la empresa, iterando de cierta
forma el producto minimo viable y el pivote de crecimiento de la MiPyme que se
evidencia frente al cambio o las mejoras provistas del producto (Ver Figura 4).
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Figura 4 Diagrama de Gantt (Cronograma)
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2.7 COMPONENTE ETICO

De acuerdo con los componentes éticos se toman en cuenta los principios éticos
segun los lineamientos de la sociedad de computacion y ACM (aceptacion del
codigo de ética de ingenieria de software) se establecen algunos de los
componentes éticos en principios especificos como los principios de producto,
principios de publico, principios de cliente, principios de juicio, principios de
administracion, principios de los colegas, principios de profesion y los principios
propios, de tal manera se presenta la vinculacion de cada uno de los principios que
se adoptan en el proyecto [23].

2.7.1 Principios publicos

Como principios publicos que se abordan en el proyecto se relacionan aspectos
como, considerar las desventajas econOmicas o las asignaciones de recursos
destinados que disminuyan el acceso al beneficio del software, aprobando cualquier
aspecto del software con fundamento en el cumplimiento de las especificaciones y
calidad, adjuntando las pruebas apropiadas del software, la cooperacién de los
asuntos de preocupacion grave que pueda ocasionar el software (instalacion,
mantenimiento, soporto o documentacion), con su debida divulgacién a las
autoridades competentes en caso de un potencial peligro para el usuario, el publico
o el ambiente.

Desde los principios publicos se mantiene la integracion en el proyecto con respecto
a las pruebas apropiadas y el cumplimiento de la cooperacion de los asuntos de
preocupacion de los interesados, procurando que el proyecto enuncio cualquier
potencial peligro que pueda afectar al usuario, publico o0 ambiente.

En el desarrollo del proyecto se evalla la necesidad del cliente y recursos que este
dispone para poder ejecutar la implementacion del artefacto tecnolégico, es por
esto, que se analiza dicha necesidad y posteriormente se despliega el desarrollo,
en conjunto con el cliente se evaltan los posibles riesgos y estos consigo seran
comunicados a cualquier interesado para mitigar cualquier riesgo sobre cada uno
de los interesados. Por su parte para cada uno de los comunicados incluye cualquier
entidad competente para evaluar los riesgos ocasionados
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2.7.2 Principios cliente y empleador

Como principios abordados desde la perspectiva del cliente y empleador constan
de proveer un servicio en las areas de competencia, se requiere de la completa
honestidad y franqueza sobre cualquier limitacion en cuestién de experiencia o
educacion de los participantes en el proyecto, ademas de la mantener cualquier
informacion privada o sensible que se mantenga confidencial y sea consistente con
el interés publico y la ley; por otra parte, identificar, documentar, recopilar pruebas
e informar al cliente o empleador de inmediato si, en la opinién personal, es probable
que un proyecto fracase, resultad demasiado costoso, viola la ley de propiedad
intelectual, o de otra manera seria problematico. Partiendo de cualquier documento
gue se ha empleado sea aprobado por el cliente o alguien que ha sido autorizado
para aprobar los documentos.

Los principios del cliente y el empleador se aplican al proyecto de tal forma que se
identifique, documente, recopile informacién de las pruebas realizadas y la
notificacion de estas al cliente, en cualquier instancia se debera informar a los
clientes establecidos cualquier resultado del proyecto, de tal forma que se procure
la propiedad intelectual, se acople a las normativas fijadas por la ley y los costos
involucrados del proyecto en su implementacion; por otro lado se tiene la certeza de
la comunicacion interna con el cliente de tal manera que se informe el avance del
proyecto y se apruebe el nivel de satisfaccion del mismo, identificando opciones de
mejora y la validacion del proyecto en cuestidén, siendo acordada cualquier
consideracion de la informacion sensible expuesta del negocio mediante
comunicacion verbal o escrita.

2.7.3 Principios de producto

En principios del producto que se haran en el proyecto de grado es estimar y
asegurar que los objetivos y metas sean adecuados y alcanzables, de tal manera
que se identificara y abordaran cuestiones éticas, econdmicas, culturales y legales
con el proyecto de grado, por otro lado el uso de datos personales se garantizara la
privacidad y confidencialidad que el producto recolecte, siendo este producto se
asegurara de que las especificaciones del software en el que trabajan sean
documentados, ademas satisfacer los requisitos del usuario y tener la aprobacién
apropiada.

Asegurarse de que el equipo de trabajo esté calificado para cualquier proyecto en
el que trabajen o proponer trabajar, mediante una combinacion adecuada de
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educacion, formacion y experiencia; con la plena certeza de que se hara un esfuerzo
por comprender completamente las especificaciones del software.

Los principios del producto relacionados con el proyecto se traslapan con el
cumplimiento del gripo de trabajo capacitado, en funcién con las especificaciones
realizadas y pactadas con el cliente, promoviendo la no divulgacion de la
informacion recolectada por el mismo, bajo la proteccion de datos personales y la
mitigacion de cualquier afectacion sobre el usuario, acordando cualquier
consideracion sobre la informacion pertinente usada para el desarrollo del proyecto.

Desde la ejecucion del proyecto se mantiene una comunicaciéon con el cliente,
estimando cualquier cambio de tal forma que promueva el valor esperado por parte
del cliente, promoviendo un control de cambios segun las necesidades encontradas
para que se acople a lo que el cliente pretende que el artefacto funciones y le brinde
un valor agregado, este proceso se acuerda con el cliente y con revisiones
periddicas para validad la satisfaccion del cliente.

2.7.4 Principios de juicio

En los principios de juicio se mantiene la objetividad profesional con respecto a
cualquier software o documentos relacionados se les pide para evaluar, ademas, de
divulgar a todas las partes interesadas aquellos conflictos de interés que no puedan
evitarse.

Los principios de juicio se aplican da tal manera sobre los integrantes del proyecto,
cuyo proposito sera ser objetivos en cualquier entrega realizada en cuestiéon a la
evaluacion de este, cuya informacion vital de conflictos a lo largo del desarrollo del
proyecto, esta sera impartida para todos los stakeholders o interesados en el
proyecto que requieran de dicha informacion. Esto promoviendo la observacion de
toda la documentacion y el artefacto que se desarrolld, permitiendo que el cliente y
cualquier interesado se informe cual es el objetivo del proyecto y como se fue
logrando periodicamente, enunciando de manera publica cada uno de los aspectos
realizados en el desarrollo del proyecto.

2.7.5 Principios de administracion
En principios de administracién se mantienen 3 aspectos, en primer lugar hay que

asegurarse de que los ingenieros de software conocer las politicas del empleador y
procedimientos para proteger contrasefias, archivos e informacion que es
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confidencial para el empleador o confidencial a otros, por segundo aspecto se debe
asegurese de que haya un acuerdo justo sobre la propiedad de cualquier software,
procesos, investigacion, escrito, u otra intelectual propiedad a la que un software ha
contribuido el ingeniero y por ultimo no pedirle a un ingeniero de software que haga
algo inconsistente con este cédigo.

La aplicacion de los principios de administracion impartidos se realizar4 en el
proyecto de tal manera de entender cualquiera de las politicas del empleador y los
procedimientos de la proteccién de informacion sensible del mismo. Ademas de
promover un acuerdo con todas las partes interesadas en el proyecto, por ultimo,
no estimar un trabajo fuera de lo establecido. Este principio se ejecuta de tal forma
que los ingenieros de software se capaciten a nivel legal consideraciones del
comportamiento del emprendimiento y el tratamiento de datos personales y/o
sensibles que puedan perjudicar la propiedad intelectual del artefacto, implicando la
publicacién de los derechos de autor de la solucién impartida por el proyecto,
estimando los derechos intelectuales sean publicados a través de la entidad del
ministerio del interior y de justicia, nombrada la unidad especial administrativa i
Direccion nacional de derechos de autor y por ultimo se expone el alcance del
proyecto, estimando cualquier cambio sobre el mismo debe ser evaluado,
implicando una evaluacion de riesgos sobre cualquier interesado o persona que use
dicho artefacto.

2.7.6 Principios de profesion

En los principios de profesion se mantiene completa obediencia de todas las leyes
gue gobiernan a sus trabajadores, a menos que , en circunstancias excepcionales,
dicho cumplimiento sea incompatible con el interés publico, ser preciso en la
indicacion de caracteristicas del software en el que funcionan evitando falsas
afirmaciones, asumir la responsabilidad de detectar y corregir errores en el software,
expresar preocupaciones a las personas en cuestionas de deteccion de violacién
de este cbédigo de ética o principios.

Los principios de la profesion aplicados sobre el proyecto corresponden a cualquier
tipo de cumplimiento segun las normativas de la ley o en circunstancias
excepcionales, enunciando cualquier inconveniente, mitigando cualquier afirmacién
falsa sobre el desarrollo del proyecto; promoviendo la comunicacion del no
cumplimiento de las normativas y expresando el por qué no se podra continuar con
el desarrollo del proyecto hasta que se concrete un ajuste y sea compatible con las
leyes impartidas por el gobierno colombiano.

27



2.7.7 Principios de los colegas

En los principios internos del equipo considerados como colegas se mantendra la
adherencia a este codigo de principios con todos sus participantes, ayudando a
cada uno de los colegas en el desarrollo de sus actividades, reconocer el trabajo
individual y en equipo sin tomar el crédito indebido, indagar y revisar de manera
objetiva, sincera y decididamente documentada el trabajo de los participantes en el
proyecto, ademas, de expresarla justa opcion, preocupacion o quejas de tal manera
de ayude a los colegas, adicionalmente, completamente consciente del trabajo
estandar actual practicas que incluyen politicas y procedimientos para proteger
contrasefas, archivos y otra informacién confidencial, y seguridad.

Los principios de los colegas se estiman en el proyecto, en el desarrollo de todo el
proyecto de forma colaborativa con el equipo, de tal manera, que el desarrollo del
trabajo sea dinamico. Partiendo con el cumplimiento de todo el proyecto acordado
por el cronograma impuesto para la ejecucidon del proyecto y con estrategias de la
resolucién de conflictos con todos sus integrantes, con un comportamiento de
retrospectiva de cada uno, tomando diferentes puntos de vista y/o opinién para la
evaluacion de posibles escenarios de mejora continua del ambiente de trabajo,
promoviendo un circulo de trabajo en equipo con la certeza de comunicacion
asertiva del reconocimiento de cada uno de los integrantes del proyecto.

2.7.8 Principios propios

Como principios propios se debe ampliar su conocimiento de desarrollos en el
analisis, especificacion, disefio, desarrollo, mantenimiento y pruebas de software y
documentos relacionados; mejorar su capacidad para crear software de calidad
seguro, confiable y Gtil a un costo razonable y dentro de un tiempo razonable,
mejorar su capacidad para producir documentacion precisa, informativa y bien
redactada, mejorar su conocimiento de los estandares relevantes y la ley que rige
el software y relacionados documentos en los que trabajan y por ultimo mejorar su
conocimiento de esto Codigo, su interpretacion y su aplicacion a su trabajo.

Los principios propios se relacionado con cada uno de los integrantes del proyecto
con respecto en adquirir el conocimiento necesario para el desarrollo de proyecto y
la documentacion necesaria del mismo, promoviendo la adquisicion del aprendizaje
continuo para la resolucién de diferentes integraciones o servicios que se puedan
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incluir en el portafolio de servicios, permitiendo conocer diferentes formas en las
cuales se puedan adaptar soluciones de forma dinamica, ofreciendo un servicio con
la certeza de que el conocimiento adquirido fue aplicado en el desarrollo del
proyecto.
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3. MARCO REFERENCIAL

En este apartado se ven los conceptos que seran implementados en el desarrollo
del proyecto de grado. Es necesario tener presente conceptos de los diversos
puntos que constituyen el proyecto de grado, como lo es el apartado del artefacto
tecnologico a desarrollar como producto a ofrecer de la estructuracion del
emprendimiento, entendiendo que este sera enfocado en el desarrollo de un Bot
gue haga uso de inteligencia artificial y analisis semantico. Se debe conocer también
sobre trabajos previos o informacién relacionada previa que pueda dar soporte y
bases para usarlo como punto de partida del proyecto.

3.1 ANTECEDENTES Y ESTADO DEL ARTE
3.1.1 Estado del arte

La inversién en tecnologia es uno de los factores clave para la evolucién y
crecimiento de una empresa, sin embargo, la inversibn econémica necesaria, es
uno de los principales obstaculos para las pymes en Colombia, empresas que
representan en Colombia al menos un 90% del parque empresarial nacional segun
Fonseca en su articulo del desarrollo e implementacion de las TIC en las Pymes de
Boyaca [24]. En la investigacion hecha por Fonseca, esta menciona que
actualmente la implementacion de tecnologia varia en las pymes por las actividades
gue realizan, ademas que se ven afectadas por diversos factores, como lo son la
inestabilidad macroecondmica y falta de acceso a infraestructura adecuada para
tecnologia. La aproximacion de las pymes a las TIC es estudiada analizando el uso
de herramientas tecnoldgicas para sus necesidades relacionadas con su actividad
econdmica.

Se ha estudiado el impacto de las TIC a las pymes en ambientes como lo es la zona
de Boyaca en Colombia, donde se estudio las incidencias que traen las TIC en el
desarrollo de las pymes, que tipos de apoyos existen para ellas y como afecta la
capacidad de innovacion y competitividad entre las pymes, para determinar el grado
de desarrollo e implementacién de TIC en las pymes.

La integracion con las TIC en una pyme se lleva a cabo de manera que impacte
todas las areas de la empresa y sea parte estructural modelo de negocio, donde la
organizacion de la empresa incluya estos procesos en las funciones empresariales,
esto se ha podido implementar de ciertas maneras gracias a la presencia del internet
y la evolucion a entornos inteligentes.
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Por otro lado, el ministerio TIC establece que el gobierno colombiano ha apostado
en los ultimos 10 afios mucho al uso de TIC y a las propuestas tecnoldgicas para
las pymes, buscando formas de que estas pequefias y medianas empresas
encuentren desarrollo mediante la implementacion de diversas formas de TIC. Uno
de los primeros pasos que las TIC colombianas recientemente han empezado a
implementar ha sido el uso de redes sociales, especialmente de Facebook, la cual
es usada como red social principal en el 92% de las pymes, seguido por Instagram
con un 46% al afio 2017. Adicionalmente, se tiene registrado que, de 5,000 pymes
encuestadas, el 91% tenian al menos un computador; al menos un celular
inteligente, 67%:; y tableta un 22%, utilizando estas herramientas en las actividades
de la empresa [25].

El uso de Facebook como plataforma predilecta tanto para el desarrollo de
aplicativos interactivos como el uso de las empresas para tener un medio de
comunicacion y publicacion con los clientes se debe a que esta es la red social con
mayor nimero de usuarios para el 2019 [26].

Entre las opciones que tienen las pymes dado su bajo capital para la inversion en
TIC esté la opcion de beneficiarse de herramientas sencillas y faciles para usar en
Sus procesos, mejorar la comunicacion interna y externa. Una de estas herramientas
seria el uso de chatbots, los cuales recientemente hay tenido un auge en las
empresas para modernizar los espacios de trabajo, con el objetivo de establecer
plataformas de comunicacién y asegurar la eficiencia en las soluciones brindadas
entre los empleados, clientes y socios [27].

El nivel de procesamiento del lenguaje natural que manejan los chatbots en los
recientes aflos ha mejorado gracias al uso de inteligencia artificial para imitar una
conversacion humana. Por esto, que el uso de chatbots se ha incrementado y la
demanda por empresas por implementar esta herramienta se ha disparado,
empresas como lo seria Bancolombia han empezado a invertir en la implementacion
y desarrollo de estos chatbots desde el 2018; estudios realizados por Gartner en el
2019 muestran como el interés en chatbots basados en inteligencia artificial se han
incrementado en un 160% en los recientes afnos [28], [27].

Una herramienta que utiliza el procesamiento de lenguaje natural para la
construccion de interfaces conversacionales, donde se tenga un dialogo entre
maquina y persona, es Dialog Flow, que permite el andlisis de diversas entradas,
como texto o audio y a su vez da una respuesta coherente [29]. Dialog Flow es
ampliamente usado dada su facilidad y amplia integracion con diversos servicios de
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Google, permitiendo asi construir chatbots de forma sencilla y con buenas
capacidades para multiples situaciones [30], [31].

3.1.2 Antecedentes relacionados

Referente a antecedentes sobre el emprendimiento y la construccion de empresas.
Previamente se han realizados estudios de la transferencia de tecnologias
desarrolladas en laboratorios de universidades, a propuestas de emprendimiento
basado en estas tecnologias, este departamento es denominado como UTTOs por
sus siglas en inglés (University Technology Transfer Offices) y con estos
departamentos se busca la incubaciéon de pequefios emprendimientos basados en
las tecnologias creadas en la universidad [32].

Otros casos donde se ha investigado sobre la aplicacién de la metodologia Lean
Startup, el producto minimo viable y la importancia de la experimentacion en los
emprendimientos tecnolégicos. En estas investigaciones se habla sobre la
aplicacion de un modelo de negocio con una metodologia agil, esto debido que los
emprendimientos digitales requieren un dinamismo mayor por su naturaleza [33],
[34].

Se presentan los siguientes ejemplos de empresas cuya actividad econdémica gira
en torno al desarrollo y servicio con Bots conversacionales y diversos tipos. El 2008
en san Francisco, california, se fundo la plataforma Twilio por Jeff Lawson enfocado
en la creacion de Bots, en donde el ambiente de trabajo es por medio de una API
que provee la plataforma, ofreciendo mensajeria programable, llamadas de voz via
teléfono, que se puede gestionar y monitorear, otra funcionalidad es la verificacién
de un namero de teléfono por medio de un mensaje de texto o llama. Un sistema
gue es de gran interés es Twilio SendGrid, el cual con los IA Bots los cuales son los
gue proporcionan una conversacion artificial con lenguajes naturales [35].

En el 2014 Speaktoit lanz6 Api.Al, pero en 2016 Google compré la empresa y en
2017 la renombro como Dialog Flow, es una plataforma que consiste en la creacion
de chatbots fundados en lenguaje natural integrado en aplicaciones moviles donde
brinda informacion, abarcando una serie de acciones de integracion con el asistente
de Google donde se especifican los 3 aspectos importantes como lo son la accién,
didlogo y el ayudante que se reconoce mediante el agente de Dialog Flow [36].

Como aspecto diferenciador del emprendimiento frente a la competencia
relacionada anteriormente, es la capacidad de generar estrategias de negocio y de
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marketing enfocados en el crecimiento de las MiPymes, de forma que las empresas
en competencia no se dedican a un servicio personalizado para la integracion de la
tecnologia, de acuerdo con las necesidades identificadas del negocio,
relacionandose con el emprendimiento y el portafolio de servicios que mas se ajuste
al negocio.

3.2 MARCO TEORICO

Al momento de realizar un emprendimiento, se debe especializar en los productos
y Servicios que esta va a ofrecer, por ende, conocer y construir un portafolio de para
poder crear una empresa es necesario conocer las técnicas de emprendimiento y
poder llevar a cabo la construccion de un plan de negocios. Dado al producto
propuesto ofrecido es de base tecnoldgica, es recomendable la implementacion de
metodologias de emprendimiento las cuales enfoquen la estructuracion en torno a
un producto minimo viable (PMV) esto puesto el alto grado de incertidumbre
manejado en emprendimiento de naturaleza tecnologica [19]. Ademas, se conoce
gue la categoria de empresas a las cuales va enfocado el proyecto de grado: micro,
pequefias y medianas empresas (MiPymes) no cuentan con gran capacidad
econdémica y por ende no se da prioridad a la inversion en tecnologia [17]

En el &rea de los negocios se entiende que la inversion en tecnologia es necesaria,
puesto que, da valor agregado al negocio, permite generar mejores comunicaciones
con los clientes y expande la capacidad del negocio. Es por esto por lo que la
inversién en tecnologia es tan necesaria, dado lo propuesto por Nick Bawa [17].
Para que un emprendimiento permita crecer y apoyar en esta area de inversion
tecnoldgica a las MiPymes, el acercamiento a la inversion debe ser moderado e ir
creciendo de manera progresiva. Para este tipo de aproximacion, metodologias de
negocio que permiten al producto crecer y adaptarse segun las necesidades
encontradas, se cuenta con Lean Startup el cual bajo sus lineamientos da una
estructuracion al emprendimiento que permite trabajar, irse constituyendo y
evolucionando segun las necesidades del producto y el cliente [20].

En la implementacion de un chatbot que use inteligencia artificial para atender las
necesidades de los clientes, va de acuerdo con la rapida actualizacion del manejo
en tiempo real de informacién en los negocios; a mayor velocidad de procesado de
esta informacién, una mejor respuesta por parte de los negocios hacia los clientes
y por ende, una mejor relacion con estos. Los chatbots en el comercio ayudan a
guiar de maneras mas efectivas a los clientes a través de los diversos productos o
servicios ofrecidos por los negocios y encontrar de manera facil y rapida,
informacion para los clientes estén informados [53],[54].
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La identificacion de las estrategias y las fuerzas competitivas desde un punto de
vista gerencia en el sector de la MiPymes permiten desarrollar una estrategia de
negocio y fuente de determinacion de competencia en el mercado. Es por esto por
lo que en el modelo de Porter [37], establece pilares de reconocimiento de las
fuerzas competitivas, estableciendo una resolucién de estrategias para interactuar
y posicionarse en el mercado, desde un punto de vista de un colaborador,
proveedor, competidor e industria. Implicando que desde el emprendimiento se
pretende generar el pilar fundamental del posicionamiento de la competencia,
generando un andlisis de cdmo puede impactar sobre el mercado y como puede

proveer un servicio especial, como lo menciona Donowa , ALas estra
gerenciales promueven productividad, impulsando a las empresas a satisfacer las
necesi dades del ent ornoo, se comprende <co

posicionamiento y esfuerzo sobre la posicién en la industria, fortaleciendo el nivel
competitivo sobre los rivales en el sector [38].

Parte importante de una estructuracién de un emprendimiento es la visualizacion y
posicionamiento de la marca, es por esto por lo que parte de los pasos para
estructurar el emprendimiento es un plan de marketing para promover el
emprendimiento. En la actualidad existen diversas maneras de realizar esta
actividad y dada las capacidades en la red, se permite realizar estrategias de
marketing de manera digital, donde se expone la marca en paginas web y redes
sociales, de esta manera se da a conocer el portafolio de servicios ofrecidos en este
emprendimiento y se hace visible la marca [39].

En Colombia la generacién de estrategias digitales permite generar un incremento
en el alcance y la exposicion del negocio. Las estrategias de marketing son fuente
fundamental de la generacién de métricas de negocio y/o cumplimiento de objetivos
de alcance, puesto que permite potencializar posicionamiento competitivo en el
mercado digital, el disefio de servicios o productos que incidan en el incremento de
la incidencia de participacion en un ambiente virtual y por dltimo incrementar la
cobertura de los servicios o productos que se pretenden exponer [40].

Para la construccion del PMV se es necesario tener una estructura que permita las
modificaciones agiles y esté ubicado en una red social de gran impacto, esto para
interactuar con la mayor cantidad posible de usuarios y sea familiar. Dado esto, el
uso de la plataforma para desarrolladores de Facebook ofrece la versatilidad de
integrar servicios como lo son Dialog Flow y estar ubicados en una base de usuarios
grande, Dialog Flow por su parte, es un servicio prestado por Google que permite el
desarrollo rapido con muchas funcionalidades de un chatbot que puede ir creciendo
segun los componentes que se le agregan [26], [30].
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Para conocer la viabilidad del producto minimo viable, este debe ser puesto a
pruebas las cuales permitan identificar los diversos factores que aseguren un éxito
del producto. De esta manera hacer la pertinente recoleccion de informacion para
realizar cambios y asi también conocer las preferencias al mercado objetivo o
descubrir un nuevo mercado. Dado a las etapas de medir y aprender de Lean
Startup, la etapa de pruebas es fundamental, solo para el mejoramiento del PMV,
sino para todo el emprendimiento. Al introducir productos que tienen un caracter de
innovacion se tiene también que medir la tasa de adopcion de esta nueva solucion.
Como es mencionado en el libro de Rogers, la tasa de aceptacion de un producto
nuevo ofrecido a un publico después de un tiempo puesto antes los clientes, puede
ofrecer diferentes métricas vitales, entre las cuales estan: Ventaja relativa,
compatibilidad, complejidad, usabilidad y visibilidad [41], [42].

La hipétesis de crecimiento permite idealizar metas que alcanza el potencial
econémico de un emprendimiento y una actividad econémica que se enfoca en la
implementacion y desarrollo tecnoldgico tiende a generar una mayor hipétesis de
crecimiento. El impacto de la hipétesis de crecimiento se puede medir en su impacto
al PIB del pais, donde emprendimientos que afecten asi a otros negocios y hacer
crecer el PIB, tienen una hipotesis de crecimiento mayor [43], [44].

35



4. DESARROLLO METODOLOGICO

Siguiendo los lineamientos planteados en la metodologia Lean Startup y los
objetivos por cumplir, el desarrollo de la metodologia se trabaja desde tres pilares
(crear-medir-aprender), donde los enfoques son la construccion del Producto
minimo Viable, la planeacién y la ejecucién del plan de marketing digital y por altimo
la estructuracion del emprendimiento empresarial, en la presenta seccion se define
como se realiz6 a partir de la metodologia de Lean Startup.

El desarrollo del Producto Minimo Viable el cual sera un artefacto tecnologico que
haga uso de la inteligencia artificial, en este parte del desarrollo se lleva a cabo unos
procesos de disefio del artefacto, una prueba en operacién, analisis de los
resultados a la prueba de operacion y de forma iterativa se vuelve a disefiar el
artefacto con los conocimientos adquiridos durante el proceso.

Otro punto a desarrollar es el plan de marketing, el cual se lleva a cabo para la
generacion de estrategias de reconocimiento en ambientes digitales, partiendo de
la toma del negocio online, facilitando a las personas o potenciales clientes
encontrarlo desde los medios digitales a partir de la promocién y el uso de
herramientas de posicionamiento de busqueda, generando un alcance a las
personas en las redes sociales, asumiendo la tarea de la promocion de la
informacion a partir de publicidad paga. Estas estrategias se miden a partir de
rastreo o métricas generadas para sefialar el alcance que se genera en ambientes
no locales, permitiendo a las MiPymes ofrecer productos o servicios en linea.

Finalmente, como parte de la estructuracién del emprendimiento, se tiene la seccion
de constitucién empresarial frente a la camara de comercio, en donde se hace la
tramitacion correspondiente segun las leyes establecidas en Colombia y la
realizacion del pago de matriculacién para la formalidad del negocio, para ello es
necesario el asesoramiento e investigacion pertinente.

En el desarrollo de la iteracion numero 1, se presentan avances sobre el producto
minimo viable, la capacitacién en fundamentos del marketing digital y la constitucién
de la empresa. Adicionalmente el desarrollo de la bitacora y cuéles son los aspectos
claves por cada uno de los participantes en el desarrollo.
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4.1 PLAN DE NEGOCIO

En esta fase del plan de negocio del emprendimiento es el resultado de los pilares
de la metodologia Lean Startup en donde se presentara de forma resumida el
planteamiento formal de la idea elaborado en un documento aparte el cual se refleja
la descripcidn detallada del negocio que se quiere emprender. En el que se
contemplan los componentes esenciales; dividendo el documento en:

Resumen ejecutivo, Descripcién del negocio/ Industria, Analisis de Mercado y la
competencia, Plan de Ventas y Marketing y por ultimo el plan de operacion (Ver
Anexo 11.8).

4.1.1 Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo hace referencia al proposito de resumir todo el plan de negocio
y captar el interés de un tercero a continuacion se hace breve resumen de este.

En el presente plan de negocio se analiza la viabilidad del proyecto empresarial de
MiPybot. Una empresa de soluciones basadas en inteligencia artificial que ofrecera
Sus servicios a los potenciales clientes.

El proyecto surge de las habilidades personales y profesionales de los integrantes
del emprendimiento ademas del interés en el sector de tecnologias combinado con
las oportunidades de negocio y los cambios en el entorno de las nuevas tecnologias.

Por un lado, la percepcion de las micro y pequefias empresas (MiPymes) cuentan
con un alto grado de desconocimiento sobre cuéles son concretamente esas
herramientas de las nuevas tecnologias, como y donde aplicarlas en su empresa e
incluso el potencial de las oportunidades que ofrecen. Una de las ventajas del
proyecto es la ayuda a estas empresas de las cuales son poco explotadas por otros
competidores.

Las MiPymes, obviamente no son expertos en la gestion de tecnologia y desarrollo
de estas, por ello es preciso el asesoramiento que los ayude en optimizar su alcance
al publico con el uso de nuevas tecnologias y conseguir las maximas utilidades de
estas.
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La zona elegida para la ubicacion de la empresa es la ciudad de Bogota por contar
con varias empresas del estilo enfocado (MiPymes) ademas de la influencia de la
ciudad al ser la capital del pais y de mayor alcance.

4.1.2 Descripcion del negocio/ Industria
En esta seccion tiene como objetivo ofrecer una semblanza general de la empresa.

Nombre de laidea de negocio: Emprendimiento Tecnoldgico a partir de soluciones
de inteligencia artificial para las MiPymes.

Razon social: Sociedad colectiva, se forma con el nombre de uno o mas socios.
Nombre del Negocio: MiPybot

Objetivo del negocio:  Ofrecer un producto minimo viable implementando
inteligencia artificial para aumentar las ventas y alcance de los clientes.

Descripcion del negocio:  MiPybot es un emprendimiento creativo. Con un trabajo
cooperativo en el disefio de servicios tecnoldgicos para las micro y pequefias
empresas (MiPymes), como expertos en el disefio web para un buen sistema digital
que hace la comunicacion cliente-negocio y aumenta las ventas. Se Ofrece unos
servicios personalizados y confiables ubicados en la ciudad de Bogota en Colombia.
fundada en el afio 2020 para el desarrollo de un proyecto de grado de la Universidad
El Bosque el proceso de finalizacion aln esta en proceso. El equipo esta
conformado por tres ingenieros de sistemas especializados en el disefio web,
desarrollo web con talento creativo, enérgico y fresco.

4.1.3 Andlisis del mercado y competencia

4.1.3.1 Andlisis del mercado

4.1.3.1.1 Macroentorno

Segun el MinTIC da resultados del estado del sector de las TIC en el pais, asi como
su posible crecimiento, donde la CRC elabora desde el afio 2012 el reporte de
industria para conocer el desarrollo, dinamica y perspectivas del sector de
telecomunicaciones. De acuerdo con el reporte, a nivel nacional, se resalta la senda
de crecimiento del sector TIC de los ultimos afios, especialmente en 2018, afio en
gue el sector crecié por encima del consolidado de la economia colombiana, aunque
en el 2019 el crecimiento se vio disminuido frente a las cifras de crecimiento del pais
(3,3% de crecimiento del PIB nacional vs 0,8% del sector en términos reales) [45].
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El desarrollo de software de gestidon en Colombia en sus ultimos afios el sector ha
experimentado un crecimiento notable, ademas de que el pais cuenta con talento
humano de calidad capacitado en diversas disciplinas a un costo eficiente, por lo
tanto, al ser un pais que esta evolucionando en este sector es de vitalidad
importancia fomentar su crecimiento y ayudar el desarrollo del pais. En el caso de
la capital del pais y su area de influencia en el desarrollo tecnolégico en el sector
financiero se observa viabilidad en la apuesta en ofrecer este tipo de servicios TI
[45].

4.1.3.1.2 Actividad econdmica

Las actividades econdémicas que mas contribuyen a la dindmica del valor agregado
son:

Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores y
motocicletas; Transporte y almacenamiento; Alojamiento y servicios de comida
decrece 34,3% (contribuye -6,6 puntos porcentuales a la variacion anual).

Industrias manufactureras decrece 25,4% (contribuye -3,1 puntos porcentuales a la
variacion anual).

La Construccion decrece 31,7% (contribuye -2,1 puntos porcentuales a la variacion
anual) [46].

4.1.3.1.3 Crecimiento del PIB por ramas de actividad en 2019.

fEl Dane informa que en el boletin técnico produccién producto interno bruto (PIB)

el Producto Interno Bruto crece 3,3% en el aflo 2019pr respecto al afio 2018; las
actividades econdmicas que mas contribuyen a esta dinamica son (ver tabla 1):
Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores y
motocicletas; transporte y almacenamiento; alojamiento y servicios de comida crece
4,9% (contribuye 0,9 puntos porcentuales a la variacion anual). Administracion
publica y defensa; planes de seguridad social de afiliacion obligatoria; educacion;
actividades de atencion de la salud humana y servicios sociales crece 4,9%
(contribuye 0,8 puntos porcentuales a la variacion anual). Actividades
profesionales, cientificas y técnicas,; actividades de servicios administrativos y de
apoyo crece 3,7% (contribuye 0,3 puntos porcentuales a la variacion anual)o[47].

El decrecimiento actual se debe a la causa de la pandemia del COVID-19 que se
esta viviendo mundialmente, afectando todas las actividades econdmicas del pais.
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4.1.3.1.4 Mercado Obijetivo

En el segmento de mercado escogimos varias personas que poseen empresas,
negocio o emprendimiento de diferentes sectores con el objetivo de saber que el
servicio/producto que vamos a ofrecer les parece interesante y ademas algo muy
importante que tan factible seria que compraran los productos.

Principalmente el mercado objetivo netamente de los servicios del plan del negocio
esta dirigido para las micro y pequefias empresas de la ciudad de Bogota, ademas
no se cuenta con un limite de edad para la venta del servicio, los ingresos promedios
del publico objetivo deben ser mayor de 2 '000.000 de pesos.

4.1.3.2 Andlisis de competencia

Para el analisis de competencia de hara uso del modelo de competitividad de las
fuerzas de Porter (Ver Figura 5)

Figura 5 Modelo de Porter

COMPETIDDRES
NUEVOS

PODER DE NEGOCIACION .A PODER DE KEGOCIACION

DE PROVEEDORES DE CLIENTES

PRODUCTOS ! SERVICIOS
SUSTITUTOS

Fuente: Modelo de Porter [37]

4.1.3.2.1 Andlisis de la competitividad
¢,Cuales son las barreras de entrada a la industria?

Se consideran como barreras, el gasto en publicidad de los principales
competidores, también como el reconocimiento de las otras marcas. Por lo tanto,
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se debe encontrar un posicionamiento efectivo por medio de las redes sociales
0 un especialista en marketing.

¢, Qué tan intensa es la rivalidad entre los competidores?

Principalmente por ser una empresa Startup se debe adaptarnos a ciertas
desventajas como el poco reconocimiento, para vincularse méas rapidamente, y
ofrecer también un valor agregado a los productos y servicios, pero al trabajar
en un sector poco explotado se analiza que la intensidad no es tan alta

¢, Qué tan intensa es la amenaza de productos sustitutos?

La amenaza directa de los productos sustitutos es que sea mayor en términos
de caracteristicas o un mayor alcance en las personas, donde se afectaria la
cantidad de compradores que prefieran productos sustitutos

¢, Cudl es el poder de negociacion de los compradores?

El poder de la adquisicion de estos depende directamente de los diferentes
productos/servicios que se ofrecen, por lo tanto, busca las mejores
caracteristicas que otros competidores, generando que las empresas compitan
en la calidad, precio, funcionalidad, adaptabilidad, etc.

¢,Cual es el p oder de negociacion de los proveedores?

Su poder es la capacidad en el momento de vender insumos o servicios a las
empresas, generando un flujo de trabajo constate y una fidelizacion con el
consumidor

¢,Cuales son los factores claves de éxito de la industri a?

Los factores que implican el éxito en la industria son propiamente la calidad del
producto/servicio frente a los demas competidores, y el desempefio que tienen
frente a la industria en el desarrollo de soluciones con inteligencia artificial,
ademas del alcance y la accesibilidad que los clientes tienen para su
implementacion.

4.2 FINANCIAMIENTO DE LAS STARTUPS

Teniendo en cuenta el plan de negocio en la seccion 4.1 y el documento en anexo
11.8 en la siguiente seccion se introducira el financiamiento para las Startups que
desempefa un papel con los objetivos para aprender a financiar una empresa con
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el lineamiento de la metodologia (Startups) la informacion fue adquirida del curso
Introduccion al financiamiento para las Startups (Platzi®), el cual se tendran varias
secciones con informacion necesaria para la empresay lograr asi tener la capacidad
de identificar los instrumentos y acceso a los recursos, ademas que tiene como
beneficio en la creacidn y crecimiento del negocio.

4.2.1 Marco estratégico de la empresa

El marco estratégico es esencial tenerlo, para llegar al resultado a donde se quiere
llegar, de lo contrario quiere decir que no se tiene una claridad de los objetivos, por
lo tanto, la definicion del marco estratégico sirve para que decir que no y a que Si.
En el estado de creacion de empresa cuenta con cuatro fases: la fase inicial de
emprender relacionando con el momento correcto para emprender, la oportunidad,
y el dinero; en la segunda fase es el descubrimiento del negocio (DDN) definido
como el entendimiento del mercado, las necesidades, quienes las tienen y se ofrece
un producto o servicio para atraer la atraccién al producto; en la tercera fase es el
crecimiento y consolidacién es donde se va a tomar la oportunidad y construir un
negocio sostenible es necesario los recursos; y por ultima y cuarta fase es la
expansion es la expansion de los mercados y es importante un capital y un negocio
organizado.

Se debe tener en cuenta la importancia de un producto o servicio, donde el negocio
resuelve un ambito social o econdmico a los inversionistas. Existe un concepto
llamado bootstrapping el cual es una empresa que genera dinero para crecery ser
sostenible.

Por dltimo, para la definicion de la etapa de la empresa se debe definir en qué etapa
se estd y que objetivo para definir el marco estratégico y levantar el capital en el
emprendimiento.

4.2.2 Formulacion de objetivos

Los objetivos son esenciales para saber a donde se quiere llegar para sacar la
empresa adelante, tienen la posibilidad de cambiar al igual que la estrategia, dan
solucion a la necesidad de un mercado, provee resultado, y dicho producto al tenerlo
se une con el objetivo y se decide dos aspectos como: A cual mercado ir y buscar
a quien presentarles la idea.

Existen tres tipos de objetivos o caminos:
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En caso de vender la empresa se toma dos salidas M&A (alguien viene y lo compra)
o IPO para salir a un mercado publico de valores, en este caso se hacen pasos para
vender la empresa.

Se recibe una inversion con un producto, para hacerlo crecer.
De tiene un negocio y hace Bootstrapping que es la decisidén de hacer dinero.
4.2.3 Caminos para la creacion de valor

En el camino de la venta del negocio se tiene en cuenta que es dificil y es necesario
saber a quién se estd apuntando para venderla y la competencia, por lo tanto, debe
haber una razén de peso, en ese caso debe haber alguien que tenga claridad de a
donde tiene que llegar como el CIO, el producto debe cumplir con las métricas en el
mercado, como el sector de las métricas de crecimiento de empresa e inversion.

En el camino del cliente y mas métricas de inversion, esta el negocio en
crecimiento en conjunto de inversionistas y los clientes, donde se espera ver
resultados en un lapso muy rapido, los inversionistas en la inversion de startups
quieren la multiplicacién del capital con el fin de obtener buenos resultados.

Y por ultimo esta el camino de métricas de empresa y cliente referido a
Bootstrapping como emprendedor el cual saca adelante la empresay el crecimiento,
el cual es un camino muy largo y cuesta mucho para ser rentable es importante
tener buenos productos, tecnologia y lealtad de los clientes, para tener ingresos y
ganancia de la mejor manera, un aspecto importante de este camino es la
satisfaccion del cliente.

4.2.4 Fuente de financiamiento durante la etapa temprana

En esta fase al tener la validacién del mercado tiene sentido empezar a tener fondos
adicionales, existen concursos como fuente importante, los fondos estatales la
capital semilla que maneja el Sena, es importante tener la clara la oportunidad,
validacion del mercado, propuesta de valor para hacer todo lo posible de
recuperacion de capital.

En resumen. Para lograr una ronda de inversion exitosa, se debe tener en cuenta:

1 Un equipo con capacidades sobresalientes
1 Rentabilidad
1 Un Startup que tenga un mercado creciente
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Capacidad de distribucion a bajo costo

Contabilidad organizada

Un flujo de caja claro

Valores unitarios claros

Avance u claridad en el PMF (Product Market Fit)
Claridad en el CAC (costo de adquisicion del cliente)
1 Claridad en el LTV (Life time Value)

=4 =4 4 4 4 4

4.3 MARCO LEGAL DE LA EMPRESA

En esta seccion se define al momento de tener el producto y todo lo necesario para
el marco legal de la empresa, con el fin de constituirla en el pais de acuerdo con las
leyes y reglamentos que la atafien. Los componentes que se tienen en cuenta son:

Cantidad de personas que conforman la empresa : para definir la forma juridica
para su registro: Persona natural, juridica o establecimiento de comercio.

Nombre de la empresa: Disponibilidad del nombre de la empresa

Clasificacion de la actividad econémica (ClIU)

Marca: Consulta de marca que no haya registro previo

Diligenciamiento de documentos legales : Formulario RUES/RUP, fotocopia
cédula de representantes legales.

Solicitud del Pre-RUT.

Abrir cuenta bancaria

Solicitar NIT con la DIAN

Con el cumplimiento de todos los componentes necesarios los representantes
inscribiran en la cAmara de comercio llevando los tramites y la matricula, la matricula
cuenta con un costo de 36000 mil pesos colombianos, en caso de tener un rango
entre 19-30 afios se aplica la ley de emprendimiento el cual el costo de matricula no
se paga, solo el formulario de un costo de 6100 pesos. En la entidad certificada
DIAN se solicitara el RUT (registro Unico tributario) (Ver Anexo 11.7).

Legislacion General
Decreto 3426 de 2004 (Matricula ante cAmara de comercio)

Legislacion Emprendimiento
Ley 1780 de 2016 Emprendimiento juvenil [55].

4.3.1 Constitucidon de la empresa (Registro)
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En la constitucion legal de la empresa para su creacion se investigo con la camara
de comercio de Bogota.

Tipo de empresa: Microempresa

Documentos requeridos: En la seccion de los Anexos se puede observar el uno
de los documentos, el RUES (Registro Unico Empresarial Social) (Ver Anexo 4)
RUT: solicitado por la DIAN (Ver Anexo 11.7)

Matricula mercantil: Inscripcion en el registro mercantil de la cAmara de comercio
de Bogota

Caodigo ClIU: Son los codigos que se acercan a la actividad econémica de la
empresa en la Figura 6. se puede observar la actividad de la empresa generado por
la camara de comercio.

Segun los tramites y documentos legales mencionados, la constitucion legal del
emprendimiento se realiz6 a través de la pagina VUE (Ventana Unica Empresarial)
con el fin de hacer el tramite virtualmente y de forma eficiente, directamente se
genera una orden de pago al finalizar el registro de toda la informacion pertinente
del negocio (Ver 11.11)

Figura 6 Codigo ClIU de la camara de comercio

Division
Seleccionar Divisiones Descripcion Nptal
Explicativa
. Desarrollo de sistemas informaticos (planificacidn, analisis, disefio, —
Seleccionar 62 . . S . A - Ver Nota
programacion, pruebas), consultoria informatica y actividades relacionadas.
Grupo
Seleccionar Grupo Descripcién Nptal
Explicativa
. Actividades de desarrollo de sistemas informaticos (planificacidn, analisis, _
Seleccionar 620 [ . e X Ver Nota
disefio, programacidn, pruebas)
Clase
Seleccionar Clase SHD Descripcidn Nlota .
Explicativa
. Actividades de desarrollo de sistemas informaticos (planificacidn, analisis, "
Seleccionar | 6201 Ver Mota

disefio, programacidn, pruebas)

Segun la actividad por usted elegida el codigo es:
cliv *SHD
] 2 0 1

"$HD: Secretaria de Hacienda Distrital

Finalizar consulta | | Nueva biisqusda

Fuente: Camara de comercio

4.3.1.1 Misién

45



MiPybot es un negocio que ofrece el servicio para mejorar la experiencia con sus
clientes, la venta'y ampliar el alcance de su negocio MiPyme en la ciudad de Bogota,
incrementando la promocion de sus productos de forma accesible y Gtil y atrayendo
a nuevos potenciales clientes a su negocio frente a la competencia en el sector.

4.3.1.2 Visiéon

En el afio 2024 MiPybot serd una empresa pionera y reconocida en el ofrecimiento

un servicio tecnol-gico con inteligenci

mej or opci - no e recnolag@anvtalle para ampliari las nperaciones
de las pequefias empresas.

4.3.1.3 Valores corporativos

Efectividad : El negocio se preocupa en dar soluciones y respuestas efectivas y
oportunas. Trabajando en equipo para mantener en control la seguridad y el nivel
del producto.

Lealtad : Compromiso del equipo con el negocio por el bien de este.

Innovacion : La empresa se caracteriza por ser creativos, ofrecer nuevos servicios
y que estos avances lleguen a quienes los necesitan.

Compromiso : Como organizacion se compromete en el trabajo junto a los clientes.

4.3.1.4 Lienzo de negocio - CANVAS

El modelo de negocio CANVAS se puede observar en la Figura 7, donde se refleja
varios elementos de gran importancia de la empresa, donde se pueden relacionar
los socios clave, las actividades clave, los recursos clave, la propuesta de valor de
la empresa, la relacién directa con el cliente, el segmento objetivo de clientes, los
canales de comunicacion, la estructura del coste y las fuentes de ingreso.
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Figura 7 Modelo de Negocios - CANVAS

Propuesta de Segmento de
clientes

SOCIOS CLAVES

Ciudadanos
Res rantes
(Mipymes)

"Hoster” (AWS,
Azure, GCP o el
que sea)

Camara de
comercio

HUB universidad el
bosque

MiPYBOT

m del coste Fuentes de ingreso
Tiempo de desarrollo Cobros por personalizacion de servicios web.

Costos de mantenimiento de servicios o aplicativos Desarrollo del bot

Fuente: Elaboracién por autores

4.3.1.5 Matriz DOFA

En la Tabla 4 se observa la matriz DOFA, el cual corresponde al acronimo de
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas con el fin de realizar un analisis
sistematicamente de los ambientes internos y externos de la empresa para la toma
de decisiones y planificacion de estrategias. En la Tabla 4 se ve las fortalezas y
debilidades conforman el entorno interno en el caso de las oportunidades y
amenazas el entorno externo de la empresa. A partir de los 4 factores anteriormente
mencionados se determinan las estrategias como: Estrategias que usan las
Fortalezas para aprovechar las oportunidades, Estrategias que usan las Fortalezas
para evitar las amenazas, Estrategias que usan las oportunidades para aprovechar
las fortalezas, Estrategias para superar las debilidades aprovechando las
oportunidades y finalmente reducir las debilidades y evitar las amenazas.

Tabla 4 Matriz DOFA

Amenazas
Al. La competitividad
interna del sector

A2. Limitaciones judiciales
A3. Limitaciones

Oportunidades
O1. Mejorar adaptabilidad con
respecto a los requerimientos
0 necesidades de las MiPymes
02. Necesidad del servicio
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Organizacion

Fortalezas

Debilidades

F1 Alta
competencia de
sus empleados

F2 Principios y
valores éticos de
las empleadas

F3 liderazgo

F4 Comunicacion
asertiva con todas
las partes

F5 Conocimientos
tales en Marketing
digital, Big Data,
inteligencia
artificial

F6 Pensamiento
creativo

F7 Buen ambiente
laboral

F8 Adaptabilidad
al cambio y
posibles mejoras
F9 Buena atencidn
F10 Personal
capacitado

F11 Analisis de la
competencia

03. Competencia débil en el
sector

O4. Nuevo mercado no
explotado por otras empresas
O5. Incremento del
conocimiento en un ambito
comercial

06. Nuevos en el mercado

econdmicas

A4. Limitaciones con
respecto a la pandemia
Ab. Interés del servicio a
los potenciales clientes
A6. Avance tecnoldgico

Emerge la posibilidad de
generar un reconocimiento en
el mercado de las MiPymes
con respecto a la competencia
(F4, F8 y 02), en el cual como
organizacibn se  pretende
brindar un servicio adaptado a
las necesidades y
requerimientos  segin las
habilidades de cada una de las
personas inmersas en el
proyecto (F11 y O3). por tanto,
se opta por comprender al
cliente y brindar un servicio de
calidad con lo que solicita (01,
F9y F4), comprendiendo que a
pesar de ser nuevo en el
mercado se tienen
conocimientos para llamar la
atencion de los posibles
clientes (F5, 06, O5 y F11)

Evaluar el mercado vy
visualizar que se podria
mejorar 0 que podria ser
més distintivo entre la
competencia  (F11)(Al),
tener en cuenta las leyes y
acatar de forma correcta
para que no haya alguna
limitacion (A2)(F10),
conseguir financiamiento a
través de promotores y
capital propio para
impulsar el negocio (A3),
generar un interés (A4) por
medio de marketing digital
(F5) y atraer a los
potenciales clientes (A5),
por ultimo, adaptarse (F8)
a la tecnologia emergente
y usarla en beneficio del
negocio(emprendimiento)
(A6)

D1. Incertidumbre
en la ejecucion del
proyecto

D2. Inexperiencia
con el manejo de
una empresa D3.
Falta de un plan
estratégico de la
ejecucion del
proyecto D4. Falta
de conocimiento
en el sector.

(D1+D2+D4+02+03+06)
Debido a que seria nuevo en el
mercado, la falta de

experiencia en este sector el
cual no tiene wuna alta
competitividad se permitiria
desarrollar de una mejor
manera, permitiendo adquirir
nuevos conocimientos en el
mundo real sobre el negocio y
el manejo de una empresa

(D1+A2) Adquirir un plan
para el desarrollo de
proyectos para ser
ordenado y seguro
,cumpliendo las
limitaciones judiciales (A1)
Fortalecer el servicio para
hacerlo méas atractivo y
mejor que la competencia
a partir de servicios que no
ofrezcan los demas (D2)
Fortalecer al equipo con el
manejo de una empresa
por medio de cursos o
capacitaciones (A3)
conseguir Socios 0
proveedores para la ayuda
financiera (D3) Explorar un

48




plan  estratégico con
expertos y asesores de
ambito virtual y alcanzable
(D4) desarrollar un analisis
del sector para la
adquisicion del
conocimiento  necesario
por medio de encuestas o

entrevistas en el
sector(A4)Adquirir la
capacidad de

adaptabilidad en cualquier
circunstancia y explorar
estrategias que ayuden a
disminuir las limitaciones
de la
pandemia(A5)Realizar un
andlisis a potenciales
clientes para beneficiar a
partir de la publicidad y una
imagen fresca de la
empresa (A6) por medio
del cambio tecnologia es
posible invertir y tener
bajos costos.

Fuente: Elaboracién por autores

4.4 DESARROLLO DEL ARTEFACTO TECNOLOGICO

El proceso llevado a cabo para desarrollar el Artefacto Tecnoldgico es llevado de
manera iterativa, este proceso esta planeado para ser llevado a cabo tres (3) veces
a lo largo del desarrollo del proyecto de grado y haciendo una maduracién del PMV
para tener un producto propuesto para ser comercializado.

4.4.1 Requerimientos del artefacto

Los requerimientos del artefacto en esencia en el funcionamiento de este, requiere
de una serie de funcionalidades definidas (Vea tablas de requerimientos de la Tabla
5 a la Tabla 8). La definicion de los requerimientos funcionales del artefacto se
define como base fundamental del cumplimiento de las necesidades de
identificadas y que responden como solucién propuesta en la integracion de la
difusion de la informacion relevante y en la construccion del artefacto. Estos
requerimientos hacen parte de la especificacion de las frases entrenadas del Bot
conversacional, conocidas como intensiones, estas son identificadas y procesadas
con el fin de brindar una respuesta la usuaria.
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Tabla 5 Requerimiento 1

Nombre | Respuesta automatica a bienvenida

Resumen | El chatbot responde a mensajes de inicio de conversaciéon y da
comienzo a la interaccion con el usuario

Entradas |[AiHol a0 fAHeyo MBEwenN a&sHd tdimlodi@sdalow d ¢
Ahey hoo

Salidas Respuesta de bienvenida a la conversacion con el chatbot

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 6 Requerimiento 2

Nombre | Dudas empresa

Resumen | El chatbot responde sobre las dudas de la empresa, donde da
informacion detallada sobre la descripcidn y servicios de la empresa

Entradas |aFrases de inicio sobre dudas d
la empresa?0

Salidas Descripcidn de la empresa en cuestidon a la que esta asociado el

chatbot

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 7 Requerimiento 3

Nombre | Dudas Chatbot

Resumen | El chatbot responde sobre las dudas de su funcionamiento con una
descripcioén de las capacidades actuales del Bot

Entradas |aFrases de inicio sobre dudas d

Salidas Descripcion de sus funciones en cuestion a la capacidad actual

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8 Requerimiento 4

Nombre | Agendar Cita
Resumen | El chatbot permite la captura de datos mediante el chat en
Messenger, donde se obtiene informacion y luego lanza un correo
automatico
Entradas | Datos del usuario en cuestion a pedir una cita
Salidas 1) Mensaje de confirmacion de la captura de datos.
2) Correo electrénico automatico con la informacion capturada

Fuente: Elaboracién propia

4.4.2 Diseio del artefacto tecnologico
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La etapa del desarrollo donde se analiza las funcionalidades que va a tener el
artefacto a desarrollar, la estructura y arquitectura del que esta compuesto. Basado
en la metodologia agil de desarrollo, este producto va modificandose conforme pasa
el tiempo y se le agregan o modifican funcionalidades, estos redisefios seran
basados en los conocimientos de iteraciones previas del artefacto.

En la presente seccion se presenta la interaccion que el usuario realiza por medio
de las integraciones estipuladas por el artefacto, tales como WhatsApp, Telegram,
Facebook y la pagina web. A continuacién, se presenta el flujo completo de
comunicacion desde la integracion y el procesamiento de los mensajes del usuario,
procesados en una respuesta entrenada del Bot conversacional.

1.

El usuario que interactda con la integracién escribe o dice una expresion, el
cual desea que le provean una respuesta de acuerdo con el texto ingresado
conocido como input 0 expresion de entrada.

DialogFlow interpreta la expresion de entrada e identifica cual de las
intenciones de la conversacion entrenada debe resolver esta solicitud,
permitiendo el procesamiento de los parametros de la intencion.

DialogFlow envia una solicitud al Webhook (el cual es un servicio integrado
en la plataforma el cual permite resolver este tipo de solicitudes), la solicitud
integra la intencion, la expresion de entrada, los parametros y la respuesta
entrenada segun la intencién.

El servicio Webhook recibe el mensaje, implicando el procesamiento de la
informacion a través de la API, esta API resuelve las solicitudes en caso tal
de que tenga que realizar consultas a bases de datos o resolver funciones
especificas dentro del apartado de Webhook, en este caso en particular, este
envia un mensaje via mail segun la configuracion especificada (Vea la figura
11).

El servicio emite una respuesta a DialogFlow, conteniendo la respuesta
deseada y que por ultimo recibira el cliente.

DialogFlow recepta la respuesta del Webhook permitiendo procesarla y
enviarla a través de la conexion de las diferentes integraciones realizadas.
El usuario recibe el mensaje procesado a través de la integracion

A nivel gréfico de las solicitudes Flujo de comunicacion del cliente con las
integraciones de DialogFlow, se puede observar en la Figura 8.
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Figura 8 Flujo de comunicacion del cliente con las integraciones de DialogFlow

End-user Dialogflow Fulfillment
1. Expression k m 2. Intent matching 3. Webhook 1—»
request .

Input External
. APls

i Your

API webhook
Integration
9 service service (= ]
(= |
+—h E ‘) 6. Send response 5. Webhook *_, O
7. Response response
Output 4. Actions Database

Tomado de: la Documentacién Google Cloud DialowFlow i Fufillment [48]

Para el disefio del producto minimo viable, se diseiid un modelo basado en la
integracion que se genera entre Dialog Flow y Facebook Messenger para poder
tener el procesamiento de lenguaje de Dialog Flow en una pagina de Facebook y
que interactue el chatbot con un usuario mediante Messenger (Ver Figura 11), abajo
en la Figura 9 se puede contemplar el disefio del Bot conversacional.
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Figura 9 Disefio del Bot conversacional
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Y

Training Frases
Facebook Messenger |« >
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Fuente: Elaboracion propia
4.4.3 Construccion del artefacto tecnologico

Con el disefio planteado y las funcionalidades establecidas, se pasa a la etapa de
desarrollo y construccién, la cual lleva a cabo la creaciéon del artefacto segun las
caracteristicas establecidas. La construccién del PMV (Producto Minimo Viable)
esta alrededor de la pagina de Facebook, la cual permite la implementacion del
chatbot en Messenger, para esto se agrega la integracion con Messenger de
Facebook (Ver Figura 10).
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Figura 10 Integraci 6n Messenger from Facebook
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Figura 11 Pagina de Facebook
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Fuente: Elaboracion propia

El funcionamiento del chatbot de Dialog Flow esta basado en las intenciones que
se creen para este, ya que en estas se encuentran las frases de entrenamiento y
las respuestas que dara el chatbot, asi como diversas funciones (Ver Figura 12).
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Figura 12 Intenciones Dialog Flow

Intents

T oy

AgendarCita_TomaDatos

Dudas_bot
Dudas_empresa
Dudas_Existencizles
Dudas_QuienESs
henu

NO-EMTIEMDO

Fuente: Elaboracion propia

Estas intenciones (Ver Figura 13) estan compuestas de dos elementos principales,
las frases de entrenamiento y las respuestas:

- Frases de entrenamiento: Frases o preguntas que inician la intencion, que
mediante el analisis del lenguaje natural son interpretadas.

- Respuestas: Conjunto de respuestas a la intencion ejecutada.

Para agregar la funcionalidad de captura de datos temporales, para la respuesta
personalizada segun las entradas, es necesario agregar en la intencién una tercera

55



opcion, los parametros y acciones de la intencién, los cuales van a recolectar estas
variables y almacenar de manera temporal en lo que se ejecuta la intencién.

Figura 13 Intenciones y Acciones de la Intencién

Action and parameters A
s
] ] (-] ° ]
v | fullname @sys.person sfullname ]
D email @sys.email Sema |:| T e
(| date @sysdate Sdate (] Fecl e
] sy pronenumber [0 unee
L U

+ New parameter

Fuente: Dialog Flow

Con estos datos se puede, mediante un Webhook y Nodemailer, dentro de Dialog
Flow él envié de correos electronicos. Para esto es necesario agregar en el
Fulfillment, esta dependencia de Nodemailer, las credenciales del correo electronico
y la especificacion de a que correo sera enviado y el cuerpo del correo, en este es
donde se agrega la informacion capturada de la intencion (Ver Figura 14).

Figura 14 Intenciones y Acciones de la Intencién

function emailHandler(agent){
const { fullname, email, date, phone } = agent.parameters;

const mailoptions = {
from: 'mipybot@igmail.com’, // sender address
to: 'camilonovoam@gmail.com', // list of receivers

subject: 'Cita programada’, // Subject line

html: “<p> Se ha programado una cita para un paciente el dia ${date} </p><br><p>Sus datos de contacto son ${email} y ${phone}</p>"
1i
transporter.sendMail(mailoptions, function (err, infe) {

if(err)

{
Fuente: Elaboracion propia

Para una descripcién mas detallada del funcionamiento interno de los componentes
y el flujo de proceso del chatbot, dirijase al Anexo 11.9 en la carpeta de
(Entregables).
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4.4.4 Puesta en marcha y analisis de resultados

Una vez se tiene el artefacto materializado y funcional con las caracteristicas fijadas
en la etapa de disefio, se pasa a la puesta parte de prueba en la que se lleva el
artefacto a un entorno real y se analiza el desempefio en las condiciones puestas
por el cliente, de esta manera se recolecta esta informacion y se hacer
observaciones para la siguiente iteracion del proceso de crecimiento del artefacto.

Para la puesta en marcha y realizar las pruebas se ha conseguido dos clientes los
cuales serviran para realizar el ejercicio de definicion de metas y objetivos para las
pruebas de PMV y generar el seguimiento de evolucién. Estos clientes son
Supermercado Andalucia, una Supermercado y Optica Union, un consultorio
optdmetra y de venda de gafas; con estos clientes se reunira y definird que
caracteristicas debe tener el chatbot y demas servicios a ofrecer.

4.5 DESARROLLO DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

En esta seccidn se hablara de la construccion y el aprovechamiento de los medios
digitales para la generacion de la presencia online siendo uno de los primeros pasos
para tomar el negocio en caracter online, implementando una planeacion de las
estrategias del negocio para incrementar el alcance de este.

Esta planeacion se hace con el objetivo de facilitar que los clientes encuentren el
negocio en la web o en las redes sociales, implementado estrategias de busqueda
y de posicionamiento frente a la competencia, permitiendo ser notado a partir de
publicidad paga o no pagan usando herramientas de campafa de busqueda.
Incluyendo el incremento del alcance de la nocién local del negocio, permitiendo
que los usuarios cercanos encuentren el establecimiento, con ayuda de las
herramientas de busqueda y posicionamiento de los anuncios del negocio, por otro
lado, se habla del aspecto de la profundizacion de las redes sociales y el uso de
marketing de contenidos. Por ultimo, el marketing por correo electrénico fomenta
una manera de conectarse con sus clientes de tal forma que se crea una lista de
contactos para el aprendizaje de disefio de correos personalizados que se
destaquen.

La construccion del plan de marketing digital se basa el curso de fundamentos del
marketing digital (Google Digital Garage) [49]. Cumplido por uno de los integrantes
del proyecto de grado, en la Figura 15. Se puede evidenciar la totalidad del curso,
en el que sus fases se implementaran segun el cronograma se realizaran en la
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iteracion namero 2 del proyecto. A partir de ello se estableceran los objetivos
comerciales de la empresa, correspondiendo a métricas alcanzables y medibles.

Figura 15 Cumplimiento del curso de Marketing digital
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Q
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® .
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mavil funcionen para contenidos
ustad

Fuente: Google Digital Garage [49]

Construccion de la presencia online de la empresa, se plantea usar algunas
plataformas que usan listados locales para crear una presencia digital, utilizando
productos como Google My Business y Bing Places for Business. Estos tipos de
directorios permiten a las empresas publicar detalles como descripciones, resefias,
mapas e imagenes de la empresa en una pagina web y redes sociales (son una
gran herramienta para desarrollar puntos de contacto y pueden ayudar a dar un
caracter comercial y una sensacion personal.

Por otro lado, se anexara el contacto de la empresa en los motores de busqueda de
tal manera que el sitio web tenga una mejor visibilidad en cuestion a las paginas de
indexacion de resultados, Los motores de busqueda tienen formulas o algoritmos
que les ayudan a ordenar la lista de resultados. Los motores de busqueda recorren
constantemente la web en busca de contenido nuevo y tratan de darle sentido, de
tal manera se debe dar un posicionamiento correcto de la pagina web, para que los
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potenciales clientes encuentren la empresa. El SEO La practica de realizar cambios
en las paginas web, el contenido y la promocion de ese contenido para mejorar la
visibilidad en los resultados del motor de busqueda organicos o no pagados, lo que
implicara una mejor visibilidad sobre la indexacion de resultados en los motores de
bldsqueda.

Uso de herramientas de analiticas para el analisis de andlisis de los datos
generados por la actividad de las personas en sitios web o aplicaciones moviles,
con el fin de descubrir formas de mejorar los sitios web y las campafas de
marketing. El uso de una herramienta de analisis web para comprender como
mejorar ciertas paginas web con el objetivo de aumentar la participacion del cliente
en mi sitio web, la herramienta estipulada para el analisis de datos y la visualizaciéon
de métricas tales como el numero de visitas realizadas en el sitio y el nimero de
visitantes desde los canales de redes sociales, la herramienta que se empleara sera
Google Analytics.

Si desea ver con més detenimiento el plan determinado de marketing digital se
encuentra en el Anexo 11.10.

4.6.1 Objetivos de marketing digital

1. Indexar la pagina del negocio en los motores de busqueda para que el negocio
sea encontrado con los potenciales clientes del negocio.

2. Incrementar el alcance del negocio en canales de comunicacion como redes
sociales, pagina web y el producto de base tecnolégica.

3. Medir el trafico de la pagina web para tener la vision del alcance del negocio en
la web.

4.6.2 Estrategias de marketing digital

Priorizacién de los productos o servicios que se van a ofrecer a los potenciales
clientes a través de los canales de comunicacion del emprendimiento.

Priorizar el tipo de audiencia objetivo que se alcanzara a través de los canales de
comunicacién y la segmentaciéon del mercado.

Comunicar los servicios o beneficios usando los canales de comunicacion.

4.6.3 Analisis DOFA
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Se plantea el analisis DOFA desde el marketing digital, precisando las estrategias
definidas por el emprendimiento.

45.3.1 Oportunidades

T
T

Entrar en un nuevo mercado orientado de base tecnolégica.

Comprender las necesidades de los potenciales clientes al que va dirigido el
producto.

Explorar las posibles soluciones tecnologicas que se pueden desarrollar en el
emprendimiento, comprendiendo la ampliacion del portafolio de servicios.
Crecimiento de las MiPymes en el mercado.

Necesidad de implantacion de tecnologia en las MiPymes.

Transicion o inclusién del negocio en un mercado digital.

45.3.2 Amenazas

= =4 4 4 4

Nuevos competidores en el mercado.

Incremento lento o sin ningln avance.

Cambio de las necesidades de los potenciales clientes.

Cambios reglamentarios o requisitos que requieran de costos adicionales.
Cambios demograficos.

45.3.3 Fortalezas

T

= =4 4 4 4

Capacidades del desarrollo de estrategias para el involucramiento del mercado
digital sobre el negocio.

Habilidades y recursos tecnoldgicos para la implementacién del marketing
digital.

Uso de herramientas que permitan medir la interaccion de los usuarios.

Imagen adecuada con los potenciales clientes.

Productos que atraigan a potenciales clientes al emprendimiento.

Generacion de campafas de publicidad.

Productos diferentes que se encuentren en el mercado.

45.3.4 Debilidades

T

Incapacidad de cubrimiento de costos externos al emprendimiento y al plan de
marketing.
Incapacidad del seguimiento de estrategias que se encuentren fuera del plan de
marketing.
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1 Identificacion de la rentabilidad del negocio baja.
1 Falta de experiencia en la aplicacion de las estrategias.

4.5.3.5 Estrategias que utilicen tus fortalezas para aprovechar oportunidades.

Se plantea el andlisis de las necesidades de los potenciales clientes a los cuales,
se plantea implantar la solucion tecnoldgicas, por este lado se incluye que existe la
oportunidad de entrar en el mercado con la implementacion de soluciones
tecnologicas basadas en inteligencia artificial, por este lado las fortalezas se
involucran para explotar dichas necesidades, con las capacidades de todas los
involucrados con el emprendimiento, de tal manera que se atraen a nuevos
potenciales clientes con el involucramiento de habilidades y recursos de marketing
digital sobre la idea de negocio.

45.3.6 Estrategias que permitan superar debilidades aprovechando
oportunidades.

Se estima un plan de marketing de tal manera que este bien estructurado, de tal
manera que se mitigue la necesidad de cambiar las estrategias, métricas o
seguimiento sobre el negocio, investigar cualquier caso en el que se generen costos
innecesarios sobre el emprendimiento y el marketing en cuestion.

Con respecto a las estrategias y la falta de experiencia en su aplicacion, se usa la
necesidad de la introduccion del emprendimiento en el mercado, para asi
comprender cada una de las necesidades de los clientes y adquirir las competencias
necesarias para adoptar el plan y ejecutarlo.

45.3.7 Estrategias que utilicen fortalezas para evitar o reducir el efecto de
amenazas.

Involucramiento del mercado digital sobre el negocio, permite conocer a los
competidores que actualmente estan en el mismo mercado, de tal manera que se
analice como trabajan, como realizan el desarrollo de sus productos o servicios. Por
otro lado, se plantea las habilidades y conocimientos de los involucrados para
adoptar en principio el camino a seguir para llevar a cabo el plan de marketing y no
sucedan cambios sobre su segmentacion o demografia.

4.5.3.8 Estrategias que permitan a la vez superar debilidades y evitar amenazas.

Estructuracion del plan de marketing de tal manera que mitigue cualquier riesgo, se
identifique a la competencia, implemente estrategias para apoyar el crecimiento por
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parte de herramientas de busqueda o analiticas, que miden el trafico de la red,
estimar la demografia de la audiencia objetivo del emprendimiento, adquirir las
competencias necesarias para la capacitacion y ejecucion del plan de marketing.

4.5.4 Geografia, Demografia y Psicografia

Geografia del consumidor

Nacionalida d: colombiana

Regién : Ciudad de Bogot4 D.C, Colombia

Densidad de poblacién (Clasificacion de las MiPymes) : Pequefias, micro y
medianas empresas

Tamafio de la poblacién (MiPymes) : Aproximadamente 17.600 [13], [50].

Demografia del consumidor

Edad: Entre los 18 y 28 afios es considerada la edad minima para la creacion de
empresa [51].

Nivel de i ngresos segun el tipo de empresa : [52].

Microempresas :

Manufactura hasta 811 millones de pesos
Servicios hasta 1.131 millones de pesos
Comercio hasta 1.535 millones de pesos

Pequefias empresas :

Manufactura desde 811 hasta 7.027 millones de pesos
Servicios desde 1.131 hasta 4.523 millones de pesos
Comercio desde 1.535 hasta 14.781 millones de pesos

Mediana empresa :

Manufactura desde 7.027 hasta 59.527 millones de pesos
Servicios desde 4.523 hasta 16.558 millones de pesos
Comercio desde 14.781 hasta 74.066 millones de pesos

Psicografia :

Actividades : Proveer productos o servicios.

Intereses : Crecimiento del negocio en entornos digitales.

Opiniones : Se tomaron opiniones de 5 empresas para medir la percepcion de la
implementacion de estrategias de promocion de su negocio (Vea las figuras que
corresponden a opiniones de percepcion Figura 16 a Figura 22).
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Figura 16 Opinién de percepcion 1
Actualmente su empresa cuenta con estrategias de marketing o que involucre un
incremento del alcance de su negocio?

3 respuestas

®si
® Mo

Fuente: Elaboracion propia

En el cuestionario de percepcion donde se evalla el inciso de estrategias de
marketing digital, las cuales promuevan el incremento del alcance de su negocio, el
total de los encuestado, el 80% de las empresas que respondieron el cuestionario
brindaron una posicion negativa sobre la A No 0 yo 2@ responhdié de forma
positiva fi S 30bre la cuestion, indicando que el 80% de los que respondieron la
encuesta no integran estrategias de marketing con respecto a generar una mayor
visibilidad en medios de comunicacion.

Figura 17 Opinion de percepcion 2

;Ha integrado alguna tecnologia para impulsar su negocio?

3 respuestas

®si
® Mo

Fuente: Elaboracion propia

El analisis para la percepcion del estado actual del negocio para cada uno de los
clientes frente a la integracién de tecnologia se observa que el 60% se respondio
ASi o, y el 4 0 tanto,i 9¢ opaede ingeopretar lqoe uno tiene mas
conocimiento frente a la tecnologia, mientras que el otro puede ser exceptiva frente
a ello.
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Figura 18 Opinién de percepcion 3
;Que estrategias de negocio implementa actualmente para dar a conocer su negocio?

S respuestas

Pancarta del nombre del negocio|
‘iolantes|

Pagina wab|

Redes sociales) 2 (40 38)

Aplicaciones de promaocicn del 1(20 %)

3 (60 %)

Fuente: Elaboracion propia

La estrategia que tiene mas peso es una tradicional el voz a voz con un 60% y en
segundo lugar implementando las redes sociales con un 40%, los resultados
muestran rasgos de que ambos cuentan con el reconocimiento por parte de los
clientes y las redes sociales, referente a ello se pretende mejorar ello por un lado
mirar la actualizacion de la red social que se esta implementando y hacerlo méas
llamativo al publico y por otro lado ofrecer una solucién de marketing y tecnoldgica
a ambos y mejorar su alcance al publico

Figura 19 Opinion de percepcion 4

i Mantiene comunicacion con sus clientes por medios de comunicacion diferentes para
informar sobre sus productos o servicios?

3 respuestas

@5
@ MNo

Fuente: Elaboracion propia

La comunicacion con los clientes es importante en un negocio. En los resultados
en esta preguntasetienenque 40 % A s i mMantier@eXa chnNiniagacion,
aqui se puede interpretar que para el que integra la red social tiene la posibilidad
de tener esa informacion al publico, en cambio el que no es dificil mantenerlo al
tanto.
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Figura 20 Opinién de percep cion 5
;Aplicaria estrategias de base tecnolagica o de marketing digital para llegar a mas clientes?

S respussias

®si
® Mo

Fuente: Elaboracion propia

En la aplicacién de estrategias e implementacién de tecnologias se tiene que el 40%
se respondi - fAsi o y el 60% ANoOO puede
innovar es importante en una época donde la tecnologia esta en todos y en distintos
lugares, ademas es una forma facil de llegar a mas clientes.

Figura 21 Opinion de percepcion 6
Si su respuesta anterior fue "Si" indigue que tipo de soluciones implementaria en el negocio
3 respusstas
REDES SOCIALES - VOLANTEO DIGITAL - ESCUCHARIA SUGERENCIAS

Recomendacion de influencer

Flataformas y medios virtuales

Fuente: Elaboracion propia

Como comentarios en la integracion de estrategias se observa que estan abiertos a
recomendaciones e integracion de plataformas o medios visuales por lo tanto como
emprendimiento se prenden dar esa solucion de mejora para ellos implementando
la inteligencia artificial como el chatbot ya que es un medio que esta 24/7 al puablico
en beneficio a los negocios.
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Figura 22 Opinién de percepcion 7
iCree usted que con la implantacion de tecnologia en su negocio, impulsaria su negocio?

S respuesias

@si
. Mo

Tal wez

Fuente: Elaboracion propia

Para | a %l tima pregunta con un 6 8e%uedeespon
interpelar que ambos esperan que la tecnologia los ayudara a impulsar su negocio,

se entiende que por el momento tienen la intencion de participar y es importante

ofrecer la mejora y ese valor de mano con los requerimientos de cada cliente.

Como se muestra en las figuras anteriores (Figura 16 a la Figura 22), con respecto
a la percepcion de la tecnologia sobre 5 empresas (MiPymes) particulares, se
plantea una serie de preguntas, precisamente para indagar como se promociona el
negocio, a qué tipo de sector pertenece, cuél es su percepcién en cuenta a la
implantacion de tecnologia para impulsar su negocio sobre el mercado. Ademas,
con esta percepcion se fijan dos potenciales clientes, de tal manera, que se cumpla
con el objetivo de probar el emprendimiento sobre un entorno real, como lo son las
MiPymes interesadas sobre la implantacion de tecnologia del emprendimiento.

4.5.5 Andlisis de la competencia

La competencia reconocida en el mercado de la inteligencia artificial o mas
especificamente sobre el proceso de inversion en el marketing a partir de
soluciones, como chatbos y voicebots.

Las empresas relacionadas como competencia en el sector tales como:
Aivo

Aivo produce Bots conversacionales de tal manera que la inteligencia artificial
conversacional para entender cada mensaje y responder a tus clientes de manera
natural y eficiente.
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Caracteristicas del producto:

Multilenguaje.

Lenguaje formal.

Normalizacién y correccion automatica.
Identificacion de la semantica de la intencion.
Contextualizacion y memoria a corto plazo.
Desambiguacion y sugerencias.

Emojis y mensajes de voz.

= =4 4 4 4 4 4

Convertia

Empresa dedicada al disefio y produccién de Bots conversacionales y de audio, el
cual cuenta con distintas sedes sobre Colombia, Panama, México, Espafa, entre
otros. Permitiendo conocer a sus clientes principales, las cuales son empresas con
una gran trayectoria como Claro, Tecnologico de Monterrey, Havas Media, entre
otros. Ademas, cuenta con una demo para los potenciales clientes para atraer y
convencer a su audiencia.

Convertia tiene como principal caracteristica de sus productos el ofrecimiento de
herramientas sobre los Bots que esta empresa produce:

Integracién con medios digitales.

Disefiador de Landin Pages.

Notificacion automética de leads a los vendedores.
Automatizacion de marketing.

Gestion de leads.

Integracion con CRM.

Analitica y seguimiento de leads desde el clic hasta la venta.

=4 =4 4 4 4 4 4

Cliengo

Cliengo es una empresa dedicada a escalar el proceso comercial de las empresas,
automatizando los procesos de punto de contacto, especificamente sobre la
relacion que mantiene con el cliente, aprovecha la necesidad de la integracion de
nuevas tecnologias sobre las empresas e incrementan las oportunidades del
negocio.
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Cliengo toma en cuenta una serie de precios correspondiente a una seria de planes
establecidos:

Plan gratis :

Widget web.

Widget WhatsApp para web.
Chatbot para Facebook Messenger.
Gestion de clientes (CRM).

Plan principiante (24 USD al mes) :
Widget WhatsApp personalizado.
Reportes en CRM.

Auto respuestas por mail.
Aplicacion Mavil.

Plan Premium (90 USD al mes) :
Chatbot para WhatsApp*.
Reportes Avanzados (90 dias).
Integraciones por Zapier.
Integraciones por Api.

Plan Corporativo (300 USD al mes) :

Chatbots Personalizados.

Mensajes Whatsapp salientes.

Atencion preferencial y soporte exclusivo.
Reportes avanzados Ilimitados.

4.6 ARTEFACTOS DE LA METODOLOGIA

De acuerdo con los artefactos definidos por la metodologia Lean Startup por Eric
Ries, a continuacion, se hace una descripcion de ellos aplicados en el proyecto.

Hipotesis de valor: La hipotesis de valor corresponde al desarrollo de un Bot
conversacional en redes sociales o una pagina web, por lo cual precede como un
producto minimo viable, de tal manera que la poblacién objetivo son las MiPymes
colombianas, generando un valor agregado a su negocio en cuestion de atencion al
cliente, dicha utilidad dentro de la empresa sera tener un mejor servicio de los
clientes a través de medios digitales.
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Hipotesis de crecimiento: La hipdtesis de crecimiento como anteriormente se
menciona se aplicaria en el desarrollo del producto definido como el Bot
conversacional para la realizacion de pruebas para analizar su implementacion de
acuerdo con un contexto establecido y adquirir una retroalimentacion del producto
y asi relazar las modificaciones pertinentes.

Indicadores o métricas: Los Indicadores o métricas se utilizan en el proyecto para
la adaptacion del flujo del trabajo y las actividades en el desarrollo, evitando retrasos
del producto minimo viable y aquellos riesgos posibles en su elaboracion, a partir
de la evaluacién de calidad, las métricas de utilidad que se trabajaran al momento
de tener en su totalidad el producto seran las siguientes:

Crecimiento de la empresa en cuestion a nuevos clientes.
Cantidad de interacciones con la pagina web.

Analiticas de la pagina web.

Calidad.

Experimento Split -test: El experimento Split-test es con base a dos productos
distintos por el cual en la implementacion del producto se contara con dos clientes
para el ofrecimiento de dos versiones de un producto al mismo tiempo con el fin de
observar los cambios y el comportamiento entre ambos grupos.

Pivote de crecimiento: El pivote de crecimiento es para evidenciar los reajustes
necesarios del Bot conversacional por cada avance del producto se va haciendo
una correccion de estructuracion.

En la primera iteracion del pivote de crecimiento se estimaba la necesidad de las
MiPymes sobre la integracion de tecnologia basada de inteligencia artificial como lo
seria los Bots conversacionales sobre la pagina web de la pagina o las redes
sociales que tuviera el negocio.

Segun el cuestionario de opinidn de percepcion a los clientes que se efectud la
integracion, de las MiPymes objetivo se estimo sobre la realizacion una pagina web,
las cuales estas pequefias empresas no tienen, por otro lado, se tiene la percepcién
de que la Optica tiene una red social (Facebook) a la que se implement6 el Bot
conversacional, descrito en las opiniones del cuestionario suministrada (Ver Figura
14 y Figura 17).
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PMV: El Producto Minimo Viable es el producto del cual se evidencia en el desarrollo
del proyecto definido como el Bot conversacional por medio del cual se van
obteniendo prototipos y se va evaluando progresivamente para la adaptacion de las
necesidades.

Crear-Medir-Aprender: Es el ciclo por el cual se maneja la metodologia Lean
Startup implementandose en todo el lanzamiento del emprendimiento innovador
para las MiPymes, con el fin de que el resultado sea eficiente, y de conocer bien asi
a los clientes y los problemas para el lanzamiento del producto, por lo tanto, en el
proceso primero se crea el producto, es decir, el Bot conversacional el cual no tiene
que estar perfecto en su totalidad, a partir del producto se pasan a medir como
responden los consumidores, y finalmente se toma decisiones si es viable el
negocio, y pivotear es decir en el sentido de reajustar lo que no esté funcionando.

Para consultar a la seccion de la implementacién de los artefactos consulte la
seccién de Implementacion de artefactos de la metodologia Lean Startup
(Seccion 6.1).

4.7 BITACORA DEL PROYECTO

La bitdcora del proyecto contiene todas las estimaciones del registro de incidencias
con una linea de tiempo de decisién, este artefacto es importante porgue sirve para
todo el equipo del proyecto para hacer seguimiento sobre los hechos que afectan el
desarrollo del trabajo proyectando nuevas actividades o forzando tomar nuevas
decisiones (Ver Figura 23).
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Figura 23 Bitacora del proyecto

FECHA DE LA INCIDENCIA DESCRIPCION INVOLUCRADOS IMPLICACIONES VIO AJUSTES A REALIZAR AFECTA QBJETIVOS /0 MODELC BPSC
. L Los objetivos y medelo BPSC permanencen
Desarrcllo de un producto minimo La constmc‘.c_\on del PMV, fiene como |mp||cac|on_ iguales: se plasma en el objetivo toda la
- . " . tener &l protofipo propuesto para el plan de negocio . )
11/0E/2020 viable(PMV) se empieza la Camilo Novoa A ) infermacion para el desarrolle de ambos
construccion de Bot ademés se en una de las del aspecios tanto el analisis del modelo como la
cronagrama y su cumplimiento. consfruccion de sus objetivos
Actividad %ue mv;llt.!crac:a :'orlﬂa de La toma de cursos de marketing permitira el qu obljelw.vos y‘mudelu BTSE?NEEH;:&”
cursos de maketing digial, v . reconocimiento del plan de negocio para el Iguales: s plasma en &l objetiva loda 1a
11/08/2020 reconocimiente del negocio por Daniel Vargas desarrollo de una paging web. disefio de logo infermacién para el desarrollo de ambos
medic de estrategias en el ambito bp g ) ' ooy aspectos tanto el analisis del modelo come la
tecnologico nombre de fa empresa consiruccion de sus objefives
Los objetivos y modelo BPSC permanencen
Desarrollo Legal para la ) ) Los formatos invelucrades implican |a lon'na_lld_ad _|guales: & plasma en el objefivo toda |a
11/06/2020 constitucion de la smpresa Valentina Velandia en el marco legal de la empresa para constituira infoermacion para el desarrolle de ambos
o segun las leyes de colombia aspeclos tanto el analisis del modelo como la
construccion de sus objetives
Curso de emprendimiento La asistencia al ite | Ji qu ObIJE'WOE y‘mudelu BTSE?NIEEH;:E”
1410772020 desarmollo de - mision vison y Camilo Movoa, Daniel Vargas. 4 asisiencia a il:lr?: permile Jas ggp icaciones Ilﬁ;“oar;:c?é?nppi?;n:\?:I’;:ar"]mjllolzg amzoi
q [
valoreai;;;?;\%solprrgn{';demo. Valentina Velandia internas para el negocie aspectos tante el analisis del modelo come la
- consiruccion de sus objefives
La asesoria con la camara de comercio traera Loi::;j:;\.u;: ;;ﬁ::ﬁ;ig;ﬁ?ﬂ?gn
20/08/2020 Asesoria camara de comercio Valentina Velandia positivas implicaciones que conlleva en &l como y informacién para el desarrollo de ambos
que se necesila para la conslitucin de |a empresa aspectos tanto el analisis del modele como la
por medio de |a persona cerificada construccion de sus objetivos
Los objetivos no se vieron modificados y el
. " " El Desarrollo del documento implica el modelo BPSC se le agrego profundidad con
10/0%/2020 Desarrolio av;’n‘;‘es definforme Cam”s;;:"n:a e:gz;;argas cumplimiente con |3 entrega del proyecto de grado | repecte a la problematica a impactar, implicando
y la informacian respectiva de la propuesta la generacion de nuevos habitos y creencias
desde esa perspecliva
Los objetivos y medelo BPSC permanencen
) Inseripcién curso de fintech para ) La inscripeion del curs_u!mphca' hablllld;des ¥ _|guales: se plasma en el objetivo foda la
121092020 emprendedares Camilo Novoa esfralegias para la administracion financiera del infermacion para el desarrolle de ambos
P ocio aspecios tanto el analisis del modelo como la
consfruccion de sus objefivos
Los objetivos y medelo BPSC permanencen
. . . : N . . . iguales: se plasma en el objefivo toda |a
1700090 Inscripcion curso de intreduccipon Valantina Valandia El curso tiene implicaciénes financieras y posibles infrsrraridn nars al dacarailn da amhne

Fuente: Ela

4.8 TABLERO DEL PROYECTO

boracion propia

El tablero del proyecto es un artefacto y herramienta que permite visibilizar
puntualmente el desarrollo de los proyectos, a partir de la administracion de estados
de los objetivos y tareas relacionadas. También permite dar visibilidad a los
artefactos y documentacion relacionada con la metodologia misma (Ver Figura 24).

Figura 24 Tablero TRELLO del proyecto

Backlog To Do Doing Done
— c Plan de pruebas Matricula mercantil \ Definicidn de hipdtesis de valor
Feria de Afiches

Implementacion de estrategias de
negocio

Implementacién de plan de pruebas Representante legal

| Determinacion costo del producto

Cumplimiento estandar Matricula de establecimiento

| + Afada otra tarjeta Definicién de idea de negocio

» ’ !+ Afiada otra tarjeta =] Motor de crecimiento (Artefacto)
Definicion de hipdtesis de
Bitacora y reflexiones (Actividad crecimiento
continua del proyecto
Blsqueda de potenciales clientes
Determinacién de adaptabilidad del
PMV (clientes) ! Curso de plan de marketing digital

Documentacion necesaria para la

+ Afiada otra tarjeta
creacién de empresa

RUT de los participantes del proyecto
Matriz DOFA

+ Afiada otra tarjeta

Fuente: Elaboracion propia
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4.9 CRECIMIENTO DE LAS VARIABLES SEGUN LA METODOLOGIA

En esta seccion se hablara del crecimiento de las variables hipotesis de crecimiento,
y de valor y el pivote a partir de la metodologia del proyecto.

Como se ha hablado en diferentes secciones y capitulos la metodologia con la que
se trabaja en el proyecto es la de Lean Startup, la cual funciona a partir de tres fases
crecer-medir-aprender, ahora bien. (Como se evidencia el crecimiento de las
variables establecidas para el proyecto? Para el caso de la hipotesis de valor es el
artefacto que el emprendimiento ofrece en el portafolio de servicios/productos, dicho
valor que puede aportar son los servicios para los usuarios del producto como la
solucion tecnoldgica (chatbot).

El marketing digital en redes sociales, implicando que los productos para las
MiPymes que los beneficiara y le entregaran a los consumidores, este se integra
de acuerdo a las necesidades o requerimientos de los clientes (Duefios de las
MiPymes) el artefacto principal se denomina el PMV donde le daré el valor agregado
a las MiPymes del pais, que si se analiza de manera correcta permitira realizar las
iteraciones o modificaciones y verificar si es viable o no, es decir, todo el ambito, de
crear el artefacto que es el analisis del mercado, identificar las necesidades y
medirlo de acuerdo a lo que se quiere mejorar, y el aprendizaje del mismo para
ajustarlo. Lo anterior se necesita el esfuerzo, de hablar con los clientes, generar y
obtener métricas y analizarlas.

Para la evolucién de la hipétesis de crecimiento es a partir de todo el analisis de las
necesidades de los clientes para después de mano del pivoteo, se implementan las
pruebas de funcionamiento para asegurar la calidad y el correcto funcionamiento
del PMV, es decir que el pivote permite la retroalimentacion y aprendizajes del
artefacto, y cumpla con la iteracion que ofrece la metodologia de Lean Startup.

Por lo tanto, de acuerdo con el crecimiento de las variables se identifica que en una
serie de pasos donde lo mas importante esta en modernizar las MiPymes de
Colombia y que los posibles clientes adquieran ese valor y crecimiento para generar
cambios en las ventas de acuerdo con el beneficio de las ventas y su expansion, y
gue todo el proceso permita llegar a una hipétesis validada.
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5. RESULTADOS

En este capitulo se presenta los resultados con respecto a los objetivos y el
cronograma propuesto del proyecto, este capitulo contiene avances de los tres
aspectos importantes del proyecto, tales como marketing digital, implementacion del
producto minimo viable y los aspectos de documentacion legal.

Siguiendo el avance de cada uno de los objetivos se plantea los resultados en
contraste al documento y el avance de cada uno de los incisos para llevar a cabo
un hilo conductor de acuerdo con el cumplimiento de los objetivos.

5.1 DESARROLLO DEL PRODUCTO MINIMO VIABLE Y RECOLECCION DE
DATOS DE HIPOTESIS DE CRECIMIENTO Y DE VALOR

En la presente seccion se conocera el proceso realizado por parte de la construccion
del producto minimo viable, el cual responde al primer objetivo del proyecto de
grado.

El producto minimo viable fue construido en Dialog Flow y fue integrado con
Facebook Messenger, WhatsApp, Telegram y la Pagina Web, para tener asi un
chatbot que permitiera interactuar con clientes que ingresaran a la fan page de la
empresa, asi como responder dudas sobre que es la empresa, que hace el Boty la
disponibilidad de citas; se puede también pedir agendar una cita, lo cual inicia un
evento de recoleccion de datos, para que posteriormente se envie un correo con
esa informacién recolectada (Ver Resultado del producto minimo viable en las
Figuras del nimero 26 al 32).

Dando continuidad con respecto al disefio propuesto por la construccién segun los
requerimientos del Bot en la seccion (Vea las secciones en el presente documento,
4.4.1 Requerimientos del artefacto, 4.4.2 Disefio del artefacto y 4.4.3 Construccion
del artefacto). Se realizd la construccion del Bot conversacional a través de
diferentes plataformas con el fin de obtener la versatilidad de comunicacion a través
de 4 plataformas de comunicacion como lo son Facebook Messenger, WhatsApp,
Telegram y la Pagina Web, permitié generar la difusion de informacion relevante
con respecto a brindar valor tecnoldgico al emprendimiento y a los clientes.

Estos Bots conversacionales actualmente se encuentran alojados sobre estas
plataformas con el fin de informar y atribuir informacién relevante del negocio, de tal
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forma, que los interesados en el negocio conozcan de manera dinamica y al instante
a través de plataformas de comunicacion comunes.

Figura 25 Agente de Dialog Flow con las intenciones

Dialogflow
Essentials

us~ Intents

Chatbet

B mients +
Entities
Knowledge
Fulfillment

Integrations

Training

Validation

Histary

Analytics

Prebuilt Agents

» Docsc

Fuente: DialogFlow

En la figura 25 se declara la construccién del entrenamiento del Bot conversacional,
de manera que estas respondan automaticamente al cliente sin la necesidad de la
intervencion de una persona para atribuir informacion relevante.
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Figura 26 Bot conversacional desde de pagina web MiPybot

|\/]|Pybot Inicio Nuestra empresa Caracteristicas Sobre nosotros Plan de trabajo Contactenos

Caracteristicas

Bot Conversacional .
Nuestro bot conversacional
f—'.:ﬁ]q encontraras la iﬂ[Gg’SJZ 6n de nuestra Dég na web con un bot conversaciona

desde DialogFlow.

Agendamiento de citas

Sus usuarios padran tomar una cita indicando especialidad, fecha y hora, esta
informacion se integrara directamente con su plataforma agendamiento para validar hl Chatbot
disponibilidad..

v

Servicio al cliente
Resolver dudas, consultar productos y cotizar servicios son algunas funcionalidades Hola
de este Chatbot generando una atencién amable y oportuna..

Encuestas

De forma fécil y en linea con este Chatobot

toda de informacion de

forma organizada mediante un cuestionario mente disefiado..

Toma de pEdidOS quiero agendar una cita

-
Con este Chatbot podra capturar toda la informacién de los pedidos de sus usuarios
y retornar informacion de disponibilidad, fecha y hora de entrega entre otros.. DDiga algo...

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 27 se muestra la pagina web principal del emprendimiento donde se
encuentra alojado el Bot conversacional, el cual responde a las palabras clave
ingresadas conocidas como intensiones, brindando respuestas automaticas y con
el fin de agendar citas a través de Google, notificando al cliente segun los datos
ingresados.

Por otro lado, se evidencio la falta de implementaciones tecnoldgicas por parte de
las Mipymes que se comportan como clientes del emprendimiento (Vea el Anexo de
cuestionario de percepcién 1y 2), donde se estipula el tipo de comunicacién que se
mantiene entre MiPymes vy clientes del negocio, estableciendo la necesidad de
implementaciones de facil acceso, sin la necesidad de generar un gasto sobre el
cual se presentan la solucién tecnolégica desplegada. Es por esto que se despliega
el Bot conversacional sobre plataformas de comunicacion comunes como lo son
Telegram, WhatsApp y Facebook
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Figura 27 Bot conversacional sobre ambiente de Telegra  m - MiPybot
1035 D & 0 © 0 ®Ad.dEs6%

< o Ellipybot
ot

5 de febrero
/start .10 pm v
jHola! ;.10 py

que haces? 1 py vz

Por ahora te puedo ayudar a responder dudas sobre de la
empresa, sobre lo que hago y agendar citas

Pronto podré hacer mas cosas como agregar eventos al
calendario :D 611 PM

quiero una cita ¢.11 pyv v

Cual es tunombre ? 15 pyy

2

Daniel 12 py oz
Tu correo personal ¢4 oy
danielstevenvg@gmail.com .12 py
Fechay hora delacita ¢ 15 -y
lunes a las 13:00 419 py

Un teléfono para contactarte ., pyy

3012232038 ;.15 ppt w2

Anotado Daniel! Informaremos que deseas una cita el
2021-02-08712:00:00-05:00

Ahora nos pondremos contigo al 3012232038 en contacto

para confirmar la cita 24h antes de lo pactado, cualquier

cambio se te sera informado. danielstevenvg@gmail.com
6:12 PM

muchas gracias g13 pv v
:Niernlna? - .. ..
®© Mensaje 2 0

Fuente: Tomado de Telegram (Bot conversacional)

En la figura 28 se evidencia la existencia del Bot Conversacional en el ambiente de
Telegram. Este esta dispuesto para generar valor a través de la plataforma de
comunicacién, permitiendo una comunicacion sencilla a través de aplicaciones
moviles
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Fuente: Tomado de WhatsApp (Bot conversacional)

El objetivo de las MiPymes es la distribucién de sus servicios o productos de manera
automatica y eficaz, a través de WhatsApp, siendo la herramienta de comunicacién
de preferencias de las MiPymes que se comportan como clientes del
emprendimiento (proyecto de grado). Se logré6 comunicacion automatica y la
difusién de informacion relevante a través de este ambiente de comunicacion.
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Figura 29 Fanpage MiPybot en Facebook
2140 © & . 60%a

. 3 i ]

Mipybot

0 people like this
Software

VIEW PROFILE

Mucho gusto, como le va, bienvenido a
Mipybot, soy Pymil ;En que le puedo
colaborar?

¢Disculpa?

Buenas! Bienvenido a Mipybot, soy
Pymi, desea ver el menu de nuestros

se  productos ?
Get Started

Hola! Bienvenido a Mipybot, hablas
== con Pymil, en que le puedo colaborar ?

Que ofrecen ?

Bueno, cuando co’ " tas nuestros
servicios creamos ~ .a ti varias cosas

0@ ¢ r ® &

[l @ <

Tomado de: Facebook

La implementacion del Bot Conversacional desde el ambiente de Facebook fue una
de las primeras implementaciones que se logrd, permitiendo ser una de las
herramientas de difusion del negocio via web.
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Figura 30 Chatbot integrado en Facebook Messenger

21140 © © S| 60%E
wiie  Mipybot
Typically replies instantly

Bueno, cuando contratas nuestros
servicios creamos para ti varias cosas

Primero, si no tienes una pdgina en
Facebook creamos una para ti, donde
puedas responder dudas a tus
clientes y publicar informacion
Segundo, también creamos para esta
pdagina una chatbot, el cual atendera
dudas bésicas a los clientes que se
quieran saber mas sobre tu empresa o
demas acciones como agendar citas y
tomar pedidos segun la empresa

Agendar una cita
Cual es tu nombre ?

Camilo

Tu correo personal
< camilonovoam@gmail.com

Fecha y hora de la cita
Martes 3 pm
Un teléfono para contactarte

< 3174624827

0@ ¢ r ® b

I O <

Fuente: Chat via Facebook Messenger
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Figura 31 Correo automatico del chatbot.

Cita programada Recibidos x

mipybot@gmail.com
parami -

Se ha programado una cita para un paciente el dia 2020-12-04T12:00:00-05:00

Sus datos de contacto son camilonovoam@gmail.com y 3185286692

#, Responder B Reenviar

Fuente: Correo de Google

Con la informacion recolectada por parte del emisor del mensaje se podra generar
una cita programada el cual notificard el caso de confirmacion segun las
especificaciones de disponibilidad del cliente, de manera que actualiza el modelo
de negocio a través de portales digitales y medios de comunicacidon comunes.

Para las diferentes implementaciones del artefacto propuesto en los canales de
comunicacién comunes se encuentran en la carpeta compartida con un video corto
de las diferentes integraciones que se realizaron con el agente Bot conversacional.
(Vea el Anexo 11.15 Bots conversacionales).

5.2 IMPLEMENTACION DE TECNOLOGIA EN LAS MIPYMES

La obtencion de clientes interesados con el fin de la implementacion tecnoldgica del
emprendimiento, se eligieron de forma que se constituyeran como empresas
pequefias (MiPyme), se validé la aceptaciéon como actor influyente del despliegue
del artefacto, proporcionando una respuesta positiva para el involucramiento como
cliente y que respondera al tercer objetivo especifico del proyecto.

Los clientes que hicieron parte como prueba del emprendimiento y el artefacto
fueron Supermercado Andalucia y Grupo Optica Unién
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En capitulo 4 se menciona el desarrollo de la busqueda de los potenciales cliente a
los que se implementd y ejecuto la integracion en los requerimientos del cliente de
acuerdo con las necesidades encontradas segun el pivote de crecimiento, de tal
manera cuya implementacion da resultado a uno de los objetivos del proyecto, esta
implementacion se presentd en futuras versiones de la iteracion.

Para dar claridad acerca de la implementacién se realiz6 las diferentes
integraciones se optd por implementar el Bot conversacional a modo de integracion
en las siguientes plataformas de comunicacion: Google Sites, Facebook
Messenger, Telegram y WhatsApp.

La creacion de los Bots Conversacionales se tomo partiendo del PMV macro del
emprendimiento, de manera que este respondiera al modelo de negocio del
Supermercado Andalucia y Grupo Optica Unién (como MiPymes clientes del
emprendimiento).

Partiendo de las necesidades encontradas se replico el Bot de tal forma que
respondiera segun la informacion requerida por parte de los clientes. A continuacion,
se presentaran los Bots conversacionales a partir del producto final y en sus
diferentes integraciones.

Los Bots conversacionales siendo el identificador del valor agregado se atribuyen
como nombres Optuny y Andalu, con el fin de personalizar al agente inteligente y
brindarle un tipo de personalidad digital configurado con el tipo de respuesta que
este puede atribuir.

En primera instancia se crearon las paginas web con informacion relevante del

negocio, los productos y servicios que se pueden ofrecer e informacién para poder
encontrar el negocio via medios digitales (Vea las figuras 32 y 33).
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Figura 32 Bot conversacional Optuny - Pagina web

CONOCE NUESTRO GRUPO OPTICAUNIGN [P

Somos una clinica especializada en ofrecer servicios servicios integrales de oftalmologia v
en disposicion de nuestros clientes, atendidos por un especialista para tus necesidades.

Conoce nuestros productos, servicios, donde nos ubicamos, sobre nosotros, nuestros
horarios de atencion a través de nuestro asistente virtual.

Hola

quiero agendar una cita

[Diga algo...

Fuente: Pagina de Google Sites elaborada por los autores

Figura 33 Bot conversacional Andalu - Pagina web

Supermercado Andalucia Inicio

jHolal ;Qué necesitas hoy?

Somos un \Hl'l['l‘llll‘]'('i][ll) que cuenta con la venta de

carnes finas, frutas, licteos, verduras y viveres.
Siempre queremos lo mejor para nuestros clientes v

consumidores. Hola

Conoce nuestro asistente virtual, el cual te ayudara en |a consulta de informacién de
nuestro negocio y nuestros productos, con el puedes consultar que productos
tenemos, cudles son los precios de cada uno, donde nos ubicamos y como puedes

contactarte con nosotros para tus pedidos
quiene

@ Piga algo.
Fuente: Pagina de Google Sites elaborada por los autores
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Las paginas web de las MiPymes permiten la difusion de informacioén via busquedas
enlazadas e insertar del Bot conversacional de modo de integracion via Google
Sites. De tal forma que se lograra implementar las estrategias de marketing digital
(Vea resultados del plan de marketing digital).

Posteriormente se implementd las diferentes integraciones via moéviles como lo son
Telegram y WhatsApp (Vea las figuras 34 a 38).

Figura 34 Bot conversacional ambiente WhatsApp - Andalu

21:33 @ & o 57% 4

éﬁ Andalu T

ta’ lastseentoday at 16:28
This chat is with a business account. Tap to learn more

Bienvenido a la tienda Andalucia!
Su tienda al servicio

¢ Enque le podemos colaborar ?

AutoResponder.ai

En la tienda ofrecemos diversos productos
en las siguientes categorias:

1. Lacteos y Huevos

2. Pollo, Carne y Pescado

3. Verduras

4. Fruteria

5. Viveres

6. Aseo del Hogar

Para ver los productos en cada pasillo puede
escribir: "A el pasillo de Lacteos" para

desplegar la informacién.
AutoResponder.ai

Alos lacteos

En lacteos y huevos tenemos:

1. Cubetas de huevos
2. Bolsa de leche

Tomado de: Correo de Google
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Figura 35 Bot conversacional ambiente WhatsApp - Optuny

This chat is with a busine

Buenas bienvenido al portal del Grupo Optica
Unién !

Soy el asistente virtual Optuny ! en que
podria ayudarte ?

Que ofrecen ?

En el Grupo Optica Unidn se ofrece el servicio
de cita oftalmolagica, ademas de:

- Examenes visuales
- Venta de lentes y monturas
- Accesorios para gafas

Puedes agendar una cita directamente en el
chat al escribir "Deseo agendar una cita"

También puedes ver los demas productos
ofrecidos en la pagina web.

Deseo agendar una cita

Ingrese el nombre de la personaquevaala

cita
Telefono de contacto

Ingrese un correo de contacto
camilonovoam@gmail.com

Numero de tarjeta o cédula de quien recibe |a
cita

Tomado de: WhatsApp
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Figura 36 Bot conversacional ambiente Telegram - Optuny
914 49 O ®dd4090%

Optuny
€ o bot

-Lista

Puedes agendar una cita directamente en el chat al escribir
"Deseo agendar una cita”

También puedes ver los demas productos ofrecidos en la
pagina web. 10:38 PM

Quienes son? 5.3 py w2

El Grupo Optica Unidn es una optica especializada con mas

de 20 anos de experiencia en servicios de oftalmologia

en disposicion de nuestros clientes, ademas de ofrecer

diversos servicios y productos del drea de la salud visual.
10:38 PM

Quiero agendar una cita 1g:30 pt wr

Ingrese el nombre de la persona que va a la cita ;40 1

Daniel 1g:30 pp o

Telefono de contacto 44 pyy

8012232038 130 ppt v

Ingrese un correo de contacto ;..o

danielstevenva@amail.com 1q.39 pp

Numero de tarjeta o cédula de quien recibe la cita 20 oy

1010127476 10:30 P12

Fecha en la cual le gustaria tener la cita.

Esta fecha estard confirmada segun disponibilidad. Los
horarios para estas estan entre 9 am a 5 pm de Lunes a
Viernes 10:29 PM

Martes 13 a las 5pm 120 py1 w2

Entendido !

é Ql;Ebl |

v<|

Tomado de: Telegram



Figura 37 Bot conversacional ambiente  Telegram - Andalu
914 4 W ©D9vddB90%

Andalu
<« @
bot
3 de abril

/start g0 e

Bienvenido a la tienda Andalucia!
Su tienda al servicio

¢ En que le podemos colaborar ? ;.. 11y

Quienes son? 1g.45 py o

Somos un supermercado que cuenta con la venta de
carnes finas, frutas, lacteos, verduras, viveres y productos
para el aseo en el hogar. Siempre queremos lo mejor para
nuestros clientes y consumidores.

Ofrecemos ademas de un servicio presencial, la posibilidad
de realizar pedidos de manera virtual si nos contactan por
WhatsApp o Telegrama, donde seran atendidos por medio
de nuestros asistente virtual ! 10:45 PM

Que ofreces? 1g.45pm

En la tienda ofrecemos diversos productos en las
siguientes categorias:

1. Lacteos y Huevos

2. Pollo, Carne y Pescado
3. Verduras

4, Fruteria

5. Viveres

6. Aseo del Hogar

Para ver los productos en cada pasillo puede escribir: "A el
pasillo de Lacteos" para desplegar la informacion. ;.- oy

Quiero ver el pasillo de lacteos 1445 py w2

En lacteos y huevos tenemos:

1. Cubetas de huevos

2. Bolsa de leche

3. Bolsa de leche deslactosada
4. Queso parmesano

5. Queso crema

6. Suero costefo

@ M"’ 153ie

Tomado de: Telegram
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- Andalu

Figura 38 Bot conversaciona | ambiente Facebook
g - = L] 4 v

. Tienda Andalucia

Tienda Andalucia

Bienvenido a la tienda Andalucial
Su tenda al se

Que ofrecen ?

Tomado de: Facebook
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Figura 39 Bot conversacional ambiente Facebook - Optuny
215400 e BRI 66%E

“ (i ]
{&

-

B

Grupo Optica Unién - Clinica
oftalmolégica

0 people like this
Ophthalmologist

VIEW PROFILE

Buenas bienvenido al portal del Grupo
Optica Union !

Soy el asistente virtual Optuny ! en que

—.  podria ayudarte ?

El Grupo Optica Unién es una éptica
especializada con mas de 20 afios de
experiencia en servicios de
oftalmologia en disposicion de
nuestros clientes, ademas de ofrecer
diversos servicios y productos del

drea de la salud visual.

En el Grupo Optica Uni6n se ofrece el
servicio de cita oftalmolégica, ademas
de:

- Examenes visuales
- Venta de lentes y monturas
- Accesorios para gafas

Puedes agendar una cita directamente
en el chat al escribir "Deseo agendar
una cita"

También puedes ver los demas
productos ofrecidos en la pagina web.

v .
B @ Y o W
Tomado de: Facebook

Dando por finalizado la seccién de resultados del PMV, se completd el objetivo de
la construccion de agentes inteligentes que respondieran de manera automatica
requerimientos ingresados como cliente, con el fin de obtener mas informacion
acerca de cual es la empresa, que servicios se ofrecen e informacion
complementaria de atencion. Dando continuidad con los resultados del plan de
marketing digital del emprendimiento que se emprendieron de caracter de generar
un mayor alcance en medios digitales
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5.3 RESULTADOS DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

En esta seccién se presentaran los resultados del plan de marketing digital se
presentan los objetivos del plan de marketing con la finalidad de expresar el
cumplimiento de los objetivos de marketing frente a la generacion de valor a nivel
de canales de comunicacion.

Esta seccion responde al segundo objetivo del proyecto con respecto a la
estructuracion y los despliegues de estrategias de marketing digital para la
promocién del emprendimiento y portafolio de servicios a través de medios digitales.

5.3.1 Objetivos de marketing

1. Indexar la pagina del negocio en los motores de busqueda para que el
negocio sea encontrado con los potenciales clientes del negocio

2. Incrementar el alcance del negocio en canales de comunicacion como redes
sociales, pagina web y el producto de base tecnolégica

3. Medir el trafico de la pagina web para tener la visién del alcance del negocio
en la web

5.3.2 Estrategias de comunicacion

Los lineamientos generales de los mensajes en funcion al publico objetivo se
definen a través de los canales generales por los cuales se estableceran los canales
de comunicacion.

1 Las estrategias de comunicacioén principalmente se basan en el desarrollo de un
Bot conversacional, que integre las estrategias respectivas del marketing de sus
productos y servicios del negocio.

1 Implementacion de una pagina web para dar a conocer a los potenciales clientes
gue se puedan proveer al negocio, por parte del emprendimiento

1 PA&gina en redes sociales para promover el negocio desde un ambito social

1 Construccion del producto minimo viable e implementacion en la pagina web y
redes sociales de la empresa, permitiendo una adecuada atencion al cliente

1 Implementacion de herramientas de promocion como Google Ads, para
promocionar el sitio web en los motores de busqueda
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5.3.3 Relaciones publicas

Las relaciones publicas de la empresa, va de la mano con respecto a la imagen
positiva de la empresa, buscando una respuesta favorable por parte del publico o
audiencia objetivo, por tanto, se implementara en la pagina web de la empresa, las
opiniones de los clientes impactados positivamente con el planteamiento del
emprendimiento.

La relacion con el cliente es muy importante para poder transmitir el negocio como
oportunidad de mejora de los negocios, en este caso las MiPymes, de tal manera
que se propone.

Interactuar y personalizar los contenidos: disefio de contenido personalizado
enfocado en temas relevantes que reflejen los intereses de los seguidores

Publico objetivo: conocer el publico objetivo e involucrar los interese de los
potenciales clientes a el emprendimiento

Relaciones publicas: construir relaciones. Ocupa tiempo y dedicacién en generar
empatia y construir relaciones con gente de los medios.

Utiliza redes. Las redes no solamente sirven para promocionar tu marca, también
sirven para generar relaciones con otras marcas y medios.

5.3.4 Indexacion en los motores de busqueda
En esta seccion se presenta la correcta indexacion de la pagina web como url en

Google, de tal manera que se relaciones la cobertura de de la misma y la usabilidad
movil optimizado en moviles (Ver Figura 40).
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Figura 40 Indexaciéon en los motores de busqueda

https://mipybot.herokuapp.com/

o Las acciones de paginas se han inhabilitado temporalmente MAS INFORMACION
Inspeccion de URLs PROBAR URL PUBLICADA

0 La URL esta en Google

Siempre no jeta a una solicitud de eliminacién o a una accién manual

ejoras relevantes en los resultados de |la Bisqueda de

VER PAGINA RASTREADA ¢Ha cambiado la pagina?
0 Cobertura Indexada, no enviada en sitemap ~
Mejoras
0 Usabilidad mévil La pagina esta optimizada para moviles >

Tomado de: Google Search Console

Considerando el plan de marketing expuesto, se plante6 la indexacién como uno de
los pilares de los objetivos del mismo plan, el cual se permite indexar la pagina web
con la integracion del asistente virtual del emprendimiento MiPybot, este con el fin
de ser encontrado en los diversos buscadores tales como (Google Chrome,
Fi r ef o.x @on elfinade ser encontrados por medio de medios digitales y dar a
conocer los servicios del emprendimiento. Como se muestra a continuacion en la
imagen se evidencia que se han obtenido las métricas en cuestion a impresiones e
interacciones de manera gréfica (Ver Figura 41).
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Figura 41 Métricas de indexacion

Q,  Inspeccionar las URL de "https:/mipybot herokuapp.com/"

® https:/mipybotherokuapp.c.. ~ Rendimiento ¥ EXPORTAR
i Descripeién general Il Tiro de biisqueda: Web »# J Fecha: Ultimos 3meses »* R SNVEYe] Ultima actualizacién: hace 5 horas @
~”  Rendimiento
O, Inspeccion de URLs
i [0 Posicién media
indce = 4,2
I cobertura
cl Impresione:
g sitemaps 3 6

& Retirada de URLS

2 4
Mejoras ~
1 2
(& Métricas web principales
A A \

Seguridad y Acciones - 712/20 18/12/20 29/12/20 o/ 2011721 Er M/ 22/2r7 51321
manuales

He"ra miemas ememes - CONSULTAS PAGINAS PAISES DISPOSITIVOS APARIENCIA EN EL BUSCADOR FECHAS

anti

A, Enlaces =
@3 Ajustes Consulta Clics Impresiones

Fuente: Google Search Console

Por otro lado, si se hace la prueba de buscar el hombre del emprendimiento se
evidencia que si es posible poder encontrar la informacién de la pagina web del
emprendimiento, ademas de la fan page de Facebook donde también esté integrado
el bot conversacional que fue integrado (Ver Figura 42).
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Figura 42 Fuente de busqueda en Google

mipybot X L Q

O, Todo @ Maps [ Videos [O Imagenes ([ Moticias : Mas  Preferencias  Herramienta:

Cerca de 28 resultados (0,45 segundos)
Quizas quisiste decir: spybot
https: fmipybot_herokuapp.com -
MiPybot

MiPybot es un negocio que ofrece el servicio para mejorar la experiencia con sus | la venta y
ampliar el alcance de su negocio en |a ciudad de Bogota, ...

https: fwww facebook.com » posts ~

Mipybot - Posts | Facebook
Mipybot. Somos una empresa enfocada en brindar el servicio de tecnologia a las pymes. .
More. Send Message. See more of Mipybot on Facebook. Log In. ar.

https: fwww facebook.com » about ~

Mipybot - About | Facebook

Mipybot Somos una empresa enfocada en brindar el servicio de tecnologia a las pymes.

https: fwwnwinstagram.com » mipy
IiPybot (@mipy.bot) « Instagram photos and videos

MiPybot. Emprendimisnto empresarial de base tecnolbgica, con el desarrollo de soluciones
basadas en el uso de inteligencia artificial para las MiPymew.

https: fconversacionalbots.negocio site ~
MiPybot - Tienda De Software

MiPybot. Tienda De Software. Abierto hoy hasta las 17:00. Llamar a 301 2232038WhatsApp
301 22320355MS al 301 2232038Comunicate con nosotrosPedir

Fuente: Navegador de Google

5.3.5 Google Analytics como fuente de informacion de métricas

Con respecto a las métricas que se pueden obtener desde Google Analytics se
evidencia que se obtienen las métricas a partir de Google Analytics, el cual
establece la adquisicién, interaccion, monetizacién y retencién que se puede
generar a partir de Google Ads (publicidad paga) para mejorar el alcance de las
paginas (Ver Figura 43 y Figura 44).
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Figura 43 Vista general de métricas demograficas obtenidas en la pagina
Cajica Sop0

NUMERO DE USUARIOS DURANTE LOS Tenjo Guasca
ULTIMOS 30 MINUTOS
Facatativa Gachet3

Junin

L§UAR\OS POR MINUTO
Gama

Ubala
I I I I III I = B‘a Gachald
,,,,,,,,,,,,,,,,, I achald

CATEGORIA DE DISPOSITIVO EN LOS
ULTIMOS 30 MINUTOS san Antonio Dal
Teguendama

Soacha

1 Laguna
Granada ST Chingaza
Sibaté Ubagque
Vda. San

e« MOBILE » DESKTOP Juanito Centro

66,7 % 33.3%

Chipaque

Une Caqueza
‘ania

Fuente: Google Analytics

Figura 44 Métricas a partir de paginas y usuarios

Usuarios = por Audiencia Visitas por Titulo de pagina y nombre de pantalla
N.21 All Users N.2 1 Supermercado Andalucia
: [l : I
100 % 50 % Ll []
AUDIENCIA USUARIOS TITULD DE PAGINA Y NO.. VISITAS
All Users 3 Supermercado Andalucia 8
Supermercado ... - Productos ]
Supermercado ...ia - Contacto 3

Fuente: Google Analytics

5.3.6 Indexacién del negocio con Google My Business

Con la plataforma Google My Business se puede integrar publicidad no paga para
el negocio propiamente para dar a conocer informacion relevante del negocio, tales
como ubicacion, una imagen de referencia, sitio web, como llegar, horarios de
atencion, entre otros.

En este caso se muestra a continuaciéon con la informacién mencionada
anteriormente, la cual estd enlazada con la pagina web que se estimé para el
negocio y en el cual aparece la informacién necesaria para contactar al negocio y
solicitar pedidos e informacion de este.
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Figura 45 Busqueda de indexacion del supermercado

Andalucia

Google

supermercado andalucia usaquen x| &

© Maps [ Imagenes Videos § Mas  Preferencias

Cerca de 26.600 resutados (0,41 segundos

www.civico.com » . » Alimentos ; Minimercados =
Supermercado Andalucia | Minimercados | Vergel Occidental
Supermercado Andalucia en Vergel Occidental Direccidn. 1 folos, recomendaciones, horarios

servicios, teléfonos & informacion de contacts Supermercado

www .ol com co » cedritos_g5307087
Supermercados - Cedntos - OLX

Mostrando anuncios en & kms Desde Cedritos, Usaquén
Andalucia, EngativiAyer - Linea de

g-supemmercatos

Supermercados - Cedritcs
NUEVA BASCULA BALANZA

droguenascoiombia com ; page
Droguerias y Farmacias en Barrancas Onental, Usaquen

Supermercado Naturista “Supemal” Belmira Usaquen. Supermercado . Droguera
Andalucia Norte C1 1823 #11-03, Usaquen T-30AM-0PM. +57 1 6813032

&nbogola com Co » SupemMmercado-savila ~

Supermercado Sevilla Calle 62 Sur Bosa, Andalucia || Bogota ...
Supermercado Sevilla hace parie del grupo de Ceniros comerciales, Cines. Supermercados y
Tiendas en Bogoti Colombia y esta ubicado en Calle 63 Sur

e com » connec » by bogola - ror

Nombre Supermercado Nombre Supermercado Nombre

SUPERINTER SUPERMERCADO PEREIR. ABASTOS 20 _. SUPERMERCADO ANDALUZ
DEL PARC ALMAGEN MAC .. MERCADOS SAMACA USAQUEN

Supermercado Andalucia

Smowsh  Como Negar Gusraa Laamar

comentano de Google

Direccion: Cl. 148 #87.57, Bogola
Horas: domingo 08:00a15:00

lunes 07-30a19:00
martes  07.30a19.00
miércoles 07:30a19:00
jueves  07:30a19.00
viemes  07:30a19.00
sabado  07:30a19:00
Sugens una edicion

Teléfona: (7) 6157442

Sugerir una edicion - ;Eres propietario de esta smpresa?

Fuente: Google Search

Figura 46 Blsqueda de indexacion del supermercado

le

grupo optica union X

0 Todo (@) Imégenes @ Maps [@ Noticias [ Videos & Mas  Preferencias

Cerca de 20.100.000 resultados (0.48 segundos)

https:/femnw. facebook.com » posts *
GRUPQO OPTICAUNION - Posts | Facebook
GRUPO OPTICA UNION. 57 likes. Local Business

https:/ivawnw facebook.com > pages « Traducir esta pagina

GRUPQO OPTICA UNION - Home | Facebook
GRUPO OPTICA UNION. 57 likes. Local Business

Grupo Optica Union: teléfono - Cl 4a 21-42, La Mesa
Grupo Optica Union en La Mesa. CALIFICAR Publicado’ Diciembre 21 Medicina y salud
medicina - Teléfono: 30043465 ver teléfono - Direccion: Cl 4a

http: . com > grupo-opti i -

https /i aiyellow com » optica-lamesa =

GRUPO OPTICA UNION - La Mesa - AiYellow
Grupo Optica Union ofrece Agudeza Visual, Examen Externo con Lampara de Hendidura,
Queratometria, Lensometria, Retinoscopia, Tonometria Ocular,

http:/fwwwe findglocal.com »

GRUPO OPTICAUNION, cl 4A 21-42, la mesa (2021)

GRUPQO OPTICA UNION. Informacién de contacto, mapa y direcciones, formulario de contacto,
horario de apertura, servicios, puntuaciones, fotos, videos y

> lamesa: Empresas

https:/fvaww.gleauty.com > Colombia > la mesa «

GRUPO OPTICA UNION, cl 4A 21-42, la mesa (2021) - Gleauty

GRUPQO OPTICA UNION Informacién de contacto, mapa y direcciones, formulario de contacto,
horario de apertura, servicios, puntuaciones, fotos, videos y

https:/femw waze.com > villeta » grupo-opfica-union =

Driving directions to Grupo Optica Union, #6-15 Cl. 8, Villeta ...
Grupo Optica Union#6-15 Cl. 6, Villeta, Cundinamarca, Colombia. Grupo Optica Unién, #6-15
Cl 6, Villeta, Cundinamarca, Colombia. © 2021 WazeTerms

Andalucia
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Ver fotos Ver por fuera

Grupo Optica Union

Sitio web

Cémo llegar Guardar Liamar

40
Optica en Villeta

comentario de Google

« Compras en tienda

Direccion: Cl. 6 #%6-15, Villeta, Cundinamarca
Teléfono: (1) 8444648

Sugerir una edicién - ;Eres propietario de esta empresa?
Se publicaron cambios seguin tu modificacion

Agregar la informacion que falta
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Con la indexacion de las paginas y el negocio a través de Google My Business se
permite la visualizacion del negocio a través de canales digitales, donde se enuncia
informacion de contacto, hora de apertura y cierre, niumero telefénico, pagina web,
opiniones relacionadas y como llegar al punto de destino.

Si desea ver los avances de marketing a la fecha dirijase al Anexo 11.16 Avances
de marketing digital

5.4 RESULTADOS DEL PLAN DE NEGOCIO Y LEGAL

En esta seccién como resultados en el plan de negocio y el marco legal se tiene que
se adquirié los avances esenciales de manera favorable con el fin de hacer el
proceso de un emprendimiento empresarial, junto con las leyes del pais para la
respectiva constitucion. El cual responde al cuarto objetivo especifico, de modo que
se entiende el plan de negocio como la ejecucion de constitucion del negocio como
emprendimiento.

Con el plan de negocio se tuvo un andlisis de competitividad y el comportamiento
del mercado del pais para poder llegar a los objetivos propuestos, ya que al ser un
emprendimiento nuevo en la ciudad se pretenden lograr una cobertura para el
alcance de diferentes maneras, pero estratégica, junto con el ofrecimiento de un
portafolio de servicios que se ofrecen con el fin de disminuir la problematica
propuesta. Conforme a todos los avances en el desarrollo de la metodologia
anteriormente evidenciada del Capitulo 4, se reflejan todos los cambios e
implementaciones para la totalidad del emprendimiento.

En el caso del marco legal se tiene los formatos pertinentes para la constitucién el
cual refleja que se encuentra en su casi totalidad, faltando el pago del formulario de
matricula que se realizé de manera virtual con la ventanilla Unica empresarial (VUE)
es fundamental para el procedimiento legal contar con todos los documentos
requeridos de lo contrario el procedimiento no se culminara, para el proyecto se
adquirié de forma gratuita y online el codigo ClIU directamente con la pagina de la
camara de comercio como servicio de la pagina se tuvo el codigo 6201 actividades
de desarrollo de sistemas informaticos, después se realiz0 la inscripcion del
Registro Unico tributario, proceso que se hizo de forma electronica (correo
electrénico) con la DIAN del pais, y por ultimo se tuvo una asesoria con la Camara
de Comercio para el procedimiento del registro de la empresa a nombre del
representante legal como persona natural.
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En términos generales se llevd a cabo la estructuracién del plan de negocio,
previamente establecido en el Capitulo 4 i Seccion 4.1. Donde establecemos
estrategias sobre el nivel competitivo como nicho de emprendimiento, ademas en el
Anexo 11.4y 11.5, donde se evidencia los documentos pertinentes de constitucion
del emprendimiento frente a la CaAmara de Comercio.

Si desea tener mas detenimiento sobre los documentos legales vea el Anexo 11.18
Documentacion legal del emprendimiento.

5.5 RESULTADOS DADOS POR LA METODOLOGIA LEAN STARTUP

En la presente seccidbn se presenta el avance de cada uno de los pilares
presentados por el proyecto, definidos bajo el artefacto de la metodologia crear-
medir-aprender, con el cual se muestra el avance segun las iteraciones que se
reflejan en el cronograma del proyecto, respondiendo al tercer y cuarto objetivos
especificos del proyecto. Este tiene la estructura definida segun el artefacto, de
forma que se evidencia el crecimiento o el avance significativo por cada iteracion
presentada.

Crear-Medir-Aprender: Es el ciclo por el cual se maneja la metodologia Lean
Startup implementandose en todo el lanzamiento del emprendimiento innovador
para las MiPymes, con el fin de que el resultado sea eficiente, y de conocer bien asi
a los clientes y los problemas para el lanzamiento del producto, por lo tanto, en el
proceso primero se crea el producto, es decir, el Bot conversacional el cual no tiene
que estar perfecto en su totalidad, a partir del producto se pasan a medir como
responden los consumidores, y finalmente se toma decisiones si es viable el
negocio, y pivotear es decir en el sentido de reajustar lo que no esté funcionando.

A lo largo de la construccion del proyecto se contd con 3 ciclos ligados a la creacion,
medicion y aprendizaje, es decir, se aplicd 3 veces la ejecucion de estos 3 pilares
de la metodologia de Lean Startup

5.5.1 Primer ciclo del artefacto de la metodologia Lean Startup

Creaciéon 1 primer ciclo

En la atapa con respecto a la estructuracion del plan de negocio, se crearon
estrategias de aprendizaje con el fin de capacitar al equipo de trabajo, implicando la
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creacion de diferentes contenidos de negocio como lo fueron la creacion de la matriz
DOFA y el modelo Canvas para la estimacion de segmentaciéon de un mercado
objetivo, la estipulacion del nicho de desarrollo del emprendimiento para fijar un
portafolio de servicios de acuerdo con la actividad de negocio de las MiPymes.

En cuanto a la construccion de empresa, se generaron ideas a través de lluvia de
ideas por parte de los integrantes con el fin de estimar un portafolio de servicios
acorde a las necesidades que se interpretaron como necesidad de las MiPymes,
especificamente sobre la transformacion digital y la generacion de valor por parte
de plataformas digitales; posteriormente para la creacién de un plan de negocio.

En la etapa de creacion del pilar fundamental en la que se sostiene el proyecto, se
estimaron ideas de métricas de marketing que proveyeron indices que recalcaran
una interaccion con los medios digitales que se desplegaron, la generacion del plan
de marketing parti6 del aprendizaje autbnomo y la capacitacion de un curso
intensivo en el cual se brindar informacion relevante de como generar métricas de
marketing, indexacién de paginas y la publicidad paga que se pudiera generar en
su momento.

En esta etapa inicial del proyecto se consideré diferentes plataformas de creacion
del asistente virtual sobre alguna plataforma, se optd por usar la plataforma de
Dialog Flow para la creacion del mismo asistente, este con el cual se implanto sobre
una pégina inicial que ejecuto la funcion de la distribucion de informacion del plan
de negocio de MiPybot a futuros clientes, es decir, vender el negocio a través de
canales de comunicacion como lo son Google Sites y Facebook.

Por otro lado, se determind la creacion de los dos bots conversacionales en los
cuales estaban destinados para la distribucion de informacién segun el portafolio de
servicios, para los negocios (clientes) que se tendrian para la validacion del
emprendimiento y la transformacion digital del negocio.

Medicion 1 primer ciclo

En el modelo de negocio actual se consideraron puntos clave sobre que empresas
MiPyme se podria impactar positivamente a partir de la implementacion de
estrategias tanto de marketing digital y del negocio a un nivel tecnoldgico, a pesar
de que se manejaran modelos de negocios tradicionales, se indago por parte de
empresas acerca de la implementacion de tecnologia y marketing para dar a
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conocer productos y servicios para la generacion de alcance, sin embargo, se
evidencio en los cuestionarios de percepcion que no todas las MiPymes cuentan
con implementaciones de esta base e incluso tienen un desconocimiento sobre la
importancia de la generacion de soluciones mas actuales de negocio y la
implementacion de estrategias para el incremento de la exposicion del negocio.

La ejecucion del cuestionario para validar la opinion del cliente en temas de
viabilidad se efectud para poder medir si es Util un asistente virtual en el negocio,
es por esto, que en las opiniones de percepcion (Vea la Figura 16 a la 22), se
contempld los Bots conversacionales como una solucion efectiva sobre los canales
de comunicacion, teniendo en cuenta la informacion recolectada se evidencio un
interés por el cual los negocios quisieran implementar sobre su negocio. Ademas
de la poca percepcion de generacién de valor sobre el negocio con la cual se
pretendia implantar como solucién y la optimizacién de un modelo de negocio
tradicional. (Vea el anexo del cuestionario de percepcion 1 - Anexo 11.12).

Aprender 1 primer ci clo

Para el aprendizaje del ciclo y sobre todo la capacitacion por cada una de las partes
del proyecto se tomaron cursos especificos que resolvieran interrogantes sobre el
como emprender, la estipulacién de segmentacion del mercado, clientes objetivo,
como vender una idea de negocio a entidades especificas, las cuales tengan
necesidades o requerimientos que puedan resolverse con el artefacto tecnolégico.
Ademas de adquirir el conocimiento de como generar ingresos Yy el financiamiento
de startups.

Por otro lado, se consulté con entidades del estado, especificamente con la Camara
de Comercio de Colombia y la Ventanilla Unica empresarial, con la cual se ajusto el
emprendimiento de manera que se afianzara con respecto a la ley juvenil. La cual
parte de la generacién de constitucion de empresa sin la necesidad de facturar en
primera instancia, incentivando el emprendimiento sobre mentes jévenes y con
ideas innovadoras.

Desde el punto de vista del marketing digital se construyé el plan de marketing a
partir del conocimiento adquirido por parte de un curso de Google llamado

AFundamentos de marketing digitalo, con

con necesidades de alcance y exposicion.
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Con los resultados obtenidos se implementé funciones un poco mas especificas que
se platearon para los dos clientes que se contemplaban en el desarrollo del
emprendimiento, teniendo en cuenta, que los aspectos de los negocios son
totalmente distintos al igual que sus intereses, se pensd en mejores formas de
acercamiento con potenciales clientes en el negocio con el posicionamiento del
negocio.

5.5.2 Segundo ciclo del artefacto de la metodologia Lean Startup
Creacion 1 segundo ciclo

La creacion de plataformas digitales estipuladas como necesidad, en especial como
Facebook y Gmail, permitieron el acceso a plataformas que respondieran a los
objetivos del artefacto tecnoldgico y la implementacion de marketing digital. Es por
esto por lo que se implementd la creacién de las paginas web de las empresas y el
emprendimiento con el fin de generar valor tanto por canales de comunicacion sino
la generacion de estrategias de marketing que se presentan en la seccion
Resultados plan de marketing digital  (Vea la seccién 5.3). Donde establecieron
dichas métricas que se generan a través de Google Analytics y Google Search
Console.

La creacién definitiva del emprendimiento, registrando bajo las entidades del estado
como la Camara de Comercio y la Ventanilla Unica Empresarial, con el fin de
constituir la idea de negocio como nicho empresarial como empresa de desarrollo
de soluciones basadas en inteligencia artificial, por lo cual, se realizaron los
siguientes pasos para la constitucion de emprendimiento y la generacion de
documentacion legal pertinente para actuar como actividad economica de desarrollo
de software a la medida integrando la inteligencia artificial y soluciones de alcance
con el marketing digital (Vea el anexo 11.18 Documentacién legal del
emprendimiento).

Segun lo aprendido y lo que estipulamos como un valor agregado fue principalmente
la creacion del asistente virtual en canales de comunicacibn comunes como
Telegram o WhatsApp, es por esto por lo que se realizé la integracion directa desde
Dialog Flow con Telegram, se hizo el entrenamiento de los dos Bots de los negocios
permitiendo que este fuera el punto de inflexibn de entrenamiento centralizado en
Dialog Flow y las plataformas digitales integradas a dicho artefacto entrenado.

100



En este ciclo se cred el plan de pruebas funcionales con el fin de evaluar el artefacto
desde 3 tipo de pruebas funcionales definidas en el presente documento (Vea el
anexo 11.17 Plan de pruebas y resultados).

Medicién 1 segundo ciclo

Con el cuestionario de percepcion se cre6 con la finalidad de saber que posee el
negocio, que percepcién tiene sobre valor agregado, en este punto, se asumio que
los negocios tenian la capacidad de poder generar alguna solucion tecnolégica, es
decir, uno de estos no tenian posibilidad de poder realizarlo por su cuenta a travées
de un computador, se evidencio un interés a través de los canales de comunicacion
comunes como Telegram o WhatsApp, ademas evidenciaron interés en la
integracion en el negocio a través de un sitio web, ademas de las especificaciones
que requerian como negocio. (Vea el anexo del cuestionario de percepcion 2 -
Anexo 11.13).

Es por esto por lo que se opt6 el uso de plataformas de facil acceso como Facebook,
WhatsApp, Telegram y Google Sites, las cuales son plataformas que no requieren
de un gasto de capital y no generan un impedimento con el uso de estas
aplicaciones. Desde este punto de la medicibn se comienza a tener métricas
oficiales de las interacciones que se generan con respecto a las paginas de Google
Sites y la indexacién de las paginas web a las que atribuyen una promocién de forma
gratuita en buscadores como Google Chrome, Firefox o Safari. Generando asi las
métricas pertinentes con respecto al objetivo del despliegue de estrategias de
marketing digital.

Con respecto al plan de negocio se evidencio aspectos funcionales del nicho o como
artefacto tecnoldgico el cual se adapta a las necesidades o actividad econémica del
negocio, es decir, no a todo negocio o MiPymes les sirven las mismas soluciones
tecnoldgicas o funcionales del artefacto, es por esto, que se indago cuales eran las
necesidades con respecto al artefacto de forma mas especifica con el fin de
estandarizar funcionalidades base y la integracion de funcionalidades especificas
segun el negocio.

Aprender i segundo ciclo
Se aprendié sobre la afinidad con la tecnologia que tenia cada negocio y asi

promover un portafolio de servicios ajustado con los elementos que este puede
acceder, es por esto, que se enfoco el artefacto tecnoldgico en los canales de
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comunicacion de preferencia como medio de comunicacion del asistente virtual, es
decir, se planted la integracion del Bot en una pagina web, en Telegram, WhatsApp
y Facebook.

Desde el punto de vista del negocio se implementaron las estrategias definidas por
el plan de negocio y plan de marketing digital, esto partiendo de las necesidades
identificadas y las limitaciones tecnoldgicas de la MiPyme, estableciendo cuestiones
de mejora con respecto al artefacto, el aprovechamiento de la difusion de la
informacion por medio de plataformas digitales y que estén predispuestas al alcance
de las empresas MiPymes, las cuales ofrecen soluciones sencillas, faciles de
comprender y ajustar a las necesidades que surjan a lo largo del tiempo.

5.5.3 Tercer ciclo del artefacto de la metodologia Lean Startup
Creacion 1 tercer ciclo

En este punto se tienen los Bots en los diferentes canales de comunicaciones segun
lo aprendido, los clientes no tenian posibilidad de gestionar esa informacion a través
de un computador, es por esto, que se decidié hacerlo a través de canales de
comunicaciéon comunes como Google Sites, Facebook, Telegram y WhatsApp,
ademas de la indexacion de la pagina web donde también se encuentra el Bot
conversacional. Generando valor a través de los canales digitales a partir de los
ajustes realizados por parte de los clientes a modo de informacién que se queria
enunciar, ademas de aspectos informativos por parte de los productos y servicios.

Se crearon los documentos pertinentes con respecto a la validacion del artefacto en
el ambiente de la pagina web con el fin de validar el correcto funcionamiento en
ambientes controlados de pruebas funcionales para la posterior ejecucion de las
pruebas definidas en el plan de pruebas (Vea la seccion 5.6 Resultados del plan de
pruebas). Adicionalmente la creacion de la documentacion pertinente frente al plan
de marketing digital (Vea el anexo 11.16 Avances plan de marketing digital).

Creacion del formulario de caracter de cuestionario para la validacion de la

satisfaccion del cliente en aspectos especificos para medir la percepcion del cliente
frente al artefacto presentado.
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Medicion 1 tercer ciclo

Se proporcionaron opiniones y comentarios acerca de las funciones desde los Bots
conversacionales, con mejoras previstas con respecto al funcionamiento de los
Bots, en términos generales, se proponen cambios acerca de la informacion que se
provee, vistas graficas, expansion de menus de aprendizaje y la obtencion de la
informacion a modo de que sea mas intuitivo el artefacto, de acuerdo los resultados
obtenidos en la encuesta de la percepcion se fijan resultados para captar a los
potenciales clientes, ya que la satisfaccion es un elemento influye para volver a
adquirir el producto o generar distribucidon de servicios a demas MiPymes, donde se
presenta relacion directa con la calidad del producto y proceso de comunicacion, la
informacion analizada arroja que en el caso del supermercado se encuentra algo
satisfecho pero sin comentarios de mejora por otro lado la 6ptica refleja que esta
muy satisfecha y como comentario hace referencia de las promociones del negocio
en las siguientes figuras de la 34 a la 38 se pueden observar los aspectos
evaluados. (Vea el anexo del cuestionario de percepcion 3 - Anexo 11.14.

Con la implementacion del artefacto como solucién de ingenieria se obtuvieron
resultados esperados y sobre salientes con respeto a los clientes objetivo, de los
cuales fueron dispuestos a forma de prueba para el emprendimiento, en estos
aspectos se evaluaba la recomendacion de este artefacto, el nivel de satisfaccion
del cliente, aspectos visuales del artefacto, la calidad de la solucion, el
acompafnamiento por parte de los integrantes del emprendimiento y por ultimo las
opciones de mejora. (Vea la opinion de percepcion de la Figura 51 a la Figura 55).

Figura 47 Cuestionario de percepcion posterior a implementacion 1
i Que tan probable es que usted le recomiende este software a un/a amigo/a o miembro de la
familia?

2 respuestas

@ Nada probable
@ Poco Probable
Tal vez
@ Extremadamente probable

Fuente: Elaboracion propia
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En la figura 51 se presenta la distribucion de valores por parte de los clientes

con respecto a la probabilidad de compartir o recomendar a cualquier

persona este tipo de artefactot ecnol - gi c o, eOptice Uniomdn t e |
opinoque seriafiext remadament e pr obabatdactoygque r
las estrategias de marketing incluidas del emprendimiento; por otro lado, el
ASuper me Ardautiao , respolndivez dit ac o mo res
evidenciando un extremo de la opinidn con respecto a los clientes, el cual se

analizara sobre la seccion de analisis de resultados (Vea la seccion 5.6

analisis de resultados).

Figura 48 Cuestionario de percepcion posterior a implementacion 2

;Que tan satisfecho/a esta de la confiabilidad de la solucion tecnologica ?

2 respuestas

@ Extremadamente satisfecho/a
@ Muy satisfecho/a
Algo satisfecho/a
@ No tan satisfecho/a
@ Nada satisfecho/a

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 52 se muestra la respuesta con respecto a la percepcién del cliente

frente a la confiabilidad del artefacto en términos de funcionalidades, el

ASupermercado Andalestala r @alp@modatra fladg,dafee c h o
ptica AGr up orespgndidiicMau yUmsia-tnosf echoo.
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Figura 49 Cuestionario de percepcion posterior a implementacion 3

;Qué tan satisfecho/a esta con la apariencia de la solucion tecnologica?

2 respuestas

@ Extremadamente satisfecho/a
@ Muy satisfecho/a

@ Algo satisfecho/a

@ No tan satisfecho/a

@ Nada satisfecho/a

Fuente: Elaboracion propia

En el cuestionario se evalud por parte de los clientes el nivel de satisfaccion por

parte de la vision visual del aplicativo en pagina web, recolectando los siguientes
resultados: E I i S u p Andatueiadc aodpoi no que el ni vel de
fuedeA Al go sati sf echloa, - ptoircCaptfi@raupadthd , no r e
AExtremadamente satisfechoo.

Figura 50 Cuestionario de percepcién posterior a implementacion 4

Califique la calidad general de nuestros productos servicios

2 respuestas

@ Excelente
® Muy buena
® Buena

@ Regular
@ Fobre

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto a la calidad del artefacto en el cuestionario se obtuvieron los
siguientes resultados: E1 7 Su p e rAndalucia@ droe s poradical i dad f B
por parte del artefacto, mi entras que | a
AExcel ent eod.
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Figura 51 Cuestionario de percepcion posterior a implementacion 5
Califique nuestro nivel de comprension de sus necesidades empresariales

2 respuestas

@ Excelente
® Muy buena
Buena
@ Regular

@® Pobre

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto al nivel de comprension de las necesidades fue uno de los aspectos
mas importantes en la validacién por parte del cliente, donde se estima como fue el
crecimiento evaluado como artefacto tecnolégico, es por esto por lo que las
respuestas de los clientes fueron una mayor parte positiva sobre este aspecto, el

ASuper mercado eAmpdbaldicz ggaue fue AMuy buenao,

respondibAR Excel ent eo.

En relacion con los resultados evidenciados en las figuras anteriores, se comprende
la percepcion de satisfaccion de las dos MiPymes potenciales que se trabaj6é en
conjunto en el trabajo de grado y emprendimiento, se plantearon 5 preguntas, con
el fin de identificar la satisfaccion del artefacto realizado para beneficio del negocio
y asi dar un veredicto de viabilidad de acuerdo a los objetivos en el desarrollo de un
entorno real para aquellas MiPymes que quieran implementar soluciones
tecnoldgicas con inteligencia artificial.

Aprender i tercer ciclo

Se aprendié como crear empresa de éxito y que el disefio se ajustara definir los
artefactos dispuestos a desarrollar y seguir iterando, usando la cantidad minima de
recursos, durante los tres ciclos se verifica que es viable el negocio con respecto a
la solucion integrada como necesidad de los clientes evaluados, es posible
perseverarlo, ajustarlo y mejorarlo continuamente, pero es importante seguir
pivoteando para reajustar sustancialmente lo que falta para que el funcionamiento
sea las expectativos de los clientes.
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El emprendimiento tecnolégico es una fuente de avance de las metodologias de
negocio actuales, las cuales provean un valor agregado sobre la empresa, cuya
funcién optimice el modelo de negocio y permita una transformacion digital en
aspectos funcionales definidos por el artefacto.

El emprendimiento juvenil hace parte fundamental de la generacion de ideas
innovadoras, soluciones desde un punto de vista mas actual con respecto a
necesidades evaluadas que requieran de una solucion tecnoldgica, es por esto, que
se genera la idea de negocio como aprovechamiento de necesidades y convertirlas
sobre un modelo de negocio que aporte.

En sintesis, para dar un analisis comprensivo es importante comprender las
variables y factores de la metodologia y el proyecto, donde se tiene que:

Hipotesis de valor

Como artefacto de la metodologia, el cual se comporta de manera dindmica segun
el avance obtenido en la evaluacion de necesidad y nivel de requerimientos que se
identificO para el negocio, estima un valor sobre el negocio que proporcionan
funciones en los canales digitales que se evidencia como transformacion digital del
negocio, implicando el estudio diferentes estrategias de comunicacion y
posicionamiento del negocio, de tal manera, que desempefie un papel importante
en la exposicion del negocio a través de canales digital.

Es por esto por lo que la hipotesis de valor evaluar el nivel de valor agregado del
negocio desde la perspectiva metodologica de Lean Startup, el cual se ha
evidenciado diferentes opciones de atraer usuarios, clientes o interesados del
negocio de caracter no tradicional, permitiendo generar una diferencia sobre la
competencia del negocio y a su vez, generando implementaciones tecnolbgicas que
facilite nuevas funciones y el modelo del negocio actual.

A continuacion, se presentara los valores obtenidos segun la calificacion realizada
a las dos empresas en cuestion (Vea encuesta de percepcion 3 T posterior a
implementacion), a partir de unos aspectos dados.

Calificacién con respecto a la comprension de las necesidades empresariales en

escala de 1 a 5, evaluando la comprensién y ejecucion de las necesidades
empresariales:
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1 Supermercado Andalucia: 4
1 Grupo 6ptica Union: 5

Estableciendo que en una escala de 1 a 5, se cumplié con los requerimientos
estipulados por parte del emprendimiento, ademas de reconocer cuales son las
necesidades a las que actualmente responde el artefacto solucion.

Hipotesis de crecimiento

La hipotesis de crecimiento como anteriormente se menciona se aplicaria en el
desarrollo del producto definido como el Bot conversacional para la realizacion de
pruebas para analizar su implementacion de acuerdo con un contexto establecido y
adquirir una retroalimentacion del producto y asi relazar las modificaciones
pertinentes.

A continuacion, se presentara los valores obtenidos segun la calificacion realizada
a las dos empresas en cuestion (Vea encuesta de percepcién 3 i posterior a
implementacion), a partir de unos aspectos dados.

Calificacion con respecto a la recomendacion de un tercero, el artefacto tecnoldgico
como valor agregado del negocio, en la escala de 1 a 4, se obtuvieron los siguientes

resultados:

1 Supermercado Andalucia: 3
1 Grupo 6ptica Unién: 4

Calificacion con respecto a la confiabilidad del artefacto, en la escala de 1 a 5, se
obtuvieron los siguientes resultados:

1 Supermercado Andalucia: 3

1 Grupo 6ptica Unién: 4

Calificacién con respecto a la visualizacion del artefacto en la escala de 1 a 5, se
obtuvieron los siguientes resultados:

1 Supermercado Andalucia: 3

1 Grupo 6ptica Union: 5
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Calificacion con respecto a la calidad del artefacto

1 Supermercado Andalucia: 3
1 Grupo 6ptica Union: 5

Indicadores o métricas

Los Indicadores o métricas se utilizan en el proyecto para la adaptacion del flujo del
trabajo y las actividades en el desarrollo es por esto por lo que a lo largo del proyecto
se han considerado métricas como:

Cantidad de interacciones con la pagina web

Con la implementacion de Google Analytics y Google Search Console se ha
permitido la visualizacion de las diferentes interacciones que se generan en las
paginas web. (Vea la Figura 26, donde se puede visualizar métricas en tiempo real).

Analiticas de la pagina web

Con la analitica se permite ver sila pagina tiene un auge sobre la web, el cual provee
informacion demogréfica y segmenta que se puede dar a conocer de manera grafica

Calidad

La calidad se ha definido con respecto a la aceptabilidad que se ha generado a
través de la implementacién tecnoldgica sobre el negocio. (Vea el cuestionario de
percepcion 3, Anexo 11.14).

Experimento Split -test

El experimento Split-test es con base a dos productos distintos por el cual en la
implementacion del producto se contara con dos clientes para el ofrecimiento de
dos versiones de un producto al mismo tiempo con el fin de observar los cambios y
el comportamiento entre ambos grupos.

Con el emprendimiento se buscaron los dos clientes con el cual experimentar estos

artefactos distintos debido al comportamiento del negocio, es por esto, que permitid
evaluar el tipo de negocio y la posible funcionalidad que se puede aplicar en el
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negocio, y a la fecha en lo que se convirtio el artefacto a través de los 3 ciclos de
creacion, medicion y aprendizaje.

Es por esto por lo que se implementé el testeo de la validacion del artefacto con uno
de los clientes evidenciando el avance con el otro cliente, evaluando
consideraciones individuales del negocio y el comportamiento segun sus
necesidades o posibles integraciones en el negocio, como lo fueron los Bots
conversacionales realizados a la fecha.

Pivote de crecimiento: EIl pivote de crecimiento es para evidenciar los reajustes
necesarios del Bot conversacional por cada avance del producto se va haciendo
una correccion de estructuracion.

En la primera iteracion del pivote de crecimiento se estimaba la necesidad de las
MiPymes sobre la integracion de tecnologia basada de inteligencia artificial como lo
seria los Bots conversacionales sobre la pagina web de la pagina o las redes
sociales que tuviera el negocio.

Segun el cuestionario de opinién percepcion de los clientes que se les efectud la
integracion, se reconocio que las dos MiPymes objetivo se estimd la realizacion
sobre una péagina web, las cuales estas pequefias empresas no tienen, por otro
lado, se tiene la percepciéon de que la éptica tiene una red social (Facebook) a la
que se implemento el Bot conversacional, descrito en las opiniones del cuestionario
suministrada (Ver Figura 14 y Figura 17).

Por otro lado, al iterar sobre el artefacto de la metodologia de Lean Startup
Creaciéon, Medicion y Aprendizaje, se contemplé a Telegram como un puente
importante de comunicacion sobre el cual se podria implantar la solucion
tecnoldgica, debido al alto indicie de usuarios que migraron de WhatsApp a
Telegram.

Segun los cuestionarios de percepciones se evaluaron necesidades, elementos con
los cuales se pueda gestionar la informacion del negocio, la exposicion del negocio,
el alcance que se puede generar a través de la informacién que se encuentra via
web y a través de los canales de comunicacién se ha convertido en parte
fundamental de la transformacion digital del negocio.
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5.6 RESULTADOS DEL PLAN DE PRUEBAS

En la presente seccion se presenta la constitucion de la validacion de las variables
de medicidén con respecto al artefacto, en el cual incluye la definicion de pruebas
funcionales, el rango de aceptacion de cada una de las pruebas y los resultados
obtenidos con respecto a la validacion de las pruebas. Esta seccion de resultados
responde al objetivo especifico #4, realizando el cumplimiento de este objetivo de
validacion del artefacto.

Con respecto al establecimiento de los objetivos de cada prueba se estima el por
qué se realiz6 cada una de las pruebas con el fin de conocer el nivel de
disponibilidad en situaciones controladas en las cuales se generar un esfuerzo
sobre las paginas web.

5.6.1 Objetivo de las pruebas

En esta seccion se va a describir la documentacién que se utilizara durante cada
una de las fases del proyecto. Las pruebas tienen como objetivos:

1. Validar la ejecucion de las pruebas dentro de los rangos aceptables de
ejecucion.

2. Asegurar la disponibilidad de la pagina con respecto a las ejecuciones de
cada una de las pruebas.

5.6.2 Definicién de las pruebas

En la presente seccion se presentd la definicion de la prueba por la cual se ejecutan
usuarios segun el tipo de pruebas representada a continuacion:

Pruebas de estrés

Valida aquellos volumenes de datos maximos que resiste el sistema antes de
comenzar con errores.

Verificar y validar los requisitos de desempefio que se definen como rango de
aceptacion de desempefio sobre la pagina web.
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Pruebas de carga

Una prueba de carga se realiza generalmente para observar el comportamiento de
una aplicacion bajo una cantidad de peticiones esperada. Esta carga puede ser el
namero esperado de usuariosconcurrentes utilizando la aplicacion

Pruebas de desempefio

Este tipo de prueba es un aspecto fundamental en una aplicacion, ya que, si ésta
no responde en el debido tiempo, se pueden perder clientes, o dafiar la imagen ante
los usuarios. La prueba de desempefio se us6 de forma que se evalué el resultado
de respuesta con respecto a unas solicitudes definidas sobre la pagina web.

5.6.3 Constituciéon de cada prueba

A continuacion, se define la constitucion de las pruebas de manera que se describe
como se ejecutaran las solicitudes que llegaron a la pagina web, partiendo de la
definicion de pruebas y valores previamente definidos para la estimacién de rangos
de aceptacion.

Pruebas d e estrés

Se utilizar& la herramienta JMeter para la realizacion de la prueba para verificar el
comportamiento de la aplicacién en el entorno real, partiendo de la conformacion de
4 ejecuciones de carga de 400 usuarios por 1 segundo, dando 1600 muestras de
testeo.

Pruebas de carga

Se utilizaré la herramienta JMeter para la realizacion de la prueba para verificar el
comportamiento de la aplicacién en el entorno real, partiendo de la conformacion de
la ejecucion de 100 hilos por un periodo de subida de 5 segundos con un bucle de
10 para visualizar el comportamiento de las peticiones que se realizan por usuarios

en tiempos determinados y cual es el valor en tiempo la respuesta del software.

Pruebas de desempefio
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La prueba consiste en la ejecucion de 100 peticiones por 100 segundos, dando un
resultado de 1000 muestras, permitiendo visualizar el comportamiento de respuesta
del desemperfio del software, esta prueba se realizara con la herramienta JMeter.

5.6.4 Rangos de aceptacion de cada prueba

A continuacién, se definieron los rangos de aceptacion por cada una de las pruebas
realizadas, de tal forma, que se evalluen los rangos definidos con respecto a los
resultados obtenidos, estableciendo si fueron exitosos o fueron fallidas las
solicitudes provenientes de la aplicacion JMeter.

Pruebas de Estrés

El indicador de la prueba ser4 con respecto al comportamiento a nivel de
visualizacion gréafica sobre el tiempo de respuesta de la aplicacién de la prueba,
negando cualquier tipo de comportamiento exponencial, en un rango de aceptacién
en un comportamiento estable o fluctuante dentro de un rango de 1 minuto.

Pruebas de carga

El indicador de la prueba sera con respecto al comportamiento grafico y los tiempos
de respuesta del software, donde se pretende registrar un comportamiento estable
de la ejecucién de la prueba y no con un comportamiento exponencial.

La prueba de cada una de las muestras no debe superar mas de 400 milisegundos
de aceptacion de la peticion.

Pruebas de desempefio

El indicador de la prueba sera con respecto al comportamiento gréafico y los
tiempos de respuesta del software, donde se pretende registrar un
comportamiento estable de la ejecucion de la prueba y no con un comportamiento
exponencial. La prueba no cada una de las muestras no debe superar mas de 500
milisegundos de aceptacion de la peticion.
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5.6.5 Ejecucion de pruebas funcionales

La ejecucion de las pruebas partio del software JMeter, el cual nos brinda el
comportamiento de las pruebas realizadas segun el numero de muestras
ingresadas para la constitucién de cada prueba.

Pruebas de estrés

Se configuro el ambiente de pruebas de tal forma que se realizaron conexiones
simultdneas de 400 usuarios en un tiempo definido de un segundo, con el fin de
visualizar el comportamiento frente a una carga de usuarios que represente un
estrés sobre la pagina, de tal forma que esta resistio la cantidad de usuarios que
intentaron realizar una conexioén a la pagina web.

Figura 52 Prueba de estrés JMeter

Tomado de JMeter

Se hizo el testeo 4 veces para visualizar el comportamiento del software en 4 fases,
siendo en este caso el niumero de muestras en total 1600, como se observa en la
gréfica de resultados se evidencia el comportamiento en 4 fases.

Los resultados fueron de 20 segundos en tiempo por cada ejecucién, la desviacion
estandar fue del 3.368 segundo, la media de tiempo de la insercion de los usuarios
en el tiempo determinado fue en promedio 10.894 s milisegundos y la mediana tuvo
un resultado de 12.005 segundos; estos resultados obtenidos son con respecto a
las 1600 muestras que se insertaron en la URL.
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Pruebas de carga

Se estima una cantidad de 100 hilos (representado como usuarios), con un periodo
de subida de 5 segundos (representa el valor de inicio que ingresan los usuarios) y
el contador del bucle inicializado desde 10.

Figura 53 Prueba de carga JMeter

238 ms |

0 ms £

Tomado de JMeter

Tras la ejecucion de la prueba se observa cuales fueron los resultados estadisticos
de la misma, donde nos arrojo valores como la media, mediana, porcentaje de error,
rendimiento, entre otros, a dos pruebas ejecutadas, dando un total de 200 muestras
evaluadas.
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Figura 54 _Estado de solicitudes de la prueba de carga

- =

Ver Resultados en Arbol

MNombre: Wer Resultados en Arbol

Comentarios

Escibir todos los datos a Archivo
Nombre de archiva Navegar..  LogMostrar sdo: | | Escribi enLog Sk Ervores || Exitos | Configurar
Muestra Tiempo de comienzo  Nombre del hio Etiqueta Tiempa de Muestr... Estado Bytes Sent Bytes Latency Connect Time(ms)

iGrupo de Hies 1-26 _Petcm'n HTTP 581 g 0064 1565 461 316 A
[Grupo de Hios 1-58 _Pel:clrln HTTP | 593) g 0066/ 165 511 326
1Grupo de Hios 1-55  |Peticidn HTTP 599 =2 70050 165 450 310
1Grupo de Hios 1-19  |Peticidn HTTP 616 L] 70047 165 523 339
Grupo de Hies 1-95 _Peh(lu'n HTTP 622 =2 70083 165 471 3
1Grupo de Hios 1-22 _Petac'n HTTP 624 'g T0047| 155 505 230
[Grupo de Hios 1-69 _Pel:clrln HTTP | 640 g T0064| 165 485 313
JGrupo de Hios 1-76 _Petidin HTTP [ 644 ] 0051 165] ) 316
1Grupo de Hios 1-18  |Peticidn HTTP 655 L] 70048 165 536 250
Grupo de Hios 1-2  [Peticdn HTTP 662 -] 70050 165 514 25
jGrupo de Hios 1-16 _ |Peticidn HTTP 668 -] 70073 165 360/ 233
[Grupo de Hios 1-1 _D!tﬂc’ﬂ HTTP | 677 g fo82| 165 454 315
JGrupo de Hios 1-13 _Petidon HTTP [ 687] [ 70050 165] 82| FIT]
Grupo de Hios 1-7  |Peticidn HTTP 695 L] TO0ET| 165 468 293
Grupo de Hios 18 [Peticdn HTTP 700 -] 70047 165 96| 06
[Grupo de Hios 1-84 |Peticidn HTTP o8| ] 70045 165 401 319
{orupa de Hios 1-14_|Peteion HTTP [ 70| Q9 70050 15 598 74
WGrupo de Hios 1-5  |Peticidn HTTP 731 L+ ] T0067! 165 455) 73

Tomado de JMeter

Ademas de eso observamos cual fue el resultado del testeo por cada una de las
muestras ejecutadas que ingresaron en el sistema, se evidencia que todas las
muestras fueron ejecutadas exitosamente con un tiempo de ejecucion presentada
en la tabla.

Pruebas de desempefio

Se tiene en cuenta que la cantidad de usuarios que entran por segundo 100 dando
un total de 1000 muestras evaluadas, mantiene un comportamiento estable de
acceso a las peticiones que se registran en el sistema, donde se observa que en un
principio no tiene el mismo tiempo promedio de ejecucion por cada una de las
muestras, convirtiéendose en valores estables.
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Figura 55 Prueba de desempefio JMeter
GréficosaMostrar [v/|Datos [w]Meda [w]Medana [v]Desvizdén [v/]Rendimiento

225 ms

La grafica resultante es la ejecucion de cada uno de los usuarios que ingresaron por
segundo, donde mantiene un esquema estable, con respecto a cada peticién que
se realiza a la aplicacion en concreto, se tiene en cuenta que la cantidad de
muestras fueron de 1000 evaluadas, donde nos dio un valor promedio en tiempo
174 milisegundos, el valor de la mediana fue de 152 y la desviacién estandar
representada fue de 118 milisegundos.

Para visualizar mas a detalle el plan de pruebas con sus resultados consulte el
Anexo 11.17 Plan de pruebas y resultados
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6 ANALISIS DE RESULTADOS/ DISCUSION

En este capitulo se discutira los resultados con respecto al marco teorico, la
metodologia en el marco de proyecto de grado y sus pilares mas relevantes en la
constitucién del emprendimiento y su acercamiento con los clientes obtenidos como
sustente del mismo.

Para el desarrollo de todo el proyecto se realizé a partir de la metodologia Lean
Startup que por ser una metodologia de aprendizaje de negocios se facilité todo el
proceso en mano del PMV el cual es el artefacto, logrando asi tener una concepcion
mas clara del desarrollo y las necesidades de los dos clientes e implementarlo a
cada uno de acuerdo a las retroalimentaciones que se hacian en las fases
respectivas iterativamente y asi que el modelo del negocio se vaya desarrollando
sin la perdida de ningun recurso, por lo tanto su implementacion consta de:

{1 Validacién de las hipétesis de valor y de crecimiento con el fin de establecerlo
con el mercado y el cliente.

1 El producto minimo viable o PMV el producto o servicio que aportara al cliente
un valor agregado.

! Las métricas con el fin de asi medir la viabilidad esperada y asi tomar
decisiones.

1 El pivote aquella retroalimentacién que se realiza en cada iteracion con el fin
de seguir mejorando realizar ajustes pertinentes.

¢Entonces realmente funciona la metodologia? si, lo que hace es adecuado en la
implementacion de negocios, pero es fundamental realizar los analisis del producto
y ver si es viable y validar las hipétesis, debido a que la metodologia permite ser
enfocada en el ambito de aprendizaje, la validacién de la empresa o negocio y asi
gue esta se pueda crear con los aspectos del éxito que se espera, y a partir del
pivoteo que se va generando, ayuda a que el PMV se vaya ajustando a la
informacion que los clientes potenciales del proyecto dio, con el fin de que las
expectativas sean valiosas para la entrega final.

Por otro lado, se encuentran las herramientas que se utilizaban estaban las Dialog
Flow que es un api para desarrollar un chatbot un IA conversacional de forma
eficiente y rapida e integrarlo con las redes sociales, uno de las situaciones
imprevistas son que el uso de las herramientas no puede generar costo ya que los
clientes no accedieron a dar un pago por lo desarrollado esto implico tener plena
precaucion en todo, otro factor fueron las implicaciones de un mercado poco
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explotado como las MiPymes como en lo referente a la implementacion de
tecnologias generando mucha incertidumbre en los clientes pero a la vez
encontraban potencial en el producto y se veian dispuestos en la participacion.

Otra caracteristica que tiene que ver con el proyecto, es el proceso de crear
empresa y adquirir todo el proceso de un negocio y sus elementos ademas de que
la tecnologia implementada va de la mano también en el enfoque empresarial, vale
la pena aprender e investigar para ser un emprendedor el pais necesita de mas
motivacion para los jovenes y que estos lo vean como una oportunidad para ambas
partes y generar innovacion y creatividad, en el caso de la constitucion legal del pais
el equipo de proyecto se discutia las repercusiones pero a lo largo del proceso se
vio como una meta como estudiantes profesionales y como novedad, al ser un
emprendimiento enfocado en mejoras se vio la necesidad para la capacitacion en
marketing para las estrategias digitales.

Gracias a la metodologia y a los conocimientos adquiridos para el negocio, el
empr endi miliPgbatd o p uid o i mpy | censtituin dea acuerdo con lo
esperado a partir de los objetivos, a partir del PMV e implementacién de paginas
sociales basicas sin costos para tiene la posibilidad de explorar la integracion y
visualizacion.

A continuacién, se observara la implementacion enfocada a los artefactos y las
fases que posee la metodologia Lean Startup.

6.1 ANALISIS DE RESULTADOS DEL PRODUCTO MINIMO VIABLE

En la ejecucion del artefacto crear-medir-aprender y los cuestionarios de percepciéon
1, 2 y 3. Demostr6 que el artefacto deberia contar con estrategias de negocio de
gran impacto sobre el modelo de negocio actual y con la mitigacién de un esfuerzo
continuo por parte de la empresa MiPymes, de acuerdo con las necesidades y la
capacidad de actualizacion de la informacién del negocio a través de medios
digitales, se implemento los Bots conversacionales por parte del negocio en
diferentes plataformas de comunicacién con el fin de adquirir facilidad de uso con
medios de comunicacion actuales y de facil acceso por parte de cualquier interesado
y sobre las MiPymes.

El producto responde a las necesidades identificadas, como informacion de
contacto, informacién precisa sobre los productos y servicios que se ofrecen a
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través de medios digitales, contar con las diferentes integraciones como Telegram,
WhatsApp, Facebook y una pagina web, permiten un medio de comunicacion mas
sencillo, optimo, de facil acceso y desde una variedad de medio para la adaptacion
de las preferencias de profundos clientes que estén interesados en el negocio y en
el emprendimiento.

El PMV siempre se podra adaptar a cualquier requerimiento nuevo o producto que
ingrese en el negocio, es decir, el impacto sobre el artefacto en torno a la
modificacion de este o sobre la insercion de un nuevo requerimiento no genera un
gran impacto sobre el PMV, por lo cual, este sujeto a la evolucion continua segun lo
requiera el cliente.

6.2 ANALISIS DE RESULTADOS PLAN DE NEGOCIO

Como emprendimiento tecnolégico se fij6 como prioridad la estructuracién del

mismo, de forma que se identificara necesidades de clientes, segun una
segmentacion del mercado a afectar positivamente frente al artefacto tecnoldgico,

este logrado a través de la constitucion del emprendimiento llamad o A Mi Py b ot o,
empresa dedicada a gestion de la atencién del cliente de las MiPymes colombianas

gue deseen realizar la transformacion digital del negocio en torno a medios digitales

a través de la inteligencia artificial y el marketing digital.

Este promoviendo la generacion de servicios o productos con el fin de incrementar
el portafolio de servicios del emprendimiento, por su parte, se busca la adaptabilidad
de los servicios a nuevos requerimientos de clientes futuros y nuevas caracteristicas
a futuro sobre el producto que se ofrece como emprendimiento.

Los resultados obtenidos se encuentran en el Anexo 11.18 Documentacién legal
del emprendimiento . Esto con el fin de que personas interesadas se genere la
intencién de emprendimiento juvenil.

6.3 ANALISIS DE RESULTADOS PLAN DE MARKETING

Desde el marketing digital se demostro la medicion del trafico sobre las paginas
web, demostrando métricas de marketing que respondieran al segundo objetivo
especifico del proyecto, en la cual se pretendia generar la disposicidbn de métricas
de medicidn del trafico y la cantidad de interacciones con la pagina.
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Con la generacion de implementaciones de marketing digital sin la necesidad de
invertir sobre las mismas se lograron resultados favorables con respecto a los
objetivos de marketing y el objetivo especifico, dando hincapié en nuevas
estrategias de caracter de inversion con el fin de generar un crecimiento controlado
de exposicion segun plataformas de incremento del alcance que brinda plataformas
como Google ADS, el informe del portafolio de servicios se encuentra en el Anexo
11.19 Portafolio de servicios.

Partiendo de las estrategias realizadas se han obtenido resultados acordes al plan
de marketing definido (Vea anexo 11.10y 11.16).

6.4 ANALISIS DE RESULTADOS PLAN DE PRUEBAS

En la presente seccidn se representa el analisis de cada una de las pruebas vy el
comportamiento de las gréficas resultantes segun la disposicién y el tipo de pruebas
realizada.

Prueba de estrés

Se evidencia que el rendimiento de la aplicacion con respecto a la prueba, donde
se observa que la linea de comportamiento varias segun la ejecucion, esta
contrastada con el rendimiento como se muestra en la Figura 52, se observa que
en un principio tiene un acceso casi exponencial, sin embargo, el comportamiento
se nivela a un promedio de ejecucion de 262 milisegundos, manteniendo algunos
picos donde se evidencia que el rendimiento vario.

En la segunda etapa de ejecucion observamos un comportamiento lineal, en el
tiempo de cada una de las pruebas desde (401 a 800), manteniendo un
comportamiento adecuado con respecto a la primera prueba.

En la tercera prueba se evidencia que la ejecucion mejoro debido a que el tiempo
de acceso de los usuarios en el tiempo definido disminuyo, siendo de caracter lineal,
pero manteniendo una linea de tendencia mas baja que la anterior etapa.

En la cuarta ejecucién se evidencia que es una linea un poco mas continua pero
mMAas ajustada a un rango de tiempo mas segmentado, donde establece que a mayor
cantidad de usuarios realizados el comportamiento del rendimiento de la aplicaciéon
mejora con respecto a la respuesta de acceso de la aplicacion.
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La grafica nos presenta la desviacion del tiempo que obtuvo cada una de las
pruebas donde al momento de ejecutar este tiene un comportamiento acelerado, sin
embargo, esta se nivela e incluso llega a tener una desviacion decreciente en la
primera prueba, en las demés pruebas (2 a 4) mantiene una linea casi similar en
cada una de las muestras evaluadas.

Se presenta la cantidad del tiempo de respuesta en milisegundos a cada uno de los
usuarios generados que acceden a la aplicacion en 1 segundo. Donde esta varia
con respecto a cada una de las pruebas, dando a conocer que entre mas pruebas
se realicen el tiempo de aceptacion del acceso del usuario decrementa. Ademas,
qgue el promedio presentado del desempefio por la media tiene un comportamiento
estable con respecto al tiempo.

La prueba fue exitosa debido a que cumplié con los parametros registrados donde
no sobrepasara un tiempo de respuesta de 1 minuto por todas las muestras que se
realizaron en el testeo y con respecto al comportamiento de caracter grafico no dio
un resultado exponencial indicando que a mayor cantidad de hilos procesados sera
menor el tiempo de respuesta por cada usuario 0 se mantendra estable.

Prueba de carga

Con respecto a la evaluacién de la prueba arrojé valores tales como el rendimiento
por las 200 muestras que se ejecutaron, donde dicho el valor promedio de ejecucion
fue de 198 milisegundos, el valor del tiempo mediano de las muestras fue de 172
milisegundos y la desviacion estandar de los datos fue de 75 milisegundos.

Si ordenamos la tabla de resultados con respecto a los datos de tiempo de las
muestras obtenemos que el tiempo mayor que se registré fue de 601 milisegundos
y el menor fue de 134 milisegundos. Permitiendo evaluar que a mayor cantidad de
usuarios ingresan en la aplicacion después de cierta cantidad el tiempo de
respuesta de la prueba seréa estable.

La prueba fue exitosa manteniendo la carga en un nivel estable con respecto a su
interpretacion gréafica y cumple con el requerimiento de no sobrepasar el tiempo de
respuesta del software de 400 milisegundos, dando un comportamiento de carga
aceptable.
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Prueba de desemperfio

La grafica resultante es la ejecucion de cada uno de los usuarios que ingresaron por
segundo, donde mantiene un esquema estable, con respecto a cada peticion que
se realiza a la aplicacion en concreto, se tiene en cuenta que la cantidad de
muestras fueron de 1000 evaluadas, donde nos dio un valor promedio en tiempo
174 milisegundos, el valor de la mediana fue de 152 y la desviacion estandar
representada fue de 118 milisegundos.

El comportamiento de la grafica demuestra un comportamiento continuo o
estimando un comportamiento estable segun las muestras de las pruebas, es decir,
tiene un comportamiento adecuado con respecto a la cantidad de peticiones que se
ingresan sobre la conexion HTTPS de la pagina web.

La prueba fue exitosa brindando un comportamiento estable en cada una de las
muestras testeadas, donde se evidencia un comportamiento de desempeiio
adecuado en su totalidad de peticiones al software (100 hilos por 100 segundos),
dando un desempefio adecuado en su comportamiento.

6.5 ANALISIS DEL CUESTIONARIO FINAL DE PERCEPCION DE LOS
CLIENTES MIPYMES

Acorde a los resultados obtenidos segun la encuesta de percepcion 3, se obtuvieron
resultados favorables, a continuacion, se presentaran los resultados de la encuesta
de percepcion:

Calificacién con respecto a la comprension de las necesidades empresariales en
escala de 1 a 5, evaluando la comprensién y ejecucion de las necesidades
empresariales:

1 Supermercado Andalucia: 4
1 Grupo 6ptica Union: 5

Estableciendo que en una escala de 1 a 5, se cumplié con los requerimientos

estipulados por parte del emprendimiento, ademas de reconocer cuales son las
necesidades a las que actualmente responde el artefacto solucion.
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Calificacion con respecto a la recomendacion de un tercero, el artefacto tecnolégico
como valor agregado del negocio, en la escala de 1 a 4, se obtuvieron los siguientes
resultados:

1 Supermercado Andalucia: 3
1 Grupo 6ptica Unién: 4

Calificacion con respecto a la confiabilidad del artefacto, en la escala de 1 a 5, se
obtuvieron los siguientes resultados:

1 Supermercado Andalucia: 3
1 Grupo optica Unién: 4

Calificacién con respecto a la visualizacion del artefacto en la escala de 1 a 5, se
obtuvieron los siguientes resultados:

1 Supermercado Andalucia: 3
1 Grupo 6ptica Unién: 5

Calificacion con respecto a la calidad del artefacto

1 Supermercado Andalucia: 3
1 Grupo 6ptica Unién: 5

Los resultados obtenidos difieren segun el negocio del supermercado Andalucia y
el grupo oOptica unidn, se tiene como supuesto que la baja integracion de soluciones
tecnoldgicas en MiPymes con este tipo de negocio tiene un mayor desconocimiento
de lo que puede proveer el artefacto tecnoldgico, segun la encuesta en su mayor
parte la calificacion de los aspectos funcionales se mantiene sobre un margen de
valor medio. A los cuales corresponde a un nivel aceptable pero no el deseado,
frente a las respuestas del Supermercado Andalucia, en el cuestionario de
recepcion se evidencio que esta MiPymes no tiene recursos de gestion de
informacion e incluso falta de un computador en esta MiPymes, por lo que se asume,
gue esta tiene un total desconocimiento de diferentes integraciones que le aporten
al negocio.
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Segun Coérdoba establece que el uso de las TIC con respecto al servicio al cliente,
el 45% de | as Mi Pymes evalwuadas dij o
implementaciones para la gestion del servicio al cliente. Con lo anterior se estima
gue el Supermercado Andalucia al no tener el uso de TIC para el servicio al cliente
no tiene una idea global sobre como implantar tecnologia en el negocio. [56]

6.6 APRENDIZAJES EN EL DESARROLLO
6.6.1 Marketing digital

La implementacion de la estrategia de marketing es necesario para todos los
negocios, se analizé que la estrategia caracteriza la sustentabilidad, y logra brindar
los resultados a medio plazo y largo plazo, demostrando que es una fuente de
rentabilidad constante ademas que se puede lograr tener aliadas a los clientes, ya
gue se ayuda a solucionar problemas y satisfacer sus necesidades.

6.6.2 Marco legal de la empresa

Es importante para el pais constituir nuevas empresas es hora de que los jovenes
tengan la motivacion de generar empleo y de pensar en grande. No fue tan
complicado como se tenia pensado solo se necesita la informacién necesaria los
formularios para los tramites y si no es suficiente la cAmara de comercio ofrece un
asesor en cualquier consulta legal que se tiene.

Un factor que ayuda a emprender es la metodologia Lean Startup redisefa el
proceso haciéndolo eficiente y disminuye el riesgo al momento de lanzar un
proyecto nuevo e innovador.

Otro analisis es que existen beneficios parafiscales que acoge el pais para jévenes
emprendedores para incentivar el emprendimiento. Por lo tanto, existe un buen
resultado en crear empresa en el pais, siempre y cuando esté constituido de forma
legal, y ayudar a mantener ese valor agregado y trabajar de mano de los clientes ya
que el papel de servicios de tecnologia en el tiempo actual juega un papel esencial
en el pais, y asi genere puestos de trabajo.

6.6.3 Construccion del artefacto

En la construccién del artefacto se consideraron las posibles mejoras en el negocio
en cuestion al posicionamiento y a la comunicacion asertiva a través de asistentes
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virtuales desplegados en canales de comunicacidbn comunes, debido a esto se
estimaron cambios segun las necesidades de los clientes, cuales era sus
requerimientos ajustados a la actividad econdmica evidenciada, se comprendio las
limitantes del negocio, por lo que implico, consultar mas a fondo de las posibles
integraciones que se realizarian a través del desarrollo del proyecto y la
accesibilidad del cliente a estas plataformas digitales sin que generar un impacto
sobre el modelo del negocio que ejecutaba.

6.7 FUTURAS LINEAS

El contenido presente en este documento facilita para cualquier desarrollo o de base
para posteriores implementaciones, los cuales se utilizaria como parte de punto de
partida, para plantearse el desarrollo de un emprendimiento, que tipo de
metodologia aplicar como desarrollarlo y asi adquirir informacién, no obstante, el
proximo emprendedor queda con el compromiso de buscar la mejorar y profundizar
en la innovacién y asi aportar nuevas ideas que beneficien al pais.
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7. CONCLUSIONES

Con el fin de la estructuracion de un emprendimiento empresarial con base
tecnologia en Colombia, se puede trabajar en tres enfoques, usando como guia la
metodologia de Lean Startup, donde se tiene la indagacion para la creacion de una
empresa en Colombia, apoyandose en la Ley 1780 de 2016 de iLey
empr endi mi e que apoyp ala @eadioh de nuevas empresas jévenes. Se
realiza en paralelo, un plan de negocio, un plan de marketing digital y el producto
minimo viable; chatbot, que implementa inteligencia artificial para generar
respuestas textuales. De esta manera, culminando en la constitucion de una
empresa ante la Camara de Comercio de Bogota.

La novedad de un proyecto como lo es el planteado, esta en generar un interés por
parte de la universidad y los estudiantes del programa de ingenieria para generar
un emprendimiento empresarial con el fin de lograr que realicen este tipo de
actividades en el pais. Al implementar la metodologia Lean Startup, al ser un marco
de trabajo que plantea la construccion y permite modelar un negocio de manera
evolutiva con respecto a unos pilares, permitiendo la validacion del mercado
enfocado y el pivoteo que se genera acorde a las necesidades de los clientes y
prevenir posibles fracasos en el emprendimiento.

El proyecto tiene como objetivos especificos, cuatro principales puntos: la
construccion de un producto minimo viable; el disefio e implementacion de un plan
de marketing digital; la implementacion de un plan de pruebas para el portafolio del
negocio y unas métricas de éxito. Para la validacién de su cumplimiento en el cual
se logra a partir del desarrollo de PMV, evidenciado en la seccion 4.4 y como se
integré a los clientes potenciales, el cumplimiento del curso tomado en Google para
el aprendizaje del Marketing digital para promover estrategias, y para el portafolio
del negoci o,ldgenefadidn &eypluebasevidenciadas en las secciones
5.6. Donde sus resultados reflejan su cumplimiento en base a lo que se tenia
definido inicialmente y determinar la viabilidad de la idea de negocio, como
emprendedor es necesario realizar todo el proceso de negocio y seguir la evolucion
que en este caso se hizo con la metodologia, ademas se realizé un curso de
financiacion como recurso de crecimiento econémico que sirve para futuros.

El trabajo realizado es pionero en el programa de ingenieria de sistemas, por ende,

los resultados demuestran en general un buen proceso de ejecucién utilizando la
metodologia Lean Startup, y los pasos a seguir como guia o de ayuda para crear un
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emprendimiento. Es importante determinar las necesidades de los clientes y la
comunicacién constante con ellos para plasmar y elaborar lo requerido, para
generar asi calidad y satisfaccion; y tener en cuenta los posibles riesgos de fracaso,
por lo tanto, es recomendable tener un plan de mitigaciéon y una metodologia que
soporte ese ambito.

Al contrastar el modelo BPSC previo a la introduccién del proyecto, para ser
implementado y puesto ante los usuarios, se puede concluir que con respecto a las
creencias de la integracion de soluciones de tecnologia, en el negocio habia
suspicacia que pudo a ver generado un cambio de perspectiva y creencia para
atraer mas clientes, puesto que la creencia previa seria una total aceptacion a la
implementacion de nuevas tecnologias que favorecieran el negocio; otro punto fue
el habito esperado, donde las MiPymes agregaran sus productos en la tecnologia
para ofrecerlos, tuvo una desviacién ya que parte de los clientes del cuestionario no
tenian familiaridad con la tecnologia.
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8. RECOMENDACIONES Y TRABAJOS FUTUROS

Como proyecto de grado y la estructuracion de un emprendimiento tecnolégico
basado en la tecnologia de inteligencia artificial se recomienda en un futuro la
expansion del plan de negocio, el portafolio de servicios, la integracion de nueva
tecnologia que aporte a la transformacion digital de aquellas empresas que
requieren de un impulso a través de canales digitales y que exponga sus productos
0 Servicios.

El emprendimiento en Colombia debe ser un esfuerzo continuo de los colombianos,
por lo cual se pretende fomentar el emprendimiento sobre los jévenes universitarios
que se ajusten a la ley del emprendimiento juvenil, permitir la generacién de nuevas
ideas, la estructuracion de un negocio que aporte a la sociedad, la exposicion de la
independencia de generar productos o servicios.

Parte fundamental del proyecto de grado que se establecio consta de la constitucion
del emprendimiento y sus dos pilares importantes que lo convierte en aspectos
macro del proyecto, los cuales son el marketing digital y la inteligenciar artificial.
Teniendo esto en cuenta esto, la inversion en plataformas dedicadas al
posicionamiento del negocio frente a la competencia fue algo escaza debido a los
cobros por dia que se puede generar a la hora de gestionar métricas de negocio
sobre el marketing y las plataformas digitales como Facebook Business, Google My
Business, Google Analytics, Google Ads, entre otros. Por lo cual se recomienda
hacer un acuerdo de pago con los futuros clientes que acepten la generacion de
publicidad o posicionamiento del negocio a través de canales digitales.

En la planificaciéon del proyecto se consider6 presentar la idea de negocio en una
rueda de negocios, para futuros interesados que podrian convertirse en parte
fundamental del proyecto para la financiacién de este, sin embargo, la busqueda de
la rueda de proyectos no se llegé a efectuar por limitaciones que ocasiono la
pandemia; para trabajos futuros se puede reflejar el mismo esquema de la busqueda
de financiamiento de una Startup.

Para la integracion de un artefacto similar que sea basado en inteligencia artificial y
sea especificamente un asistente virtual se recomienda Dialog Flow como base para
la integracion del mismo, la usabilidad y las diferentes integraciones que este
maneja para la publicacion del Bot conversacional en las diferentes plataformas
digitales en las cuales tiene la adaptabilidad de posicionarse; es importante conocer
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las diferentes funcionalidades a nivel de logica que este puede proveer para la
ejecucion y construccion de un asistente virtual. En dado caso que en futuros
trabajos se trate de asistentes virtuales se propone para trabajos futuros el
establecimiento de nuevas funciones no exploradas que se han expresado a lo largo
del documento de proyecto de grado.

Dentro de un proyecto siempre es deseado la mejora continua del mismo, por lo
tanto, se recomienda a futuros estudiantes interesados este proyecto, se
complemente, mejore y/o estime diferentes tipos de soluciones que permita el
crecimiento de las MiPymes colombianas.

130



9. LECCIONES APRENDIDAS

En el presente capitulo se mencionaran las lecciones aprendidas con respecto al
desarrollo del proyecto, ademas de como se presenta la idea de transmitir el
pensamiento de emprendimiento.

La reflexion periddica enunciado en la Figura 29, se menciona todas las
consideraciones de aprendizaje en el desarrollo del proyecto, donde estima las
causas pertinentes del proyecto, un nuevo aprendizaje dentro del proyecto y su
utilidad en el futuro.

Dentro del proyecto se considerd el aprendizaje para la realizacion de este como
parte fundamental del mismo, la capacitacion de cada uno de los integrantes del
proyecto estima el éxito de este, en su ejecucion y cumplimiento del proyecto.

Es por esto por lo que se pensé en el conocimiento y la toma de decisiones de la
toma de cursos que permitieran la profundizacion y ejecucion de cada uno de los
objetivos segun una base de conocimiento planteada, de tal manera, que el
aprendizaje de se tomo por una serie de cursos como el emprendimiento, marketing
digital y el financiamiento de startups.

En el proceso de constitucién de una empresa se requirié de asesoria para llevar a
cabo el proceso de constitucion del emprendimiento y los requerimientos
documentales, es por esto por lo que cada uno de los pasos se registra como parte
fundamental de los aspectos legales del emprendimiento.

Estas decisiones parten de adquirir el conocimiento necesario no solo para impulsar
un emprendimiento, también para el involucramiento de personas que deseen
emprender un negocio, partiendo de la experiencia y el aprendizaje a lo largo del
proceso. Se plantea generar un pensamiento de emprendimiento sobre cada una
de las personas que entablen el interés sobre el proyecto, incluyendo el impacto
que se puede generar en las personas.

Con respecto a las diferentes integraciones que se han realizado con Dialog Flow,
es posible poder integrarla a diferentes canales de comunicacion, sin embargo, para
gue este artefacto tenga un mejor alcance se destina una inversién para la mejora
de la exposicion de las paginas o posicionamiento que requiere de un pago, es por
esto por lo que para el marketing digital se requiere la inversion de dinero para la
mejora de la exposicion y el alcance para futuros clientes.

El emprendimiento en Colombia forja parte fundamental y caracteristica de las
personas trabajadoras que buscan un sustento a modo de fomentar sus productos
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0 servicios, es por esto, que el emprendimiento en Colombia busca el crecimiento
de las personas y la diversificacion de los colombianos que ofrecen sus ideas. (Ver

Figura 40 para la reflexion periédica).

Figura 56 Reflexion periddica

Muevao aprendizaje

Causas, consecuencias del nuevo aprendizaje en el curso/Proyecio

Utilidad hacia el fufuro

El uso de APl Twilio/python

La causa para su realizacion fue el manejo de APIS para el desamollo
tecnologico del proyecto ademas el aprendizaje tiene como efecto la
capacidad de tener el prototipo para su realizacion y tener mas habilidades

En caso de constitutir 1
empresa sirve para su
conztante elaboracion
del zervicio usando las
habilidades adguiridas
en |a comunicacion de
protocolos, sistemas
operativos o en
cualquier situacion
requerida

Curso de Emprendimiento

Al tener como propuesta el plan de negocio s nos dificultaba las
capacidades de que se necesita para emprender y que componentes son
necesarios, gracias al curso se logro adguinir bases y realizacion de
componentes necesarios en la estructuracion del negocio

Emprender es de gran
importancia y saber
como es ideal y
ayudara en caso de
crear empresa en el
futuro

Curso de Fintech para emprendedores

Al ser emprendedores de un proyecto el curso mejora la administracion
financiera a partir de sus analisis y alternativas esto con el fin de los
avances

Habilidades en el futuro
financiers y tecnologico
de colembia

Introduccion al Marketing digital

Definir estrategias para aplicarla en el negocio, efectuando alcance mas
alla por medio de la era digital

La ufilidad del
aprendizaje es que
ayudara en los
negocios de una
empresa en el
intercambio o compra.

Curzo de introduccion al financionamiento
de startups

La planeacion de un emprendimiento necesita tener los beneficios de un
financiamiento y por medic del curso tiene el efcto de introducir varias
formas de financiamiento de startups

Tener las habilidades
podria ser util en el
ambito de negocios de
emprendimiento futuros

Definician de los productos v senvicios que
ofrecera el producto minime viable

Se plantea un portafolio de servicios para el producto minimo viable con el
cual se espera implementar scbre el bot conversacional

Conocimiente de lo que
s& puede implementar
sobre las Mipymes de
acuerdo con las
necesidades
identificadas

Fuente: Elaboracion propia
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11. ANEXOS

11.1 DIAGRAMA DEL PROBLEMA DESDE EL MODELO BPSC

Si desea tener una mejor visualizacion del modelo acceda al siguiente enlace:

DIAGRAMA DEL PROBLEMA DESDE EL MODELO BPSC

Anexo 1 Modelo BPSC problematica
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Fuente: Elaboracion propia
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https://drive.google.com/file/d/1SfkFvcq7glOY7mYXFJr8YmtX34jaxr7U/view?usp=sharing

11.2 DIAGRAMA DE LA SOLUCION DESDE EL MODELO BPSC

Si desea tener una mejor visualizacion del modelo acceda al siguiente enlace:
DIAGRAMA DE LA SOLUCION DESDE EL MODELO BPSC

Anexo 2 Modelo BPSC solucion

mélisis del contexto de la
\ solucion /

Anilisis del Modelo BPSC (Anilisis de la solucién)
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Fuente: Elaboracion propia
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https://drive.google.com/file/d/1gv9wJ-ULRG_1EjaQyzYi4D4xDmYk0I9h/view?usp=sharing

11.3 OBJETIVOS Y CICLO DE TRANSFERENCIA

Si desea mejor visibilidad, dirijase al siguiente enlace DIAGRAMA DE OBJETIVOS
Y CICLO DE TRANSFERENCIA

Anexo 3 Obijetivos y ciclo de transferencia
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Fuente: Elaboracién propia

142


https://drive.google.com/file/d/1hxqE22bytaLvS8wJEpTQOpr4G2IgN-7A/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1hxqE22bytaLvS8wJEpTQOpr4G2IgN-7A/view?usp=sharing

11.4 FORMULARIO RUES (REGISTRO UNICO EMPRESARIAL SOCIAL)

El siguiente formulario se adquirido de la Camara de comercio.
Si desea tener una mejor visibilidad, dirijase al siguiente enlace: Registro Unico
empresarial social (RUES)

Anexo 4 Formulario de registro tnico empresarial y social RUES 1
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Fuente: Camara de comercio
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https://drive.google.com/file/d/16w6Oh2lYlTeTHdp30FxBIC5zgM5teV-2/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/16w6Oh2lYlTeTHdp30FxBIC5zgM5teV-2/view?usp=sharing

Anexo 5 Formulario de registro Unico empresarial y social RUES 2
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Fuente: Camara de comercio
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11.5 FORMULARIO ICA (ADICION DE REGISTRO CON OTRAS ENTIDADES)

El siguiente formulario se adquirido de la Camara de comercio.
Si desea tener una mejor visibilidad, dirijase al siguiente enlace: Formulario de
adicién de registro con otras entidades

Anexo 6 Formulario ICA
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Fuente: Camara de comercio
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https://drive.google.com/file/d/14d0Pc4hVFaZUUdR0sMSdcudReVjAknQQ/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/14d0Pc4hVFaZUUdR0sMSdcudReVjAknQQ/view?usp=sharing

11.6 MATRICULA DE PERSONAL NATURAL

El siguiente formulario se adquirido de la Camara de comercio.
Si desea tener una mejor visibilidad, dirijase al siguiente enlace: Orden de compra
de la matricula de persona natural

Anexo 7 Matricula de persona natural

Fuente: Camara de comercio
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https://drive.google.com/file/d/1mu0s0tdfM6g1Mx-HxCaYkNaaFw0YX1aC/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1mu0s0tdfM6g1Mx-HxCaYkNaaFw0YX1aC/view?usp=sharing













