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GLOSARIO 

CANVAS:  Lienzo de modelo de negocio. Herramienta que permite crear o definir un 
modelo de negocio, además 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 organización a 
través del análisis de las oportunidades y amenazas del entorno, debilidades y 
fortalezas dentro de la empresa [2]. 

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

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

PRODUCTO MÍNIMO VIABLE: El producto viable mínimo es un producto con 

suficientes características para satisfacer a los clientes iniciales, y proporcionar 

retroalimentación para el desarrollo futuro. Su coste es inferior a lo que representa 

llevar a cabo el desarrollo de un producto completo o con más características, 

además que se tienen riesgos como que el producto falle o suposiciones incorrectas 

[5]. 

STARTUP: Negocio escalable, con un alto nivel tecnológico, su papel juega en la 

creación de empleo y en el impulso del crecimiento económico no fue bien entendido 

[6]. 
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RESUMEN 

Emprendimiento tecnológico a partir de soluciones de inteligencia artificial para las 
MiPymes 

Novoa Camilo, Vargas Daniel, Velandia Valentina 

Resumen  

El presente trabajo de proyecto de grado tiene como t²tulo ñEmprendimiento 
Tecnológico a partir de soluciones de Inteligencia Artificial para las MiPymesò, por 
el cual el objetivo fue diseñar un modelo de negocio y constituirlo legalmente, 
basado con la Metodología Lean Startup, que ayude a las MiPymes. En Colombia, 
las pymes representan un 90% de la economía nacional, es por esto por lo que son 
parte fundamental en el comercio, pero aun siendo esto el caso, las pymes tienen 
déficit en inversión en tecnología, ya que se considera que se requiere un alto capital 
de inversión.  
 
Dada esta oportunidad de negocio, se plantea la estructuración de una empresa 
que ofrezca servicios tecnológicos, de tal manera que las pymes tengan una 
oportunidad de inversión en tecnología y marketing digital que se ajuste a sus 
necesidades y presupuesto. Para llevar a cabo esta estructuración, se indago junto 
con la asesoría de la Cámara de Comercio de Bogotá los documentos y 
requerimientos para constituir una empresa, donde se construyó un producto 
mínimo viable, siendo este un chatbot que sería ofrecido como servicio, así como 
un plan de marketing digital, formando así el portafolio de servicios a ofrecer. 
 
Los resultados y la documentación reflejan el desarrollo de trabajar con la 
metodología Lean Startup, el proceso de crear emprendimiento en el país lo cual 
involucra un plan de negocio, la aplicación del marketing digital para generar mayor 
alcance del negocio, la evolución y finalización del producto mínimo viable (PMV) 
basado en el chatbot integrado en varias plataformas, también la perspectiva frente 
a la solución tecnológica en el contexto de los clientes que se realizó la integración. 
 
 
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 Bogotá, 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 
 
 



INTRODUCCIÓN 
 
En Colombia se albergan varias empresas que pertenecen a las MiPymes 

fundamentales para el desarrollo del país [7]. A pesar de su importancia, se ha 

evidenciado que estas empresas no cuentan con una herramienta que los acerque 

más 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 situación, el proyecto tiene como objetivo formular un plan 

de negocio implementando la metodología Lean startup para la constitución de una 

empresa, y el desarrollo del artefacto tecnológico, fomentando así el 

emprendimiento en jóvenes 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 llevará a cabo hacer 

un estudio de los posibles clientes para determinar a qué mercado se pretende 

enfocarse, además se explicará 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  realizó la página 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 implementación del producto en detalle, la legalización 

de la empresa y los resultados del plan de negocio con el fin de evidenciar los 

resultados a los objetivos, logrando así que se evidencie el éxito del proyecto; 

mejorando la calidad y las habilidades de las MiPymes, y en adición  motivar a los 

estudiantes universitarios a generar emprendimiento.  

 

En el primer capítulo se describe la problemática y el contexto de las MiPymes de 
Colombia en la actualidad según el modelo Biopsicosocial y cultural (BPSC), 
haciendo énfasis en implementar soluciones tecnologías con inteligencia artificial.  
En el segundo capítulo se establece el objetivo general y los objetivos específicos 
del presente documento, también se contempla la solución, los entregables 
presentados, las variables a medir y la metodología a trabajar, el cronograma de 
trabajo, el trabajo cuenta con un componente ético de acuerdo con los distintos 
principios. En el tercer capítulo refiere al marco referencial y la importancia que tiene 
el trabajo y la posición competitiva. El cuarto capítulo se expone el desarrollo del 
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proyecto dividido en plan de negocio, financiamiento de los startups, desarrollo del 
artefacto tecnológico, plan de marketing, marco legal de la empresa. En el quinto 
capítulo se exponen los resultados de acuerdo con todo el desarrollo del capítulo 
cuarto. El capítulo sexto hace referencia al análisis de los resultados y la discusión 
de la metodología y el aprendizaje los capítulos séptimo, octavo y noveno hace 
referencia en orden de conclusiones, recomendaciones y trabajos y por ultimo las 
lecciones aprendidas.  
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1. PROBLEMA  

El presente capítulo expone una declaración al problema a intervenir por medio de 

la descripción del contexto, el análisis desde el modelo biopsicosocial y cultural 

(BPSC), desde la perspectiva de los involucrados dueños de las MiPymes. 

Seguidamente se plantean las razones de la propuesta y por qué es un problema y 

a partir de qué manera se podría solucionar. 

 

1.1 DESCRIPCIÓN DEL CONTEXTO A INTERVENIR 

En Colombia las MiPymes involucran tres tipos de empresas: micro, pequeña 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 país, generando el 80% de empleo según la ministra Alicia Arango; en la 

actualidad la ciudad de Bogotá 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 economía, y fuentes de empleo [9],[10],[11]. 

Con la anterior información se contempla la importancia de las MiPymes en el país 

y la razón de tomar especial cuidado en brindar soluciones con tecnologías para su 

buen funcionamiento, debido a las múltiples exigencias del entorno como lo es la 

competitividad, dentro de las grandes debilidades de las MiPymes identificadas en 

el país, la baja implementación de las TIC o digitalización para un mayor alcance es 

la de mayor impacto, a causa de  que entre menos eficiente sea la organización 

menos efectiva serán las ventas, de modo que con la implementación de la 

tecnología lograrían un beneficio para tener un alcance con los clientes y así generar 

un impacto positivo en la forma de ofrecer sus productos [12]. 

Las oportunidades que las MiPymes pueden obtener con la implementación de las 

TIC es el beneficio de estar conectado en la red y la optimización de sus negocios, 

según 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 línea, dicha 

oportunidad está enfocada en facilitar el acceso, uso y apropiación de las 

respectivas organizaciones colombianas ya que conlleva importantes beneficios 

sociales y económicos. Otra oportunidad que ofrece el país para fortalecer las 

empresas es a partir de los programas del ministerio para implementar el mundo 

digital según Karen Abudinen ministra TIC afirma que:   

ñEn la actualidad, cerca de 17.600 MiPymes est§n siendo beneficiadas por los 

programas adelantados desde el ministerio, diseñados de forma específica para 
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este sector, especialmente durante la coyuntura que se vive, para apoyarlas y que 

puedan continuar con la sostenibilidad de sus negocios. Queremos MiPymes más 

exitosas con el uso de las tecnologías" [13], [14]. 

Adicionalmente para el enfoque de profundizar la digitalización, existen soluciones 

como la implementación con inteligencia artificial que permite establecer acciones 

de mejora y aumentar el control automático de los procesos. Por ello su 

implementación para la MiPymes sería beneficioso en la optimización de los 

procesos tradicionales. Además, 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 estaría aplicando las diversas técnicas y métodos que van desde el 

aprendizaje automático no supervisado hasta la visualización de datos, que 

conducen a la generación de herramientas y contribuyen a mejorar la posición 

competitiva de las PYMES [15]. 

 

1.2 ANÁLISIS 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 análisis del contexto y lograr integrar las 

características y las necesidades de las MiPymes para evitar el aumento de las 

vulnerabilidades de estas empresas.  

Por lo tanto, se presentará el análisis del modelo biopsicosocial y cultural según la 

percepción del contexto antes de la implementación o ejecución de la solución 

planteada para el proyecto de grado, desde el punto de vista de los elementos que 

implementa el modelo como artefacto, medio, hábitos y creencias. 

Desde la perspectiva de solución basado en el emprendimiento que se planteó para 

la estructuración del proyecto, se estima la constitución de este promoviendo unos 

servicios para las MiPymes, generando un impacto positivo sobre las pequeñas 

empresas que requieren de una transformación digital del negocio para efectuar 

soluciones tecnológicas, partiendo de esta premisa, se busca identificar cuáles son 

los aspectos que se relacionan con el modelo biopsicosocial del proyecto. Según 

Vera el uso de las TIC en las MiPymes latinoamericana se centre en el correo 

electrónico y la búsqueda de información de servicios financieros o el monitorio del 
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mercado, por lo cual el autor establece que ñColombia difiere de estas en cuanto en 

el uso de servicios financieros por cuando a los empresarios no les paree este 

segmento o simplemente no les interesaò [12]. 

Tomando en cuenta las perspectiva del contexto de las MiPymes antes de la 

implantación de la tecnología basada en inteligencia artificial, las MiPymes tienen 

como creencia que la distribución o difusión de sus productos o servicios no tienen 

el suficiente alcance, considerándola obsoleta y deficiente en cuestión de la 

promoción de dichos servicios o productos que ofrece las MiPymes, según Quintero 

ñlos 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 deben adaptarse a los cambios y adoptar nuevas tecnol·gicasò [16]. 

Por lo tanto, se cree que no tienen la suficiente generación en el impulso económico 

sobre la empresa en cuestión, haciendo que la atención del cliente sea 

exclusivamente de forma verbal y presencial al no usar algún tipo de tecnología, 

implicando que la atención del cliente no sea la mejor y se atiendan de carácter 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 hábitos atender las solicitudes de los clientes 

por medio de comunicación de voz a voz, lo cual indica que el negocio se enfoca en 

el negocio según la priorización de llegada al establecimiento y generando un hábito 

de usar aplicaciones externas (WhatsApp), que le permitan generar un mayor 

alcance de su negocio, en (Ver encuesta de percepción 2, Anexo 11.13) y. Estas 

creencias y hábitos identificados suelen hacerse en el establecimiento del negocio 

(Medio) en cuestión a la atención del cliente directo o por aplicaciones móviles 

externas a la empresa. El artefacto identificado en el contexto antes de la 

implantación de la solución tecnológica se lleva a cabo a través de la comunicación 

verbal, difusión de la información del negocio directamente en el establecimiento o 

por aplicaciones móviles externas (Ver Tabla 1). 

El orden de lectura de la Tabla 1, tiene una relación directa con el medio establecido 

desde el contexto de la problemática, partiendo de ese medio identificado se 

establecen los hábitos de las MiPymes, a partir de unas creencias determinadas 

sobre el negocio.  
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Tabla 1 Análisis del contexto por el Modelo BPSC  (Biopsicosocial y cultural)  

Modelo 
BPSC 

MiPyme 

Medio ¶ El ofrecimiento de los servicios se lleva a cabo si los clientes 

se acercan al negocio a solicitar el servicio o producto 

¶ Aplicación móvil 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 atención 

al cliente, según el orden establecido de recepción de la 

solicitud 

¶ La MiPyme cree que la atención al cliente puede ser 

disminuida por la cantidad de clientes simultáneos que 

pueden llegar al negocio 

¶ La MiPyme cree en la priorización de las solicitudes del 

productos o servicios de manera que se atiende en un orden 

 

Hábitos ¶ La MiPyme atiende las solicitudes de sus productos o 

servicios de acuerdo con la llegada de sus clientes en el 

negocio 

¶ La MiPyme efectúa la petición de pedidos según la prioridad 

de esta 

¶ A falta de alcance de su negocio para la promoción de sus 

productos o servicios la MiPyme usa aplicaciones externas 

del negocio 

Artefacto ¶ La MiPyme difunde la información de su negocio en su 

establecimiento 

¶ La información del negocio se difunde solo por medio de 

comunicación verbales 

¶ La MiPyme usa aplicaciones tales que le permitan realizar 

pedidos con potenciales clientes a través de aplicaciones 

externas 

Fuente: Elaboración propia 
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Según el análisis planteado con el punto de vista de la problemática u oportunidad, 

se evidencia que las creencias y los hábitos están relacionados con respecto a los 

elementos del modelo tales como el factor ecsonómico y cultural en la Tabla 1 . 

 

Según las creencias y hábitos identificados en el contexto de la MiPyme antes de la 

implantación de la solución, cada uno de estos factores pertenecen a ciertas 

dimensiones (Biológicas, Psicológicas-sociales, Culturales y económicas). 

 

Las creencias mayoritariamente se relacionan con temas como la dimensión cultural 

y económica, 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 comunicación verbal y aplicaciones 

móviles externas en cuestión de las solicitudes de los clientes en el negocio, lo cual 

implican que no tendrían ese impulso económico sobre los productos o servicios 

que las MiPymes ofrecen, influyendo en la dimensión culturales en relación con los 

clientes y la dimensión económica si no se tiene el suficiente alcance. 

 

Los hábitos se relacionan con la dimensión económica, debido a que el acceso a 

plataformas digitales externas al negocio genera un impacto económico para 

generar un alcance de los productos o servicios de la empresa y la dimensión 

cultural debido a la priorización de la atención de llegada de los clientes en el 

establecimiento. Adicionalmente se presenta una versión gráfica del modelo de tal 

manera que se evidencie los elementos del modelo relacionado con las dimensiones 

establecidas por el modelo como factores biológicos, psicológica-sociales, 

culturales y económicos (Ver Anexos 11.1 ). 

 

Como emprendimiento se busca impactar positivamente el aspecto de tecnología 

que se puede impactar sobre el negocio y que le permita generar un cambio positivo 

o que permita la integración de diferentes formas de promover los productos o 

servicios del negocio. 

 

1.3 IDENTIFICACIÓN Y DESCRIPCIÓN DE LA PROBLEMÁTICA  

En el mercado se encuentran diferentes tipos de empresas, para el año 2020 se 

encuentran clasificadas en tamaño según 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 
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empresa, es por esto por lo que las empresas están empezando a invertir en nuevas 

tecnologías [17].  

En el área de los negocios, se valora y da importancia a la inversión en tecnología, 

dando valor agregado al negocio y permitiendo generar una mejor comunicación 

con los clientes, adquirir nuevos clientes y realizar otros negocios alrededor del 

mundo. Realizar inversión en la parte tecnológica resulta ser un poco abrumador, 

considerando el presupuesto de un negocio pequeño, aunque es posible llevar a 

cabo una inversión tecnológica, sin importar realmente el tamaño de la empresa 

[18].  

Se identificaron empresas como Aivo o Botmaker, que se enfocan en brindar 

soluciones tecnológicas 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 interacción y comunicación con sus clientes. Dado 

este panorama se identificó como las MiPymes no invierten en este tipo de 

tecnología 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 análisis de los posibles problemas por los cuales las 

MiPymes carecen de la implementación de la tecnología, por tanto, no tienen un 

acceso o no tienen en cuenta a la tecnología como un impulso en el crecimiento del 

negocio, implicando una serie de causas y efectos que se enuncia en el árbol del 

problema a continuación, donde se evidencia el por qué carecen de la 

implementación tecnológica. Adicionalmente se presenta el árbol del problema en 

representación de los sucesos que conlleva a la problemática y las causas 

ocasionadas por esta problemática (Ver Figura 1 ). 
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Figura 1 Árbol de problema

 
Fuente: Elaboración propia 
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2. SOLUCION DE INGENIERÍA 

  
Analizando el capítulo anterior de la problemática, contexto y oportunidad 

identificada se propone la solución de ingeniería, en el presente capítulo se 

considera la definición de los objetivos, siendo el general y el específico, incluyendo 

con la descripción de la solución desde el punto de vista del modelo biopsicosocial 

y cultural y por último la descripción de la solución y los resultados esperadas. 

 

2.1 OBJETIVOS: GENERAL Y ESPECÍFICOS  

2.1.1 Objetivo general 

 

Estructurar un emprendimiento empresarial de base tecnológica, cuya propuesta 

será el desarrollo de soluciones basadas en el uso de inteligencia artificial para 

atender necesidades tecnológicas de las micro y pequeñas empresas - MiPymes, 

siguiendo los lineamientos fijados por la metodología de negocio Lean Startup. 

 

2.1.2 Objetivos específicos 

 

1. Desarrollar un Producto Mínimo Viable - PMV, el cual será en principio un 

Bot conversacional para la atención de clientes de las MiPymes, 

estableciendo y mejorando continuamente las hipótesis de valor y 

crecimiento para el emprendimiento empresarial. 

2. Diseñar 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 específico -

MiPyme - del servicio tecnológico prestado, a fin de identificar oportunidades 

de mejora e incluso nuevas soluciones y servicios para incluir en el portafolio 

del emprendimiento tecnológico. 

4. Llevar a cabo métricas de negocio para determinar si el producto cumple con 

los estándares establecidos, monitoreando el progreso del plan negocio 

frente al servicio que ofrece las MiPymes. 

 

2.2 DESCRIPCIÓN DE LA SOLUCIÓN Y RESULTADOS ESPERADOS  

 

La solución que se plantea es un emprendimiento de base tecnológica, orientada a 

la implementación de inteligencia artificial a las Micros, pequeñas y medianas 

empresas, cuyo emprendimiento sigue un plan de negocio estipulado desarrollado 
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a lo largo del proyecto, esta implementación se plantea en principio en un Bot 

conversacional, cuya función parte de ciertas características de necesidad de los 

potenciales clientes, de acuerdo a la actividad económica del mismo y la percepción 

de mejora de su negocio, la medición de características 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 aplicación de ciertas estrategias 

establecidas con respecto a la atención e interacción 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 solución propuesta va a cubrir una falencia en el mercado, cuyo interés es 

promover la implantación de tecnología 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 implementación de un producto mínimo viable como fase piloto para la posterior 

implantación de la solución tecnológica sobre la MiPyme, esta solución basada en 

inteligencia artificial corresponderá a la identificación de las necesidades y 

oportunidades de los potenciales clientes y el seguimiento con respecto a los planes 

establecidos sobre el proyecto. El Bot conversacional desempeñara las funciones 

que aporten a la atención del cliente y promoción de los productos y servicios que 

provea el negocio. 

 

Los resultados esperados sobre la solución del proyecto respectivamente es el 

producto mínimo viable con respecto a un portafolio de servicios que desde el 

emprendiendo se pretende aplicar sobre las necesidades de la MiPyme, esta 

implementación se espera que tenga un funcionamiento sobre los clientes del 

negocio para proveer información relevante sobre el mismo, de tal manera, que 

implique un crecimiento del negocio y el reconocimiento de sus productos y servicios 

de manera dinámica, rápida y funcional para los clientes de la MiPyme. Dichos 

resultados se ligarán de acuerdo con los planes fijados por el proyecto, tanto del 

negocio como las estrategias de marketing. 

 

2.3 ANÁLISIS DE LA SOLUCIÓN DESDE EL MODELO BPSC  

A continuación, se plantea el análisis basado en la solución 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, Hábitos y Creencias (Ver Tabla 2 ). 

  

Tomando en cuenta el contexto de las MiPymes después de la implantación de la 

tecnología basada en inteligenciar artificial partiendo de que las MiPymes creen que 

la implementación de asistentes virtuales, pueden generar un incremento en el 

alcance de los productos y servicios que esta ofrece, además de la generación del 

interés y distinción de la competencia frente a la atención del cliente. Tomando en 

cuenta el diseño 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 implementación de tecnología 

basada en inteligencia artificial. 

 

Por lo tanto, las MiPymes tienen el hábito de la aplicación de Bots conversacionales 

que interactúen con los clientes de tal forma que resuelva las necesidades y facilite 

los procesos de atención, mejorando la calidad del servicio, mediante del registro 

de productos para que la tecnología implementada ofrezca los productos y servicios 

de la empresa. Siendo el artefacto basado en inteligencia artificial y por medio del 

uso de redes sociales o páginas web que implementen asistentes virtuales para la 

promoción de los productos de la empresa (Ver Tabla 2 ). 

 

La representación del modelo biopsicosocial y cultural enunciado en la Tabla 2, 

estipula las creencias a partir de la solución propuesta, de tal manera que se 

identifica el medio proporcionado por la problemática y se construye el modelo con 

respecto a las creencias y los hábitos que se tienen sobre la MiPyme. 

 
 

Tabla 2  Análisis de solución por Modelo BPSC   

Modelo 

BPSC 

MiPyme 

Medio ¶ El elemento determinante de la promoción de los productos y 

servicios de la MiPyme se lleva a cabo a través de la redes 

sociales o página web, usando tecnologías basada en 

inteligencia artificial 

¶ La creación de un emprendimiento empleara los artefactos 

tecnológicos sobre las MiPymes para el incremento del 

reconocimiento de los clientes del negocio 
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Modelo 

BPSC 

MiPyme 

Creencias ¶ La implementación de desarrollar procesos avanzados de 

tecnología genera un plano de igualdad con respecto a la 

competencia de la MiPyme, la implementación de asistentes 

virtuales generar un valor agregado sobre el negocio  

¶ 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 distinción entre su competencia con 

respecto a la atención del cliente mediante la implementación 

tecnológica 

¶ El diseño de estrategias de marketing para la empresa 

impulsa el negocio de tal forma brindar un mejor 

posicionamiento en medios digitales 

Hábitos ¶ Los clientes reconocerán el negocio como algo innovador, con 

respecto a la implementación de un agente encargado en la 

atención de los clientes, ofreciendo productos y servicios 

¶ La MiPyme considerara las peticiones o información 

recolectada sobre el artefacto tecnológico, generando 

facilidad de comunicación, atención inmediata y calidad del 

servicio 

¶ La MiPyme registrará los productos para que la tecnología 

implementada ofrezca los productos y servicios de la 

empresa, permitiendo remitir los pedidos generados  

¶ La MiPyme fortalecerá la comunicación entre el cliente y su 

atención, mediante el artefacto tecnológico implementado 

Artefacto ¶ Solución basada en el uso de inteligencia artificial, para la 

atención de cliente de las MiPymes 

¶ Emprendimiento tecnológico basado en soluciones de 

inteligencia artificial 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Con respecto al análisis desde la solución con el punto de vista del modelo 

biopsicosocial se observa que en su mayoría de creencias y hábitos se relacionan 

con la dimensión psicológica social y económica, implicando un cambio sobre el 
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modelo de negocio de la MiPyme implicando un cambio psicológico, 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 implementación de 

soluciones tecnológicas basadas en inteligencia artificial. 

 

Cada uno de los elementos del modelo se relacionan entre sí para generar la 

solución en dimensiones biológicas, psicológicas-social, cultural y económica. 

Siendo las creencias las que estén más ligadas con la dimensión cultural y 

psicológica-social, debido a que se pretende incrementar el alcance de los 

productos sobre la población, generando un mayor reconocimiento por medio de la 

implementación de estrategias de marketing digital, la cual permitirá saber que 

productos o servicios tiene una mayor acogida sobre la población. Por último, el 

crecimiento del alcance implicaría un incremento en los ingresos de la empresa, por 

tanto, afectando la dimensión económica. 

 

Según los hábitos identificados de la MiPyme en la implementación de la solución, 

solicitaría actualizaciones de los pedidos, registro de los productos existentes 

generando un impacto sobre la dimensión económica debido a que los productos 

existentes tendrían un mayor alcance sobre la población. Además, como hábito de 

la MiPyme es el fortalecimiento de los puentes de comunicación con el cliente y su 

atención, el cual se impactaría sobre la dimensión cultural y psicológica-social. 

Adicionalmente, se dispone de un análisis detallado a nivel grafico del mismo 

modelo donde se evidencia la relación sobre las dimensiones de este modelo (Ver 

Anexo 11. 2). 

 

Como aspecto de caracterización de la necesidad de la implantación de tecnología 

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 cómo puede afectar positivamente sobre el negocio a 

partir de un portafolio de servicios y recomienda la implantación de la tecnología en 

el negocio. Por lo tanto, surge la idea de un emprendimiento tecnológico a través de 

soluciones con inteligencia artificial el cual es una rama de las tecnologías de la 

Información y comunicación (TIC) que provee servicios en diferentes áreas como el 

judicial y empresarial beneficiando en la toma de decisiones mediante un sistema 

experto además que cuenta con una base de conocimiento del comercio especifico 

disponiendo herramientas de aprendizaje que permiten mejorar la relación 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 posicionándose con un alto nivel agregado en sus 

productos. 

 

La relación importante desde la perspectiva de implantación de la solución 

tecnológica del emprendimiento establecerá la parte fundamental del desarrollo de 

este, planteando la búsqueda de los potenciales clientes sobre los cuales se 

ejecutará los planes propuestos por parte del proyecto. 

 

2.4 TABLA DE ENTREGABLES  

En el presente capítulo se mostrará la descripción de los entregables esperados del 

proyecto, partiendo del cumplimiento de los literales prometidos que complementan 

al objetivo general y los objetivos específicos, 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  

Hipótesis de valor y crecimiento Documento que plasma si 
son válidas de acuerdo 
con el contexto 

Chatbot que contenga la respectiva funcionalidad 
para el seguimiento de la comunicación con la 
MiPyme y su respectivo cliente. Para el apoyo de 
fomentar la tecnología en el país  

Producto mínimo viable 
funcional 

Plan de Marketing digital Documentación de 
estrategias para generar 
resultados 

Constitución empresa Formatos legales de la 
constitución 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 comunicación 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 último 

mencionado se denomina la hipótesis del valor y crecimiento, establecidas como las 

variables que se medirán donde la hipótesis 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 implementación del producto 

tecnológico, que permitirá la rapidez de la relación entre MiPyme y cliente. 

 

El enfoque de la medición de las variables (hipótesis de crecimiento e hipótesis de 

valor), se mide iterativamente desde su construcción e implementación; y de 

acuerdo con el proceso, se realiza un análisis para hacer los cambios pertinentes y 

determinar si fue viable o no. De acuerdo con lo anterior, las mediciones se 

relacionan con la metodología a trabajar en el plan de negocio de la empresa a 

crear.       

 

Hipótesis de crecimiento ï Rango de valores estimados con respecto al alcance 

generado antes y después de la implantación de la tecnología, cuyos valores serán 

brindados por parte de los clientes en un rango de 1 a 5, estableciendo si estos 

cumplen con las necesidades empresariales. 

 

Hipótesis de valor - Estimación con respecto a la valoración 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 METODOLOGÍA 

El proyecto se desarrollará en base a una metodología Lean Startup que parte de 

un Startup de una empresa para el desarrollo de un negocio o producto, la cual 

comprende una situación con algo de incertidumbre y se gestiona a partir del 

emprendimiento siendo cualquier tamaño de una empresa en cualquier sector o 

industria, por tanto se pretende un ámbito de trabajo de una institución y que 

requiere la administración de la misma, donde estas dependen de su producto de 

innovación para su crecimiento, implicando un negocio sustentable dando a conocer 

productos y generar ingresos definido como un aprendizaje válido, esta metodología 

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 

transformación a un producto, midiendo cómo responden los clientes de la empresa 

y evidenciar un aprendizaje con respecto a la información recolectada, donde 

realimenta el ciclo de trabajo de la metodología. Esta metodología permite mejorar 
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los resultados en el ámbito empresarial y brindar la responsabilidad a los 

innovadores por medio del ciclo de realimentación para lograr el éxito [22].  

 

2.6.1 Lean Startup 

 

Durante el desarrollo del emprendimiento usando la metodología Lean, se va a ir 

explorando, mediante la aplicación del conocimiento en entornos laborales reales, 

la viabilidad de un producto mínimo viable el cual va a evolucionar según 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 construcción 

de un producto mínimo viable el cual está 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 más claro a ser ofrecido. 

 

El proceso de modificación e identificación de este producto más claro a ofrecer se 

llevará mediante el planteamiento de hipótesis de valor y de crecimiento donde es 

posible el uso de la herramienta de Validation Board para la gestión, los cuales se 

pondrán como objetivos en las pruebas con los clientes del producto mínimo viable 

planteado, ayudando a la realimentación y creación de los nuevos cambios a 

realizar en la siguiente iteración. Llegando así a tener construida una visión del 

mercado donde fue implementado el producto mínimo viable. 

 

Durante el trabajo de construcción del producto mínimo viable y las pruebas del 

impacto de este en los clientes conseguidos, además el proyecto contará con una 

serie de actividades que definirían características básicas del negocio que se 

plantea para su elaboración basado en el emprendimiento (misión, visión ,entre 

otras), se construirá un plan de marketing y será 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 metodología a utilizar se basan del documento de 

Lean Startup por Eric Ries [21]. 

 

Hipótesis de valor:  Consiste en la definición de un producto o servicio que es 

proporcionado a una población o un cliente específico y cuál es el aporte que genera 

valor al cliente una vez se integre al cliente, es decir, cual es el valor estimado que 



18 
 

genera el producto y cuál es la utilidad en concreto por parte del cliente sobre este 

producto.  

 

Hipótesis de crecimiento:  Se define la hipótesis de crecimiento en unas pruebas 

de los clientes cuando se tiene inmerso el producto o servicio, donde implica un 

análisis de la necesidad de este producto en concreto, en el cual  se establece una 

proyección de crecimiento con respecto a una retroalimentación de mejora, 

logrando una evolución del producto en las iteraciones fijadas por la metodología 

Lean Startup, evidenciando cual sería el comportamiento relacionado con el 

crecimiento del cliente y su compañía.  

 

Indicadores o métricas:  Son variables necesarias para la toma de decisiones del 

negocio, donde su importancia es vital para la medición 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 análisis del Startup, el cual brinda una 

visión del comportamiento de los consumidores frente al producto, basado en los 

indicadores o métricas que evalúan el producto, en el que se ofrecen diversas 

versiones del producto y se experimenta cuál es el comportamiento en esas dos 

variaciones y el impacto que genera.  

 

Pivote de crecimiento (Motos de crecimiento):  Es un mecanismo de 

reestructuración para hacer las pruebas pertinentes de la hipótesis contrastada con 

el producto, para evaluar el crecimiento sostenible del comportamiento y/o impacto 

que se genera a largo plazo, este motor de crecimiento permite el impulso del 

circuito de retroalimentación Crear-Medir-Aprender.  

 

Pivote de crecimiento: Funciona de acuerdo con los avances o progresos 

suficientes de la estrategia de preservación del producto en la línea de trabajo, el 

cual este pivote permite evidenciar una corrección estructurada con respecto al 

diseño para establecer una nueva hipótesis del producto, estrategia y el motor de 

crecimiento.  

PMV: El Producto Mínimo Viable es el prototipo del artefacto o producto, el cual no 

pretende ser perfecto, sino más bien es la fase inicial con funciones mínimas, por la 

cual se genera el aprendizaje por parte de las métricas de evaluación, implicando 
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que se testee y se adapte a las necesidades, generando así un mejoramiento o 

evolución del producto.  

Crear-Medir -Aprender:  Es el circuito de feedback de información que maneja la 

metodología Lean Startup, facilitando una evolución del Producto Mínimo Viable 

(PMV), este ciclo de realimentación funciona de la recopilación 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 hipótesis a alcanzar se 

hace la respectiva adaptabilidad del producto, donde esta estrategia permite tener 

varias iteraciones de trabajo para la evolución constante y adecuada del producto. 

 

2.6.2 Estructura de desglose de trabajo 

 

Se constituyó el diagrama de descomposición del trabajo (WBS), de tal forma que 

se identificara cada una de las fases de la descomposición, indicando cuales son 

las tareas específicas de cada fase respectivamente. Al usar Lean Startup, el trabajo 

se realizará de manera iterativa y en el WBS se especifican las actividades por 

iteración (Ver Figura 2 ). 
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Figura 2 Diagrama de despliegue del trabajo (WBS)  

 
 

Fuente: Elaboración propia 

 
2.6.3 Aplicación de la metodología 

 

Para el desarrollo del Emprendimiento empresarial, al ser un nuevo modelo de 

negocio se definió la aplicación de la metodología Lean Startup, donde se planificó 

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 reunión se hace en base 

a la documentación de las tareas y su cumplimento de las fases definidas de la 

metodología. 
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Figura 3 Ilustración de la metodología Lean Startup Por Eric Ries  

 
Adaptado por: Eric Ries [21] 

                               

Para la definición de la idea de negocio e hipótesis, en la primera se usará las 

técnicas básicas de emprendimiento: 

 

Inicialmente se define el negocio a planear a partir de la misión y visión del negocio, 

los valores, el modelamiento del negocio usando el lienzo CANVAS, por último, la 

matriz DOFA y la creación y definición de marca y logo. Con las hipótesis uno 

interpreta la información obtenida y el sector a trabajar para el análisis del producto 

y su crecimiento de valor.  

 

Ya definido lo anterior, se comienza el diseño del producto mínimo viable a partir de 

las hipótesis para generar valor y crecimiento, se identifican los requerimientos del 

producto para pasar a su respectiva construcción, donde se evaluará su evolución, 

para continuar con la experimentación Split-test para mejorar las métricas del 

producto. 

 

Seguidamente, al terminar las tareas anteriores se realiza la respectiva 

documentación cumpliendo con los estándares del producto, junto con el portafolio 

de servicios para la determinación e ingresos del producto. 

 

Finalmente, para el último 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 página web principal para el lanzamiento, y lograr la búsqueda 
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de potenciales clientes para el uso de los servicios, y en el aspecto legal decidir 

constituir la empresa en el país de Colombia con la cámara de comercio dicha 

información se encuentra en el Capítulo 4 Desarrollo Metodológico.  

  

2.6.4 Cronograma 

 

El cronograma está constituido de tal forma que sea acorde al tiempo de ejecución 

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 

comprensión de la hipótesis de valor y crecimiento de la empresa, iterando de cierta 

forma el producto mínimo 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)  

 

Fuente: Elaboración propia 
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2.7 COMPONENTE ÉTICO 

De acuerdo con los componentes éticos se toman en cuenta los principios éticos 

según los lineamientos de la sociedad de computación y ACM (aceptación del 

código de ética de ingeniería de software) se establecen algunos de los 

componentes éticos en principios específicos como los principios de producto, 

principios de público, principios de cliente, principios de juicio, principios de 

administración, principios de los colegas, principios de profesión y los principios 

propios, de tal manera se presenta la vinculación de cada uno de los principios que 

se adoptan en el proyecto [23]. 

 

2.7.1 Principios públicos 

 

Como principios públicos que se abordan en el proyecto se relacionan aspectos 

como, considerar las desventajas económicas 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 cooperación de los 

asuntos de preocupación grave que pueda ocasionar el software (instalación, 

mantenimiento, soporto o documentación), con su debida divulgación a las 

autoridades competentes en caso de un potencial peligro para el usuario, el público 

o el ambiente. 

 

Desde los principios públicos se mantiene la integración en el proyecto con respecto 

a las pruebas apropiadas y el cumplimiento de la cooperación de los asuntos de 

preocupación de los interesados, procurando que el proyecto enuncio cualquier 

potencial peligro que pueda afectar al usuario, público o ambiente. 

 

En el desarrollo del proyecto se evalúa la necesidad del cliente y recursos que este 

dispone para poder ejecutar la implementación del artefacto tecnológico, es por 

esto, que se analiza dicha necesidad y posteriormente se despliega el desarrollo, 

en conjunto con el cliente se evalúan los posibles riesgos y estos consigo serán 

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 áreas de competencia, se requiere de la completa 

honestidad y franqueza sobre cualquier limitación en cuestión de experiencia o 

educación de los participantes en el proyecto, además de la mantener cualquier 

información privada o sensible que se mantenga confidencial y sea consistente con 

el interés público y la ley; por otra parte, identificar, documentar, recopilar pruebas 

e informar al cliente o empleador de inmediato si, en la opinión personal, es probable 

que un proyecto fracase, resultad demasiado costoso, viola la ley de propiedad 

intelectual, o de otra manera seria problemático. Partiendo de cualquier documento 

que 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 información de las pruebas realizadas y la 

notificación de estas al cliente, en cualquier instancia se deberá 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 implementación; por otro lado se tiene la certeza de 

la comunicación interna con el cliente de tal manera que se informe el avance del 

proyecto y se apruebe el nivel de satisfacción del mismo, identificando opciones de 

mejora y la validación del proyecto en cuestión, siendo acordada cualquier 

consideración de la información sensible expuesta del negocio mediante 

comunicación verbal o escrita. 

 

2.7.3 Principios de producto 

 

En principios del producto que se harán 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, económicas, 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, además satisfacer los requisitos del usuario y tener la aprobación 

apropiada. 

 

Asegurarse de que el equipo de trabajo esté calificado para cualquier proyecto en 

el que trabajen o proponer trabajar, mediante una combinación adecuada de 
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educación, formación y experiencia; con la plena certeza de que se hará 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 función con las especificaciones 

realizadas y pactadas con el cliente, promoviendo la no divulgación de la 

información recolectada por el mismo, bajo la protección de datos personales y la 

mitigación de cualquier afectación sobre el usuario, acordando cualquier 

consideración sobre la información pertinente usada para el desarrollo del proyecto. 

 

Desde la ejecución del proyecto se mantiene una comunicación con el cliente, 

estimando cualquier cambio de tal forma que promueva el valor esperado por parte 

del cliente, promoviendo un control de cambios según 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 

periódicas para validad la satisfacción 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, además, 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 propósito será ser objetivos en cualquier entrega realizada en cuestión a la 

evaluación de este, cuya información vital de conflictos a lo largo del desarrollo del 

proyecto, esta será impartida para todos los stakeholders o interesados en el 

proyecto que requieran de dicha información. Esto promoviendo la observación de 

toda la documentación y el artefacto que se desarrolló, permitiendo que el cliente y 

cualquier interesado se informe cual es el objetivo del proyecto y como se fue 

logrando periódicamente, enunciando de manera publica cada uno de los aspectos 

realizados en el desarrollo del proyecto. 

 

2.7.5 Principios de administración 

 

En principios de administración se mantienen 3 aspectos, en primer lugar hay que 

asegurarse de que los ingenieros de software conocer las políticas del empleador y 

procedimientos para proteger contraseñas, archivos e información que es 
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confidencial para el empleador o confidencial a otros, por segundo aspecto se debe 

asegúrese de que haya un acuerdo justo sobre la propiedad de cualquier software, 

procesos, investigación, 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 código. 

 

La aplicación de los principios de administración impartidos se realizará en el 

proyecto de tal manera de entender cualquiera de las políticas del empleador y los 

procedimientos de la protección de información sensible del mismo. Además de 

promover un acuerdo con todas las partes interesadas en el proyecto, por último, 

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 

publicación de los derechos de autor de la solución 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 ï 

Dirección nacional de derechos de autor y por último se expone el alcance del 

proyecto, estimando cualquier cambio sobre el mismo debe ser evaluado, 

implicando una evaluación de riesgos sobre cualquier interesado o persona que use 

dicho artefacto. 

 

2.7.6 Principios de profesión 

 

En los principios de profesión se mantiene completa obediencia de todas las leyes 

que gobiernan a sus trabajadores, a menos que , en circunstancias excepcionales, 

dicho cumplimiento sea incompatible con el interés público, ser preciso en la 

indicación de características 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 detección de violación 

de este código de ética o principios. 

 

Los principios de la profesión aplicados sobre el proyecto corresponden a cualquier 

tipo de cumplimiento según las normativas de la ley o en circunstancias 

excepcionales, enunciando cualquier inconveniente, mitigando cualquier afirmación 

falsa sobre el desarrollo del proyecto; promoviendo la comunicación del no 

cumplimiento de las normativas y expresando el por qué no se podrá continuar con 

el desarrollo del proyecto hasta que se concrete un ajuste y sea compatible con las 

leyes impartidas por el gobierno colombiano. 
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2.7.7 Principios de los colegas 

 

En los principios internos del equipo considerados como colegas se mantendrá la 

adherencia a este código 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, además, de expresarla justa opción, preocupación o quejas de tal manera 

de ayude a los colegas, adicionalmente, completamente consciente del trabajo 

estándar actual prácticas que incluyen políticas y procedimientos para proteger 

contraseñas, archivos y otra información 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 dinámico. Partiendo con el cumplimiento de todo el proyecto acordado 

por el cronograma impuesto para la ejecución del proyecto y con estrategias de la 

resolución de conflictos con todos sus integrantes, con un comportamiento de 

retrospectiva de cada uno, tomando diferentes puntos de vista y/o opinión para la 

evaluación de posibles escenarios de mejora continua del ambiente de trabajo, 

promoviendo un círculo de trabajo en equipo con la certeza de comunicación 

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 

análisis, especificación, diseño, desarrollo, mantenimiento y pruebas de software y 

documentos relacionados; mejorar su capacidad para crear software de calidad 

seguro, confiable y útil a un costo razonable y dentro de un tiempo razonable, 

mejorar su capacidad para producir documentación precisa, informativa y bien 

redactada, mejorar su conocimiento de los estándares relevantes y la ley que rige 

el software y relacionados documentos en los que trabajan y por ultimo mejorar su 

conocimiento de esto Código, su interpretación y su aplicación 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 documentación necesaria del mismo, promoviendo la adquisición del aprendizaje 

continuo para la resolución 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 dinámica, 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 serán 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 

tecnológico a desarrollar como producto a ofrecer de la estructuración del 

emprendimiento, entendiendo que este será enfocado en el desarrollo de un Bot 

que haga uso de inteligencia artificial y análisis semántico. Se debe conocer también 

sobre trabajos previos o información 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 inversión en tecnología es uno de los factores clave para la evolución y 

crecimiento de una empresa, sin embargo, la inversión económica necesaria, es 

uno de los principales obstáculos para las pymes en Colombia, empresas que 

representan en Colombia al menos un 90% del parque empresarial nacional según 

Fonseca en su artículo del desarrollo e implementación de las TIC en las Pymes de 

Boyacá [24]. En la investigación hecha por Fonseca, esta menciona que 

actualmente la implementación de tecnología varía en las pymes por las actividades 

que realizan, además que se ven afectadas por diversos factores, como lo son la 

inestabilidad macroeconómica y falta de acceso a infraestructura adecuada para 

tecnología. La aproximación de las pymes a las TIC es estudiada analizando el uso 

de herramientas tecnológicas para sus necesidades relacionadas con su actividad 

económica. 

Se ha estudiado el impacto de las TIC a las pymes en ambientes como lo es la zona 

de Boyacá en Colombia, donde se estudió 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 innovación y competitividad entre las pymes, para determinar el grado 

de desarrollo e implementación de TIC en las pymes. 

La integración con las TIC en una pyme se lleva a cabo de manera que impacte 

todas las áreas de la empresa y sea parte estructural modelo de negocio, donde la 

organización 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 evolución a entornos inteligentes. 
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Por otro lado, el ministerio TIC establece que el gobierno colombiano ha apostado 

en los últimos 10 años mucho al uso de TIC y a las propuestas tecnológicas para 

las pymes, buscando formas de que estas pequeñas y medianas empresas 

encuentren desarrollo mediante la implementación 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 año 2017. Adicionalmente, se tiene registrado que, de 5,000 pymes 

encuestadas, el 91% tenían 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 

comunicación y publicación con los clientes se debe a que esta es la red social con 

mayor número de usuarios para el 2019 [26]. 

Entre las opciones que tienen las pymes dado su bajo capital para la inversión en 

TIC está la opción de beneficiarse de herramientas sencillas y fáciles para usar en 

sus procesos, mejorar la comunicación interna y externa. Una de estas herramientas 

sería 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 comunicación 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 años ha mejorado gracias al uso de inteligencia artificial para imitar una 

conversación 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 sería Bancolombia han empezado a invertir en la implementación 

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 años [28], [27]. 

Una herramienta que utiliza el procesamiento de lenguaje natural para la 

construcción de interfaces conversacionales, donde se tenga un dialogo entre 

máquina y persona, es Dialog Flow, que permite el análisis 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 integración con diversos servicios de 
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Google, permitiendo así construir chatbots de forma sencilla y con buenas 

capacidades para múltiples situaciones [30], [31]. 

3.1.2 Antecedentes relacionados 

 

Referente a antecedentes sobre el emprendimiento y la construcción de empresas. 

Previamente se han realizados estudios de la transferencia de tecnologías 

desarrolladas en laboratorios de universidades, a propuestas de emprendimiento 

basado en estas tecnologías, este departamento es denominado como UTTOs por 

sus siglas en inglés (University Technology Transfer Offices) y con estos 

departamentos se busca la incubación de pequeños emprendimientos basados en 

las tecnologías creadas en la universidad [32].  

 

Otros casos donde se ha investigado sobre la aplicación de la metodología Lean 

Startup, el producto mínimo viable y la importancia de la experimentación en los 

emprendimientos tecnológicos. En estas investigaciones se habla sobre la 

aplicación de un modelo de negocio con una metodología ágil, esto debido que los 

emprendimientos digitales requieren un dinamismo mayor por su naturaleza [33], 

[34].  

 

Se presentan los siguientes ejemplos de empresas cuya actividad económica gira 

en torno al desarrollo y servicio con Bots conversacionales y diversos tipos. El 2008 

en san Francisco, california, se fundó la plataforma Twilio por Jeff Lawson enfocado 

en la creación de Bots, en donde el ambiente de trabajo es por medio de una API 

que provee la plataforma, ofreciendo mensajería programable, llamadas de voz vía 

teléfono, que se puede gestionar y monitorear, otra funcionalidad es la verificación 

de un número de teléfono por medio de un mensaje de texto o llama. Un sistema 

que es de gran interés es Twilio SendGrid, el cual con los IA Bots los cuales son los 

que proporcionan una conversación artificial con lenguajes naturales [35].  

 

En el 2014 Speaktoit lanzó Api.AI, pero en 2016 Google compró la empresa y en 

2017 la renombró como Dialog Flow, es una plataforma que consiste en la creación 

de chatbots fundados en lenguaje natural integrado en aplicaciones móviles donde 

brinda información, abarcando una serie de acciones de integración con el asistente 

de Google donde se especifican los 3 aspectos importantes como lo son la acción, 

diálogo 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 



33 
 

marketing enfocados en el crecimiento de las MiPymes, de forma que las empresas 

en competencia no se dedican a un servicio personalizado para la integración de la 

tecnología, de acuerdo con las necesidades identificadas del negocio, 

relacionándose con el emprendimiento y el portafolio de servicios que más se ajuste 

al negocio. 

 3.2 MARCO TEÓRICO 

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 construcción de un plan de negocios. Dado al producto 

propuesto ofrecido es de base tecnológica, es recomendable la implementación de 

metodologías de emprendimiento las cuales enfoquen la estructuración en torno a 

un producto mínimo viable (PMV) esto puesto el alto grado de incertidumbre 

manejado en emprendimiento de naturaleza tecnológica [19]. Además, se conoce 

que la categoría de empresas a las cuales va enfocado el proyecto de grado: micro, 

pequeñas y medianas empresas (MiPymes) no cuentan con gran capacidad 

económica y por ende no se da prioridad a la inversión en tecnología [17] 

En el área de los negocios se entiende que la inversión en tecnología 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 

inversión en tecnología es tan necesaria, dado lo propuesto por Nick Bawa [17]. 

Para que un emprendimiento permita crecer y apoyar en esta área de inversión 

tecnológica a las MiPymes, el acercamiento a la inversión debe ser moderado e ir 

creciendo de manera progresiva. Para este tipo de aproximación, metodologías de 

negocio que permiten al producto crecer y adaptarse según las necesidades 

encontradas, se cuenta con Lean Startup el cual bajo sus lineamientos da una 

estructuración al emprendimiento que permite trabajar, irse constituyendo y 

evolucionando según las necesidades del producto y el cliente [20]. 

En la implementación de un chatbot que use inteligencia artificial para atender las 

necesidades de los clientes, va de acuerdo con la rápida actualización del manejo 

en tiempo real de información en los negocios; a mayor velocidad de procesado de 

esta información, una mejor respuesta por parte de los negocios hacia los clientes 

y por ende, una mejor relación con estos. Los chatbots en el comercio ayudan a 

guiar de maneras más efectivas a los clientes a través de los diversos productos o 

servicios ofrecidos por los negocios y encontrar de manera fácil y rápida, 

información para los clientes estén informados [53],[54]. 
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La identificación 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 determinación 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 resolución 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 análisis de cómo puede impactar sobre el mercado y como puede 

proveer un servicio especial, como lo menciona Donowa, ñLas estrategias 

gerenciales promueven productividad, impulsando a las empresas a satisfacer las 

necesidades del entornoò, se comprende como una estrategia del desarrollo del 

posicionamiento y esfuerzo sobre la posición en la industria, fortaleciendo el nivel 

competitivo sobre los rivales en el sector [38]. 

Parte importante de una estructuración de un emprendimiento es la visualización 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 páginas 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 generación de estrategias digitales permite generar un incremento 

en el alcance y la exposición del negocio. Las estrategias de marketing son fuente 

fundamental de la generación de métricas de negocio y/o cumplimiento de objetivos 

de alcance, puesto que permite potencializar posicionamiento competitivo en el 

mercado digital, el diseño de servicios o productos que incidan en el incremento de 

la incidencia de participación en un ambiente virtual y por último incrementar la 

cobertura de los servicios o productos que se pretenden exponer [40]. 

Para la construcción del PMV se es necesario tener una estructura que permita las 

modificaciones ágiles 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 rápido con muchas funcionalidades de un chatbot que puede ir creciendo 

según los componentes que se le agregan [26], [30]. 
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Para conocer la viabilidad del producto mínimo 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 recolección de información para 

realizar cambios y así 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 carácter de 

innovación se tiene también que medir la tasa de adopción de esta nueva solución. 

Como es mencionado en el libro de Rogers, la tasa de aceptación de un producto 

nuevo ofrecido a un público después de un tiempo puesto antes los clientes, puede 

ofrecer diferentes métricas vitales, entre las cuales están: Ventaja relativa, 

compatibilidad, complejidad, usabilidad y visibilidad [41], [42]. 

La hipótesis de crecimiento permite idealizar metas que alcanza el potencial 

económico de un emprendimiento y una actividad económica que se enfoca en la 

implementación y desarrollo tecnológico tiende a generar una mayor hipótesis de 

crecimiento. El impacto de la hipótesis de crecimiento se puede medir en su impacto 

al PIB del país, donde emprendimientos que afecten así a otros negocios y hacer 

crecer el PIB, tienen una hipótesis de crecimiento mayor [43], [44]. 
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4. DESARROLLO METODOLÓGICO  

Siguiendo los lineamientos planteados en la metodología Lean Startup y los 

objetivos por cumplir, el desarrollo de la metodología se trabaja desde tres pilares 

(crear-medir-aprender), donde los enfoques son la construcción del Producto 

mínimo Viable, la planeación y la ejecución del plan de marketing digital y por último 

la estructuración del emprendimiento empresarial, en la presenta sección se define 

como se realizó a partir de la metodología de Lean Startup. 

 

El desarrollo del Producto Mínimo Viable el cual será un artefacto tecnológico que 

haga uso de la inteligencia artificial, en este parte del desarrollo se lleva a cabo unos 

procesos de diseño del artefacto, una prueba en operación, análisis de los 

resultados a la prueba de operación y de forma iterativa se vuelve a diseñar 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 

generación 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 promoción y el uso de 

herramientas de posicionamiento de búsqueda, generando un alcance a las 

personas en las redes sociales, asumiendo la tarea de la promoción de la 

información a partir de publicidad paga. Estas estrategias se miden a partir de 

rastreo o métricas generadas para señalar el alcance que se genera en ambientes 

no locales, permitiendo a las MiPymes ofrecer productos o servicios en línea. 

 

Finalmente, como parte de la estructuración del emprendimiento, se tiene la sección 

de constitución empresarial frente a la cámara de comercio, en donde se hace la 

tramitación correspondiente según las leyes establecidas en Colombia y la 

realización del pago de matriculación para la formalidad del negocio, para ello es 

necesario el asesoramiento e investigación pertinente. 

 

En el desarrollo de la iteración número 1, se presentan avances sobre el producto 

mínimo viable, la capacitación en fundamentos del marketing digital y la constitución 

de la empresa. Adicionalmente el desarrollo de la bitácora y cuáles 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 metodología Lean Startup en donde se presentará de forma resumida el 

planteamiento formal de la idea elaborado en un documento aparte el cual se refleja 

la descripción detallada del negocio que se quiere emprender. En el que se 

contemplan los componentes esenciales; dividendo el documento en:  

 

Resumen ejecutivo, Descripción del negocio/ Industria, Análisis de Mercado y la 

competencia, Plan de Ventas y Marketing y por último el plan de operación (Ver 

Anexo 11.8). 

 

4.1.1 Resumen ejecutivo 

 

El resumen ejecutivo hace referencia al propósito de resumir todo el plan de negocio 

y captar el interés de un tercero a continuación 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 ofrecerá 

sus servicios a los potenciales clientes. 

 

El proyecto surge de las habilidades personales y profesionales de los integrantes 

del emprendimiento además del interés en el sector de tecnologías combinado con 

las oportunidades de negocio y los cambios en el entorno de las nuevas tecnologías. 

 

Por un lado, la percepción de las micro y pequeñas empresas (MiPymes) cuentan 

con un alto grado de desconocimiento sobre cuáles son concretamente esas 

herramientas de las nuevas tecnologías, 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 gestión de tecnología y desarrollo 

de estas, por ello es preciso el asesoramiento que los ayude en optimizar su alcance 

al público con el uso de nuevas tecnologías y conseguir las máximas utilidades de 

estas. 
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La zona elegida para la ubicación de la empresa es la ciudad de Bogotá por contar 

con varias empresas del estilo enfocado (MiPymes) además de la influencia de la 

ciudad al ser la capital del país y de mayor alcance.  

 

4.1.2 Descripción del negocio/ Industria 

En esta sección tiene como objetivo ofrecer una semblanza general de la empresa. 

Nombre de la idea de negocio:  Emprendimiento Tecnológico a partir de soluciones 

de inteligencia artificial para las MiPymes. 

Razón social:  Sociedad colectiva, se forma con el nombre de uno o más socios. 

Nombre del Negocio: MiPybot 

Objetivo del negocio:  Ofrecer un producto mínimo viable implementando 

inteligencia artificial para aumentar las ventas y alcance de los clientes. 

Descripción del negocio:  MiPybot es un emprendimiento creativo. Con un trabajo 

cooperativo en el diseño de servicios tecnológicos para las micro y pequeñas 

empresas (MiPymes), como expertos en el diseño web para un buen sistema digital 

que hace la comunicación cliente-negocio y aumenta las ventas. Se Ofrece unos 

servicios personalizados y confiables ubicados en la ciudad de Bogotá en Colombia. 

fundada en el año 2020 para el desarrollo de un proyecto de grado de la Universidad 

El Bosque el proceso de finalización aún está en proceso.   El equipo está 

conformado por tres ingenieros de sistemas especializados en el diseño web, 

desarrollo web con talento creativo, enérgico y fresco. 

4.1.3 Análisis del mercado y competencia 

4.1.3.1 Análisis del mercado 

4.1.3.1.1 Macroentorno 

Según el MinTIC da resultados del estado del sector de las TIC en el país, así como 

su posible crecimiento, donde la CRC elabora desde el año 2012 el reporte de 

industria para conocer el desarrollo, dinámica 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 últimos años, especialmente en 2018, año en 

que el sector creció por encima del consolidado de la economía colombiana, aunque 

en el 2019 el crecimiento se vio disminuido frente a las cifras de crecimiento del país 

(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 gestión en Colombia en sus últimos años el sector ha 

experimentado un crecimiento notable, además de que el país cuenta con talento 

humano de calidad capacitado en diversas disciplinas a un costo eficiente, por lo 

tanto, al ser un país que está evolucionando en este sector es de vitalidad 

importancia fomentar su crecimiento y ayudar el desarrollo del país. En el caso de 

la capital del país y su área de influencia en el desarrollo tecnológico en el sector 

financiero se observa viabilidad en la apuesta en ofrecer este tipo de servicios TI 

[45]. 

4.1.3.1.2 Actividad económica 

Las actividades económicas que más contribuyen a la dinámica del valor agregado 

son: 

Comercio al por mayor y al por menor; reparación de vehículos automotores y 

motocicletas; Transporte y almacenamiento; Alojamiento y servicios de comida 

decrece 34,3% (contribuye -6,6 puntos porcentuales a la variación anual). 

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

variación anual). 

La Construcción decrece 31,7% (contribuye -2,1 puntos porcentuales a la variación 

anual) [46]. 

4.1.3.1.3  Crecimiento del PIB por ramas de actividad en 2019.  

ñEl Dane informa que en el boletín técnico producción producto interno bruto (PIB) 

el Producto Interno Bruto crece 3,3% en el año 2019pr respecto al año 2018; las 

actividades económicas que más contribuyen a esta dinámica son (ver tabla 1): 

Comercio al por mayor y al por menor; reparación de vehículos automotores y 

motocicletas; transporte y almacenamiento; alojamiento y servicios de comida crece 

4,9% (contribuye 0,9 puntos porcentuales a la variación anual).  Administración 

pública y defensa; planes de seguridad social de afiliación obligatoria; educación; 

actividades de atención de la salud humana y servicios sociales crece 4,9% 

(contribuye 0,8 puntos porcentuales a la variación anual).  Actividades 

profesionales, científicas y técnicas; actividades de servicios administrativos y de 

apoyo crece 3,7% (contribuye 0,3 puntos porcentuales a la variación anual)ò [47]. 

El decrecimiento actual se debe a la causa de la pandemia del COVID-19 que se 

está viviendo mundialmente, afectando todas las actividades económicas del país.   
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4.1.3.1.4 Mercado Objetivo  

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 además algo muy 

importante que tan factible sería que compraran los productos. 

Principalmente el mercado objetivo netamente de los servicios del plan del negocio 

está dirigido para las micro y pequeñas empresas de la ciudad de Bogotá, además 

no se cuenta con un límite de edad para la venta del servicio, los ingresos promedios 

del público objetivo deben ser mayor de 2 '000.000 de pesos. 

4.1.3.2 Análisis de competencia 

Para el análisis de competencia de hará uso del modelo de competitividad de las 

fuerzas de Porter (Ver Figura 5) 

Figura 5 Modelo de Porter  

 
Fuente: Modelo de Porter [37] 

 

  

 

4.1.3.2.1 Análisis de la competitividad 

¿Cuáles 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 

o 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 más rápidamente, 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 características o un mayor alcance en las personas, donde se afectaría la 

cantidad de compradores que prefieran productos sustitutos 

¿Cuál es el poder de negociación de los compradores?  

El poder de la adquisición de estos depende directamente de los diferentes 

productos/servicios que se ofrecen, por lo tanto, busca las mejores 

características que otros competidores, generando que las empresas compitan 

en la calidad, precio, funcionalidad, adaptabilidad, etc.  

¿Cuál es el p oder de negociación 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 fidelización con el 

consumidor 

¿Cuáles 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 demás competidores, y el desempeño que tienen 

frente a la industria en el desarrollo de soluciones con inteligencia artificial, 

además del alcance y la accesibilidad que los clientes tienen para su 

implementación. 

4.2 FINANCIAMIENTO DE LAS STARTUPS  

Teniendo en cuenta el plan de negocio en la sección 4.1 y el documento en anexo 

11.8  en la siguiente sección se introducirá el financiamiento para las Startups que 

desempeña un papel con los objetivos para aprender a financiar una empresa con 
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el lineamiento de la metodología (Startups) la información fue adquirida del curso 

Introducción al financiamiento para las Startups (Platzi®), el cual se tendrán varias 

secciones con información necesaria para la empresa y lograr así tener la capacidad 

de identificar los instrumentos y acceso a los recursos, además que tiene como 

beneficio en la creación 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 definición del marco estratégico sirve para que decir que no y a que sí. 

En el estado de creación 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 atracción al producto; en la tercera fase es el 

crecimiento y consolidación 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 

expansión es la expansión 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 ámbito social o económico a los inversionistas. Existe un concepto 

llamado bootstrapping el cual es una empresa que genera dinero para crecer y ser 

sostenible. 

Por último, para la definición de la etapa de la empresa se debe definir en qué etapa 

se está y que objetivo para definir el marco estratégico y levantar el capital en el 

emprendimiento. 

4.2.2 Formulación de objetivos 

Los objetivos son esenciales para saber a dónde se quiere llegar para sacar la 

empresa adelante, tienen la posibilidad de cambiar al igual que la estrategia, dan 

solución 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 cuál 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 público de valores, en este caso se hacen pasos para 

vender la empresa. 

Se recibe una inversión con un producto, para hacerlo crecer. 

De tiene un negoció y hace Bootstrapping que es la decisión de hacer dinero. 

4.2.3 Caminos para la creación de valor 

En el camino de la venta del negocio se tiene en cuenta que es difícil y es necesario 

saber a quién se está apuntando para venderla y la competencia, por lo tanto, debe 

haber una razón 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 inversión.  

En el camino del cliente y más métricas de inversión,  está el negocio en 

crecimiento en conjunto de inversionistas y los clientes, donde se espera ver 

resultados en un lapso muy rápido, los inversionistas en la inversión de startups 

quieren la multiplicación del capital con el fin de obtener buenos resultados. 

Y por último está el camino de métricas de empresa y cliente referido a 

Bootstrapping como emprendedor el cual saca adelante la empresa y el crecimiento, 

el cual es un camino muy largo y cuesta mucho para ser rentable es importante 

tener buenos productos, tecnología y lealtad de los clientes, para tener ingresos y 

ganancia de la mejor manera, un aspecto importante de este camino es la 

satisfacción del cliente. 

4.2.4 Fuente de financiamiento durante la etapa temprana 

En esta fase al tener la validación 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, 

validación del mercado, propuesta de valor para hacer todo lo posible de 

recuperación de capital. 

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

¶ Un equipo con capacidades sobresalientes 

¶ Rentabilidad 

¶ Un Startup que tenga un mercado creciente 
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¶ Capacidad de distribución 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 adquisición del cliente) 

¶ Claridad en el LTV (Life time Value) 

4.3  MARCO LEGAL DE LA EMPRESA  

En esta sección 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 país de acuerdo con las 

leyes y reglamentos que la atañen. Los componentes que se tienen en cuenta son: 

Cantidad de personas que conforman la empresa : para definir la forma jurídica 

para su registro: Persona natural, jurídica o establecimiento de comercio. 

Nombre de la empresa:  Disponibilidad del nombre de la empresa  

Clasificación de la actividad económica (CIIU)  

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 

inscribirán en la cámara de comercio llevando los trámites y la matrícula, la matrícula 

cuenta con un costo de 36000 mil pesos colombianos, en caso de tener un rango 

entre 19-30 años se aplica la ley de emprendimiento el cual el costo de matrícula no 

se paga, solo el formulario de un costo de 6100 pesos. En la entidad certificada 

DIAN se solicitará el RUT (registro único tributario) (Ver Anexo 11.7). 

Legislación General : 

Decreto 3426 de 2004 (Matrícula ante cámara de comercio) 

Legislación Emprendimiento : 

Ley 1780 de 2016 Emprendimiento juvenil [55]. 

4.3.1 Constitución de la empresa (Registro) 
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En la constitución legal de la empresa para su creación se investigó con la cámara 

de comercio de Bogotá. 

Tipo de empresa:  Microempresa 

Documentos requeridos:  En la sección de los Anexos se puede observar el uno 

de los documentos, el RUES (Registro Único Empresarial Social) (Ver Anexo 4) 

RUT: solicitado por la DIAN (Ver Anexo 11.7) 

Matricula mercantil:  Inscripción en el registro mercantil de la cámara de comercio 

de Bogotá  

Código CIIU:  Son los códigos que se acercan a la actividad económica de la 

empresa en la Figura 6. se puede observar la actividad de la empresa generado por 

la cámara de comercio. 

Según los trámites y documentos legales mencionados, la constitución legal del 

emprendimiento se realizó a través de la página VUE (Ventana Única Empresarial) 

con el fin de hacer el trámite virtualmente y de forma eficiente, directamente se 

genera una orden de pago al finalizar el registro de toda la información pertinente 

del negocio (Ver 11.11) 

Figura 6 Código CIIU de la cámara de comercio  

 
Fuente: Cámara de comercio 

 

4.3.1.1 Misión 
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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 Bogotá, 

incrementando la promoción de sus productos de forma accesible y útil y atrayendo 

a nuevos potenciales clientes a su negocio frente a la competencia en el sector. 

4.3.1.2 Visión 

En el año 2024 MiPybot será una empresa pionera y reconocida en el ofrecimiento 

un servicio tecnol·gico con inteligencia artificial en Bogot§, considerada como ñla 

mejor opci·nò en cuanto soluci·n tecnológica viable para ampliar las operaciones 

de las pequeñas 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.  

Innovación : La empresa se caracteriza por ser creativos, ofrecer nuevos servicios 

y que estos avances lleguen a quienes los necesitan.  

Compromiso : Como organización 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 relación directa con el cliente, el segmento objetivo de clientes, los 

canales de comunicación, la estructura del coste y las fuentes de ingreso. 
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Figura 7 Modelo de Negocios - CANVAS 

 
Fuente: Elaboración por autores 

 

 

4.3.1.5 Matriz DOFA 

En la Tabla 4 se observa la matriz DOFA, el cual corresponde al acrónimo de 

debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas con el fin de realizar un análisis 

sistemáticamente de los ambientes internos y externos de la empresa para la toma 

de decisiones y planificación 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  

 
 
 
 
 

Oportunidades Amenazas 

O1. Mejorar adaptabilidad con 
respecto a los requerimientos 
o necesidades de las MiPymes 
O2. Necesidad del servicio 

A1. La competitividad 
interna del sector  
A2. Limitaciones judiciales 
A3. Limitaciones 



48 
 

 
Organización 

O3. Competencia débil en el 
sector 
O4. Nuevo mercado no 
explotado por otras empresas 
O5. Incremento del 
conocimiento en un ámbito 
comercial 
O6. Nuevos en el mercado 

económicas  
A4. Limitaciones con 
respecto a la pandemia 
A5. Interés del servicio a 
los potenciales clientes 
A6. Avance tecnológico 

Fortalezas F1 Alta 
competencia de 
sus empleados 
F2 Principios y 
valores éticos de 
las empleadas 
F3 liderazgo 
F4 Comunicación 
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 atención 
F10 Personal 
capacitado 
F11 Análisis de la 
competencia 

Emerge la posibilidad de 
generar un reconocimiento en 
el mercado de las MiPymes 
con respecto a la competencia 
(F4, F8 y O2), en el cual como 
organización se pretende 
brindar un servicio adaptado a 
las necesidades y 
requerimientos según 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 (O1, 
F9 y F4), comprendiendo que a 
pesar de ser nuevo en el 
mercado se tienen 
conocimientos para llamar la 
atención de los posibles 
clientes (F5, O6, O5 y F11) 
 

Evaluar el mercado y 
visualizar que se podría 
mejorar o que podría ser 
más distintivo entre la 
competencia (F11)(A1), 
tener en cuenta las leyes y 
acatar de forma correcta 
para que no haya alguna 
limitación (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 último, adaptarse (F8) 
a la tecnología emergente 
y usarla en beneficio del 
negocio(emprendimiento) 
(A6) 

Debilidades D1. Incertidumbre 
en la ejecución del 
proyecto  
D2. Inexperiencia 
con el manejo de 
una empresa D3. 
Falta de un plan 
estratégico de la 
ejecución del 
proyecto D4. Falta 
de conocimiento 
en el sector. 

(D1+D2+D4+O2+O3+O6) 
Debido a que sería nuevo en el 
mercado, la falta de 
experiencia en este sector el 
cual no tiene una alta 
competitividad se permitiría 
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 más atractivo y 
mejor que la competencia 
a partir de servicios que no 
ofrezcan los demás (D2) 
Fortalecer al equipo con el 
manejo de una empresa 
por medio de cursos o 
capacitaciones (A3) 
conseguir socios o 
proveedores para la ayuda 
financiera (D3) Explorar un 
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plan estratégico con 
expertos y asesores de 
ámbito virtual y alcanzable 
(D4) desarrollar un análisis 
del sector para la 
adquisición 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 
análisis a potenciales 
clientes para beneficiar a 
partir de la publicidad y una 
imagen fresca de la 
empresa (A6) por medio 
del cambio tecnología es 
posible invertir y tener 
bajos costos. 

Fuente: Elaboración por autores 

 

4.4 DESARROLLO DEL ARTEFACTO TECNOLÓGICO  

El proceso llevado a cabo para desarrollar el Artefacto Tecnológico es llevado de 

manera iterativa, este proceso está planeado para ser llevado a cabo tres (3) veces 

a lo largo del desarrollo del proyecto de grado y haciendo una maduración 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 definición de los requerimientos funcionales del artefacto se 

define como base fundamental del cumplimiento de las necesidades de 

identificadas y que responden como solución propuesta en la integración de la 

difusión de la información relevante y en la construcción del artefacto. Estos 

requerimientos hacen parte de la especificación 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 automática a bienvenida  

Resumen El chatbot responde a mensajes de inicio de conversación y da 

comienzo a la interacción con el usuario 

Entradas ñHolaò ñHeyò ñBuenasò ñInicioò ñEyò ñHoooolaò ñHolaaaaò ñsaludosò 

ñhey hoò 

Salidas Respuesta de bienvenida a la conversación con el chatbot 

Fuente: Elaboración propia 
Tabla 6 Requerimiento 2  

Nombre Dudas empresa 

Resumen El chatbot responde sobre las dudas de la empresa, donde da 

información detallada sobre la descripción y servicios de la empresa 

Entradas àFrases de inicio sobre dudas de la empresa, tales como ñQue hace 

la empresa?ò 

Salidas Descripción de la empresa en cuestión a la que está asociado el 

chatbot 

Fuente: Elaboración propia 
Tabla 7 Requerimiento 3  

Nombre Dudas Chatbot 

Resumen El chatbot responde sobre las dudas de su funcionamiento con una 

descripción de las capacidades actuales del Bot 

Entradas àFrases de inicio sobre dudas del chatbot, tales como ñQue haces?ò 

Salidas Descripción de sus funciones en cuestión a la capacidad actual 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 8 Requerimiento 4  

Nombre Agendar Cita 

Resumen El chatbot permite la captura de datos mediante el chat en 

Messenger, donde se obtiene información y luego lanza un correo 

automático 

Entradas Datos del usuario en cuestión a pedir una cita 

Salidas 1) Mensaje de confirmación de la captura de datos. 

2) Correo electrónico automático con la información capturada 

Fuente: Elaboración propia 

 

4.4.2 Diseño del artefacto tecnológico 
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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 está compuesto. Basado 

en la metodología ágil de desarrollo, este producto va modificándose conforme pasa 

el tiempo y se le agregan o modifican funcionalidades, estos rediseños serán 

basados en los conocimientos de iteraciones previas del artefacto. 

 

En la presente sección se presenta la interacción que el usuario realiza por medio 

de las integraciones estipuladas por el artefacto, tales como WhatsApp, Telegram, 

Facebook y la página web. A continuación, se presenta el flujo completo de 

comunicación desde la integración y el procesamiento de los mensajes del usuario, 

procesados en una respuesta entrenada del Bot conversacional.  

 

1. El usuario que interactúa con la integración escribe o dice una expresión, el 

cual desea que le provean una respuesta de acuerdo con el texto ingresado 

conocido como input o expresión de entrada. 

2. DialogFlow interpreta la expresión de entrada e identifica cuál de las 

intenciones de la conversación entrenada debe resolver esta solicitud, 

permitiendo el procesamiento de los parámetros de la intención. 

3. DialogFlow envía 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 intención, la expresión de entrada, los parámetros y la respuesta 

entrenada según la intención. 

4. El servicio Webhook recibe el mensaje, implicando el procesamiento de la 

información 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 

específicas dentro del apartado de Webhook, en este caso en particular, este 

envía un mensaje vía mail según la configuración especificada (Vea la figura 

11). 

5. El servicio emite una respuesta a DialogFlow, conteniendo la respuesta 

deseada y que por último recibirá el cliente. 

6. DialogFlow recepta la respuesta del Webhook permitiendo procesarla y 

enviarla a través de la conexión de las diferentes integraciones realizadas. 

7. El usuario recibe el mensaje procesado a través de la integración  

 

A nivel gráfico de las solicitudes Flujo de comunicación del cliente con las 

integraciones de DialogFlow, se puede observar en la Figura 8. 
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Figura 8 Flujo de comunicación del cliente con las integraciones de DialogFlow  

 
Tomado de: la Documentación Google Cloud DialowFlow ï Fufillment [48] 

 

 

Para el diseño del producto mínimo viable, se diseñó un modelo basado en la 

integración que se genera entre Dialog Flow y Facebook Messenger para poder 

tener el procesamiento de lenguaje de Dialog Flow en una página de Facebook y 

que interactúe el chatbot con un usuario mediante Messenger (Ver Figura 11), abajo 

en la Figura 9 se puede contemplar el diseño del Bot conversacional.  

 



53 
 

 

Figura 9 Diseño del Bot  conversacional  

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

4.4.3  Construcción del artefacto tecnológico 

 

Con el diseño planteado y las funcionalidades establecidas, se pasa a la etapa de 

desarrollo y construcción, la cual lleva a cabo la creación del artefacto según las 

características establecidas. La construcción del PMV (Producto Mínimo Viable) 

está alrededor de la página de Facebook, la cual permite la implementación del 

chatbot en Messenger, para esto se agrega la integración con Messenger de 

Facebook (Ver Figura 10). 
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Figura 10 Integraci ón Messenger from Facebook  

 
Fuente: Dialog Flow 

 

Figura 11 Página de Facebook  

 
Fuente: Elaboración propia 

El funcionamiento del chatbot de Dialog Flow está basado en las intenciones que 

se creen para este, ya que en estas se encuentran las frases de entrenamiento y 

las respuestas que dará el chatbot, así como diversas funciones (Ver Figura 12). 
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Figura 12 Intenciones Dialog  Flow  

 
Fuente: Elaboración propia 

Estas intenciones (Ver Figura 13) están compuestas de dos elementos principales, 

las frases de entrenamiento y las respuestas: 

- Frases de entrenamiento:  Frases o preguntas que inician la intención, que 

mediante el análisis del lenguaje natural son interpretadas. 

- Respuestas:  Conjunto de respuestas a la intención ejecutada. 

Para agregar la funcionalidad de captura de datos temporales, para la respuesta 

personalizada según las entradas, es necesario agregar en la intención una tercera 
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opción, los parámetros y acciones de la intención, los cuales van a recolectar estas 

variables y almacenar de manera temporal en lo que se ejecuta la intención. 
 
Figura 13 Intenciones y Acciones de la Intención  

 
Fuente: Dialog Flow 

Con estos datos se puede, mediante un Webhook y Nodemailer, dentro de Dialog 

Flow él envió de correos electrónicos. Para esto es necesario agregar en el 

Fulfillment, esta dependencia de Nodemailer, las credenciales del correo electrónico 

y la especificación de a que correo será enviado y el cuerpo del correo, en este es 

donde se agrega la información capturada de la intención (Ver Figura 14). 

Figura 14 Intenciones y Acciones de la Intención  

 
Fuente: Elaboración propia 

Para una descripción más detallada del funcionamiento interno de los componentes 

y el flujo de proceso del chatbot, diríjase al Anexo 11.9 en la carpeta de 

(Entregables). 

 

 



57 
 

4.4.4 Puesta en marcha y análisis de resultados 

Una vez se tiene el artefacto materializado y funcional con las características fijadas 

en la etapa de diseño, se pasa a la puesta parte de prueba en la que se lleva el 

artefacto a un entorno real y se analiza el desempeño en las condiciones puestas 

por el cliente, de esta manera se recolecta esta información y se hacer 

observaciones para la siguiente iteración del proceso de crecimiento del artefacto. 

Para la puesta en marcha y realizar las pruebas se ha conseguido dos clientes los 

cuales servirán para realizar el ejercicio de definición de metas y objetivos para las 

pruebas de PMV y generar el seguimiento de evolución. Estos clientes son 

Supermercado Andalucía, una Supermercado y Óptica Unión, un consultorio 

optómetra y de venda de gafas; con estos clientes se reunirá y definirá que 

características debe tener el chatbot y demás servicios a ofrecer.  

4.5 DESARROLLO DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL  

 
En esta sección se hablará de la construcción y el aprovechamiento de los medios 

digitales para la generación de la presencia online siendo uno de los primeros pasos 

para tomar el negocio en carácter online, implementando una planeación de las 

estrategias del negocio para incrementar el alcance de este. 

Esta planeación se hace con el objetivo de facilitar que los clientes encuentren el 

negocio en la web o en las redes sociales, implementado estrategias de búsqueda 

y de posicionamiento frente a la competencia, permitiendo ser notado a partir de 

publicidad paga o no pagan usando herramientas de campaña de búsqueda. 

Incluyendo el incremento del alcance de la noción local del negocio, permitiendo 

que los usuarios cercanos encuentren el establecimiento, con ayuda de las 

herramientas de búsqueda y posicionamiento de los anuncios del negocio, por otro 

lado, se habla del aspecto de la profundización de las redes sociales y el uso de 

marketing de contenidos. Por último, el marketing por correo electrónico fomenta 

una manera de conectarse con sus clientes de tal forma que se crea una lista de 

contactos para el aprendizaje de diseño de correos personalizados que se 

destaquen. 

La construcción 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 implementarán según el cronograma se realizarán en la 
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iteración número 2 del proyecto. A partir de ello se establecerán los objetivos 

comerciales de la empresa, correspondiendo a métricas alcanzables y medibles. 

Figura 15 Cumplimiento del curso de Marketing digital  

 
Fuente: Google Digital Garage [49] 

 

Construcción 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, reseñas, 

mapas e imágenes de la empresa en una página web y redes sociales (son una 

gran herramienta para desarrollar puntos de contacto y pueden ayudar a dar un 

carácter comercial y una sensación personal. 

Por otro lado, se anexará el contacto de la empresa en los motores de búsqueda de 

tal manera que el sitio web tenga una mejor visibilidad en cuestión a las páginas de 

indexación de resultados, Los motores de búsqueda tienen fórmulas o algoritmos 

que les ayudan a ordenar la lista de resultados. Los motores de búsqueda 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 página web, para que los 
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potenciales clientes encuentren la empresa. El SEO La práctica de realizar cambios 

en las páginas web, el contenido y la promoción de ese contenido para mejorar la 

visibilidad en los resultados del motor de búsqueda orgánicos o no pagados, lo que 

implicara una mejor visibilidad sobre la indexación de resultados en los motores de 

búsqueda. 

Uso de herramientas de analíticas para el análisis de análisis de los datos 

generados por la actividad de las personas en sitios web o aplicaciones móviles, 

con el fin de descubrir formas de mejorar los sitios web y las campañas de 

marketing. El uso de una herramienta de análisis web para comprender cómo 

mejorar ciertas páginas web con el objetivo de aumentar la participación del cliente 

en mi sitio web, la herramienta estipulada para el análisis de datos y la visualización 

de métricas tales como el número de visitas realizadas en el sitio y el número de 

visitantes desde los canales de redes sociales, la herramienta que se empleará será 

Google Analytics. 

Si desea ver con más detenimiento el plan determinado de marketing digital se 

encuentra en el Anexo 11.10.  

4.6.1 Objetivos de marketing digital 

1. Indexar la página del negocio en los motores de búsqueda para que el negocio 

sea encontrado con los potenciales clientes del negocio. 

2. Incrementar el alcance del negocio en canales de comunicación como redes 

sociales, página web y el producto de base tecnológica. 

3. Medir el tráfico de la página web para tener la visión del alcance del negocio en 

la web. 

4.6.2 Estrategias de marketing digital 

Priorización de los productos o servicios que se van a ofrecer a los potenciales 

clientes a través de los canales de comunicación del emprendimiento. 

Priorizar el tipo de audiencia objetivo que se alcanzará a través de los canales de 

comunicación y la segmentación del mercado. 

Comunicar los servicios o beneficios usando los canales de comunicación. 

4.6.3 Análisis DOFA 
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Se plantea el análisis DOFA desde el marketing digital, precisando las estrategias 

definidas por el emprendimiento. 

4.5.3.1 Oportunidades 

¶ Entrar en un nuevo mercado orientado de base tecnológica. 

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

producto. 

¶ Explorar las posibles soluciones tecnológicas que se pueden desarrollar en el 

emprendimiento, comprendiendo la ampliación del portafolio de servicios. 

¶ Crecimiento de las MiPymes en el mercado. 

¶ Necesidad de implantación de tecnología en las MiPymes. 

¶ Transición o inclusión del negocio en un mercado digital. 

4.5.3.2 Amenazas 

¶ Nuevos competidores en el mercado. 

¶ Incremento lento o sin ningún avance. 

¶ Cambio de las necesidades de los potenciales clientes. 

¶ Cambios reglamentarios o requisitos que requieran de costos adicionales. 

¶ Cambios demográficos. 

4.5.3.3 Fortalezas 

¶ Capacidades del desarrollo de estrategias para el involucramiento del mercado 

digital sobre el negocio. 

¶ Habilidades y recursos tecnológicos para la implementación del marketing 

digital. 

¶ Uso de herramientas que permitan medir la interacción de los usuarios. 

¶ Imagen adecuada con los potenciales clientes. 

¶ Productos que atraigan a potenciales clientes al emprendimiento. 

¶ Generación de campañas de publicidad. 

¶ Productos diferentes que se encuentren en el mercado. 

4.5.3.4 Debilidades 

¶ 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. 



61 
 

¶ Identificación de la rentabilidad del negocio baja. 

¶ Falta de experiencia en la aplicación de las estrategias. 

4.5.3.5 Estrategias que utilicen tus fortalezas para aprovechar oportunidades. 

Se plantea el análisis de las necesidades de los potenciales clientes a los cuales, 

se plantea implantar la solución tecnológicas, por este lado se incluye que existe la 

oportunidad de entrar en el mercado con la implementación de soluciones 

tecnológicas 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. 

4.5.3.6 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 cuestión. 

Con respecto a las estrategias y la falta de experiencia en su aplicación, se usa la 

necesidad de la introducción del emprendimiento en el mercado, para así 

comprender cada una de las necesidades de los clientes y adquirir las competencias 

necesarias para adoptar el plan y ejecutarlo. 

4.5.3.7 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 están en el mismo mercado, de tal manera que se 

analice cómo trabajan, cómo 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 segmentación o demografía. 

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

Estructuración 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 búsqueda o analíticas, que miden el tráfico de la red, 

estimar la demografía de la audiencia objetivo del emprendimiento, adquirir las 

competencias necesarias para la capacitación y ejecución del plan de marketing. 

4.5.4 Geografía, Demografía y Psicográfia 

Geografía del consumidor : 

Nacionalida d: colombiana 

Región : Ciudad de Bogotá D.C, Colombia 

Densidad de población (Clasificación de las MiPymes) : Pequeñas, micro y 

medianas empresas 

Tamaño de la población (MiPymes) : Aproximadamente 17.600 [13], [50]. 

Demografía del consumidor : 

Edad : Entre los 18 y 28 años es considerada la edad mínima para la creación de 

empresa [51]. 

Nivel de i ngresos  según 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 

Pequeñas 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 

Psicografía : 

Actividades : Proveer productos o servicios. 

Intereses : Crecimiento del negocio en entornos digitales. 

Opiniones : Se tomaron opiniones de 5 empresas para medir la percepción de la 

implementación de estrategias de promoción de su negocio (Vea las figuras que 

corresponden a opiniones de percepción Figura 16 a Figura 22). 
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Figura 16 Opinión de percepción 1  

 
Fuente: Elaboración propia 

 

En el cuestionario de percepción donde se evalúa 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 posición negativa sobre la  ñNoò y el otro 20% respondió de forma 

positiva ñS²ò sobre la cuestión, 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 comunicación.  
 

Figura 17 Opinión de percepción 2  

 
Fuente: Elaboración propia 

 

El análisis para la percepción del estado actual del negocio para cada uno de los 

clientes frente a la integración de tecnología se observa que el 60% se respondió 

ñSiò, y el 40% ñNoò, por lo tanto, se puede interpretar que uno tiene más 

conocimiento frente a la tecnología, mientras que el otro puede ser exceptiva frente 

a ello. 
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Figura 18 Opinión de percepción 3  

 
Fuente: Elaboración propia 

La estrategia que tiene más 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 actualización de la red social que se está implementando y hacerlo más 

llamativo al público y por otro lado ofrecer una solución de marketing y tecnológica 

a ambos y mejorar su alcance al publico 

Figura 19 Opinión de percepción 4  

 
Fuente: Elaboración propia 

 

La comunicación con los clientes es importante en un negocio. En los resultados 

en esta pregunta se tienen que 40% ñsiò, 60% ñNoò mantienen esa comunicación, 

aquí se puede interpretar que para el que integra la red social tiene la posibilidad 

de tener esa información al público, en cambio el que no es difícil mantenerlo al 

tanto. 
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Figura 20 Opinión de percep ción 5  

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

En la aplicación de estrategias e implementación de tecnologías se tiene que el 40% 

se respondi· ñsiò y el 60% ñNoò puede ser preocupante no aplicar estrategias ya que 

innovar es importante en una época donde la tecnología está en todos y en distintos 

lugares, además es una forma fácil de llegar a más clientes. 
 

Figura 21 Opinión de percepción 6  

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Como comentarios en la integración de estrategias se observa que están abiertos a 

recomendaciones e integración de plataformas o medios visuales por lo tanto como 

emprendimiento se prenden dar esa solución de mejora para ellos implementando 

la inteligencia artificial como el chatbot ya que es un medio que esta 24/7 al público 

en beneficio a los negocios. 
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Figura 22 Opinión de percepción 7  

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Para la ¼ltima pregunta con un 60% respondieron ñsiò y 40% ñTal vezò se puede 

interpelar que ambos esperan que la tecnología los ayudara a impulsar su negocio, 

se entiende que por el momento tienen la intención 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 percepción de la tecnología 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, cuál es su percepción en cuenta a la 

implantación de tecnología para impulsar su negocio sobre el mercado. Además, 

con esta percepción 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 implantación de tecnología del emprendimiento. 

4.5.5 Análisis de la competencia 

La competencia reconocida en el mercado de la inteligencia artificial o más 

específicamente sobre el proceso de inversión 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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Características del producto: 

 

¶ Multilenguaje. 

¶ Lenguaje formal. 

¶ Normalización y corrección automática. 

¶ Identificación de la semántica de la intención. 

¶ Contextualización y memoria a corto plazo. 

¶ Desambiguación y sugerencias. 

¶ Emojis y mensajes de voz. 

 

Convertia  

Empresa dedicada al diseño y producción de Bots conversacionales y de audio, el 

cual cuenta con distintas sedes sobre Colombia, Panamá, México, España, entre 

otros. Permitiendo conocer a sus clientes principales, las cuales son empresas con 

una gran trayectoria como Claro, Tecnológico de Monterrey, Havas Media, entre 

otros. Además, cuenta con una demo para los potenciales clientes para atraer y 

convencer a su audiencia. 

Convertia tiene como principal característica de sus productos el ofrecimiento de 

herramientas sobre los Bots que esta empresa produce: 

¶ Integración con medios digitales. 

¶ Diseñador de Landín Pages. 

¶ Notificación automática de leads a los vendedores. 

¶ Automatización de marketing. 

¶ Gestión de leads. 

¶ Integración con CRM. 

¶ Analítica y seguimiento de leads desde el clic hasta la venta. 

Cliengo  

Cliengo es una empresa dedicada a escalar el proceso comercial de las empresas, 

automatizando los procesos de punto de contacto, específicamente sobre la 

relación que mantiene con el cliente, aprovecha la necesidad de la integración de 

nuevas tecnologías 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. 

Gestión de clientes (CRM). 

Plan principiante (24 USD al mes) : 

Widget WhatsApp personalizado. 

Reportes en CRM. 

Auto respuestas por mail. 

Aplicación Móvil. 

 

Plan Premium (90 USD al mes) : 

Chatbot para WhatsApp*. 

Reportes Avanzados (90 días). 

Integraciones por Zapier. 

Integraciones por Api. 

 

Plan Corporativo (300 USD al mes) : 

 

Chatbots Personalizados. 

Mensajes Whatsapp salientes. 

Atención preferencial y soporte exclusivo. 

Reportes avanzados Ilimitados. 

 

4.6 ARTEFACTOS DE LA METODOLOGÍA  

De acuerdo con los artefactos definidos por la metodología Lean Startup por Eric 

Ríes, a continuación, se hace una descripción de ellos aplicados en el proyecto. 

 

Hipótesis de valor: La hipótesis de valor corresponde al desarrollo de un Bot 

conversacional en redes sociales o una página web, por lo cual precede como un 

producto mínimo viable, de tal manera que la población objetivo son las MiPymes 

colombianas, generando un valor agregado a su negocio en cuestión de atención al 

cliente, dicha utilidad dentro de la empresa será tener un mejor servicio de los 

clientes a través de medios digitales. 
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Hipótesis de crecimiento:  La hipótesis de crecimiento como anteriormente se 

menciona se aplicaría en el desarrollo del producto definido como el Bot 

conversacional para la realización de pruebas para analizar su implementación de 

acuerdo con un contexto establecido y adquirir una retroalimentación del producto 

y así relazar las modificaciones pertinentes. 

 

Indicadores o métricas:  Los Indicadores o métricas se utilizan en el proyecto para 

la adaptación del flujo del trabajo y las actividades en el desarrollo, evitando retrasos 

del producto mínimo viable y aquellos riesgos posibles en su elaboración, a partir 

de la evaluación de calidad, las métricas de utilidad que se trabajarán al momento 

de tener en su totalidad el producto serán las siguientes:  

 

Crecimiento de la empresa en cuestión a nuevos clientes. 

Cantidad de interacciones con la página web. 

Analíticas de la página web. 

Calidad. 

   

Experimento Split -test:  El experimento Split-test es con base a dos productos 

distintos por el cual en la implementación del producto se contará 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 corrección de estructuración.  

 

En la primera iteración del pivote de crecimiento se estimaba la necesidad de las 

MiPymes sobre la integración de tecnología basada de inteligencia artificial como lo 

sería los Bots conversacionales sobre la página web de la página o las redes 

sociales que tuviera el negocio. 

 

Según el cuestionario de opinión de percepción a los clientes que se efectuó la 

integración, de las MiPymes objetivo se estimó sobre la realización una página web, 

las cuales estas pequeñas empresas no tienen, por otro lado, se tiene la percepción 

de que la óptica tiene una red social (Facebook) a la que se implementó el Bot 

conversacional, descrito en las opiniones del cuestionario suministrada (Ver Figura 

14 y Figura 17). 
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PMV: El Producto Mínimo 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 adaptación de las 

necesidades. 

 

Crear-Medir -Aprender: Es el ciclo por el cual se maneja la metodología Lean 

Startup implementándose en todo el lanzamiento del emprendimiento innovador 

para las MiPymes, con el fin de que el resultado sea eficiente, y de conocer bien así 

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 sección de la implementación de los artefactos consulte la 

sección de Implementación de artefactos de la metodología Lean Startup 

(Sección  6.1). 

 

4.7 BITÁCORA DEL PROYECTO 

 

La bitácora del proyecto contiene todas las estimaciones del registro de incidencias 

con una línea de tiempo de decisión, este artefacto es importante porque 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 Bitácora del proyecto  

 
Fuente: Elaboración propia 

 
 

4.8 TABLERO DEL PROYECTO  

 
El tablero del proyecto es un artefacto y herramienta que permite visibilizar 

puntualmente el desarrollo de los proyectos, a partir de la administración de estados 

de los objetivos y tareas relacionadas. También permite dar visibilidad a los 

artefactos y documentación relacionada con la metodología misma (Ver Figura 24). 

 
Figura 24 Tablero TRELLO del proyecto  

 
Fuente: Elaboración propia 
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4.9 CRECIMIENTO DE LAS VARIABLES SEGÚN LA METODOLOGÍA  

 

En esta sección se hablará del crecimiento de las variables hipótesis de crecimiento, 

y de valor y el pivote a partir de la metodología del proyecto.  

 

Como se ha hablado en diferentes secciones y capítulos la metodología 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. ¿Cómo se evidencia el crecimiento de las 

variables establecidas para el proyecto? Para el caso de la hipótesis 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 

solución tecnológica (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 (Dueños de las 

MiPymes) el artefacto principal se denomina el PMV donde le dará el valor agregado 

a las MiPymes del país, que si se analiza de manera correcta permitirá realizar las 

iteraciones o modificaciones y verificar si es viable o no, es decir, todo el ámbito, de 

crear el artefacto que es el análisis 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 evolución de la hipótesis de crecimiento es a partir de todo el análisis 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 retroalimentación y aprendizajes del 

artefacto, y cumpla con la iteración que ofrece la metodología de Lean Startup. 

 

Por lo tanto, de acuerdo con el crecimiento de las variables se identifica que en una 

serie de pasos donde lo más importante está 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 expansión, y 

que todo el proceso permita llegar a una hipótesis validada.  
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5. RESULTADOS 

En este capítulo se presenta los resultados con respecto a los objetivos y el 

cronograma propuesto del proyecto, este capítulo contiene avances de los tres 

aspectos importantes del proyecto, tales como marketing digital, implementación del 

producto mínimo viable y los aspectos de documentación 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 RECOLECCIÓN DE 
DATOS DE HIPOTESIS DE CRECIMIENTO Y DE VALOR  

 
En la presente sección se conocerá el proceso realizado por parte de la construcción 

del producto mínimo viable, el cual responde al primer objetivo del proyecto de 

grado. 

 

El producto mínimo viable fue construido en Dialog Flow y fue integrado con 

Facebook Messenger, WhatsApp, Telegram y la Página Web, para tener así un 

chatbot que permitiera interactuar con clientes que ingresaran a la fan page de la 

empresa, así como responder dudas sobre que es la empresa, que hace el Bot y la 

disponibilidad de citas; se puede también pedir agendar una cita, lo cual inicia un 

evento de recolección de datos, para que posteriormente se envíe un correo con 

esa información recolectada (Ver Resultado  del producto mínimo viable en las 

Figuras del número 26 al 32). 

 

Dando continuidad con respecto al diseño propuesto por la construcción según los 

requerimientos del Bot en la sección (Vea las secciones en el presente documento, 

4.4.1 Requerimientos del artefacto, 4.4.2 Diseño del artefacto y 4.4.3 Construcción 

del artefacto). Se realizó la construcción del Bot conversacional a través de 

diferentes plataformas con el fin de obtener la versatilidad de comunicación a través 

de 4 plataformas de comunicación como lo son Facebook Messenger, WhatsApp, 

Telegram y la Página Web, permitió generar la difusión de información relevante 

con respecto a brindar valor tecnológico al emprendimiento y a los clientes. 

 

Estos Bots conversacionales actualmente se encuentran alojados sobre estas 

plataformas con el fin de informar y atribuir información relevante del negocio, de tal 
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forma, que los interesados en el negocio conozcan de manera dinámica y al instante 

a través de plataformas de comunicación comunes. 

 
Figura 25 Agente de Dialog Flow  con las intenciones  

 

Fuente: DialogFlow 

En la figura 25 se declara la construcción del entrenamiento del Bot conversacional, 

de manera que estas respondan automáticamente al cliente sin la necesidad de la 

intervención de una persona para atribuir información relevante. 
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Figura 26 Bot conversacional desde de página web MiPybot  

Fuente: Elaboración propia 

 

En la figura 27 se muestra la página web principal del emprendimiento donde se 

encuentra alojado el Bot conversacional, el cual responde a las palabras clave 

ingresadas conocidas como intensiones, brindando respuestas automáticas y con 

el fin de agendar citas a través de Google, notificando al cliente según los datos 

ingresados. 

 

Por otro lado, se evidencio la falta de implementaciones tecnológicas por parte de 

las Mipymes que se comportan como clientes del emprendimiento (Vea el Anexo de 

cuestionario de percepción 1 y 2), donde se estipula el tipo de comunicación que se 

mantiene entre MiPymes y clientes del negocio, estableciendo la necesidad de 

implementaciones de fácil acceso, sin la necesidad de generar un gasto sobre el 

cual se presentan la solución tecnológica desplegada. Es por esto que se despliega 

el Bot conversacional sobre plataformas de comunicación comunes como lo son 

Telegram, WhatsApp y Facebook 
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Figura 27 Bot conversacional sobre ambiente de Telegra m - MiPybot  

 
 Fuente: Tomado de Telegram (Bot conversacional) 

 

En la figura 28 se evidencia la existencia del Bot Conversacional en el ambiente de 

Telegram. Este está dispuesto para generar valor a través de la plataforma de 

comunicación, permitiendo una comunicación sencilla a través de aplicaciones 

móviles 
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Figura 28 Bot conversacional en ambiente de WhatsApp - MiPybot  

 
  

 Fuente: Tomado de WhatsApp (Bot conversacional) 

 
El objetivo de las MiPymes es la distribución de sus servicios o productos de manera 

automática y eficaz, a través de WhatsApp, siendo la herramienta de comunicación 

de preferencias de las MiPymes que se comportan como clientes del 

emprendimiento (proyecto de grado). Se logró comunicación automática y la 

difusión de información relevante a través de este ambiente de comunicación. 
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Figura 29 Fanpage MiPybot en Facebook  

 
Tomado de: Facebook 

La implementación del Bot Conversacional desde el ambiente de Facebook fue una 
de las primeras implementaciones que se logró, permitiendo ser una de las 
herramientas de difusión del negocio vía web. 
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Figura 30 Chatbot integrado en Facebook Messenger  

 
Fuente: Chat vía Facebook Messenger 
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Figura 31 Correo automático del chatbot.  

 

Fuente: Correo de Google 

 

Con la información recolectada por parte del emisor del mensaje se podrá generar 

una cita programada el cual notificará el caso de confirmación según las 

especificaciones de disponibilidad del cliente, de manera que actualiza el modelo 

de negocio a través de portales digitales y medios de comunicación comunes. 

Para las diferentes implementaciones del artefacto propuesto en los canales de 

comunicación 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 IMPLEMENTACIÓN DE TECNOLOGÍA EN LAS MIPYMES  

 
La obtención de clientes interesados con el fin de la implementación tecnológica del 

emprendimiento, se eligieron de forma que se constituyeran como empresas 

pequeñas (MiPyme), se validó la aceptación como actor influyente del despliegue 

del artefacto, proporcionando una respuesta positiva para el involucramiento como 

cliente y que responderá al tercer objetivo específico del proyecto.  

 

Los clientes que hicieron parte como prueba del emprendimiento y el artefacto 

fueron Supermercado Andalucía y Grupo Óptica Unión 
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En capítulo 4 se menciona el desarrollo de la búsqueda de los potenciales cliente a 

los que se implementó y ejecuto la integración en los requerimientos del cliente de 

acuerdo con las necesidades encontradas según el pivote de crecimiento, de tal 

manera cuya implementación da resultado a uno de los objetivos del proyecto, esta 

implementación se presentó en futuras versiones de la iteración. 

 

Para dar claridad acerca de la implementación se realizó las diferentes 

integraciones se optó por implementar el Bot conversacional a modo de integración 

en las siguientes plataformas de comunicación: Google Sites, Facebook 

Messenger, Telegram y WhatsApp. 

 

La creación de los Bots Conversacionales se tomó partiendo del PMV macro del 

emprendimiento, de manera que este respondiera al modelo de negocio del 

Supermercado Andalucía y Grupo Óptica Unión (como MiPymes clientes del 

emprendimiento). 

 

Partiendo de las necesidades encontradas se replicó el Bot de tal forma que 

respondiera según la información requerida por parte de los clientes. A continuación, 

se presentarán 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 páginas web con información relevante del 

negocio, los productos y servicios que se pueden ofrecer e información para poder 

encontrar el negocio vía medios digitales (Vea las figuras 32 y 33). 

 



82 
 

Figura 32 Bot conversacional Optuny - Página web  

 
 

Fuente: Página de Google Sites elaborada por los autores 

 
 
Figura 33 Bot conversacional Andalu - Página web  

 
Fuente: Página de Google Sites elaborada por los autores 
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Las páginas web de las MiPymes permiten la difusión de información vía búsquedas 

enlazadas e insertar del Bot conversacional de modo de integración vía Google 

Sites. De tal forma que se lograra implementar las estrategias de marketing digital 

(Vea resultados del plan de marketing digital).  

 

Posteriormente se implementó las diferentes integraciones vía móviles como lo son 

Telegram y WhatsApp (Vea las figuras 34 a 38). 

 
Figura 34 Bot conversacional ambiente WhatsApp - Andalu  

 
 

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

 

 
Tomado de: WhatsApp 
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Figura 36 Bot conversacional ambiente Telegram - Optuny  

 

 
Tomado de: Telegram 
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Figura 37 Bot conversacional ambiente Telegram - Andalu  

 
Tomado de: Telegram 
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Figura 38 Bot conversaciona l ambiente Facebook - Andalu  

 
Tomado de: Facebook 
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Figura 39 Bot conversacional ambiente Facebook - Optuny  

 
Tomado de: Facebook 

 
Dando por finalizado la sección de resultados del PMV, se completó el objetivo de 

la construcción de agentes inteligentes que respondieran de manera automática 

requerimientos ingresados como cliente, con el fin de obtener más información 

acerca de cuál es la empresa, que servicios se ofrecen e información 

complementaria de atención. Dando continuidad con los resultados del plan de 

marketing digital del emprendimiento que se emprendieron de carácter de generar 

un mayor alcance en medios digitales 
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5.3 RESULTADOS DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL  

 

En esta sección se presentarán 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 generación de valor a nivel 

de canales de comunicación.  

 

Esta sección responde al segundo objetivo del proyecto con respecto a la 

estructuración y los despliegues de estrategias de marketing digital para la 

promoción del emprendimiento y portafolio de servicios a través de medios digitales. 

 

5.3.1 Objetivos de marketing 

 

1. Indexar la página del negocio en los motores de búsqueda para que el 

negocio sea encontrado con los potenciales clientes del negocio 

2. Incrementar el alcance del negocio en canales de comunicación como redes 

sociales, página web y el producto de base tecnológica 

3. Medir el tráfico de la página web para tener la visión del alcance del negocio 

en la web 

 

5.3.2 Estrategias de comunicación 

 

Los lineamientos generales de los mensajes en función al público objetivo se 

definen a través de los canales generales por los cuales se establecerán los canales 

de comunicación. 

¶ Las estrategias de comunicación principalmente se basan en el desarrollo de un 

Bot conversacional, que integre las estrategias respectivas del marketing de sus 

productos y servicios del negocio. 

¶ Implementación de una página web para dar a conocer a los potenciales clientes 

que se puedan proveer al negocio, por parte del emprendimiento 

¶ Página en redes sociales para promover el negocio desde un ámbito social 

¶ Construcción del producto mínimo viable e implementación en la página web y 

redes sociales de la empresa, permitiendo una adecuada atención al cliente 

¶ Implementación de herramientas de promoción como Google Ads, para 

promocionar el sitio web en los motores de búsqueda 
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5.3.3 Relaciones públicas 

 

Las relaciones públicas de la empresa, va de la mano con respecto a la imagen 

positiva de la empresa, buscando una respuesta favorable por parte del público o 

audiencia objetivo, por tanto, se implementará en la página web de la empresa, las 

opiniones de los clientes impactados positivamente con el planteamiento del 

emprendimiento. 

 

La relación 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:  diseño de contenido personalizado 

enfocado en temas relevantes que reflejen los intereses de los seguidores 

Público objetivo:  conocer el público objetivo e involucrar los interese de los 

potenciales clientes a el emprendimiento 

Relaciones públicas:  construir relaciones. Ocupa tiempo y dedicación en generar 

empatía 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 Indexación en los motores de búsqueda 

 

En esta sección se presenta la correcta indexación 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 Indexación en los motores de búsqueda  

 
Tomado de: Google Search Console 

 

Considerando el plan de marketing expuesto, se planteó la indexación como uno de 

los pilares de los objetivos del mismo plan, el cual se permite indexar la página web 

con la integración del asistente virtual del emprendimiento MiPybot, este con el fin 

de ser encontrado en los diversos buscadores tales como (Google Chrome, 

Firefoxé etc.). Con el fin de ser encontrados por medio de medios digitales y dar a 

conocer los servicios del emprendimiento. Como se muestra a continuación en la 

imagen se evidencia que se han obtenido las métricas en cuestión a impresiones e 

interacciones de manera gráfica (Ver Figura 41). 
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Figura 41 Métricas de indexación  

 
Fuente: Google Search Console 

 

 

Por otro lado, si se hace la prueba de buscar el nombre del emprendimiento se 

evidencia que si es posible poder encontrar la información de la página web del 

emprendimiento, además de la fan page de Facebook donde también está integrado 

el bot conversacional que fue integrado (Ver Figura 42). 

 

 



93 
 

Figura 42 Fuente de búsqueda  en Google  

 
Fuente: Navegador de Google 

 

5.3.5 Google Analytics como fuente de información 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 adquisición, interacción, monetización y retención que se puede 

generar a partir de Google Ads (publicidad paga) para mejorar el alcance de las 

páginas (Ver Figura 43 y Figura 44). 
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Fuente: Google Analytics 

 
 
Figura 44 Métricas a partir de páginas y usuarios  

 
Fuente: Google Analytics 

 
5.3.6 Indexación 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 información relevante del negocio, tales 

como ubicación, una imagen de referencia, sitio web, cómo llegar, horarios de 

atención, entre otros. 

 

En este caso se muestra a continuación con la información mencionada 

anteriormente, la cual está enlazada con la página web que se estimó para el 

negocio y en el cual aparece la información necesaria para contactar al negocio y 

solicitar pedidos e información de este. 

 

Figura 43 Vista general de métricas demográficas obtenidas en la página  
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Figura 45 Búsqueda de indexación del supermercado  Andalucía  

 
Fuente: Google Search 

 

Figura 46 Búsqueda de indexación del supermercado Andalucía  

 
Fuente: Google Search 
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Con la indexación de las páginas y el negocio a través de Google My Business se 

permite la visualización del negocio a través de canales digitales, donde se enuncia 

información de contacto, hora de apertura y cierre, número telefónico, página web, 

opiniones relacionadas y como llegar al punto de destino. 

 

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

de marketing digital .  

5.4 RESULTADOS DEL PLAN DE NEGOCIO Y LEGAL  

En esta sección como resultados en el plan de negocio y el marco legal se tiene que 

se adquirió los avances esenciales de manera favorable con el fin de hacer el 

proceso de un emprendimiento empresarial, junto con las leyes del país para la 

respectiva constitución. El cual responde al cuarto objetivo específico, de modo que 

se entiende el plan de negocio como la ejecución de constitución del negocio como 

emprendimiento. 

 

Con el plan de negocio se tuvo un análisis de competitividad y el comportamiento 

del mercado del país 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 problemática 

propuesta. Conforme a todos los avances en el desarrollo de la metodología 

anteriormente evidenciada del Capítulo 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 constitución el 

cual refleja que se encuentra en su casi totalidad, faltando el pago del formulario de 

matrícula que se realizó de manera virtual con la ventanilla única 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 

adquirió de forma gratuita y online el código CIIU directamente con la página de la 

cámara de comercio como servicio de la página se tuvo el código 6201 actividades 

de desarrollo de sistemas informáticos, después se realizó la inscripción del 

Registro único tributario, proceso que se hizo de forma electrónica (correo 

electrónico) con la DIAN del país, y por último se tuvo una asesoría con la Cámara 

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 llevó a cabo la estructuración del plan de negocio, 

previamente establecido en el Capítulo 4 ï Sección 4.1. Donde establecemos 

estrategias sobre el nivel competitivo como nicho de emprendimiento, además en el 

Anexo 11.4 y 11.5, donde se evidencia los documentos pertinentes de constitución 

del emprendimiento frente a la Cámara de Comercio. 

 

Si desea tener más detenimiento sobre los documentos legales vea el Anexo 11.18 

Documentación legal del emprendimiento. 

 

5.5 RESULTADOS DADOS POR LA METODOLOGÍA LEAN STARTUP  

 

En la presente sección se presenta el avance de cada uno de los pilares 

presentados por el proyecto, definidos bajo el artefacto de la metodología crear-

medir-aprender, con el cual se muestra el avance según las iteraciones que se 

reflejan en el cronograma del proyecto, respondiendo al tercer y cuarto objetivos 

específicos del proyecto. Este tiene la estructura definida según el artefacto, de 

forma que se evidencia el crecimiento o el avance significativo por cada iteración 

presentada. 

 

Crear-Medir -Aprender: Es el ciclo por el cual se maneja la metodología Lean 

Startup implementándose en todo el lanzamiento del emprendimiento innovador 

para las MiPymes, con el fin de que el resultado sea eficiente, y de conocer bien así 

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 construcción del proyecto se contó con 3 ciclos ligados a la creación, 

medición y aprendizaje, es decir, se aplicó 3 veces la ejecución de estos 3 pilares 

de la metodología de Lean Startup 

 

5.5.1 Primer ciclo del artefacto de la metodología Lean Startup 

 

Creación  ï primer ciclo  

 

En la atapa con respecto a la estructuración del plan de negocio, se crearon 

estrategias de aprendizaje con el fin de capacitar al equipo de trabajo, implicando la 
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creación de diferentes contenidos de negocio como lo fueron la creación de la matriz 

DOFA y el modelo Canvas para la estimación de segmentación de un mercado 

objetivo, la estipulación 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 construcción 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, 

específicamente sobre la transformación digital y la generación de valor por parte 

de plataformas digitales; posteriormente para la creación de un plan de negocio. 

 

En la etapa de creación del pilar fundamental en la que se sostiene el proyecto, se 

estimaron ideas de métricas de marketing que proveyeron índices que recalcaran 

una interacción con los medios digitales que se desplegaron, la generación del plan 

de marketing partió del aprendizaje autónomo y la capacitación de un curso 

intensivo en el cual se brindar información relevante de cómo generar métricas de 

marketing, indexación de páginas y la publicidad paga que se pudiera generar en 

su momento. 

 

      

En esta etapa inicial del proyecto se consideró diferentes plataformas de creación 

del asistente virtual sobre alguna plataforma, se optó por usar la plataforma de 

Dialog Flow para la creación del mismo asistente, este con el cual se implanto sobre 

una página inicial que ejecuto la función de la distribución de información del plan 

de negocio de MiPybot a futuros clientes, es decir, vender el negocio a través de 

canales de comunicación como lo son Google Sites y Facebook. 

 

Por otro lado, se determinó la creación de los dos bots conversacionales en los 

cuales estaban destinados para la distribución de información según el portafolio de 

servicios, para los negocios (clientes) que se tendrían para la validación del 

emprendimiento y la transformación digital del negocio. 

 

Medición  ï primer ciclo  

 

En el modelo de negocio actual se consideraron puntos clave sobre que empresas 

MiPyme se podría impactar positivamente a partir de la implementación de 

estrategias tanto de marketing digital y del negocio a un nivel tecnológico, a pesar 

de que se manejaran modelos de negocios tradicionales, se indago por parte de 

empresas acerca de la implementación de tecnología y marketing para dar a 
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conocer productos y servicios para la generación de alcance, sin embargo, se 

evidencio en los cuestionarios de percepción que no todas las MiPymes cuentan 

con implementaciones de esta base e incluso tienen un desconocimiento sobre la 

importancia de la generación de soluciones más actuales de negocio y la 

implementación de estrategias para el incremento de la exposición del negocio. 

 

La ejecución del cuestionario para validar la opinión del cliente en temas de 

viabilidad se efectuó para poder medir si es útil un asistente virtual en el negocio, 

es por esto, que en las opiniones de percepción (Vea la Figura 16 a la 22), se 

contempló los Bots conversacionales como una solución efectiva sobre los canales 

de comunicación, teniendo en cuenta la información recolectada se evidencio un 

interés por el cual los negocios quisieran implementar sobre su negocio.  Además 

de la poca percepción de generación de valor sobre el negocio con la cual se 

pretendía implantar como solución y la optimización de un modelo de negocio 

tradicional. (Vea el anexo del cuestionario de percepción 1 - Anexo 11.12). 

 

Aprender  ï primer ci clo  

 

Para el aprendizaje del ciclo y sobre todo la capacitación por cada una de las partes 

del proyecto se tomaron cursos específicos que resolvieran interrogantes sobre el 

cómo emprender, la estipulación de segmentación del mercado, clientes objetivo, 

como vender una idea de negocio a entidades específicas, las cuales tengan 

necesidades o requerimientos que puedan resolverse con el artefacto tecnológico. 

Además de adquirir el conocimiento de cómo generar ingresos y el financiamiento 

de startups. 

 

Por otro lado, se consultó con entidades del estado, específicamente con la Cámara 

de Comercio de Colombia y la Ventanilla Única empresarial, con la cual se ajustó el 

emprendimiento de manera que se afianzara con respecto a la ley juvenil. La cual 

parte de la generación de constitución de empresa sin la necesidad de facturar en 

primera instancia, incentivando el emprendimiento sobre mentes jóvenes y con 

ideas innovadoras. 

 

Desde el punto de vista del marketing digital se construyó el plan de marketing a 

partir del conocimiento adquirido por parte de un curso de Google llamado 

ñFundamentos de marketing digitalò, con el cual se estructuro el plan de acuerdo 

con necesidades de alcance y exposición. 
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Con los resultados obtenidos se implementó funciones un poco más específicas 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 pensó 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 metodología Lean Startup 

 

Creación  ï segundo ciclo  

 

La creación de plataformas digitales estipuladas como necesidad, en especial como 

Facebook y Gmail, permitieron el acceso a plataformas que respondieran a los 

objetivos del artefacto tecnológico y la implementación de marketing digital. Es por 

esto por lo que se implementó la creación de las páginas web de las empresas y el 

emprendimiento con el fin de generar valor tanto por canales de comunicación sino 

la generación de estrategias de marketing que se presentan en la sección 

Resultados plan de marketing digital  (Vea la sección 5.3). Donde establecieron 

dichas métricas que se generan a través de Google Analytics y Google Search 

Console. 

 

La creación definitiva del emprendimiento, registrando bajo las entidades del estado 

como la Cámara de Comercio y la Ventanilla Única 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 constitución de emprendimiento y la generación de 

documentación legal pertinente para actuar como actividad económica de desarrollo 

de software a la medida integrando la inteligencia artificial y soluciones de alcance 

con el marketing digital (Vea el anexo 11.18 Documentación legal del 

emprendimiento). 

 

Según lo aprendido y lo que estipulamos como un valor agregado fue principalmente 

la creación del asistente virtual en canales de comunicación comunes como 

Telegram o WhatsApp, es por esto por lo que se realizó la integración directa desde 

Dialog Flow con Telegram, se hizo el entrenamiento de los dos Bots de los negocios 

permitiendo que este fuera el punto de inflexión de entrenamiento centralizado en 

Dialog Flow y las plataformas digitales integradas a dicho artefacto entrenado. 
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En este ciclo se creó 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). 

 

Medición  ï segundo ciclo  

 

Con el cuestionario de percepción se creó con la finalidad de saber que posee el 

negocio, que percepción tiene sobre valor agregado, en este punto, se asumió que 

los negocios tenían la capacidad de poder generar alguna solución tecnológica, es 

decir, uno de estos no tenían posibilidad de poder realizarlo por su cuenta a través 

de un computador, se evidencio un interés a través de los canales de comunicación 

comunes como Telegram o WhatsApp, además evidenciaron interés en la 

integración en el negocio a través de un sitio web, además de las especificaciones 

que requerían como negocio. (Vea el anexo del cuestionario de percepción 2 - 

Anexo 11.13). 

 

Es por esto por lo que se optó el uso de plataformas de fácil 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 medición se comienza a tener métricas 

oficiales de las interacciones que se generan con respecto a las páginas de Google 

Sites y la indexación de las páginas web a las que atribuyen una promoción de forma 

gratuita en buscadores como Google Chrome, Firefox o Safari. Generando así 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 tecnológico el cual se adapta a las necesidades o actividad económica del 

negocio, es decir, no a todo negocio o MiPymes les sirven las mismas soluciones 

tecnológicas o funcionales del artefacto, es por esto, que se indago cuáles eran las 

necesidades con respecto al artefacto de forma más específica con el fin de 

estandarizar funcionalidades base y la integración de funcionalidades especificas 

según el negocio. 

 

Apr ender  ï segundo ciclo  

 

Se aprendió sobre la afinidad con la tecnología que tenía cada negocio y así 

promover un portafolio de servicios ajustado con los elementos que este puede 

acceder, es por esto, que se enfocó el artefacto tecnológico en los canales de 
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comunicación de preferencia como medio de comunicación del asistente virtual, es 

decir, se planteó la integración del Bot en una página 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 tecnológicas de la MiPyme, estableciendo cuestiones 

de mejora con respecto al artefacto, el aprovechamiento de la difusión de la 

información por medio de plataformas digitales y que estén predispuestas al alcance 

de las empresas MiPymes, las cuales ofrecen soluciones sencillas, fáciles de 

comprender y ajustar a las necesidades que surjan a lo largo del tiempo. 

 

5.5.3 Tercer ciclo del artefacto de la metodología Lean Startup 

 

Creación  ï tercer ciclo  

 

En este punto se tienen los Bots en los diferentes canales de comunicaciones según 

lo aprendido, los clientes no tenían posibilidad de gestionar esa información a través 

de un computador, es por esto, que se decidió hacerlo a través de canales de 

comunicación comunes como Google Sites, Facebook, Telegram y WhatsApp, 

además de la indexación de la página 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 información que se quería 

enunciar, además de aspectos informativos por parte de los productos y servicios. 

 

Se crearon los documentos pertinentes con respecto a la validación del artefacto en 

el ambiente de la página web con el fin de validar el correcto funcionamiento en 

ambientes controlados de pruebas funcionales para la posterior ejecución de las 

pruebas definidas en el plan de pruebas (Vea la sección 5.6 Resultados del plan de 

pruebas). Adicionalmente la creación de la documentación pertinente frente al plan 

de marketing digital (Vea el anexo 11.16 Avances plan de marketing digital). 

 

Creación del formulario de carácter de cuestionario para la validación de la 

satisfacción del cliente en aspectos específicos para medir la percepción del cliente 

frente al artefacto presentado. 
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Medición  ï 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 información que se 

provee, vistas gráficas, expansión de menús de aprendizaje y la obtención de la 

información a modo de que sea más intuitivo el artefacto, de acuerdo  los resultados 

obtenidos en la encuesta de la percepción se fijan resultados para captar a los 

potenciales clientes, ya que la satisfacción es un elemento influye para volver a 

adquirir el producto o generar distribución de servicios a demás MiPymes, donde se 

presenta relación directa con la calidad del producto y proceso de comunicación, la 

información analizada arroja que en el caso del supermercado se encuentra algo 

satisfecho pero sin comentarios de mejora por otro lado la óptica refleja que está 

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 percepción 3 - Anexo 11.14. 

 

Con la implementación del artefacto como solución de ingeniería 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 recomendación de este artefacto, el nivel de satisfacción 

del cliente, aspectos visuales del artefacto, la calidad de la solución, el 

acompañamiento por parte de los integrantes del emprendimiento y por ultimo las 

opciones de mejora. (Vea la opinión de percepción de la Figura 51 a la Figura 55). 

  

 
Figura 47 Cuestionario  de percepción posterior a implementación 1  

 
Fuente: Elaboración propia 
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En la figura 51 se presenta la distribución de valores por parte de los clientes 

con respecto a la probabilidad de compartir o recomendar a cualquier 

persona este tipo de artefacto tecnol·gico, el cliente ñGrupo Óptica Uniónò 

opino que sería ñextremadamente probableò que recomiende el artefacto y 

las estrategias de marketing incluidas del emprendimiento; por otro lado, el 

ñSupermercado Andalucíaò, respondi· ñtal vezò como respuesta, 

evidenciando un extremo de la opinión con respecto a los clientes, el cual se 

analizara sobre la sección de análisis de resultados (Vea la sección 5.6 

análisis de resultados). 

 
Figura 48 Cuestionario de percepción posterior a implementación 2  

 
Fuente: Elaboración propia 

 

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

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

ñSupermercado Andaluc²aò respondi· que estaba ñalgo satisfechoò, por otro lado, la 

·ptica ñGrupo čptica Uni·nò respondió ñMuy satisfechoò. 
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Figura 49 Cuestionario de percepción posterior a implementación 3  

 
Fuente: Elaboración propia 

 

En el cuestionario se evaluó por parte de los clientes el nivel de satisfacción por 

parte de la visión visual del aplicativo en página web, recolectando los siguientes 

resultados: El ñSupermercado Andalucíaò opino que el nivel de satisfacci·n visual 

fue de ñAlgo satisfechoò, por otro lado, la ·ptica ñGrupo čptica Uni·nò respondi· 

ñExtremadamente satisfechoò. 

 
Figura 50 Cuestionario de percepción posterior a implementación 4  

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Con respecto a la calidad del artefacto en el cuestionario se obtuvieron los 

siguientes resultados: El ñSupermercado Andalucíaò respondi· una calidad ñBuenaò 

por parte del artefacto, mientras que la ·ptica ñGrupo čptica Uni·nò respondi· 

ñExcelenteò.  
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Figura 51 Cuestionario de percepción posterior a implementación 5  

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Con respecto al nivel de comprensión de las necesidades fue uno de los aspectos 

más importantes en la validación por parte del cliente, donde se estima como fue el 

crecimiento evaluado como artefacto tecnológico, es por esto por lo que las 

respuestas de los clientes fueron una mayor parte positiva sobre este aspecto, el 

ñSupermercado Andaluc²aò respondi· que fue ñMuy buenaò, por otro lado, la ·ptica 

respondió ñExcelenteò. 

 

En relación con los resultados evidenciados en las figuras anteriores, se comprende 

la percepción de satisfacción de las dos MiPymes potenciales que se trabajó en 

conjunto en el trabajo de grado y emprendimiento, se plantearon 5 preguntas, con 

el fin de identificar la satisfacción  del artefacto realizado para beneficio del negocio 

y así dar un veredicto de viabilidad de acuerdo a los objetivos en el desarrollo de un 

entorno real para aquellas MiPymes que quieran implementar soluciones 

tecnológicas con inteligencia artificial. 

 

Aprender  ï tercer ciclo  

 

Se aprendió como crear empresa de éxito y que el diseño se ajustara definir los 

artefactos dispuestos a desarrollar y seguir iterando, usando la cantidad mínima de 

recursos, durante los tres ciclos se verifica que es viable el negocio con respecto a 

la solución 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 tecnológico es una fuente de avance de las metodologías de 

negocio actuales, las cuales provean un valor agregado sobre la empresa, cuya 

función optimice el modelo de negocio y permita una transformación digital en 

aspectos funcionales definidos por el artefacto. 

 

El emprendimiento juvenil hace parte fundamental de la generación de ideas 

innovadoras, soluciones desde un punto de vista más actual con respecto a 

necesidades evaluadas que requieran de una solución tecnológica, es por esto, que 

se genera la idea de negocio como aprovechamiento de necesidades y convertirlas 

sobre un modelo de negocio que aporte. 

 

En síntesis, para dar un análisis comprensivo es importante comprender las 

variables y factores de la metodología y el proyecto, donde se tiene que:  

 

Hipótesis de  valor  

 

Como artefacto de la metodología, el cual se comporta de manera dinámica según 

el avance obtenido en la evaluación de necesidad y nivel de requerimientos que se 

identificó para el negocio, estima un valor sobre el negocio que proporcionan 

funciones en los canales digitales que se evidencia como transformación digital del 

negocio, implicando el estudio diferentes estrategias de comunicación y 

posicionamiento del negocio, de tal manera, que desempeñe un papel importante 

en la exposición del negocio a través de canales digital. 

 

Es por esto por lo que la hipótesis de valor evaluar el nivel de valor agregado del 

negocio desde la perspectiva metodológica de Lean Startup, el cual se ha 

evidenciado diferentes opciones de atraer usuarios, clientes o interesados del 

negocio de carácter no tradicional, permitiendo generar una diferencia sobre la 

competencia del negocio y a su vez, generando implementaciones tecnológicas que 

facilite nuevas funciones y el modelo del negocio actual.  

 

A continuación, se presentará los valores obtenidos según la calificación realizada 

a las dos empresas en cuestión (Vea encuesta de percepción 3 ï posterior a 

implementación), a partir de unos aspectos dados. 

 

Calificación con respecto a la comprensión de las necesidades empresariales en 

escala de 1 a 5, evaluando la comprensión y ejecución de las necesidades 

empresariales: 
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¶ Supermercado Andalucía: 4 

¶ Grupo óptica Unión: 5 

 

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

estipulados por parte del emprendimiento, además de reconocer cuales son las 

necesidades a las que actualmente responde el artefacto solución.  

 

Hipótesis de crecimiento  

 

La hipótesis de crecimiento como anteriormente se menciona se aplicaría en el 

desarrollo del producto definido como el Bot conversacional para la realización de 

pruebas para analizar su implementación de acuerdo con un contexto establecido y 

adquirir una retroalimentación del producto y así relazar las modificaciones 

pertinentes. 

 

A continuación, se presentará los valores obtenidos según la calificación realizada 

a las dos empresas en cuestión (Vea encuesta de percepción 3 ï posterior a 

implementación), a partir de unos aspectos dados. 

 

Calificación con respecto a la recomendación de un tercero, el artefacto tecnológico 

como valor agregado del negocio, en la escala de 1 a 4, se obtuvieron los siguientes 

resultados: 

 

¶ Supermercado Andalucía: 3 

¶ Grupo óptica Unión: 4 

 

Calificación con respecto a la confiabilidad del artefacto, en la escala de 1 a 5, se 

obtuvieron los siguientes resultados: 

 

¶ Supermercado Andalucía: 3 

¶ Grupo óptica Unión: 4 

 

 

Calificación con respecto a la visualización del artefacto en la escala de 1 a 5, se 

obtuvieron los siguientes resultados: 

 

¶ Supermercado Andalucía: 3 

¶ Grupo óptica Unión: 5 



109 
 

 

Calificación con respecto a la calidad del artefacto  

 

¶ Supermercado Andalucía: 3 

¶ Grupo óptica Unión: 5 

 

Indicadores o métricas  

 

Los Indicadores o métricas se utilizan en el proyecto para la adaptación 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 página web  

 

Con la implementación de Google Analytics y Google Search Console se ha 

permitido la visualización de las diferentes interacciones que se generan en las 

páginas web. (Vea la Figura 26, donde se puede visualizar métricas en tiempo real). 

 

Analíticas de la página web  

 

Con la analítica se permite ver si la página tiene un auge sobre la web, el cual provee 

información demográfica y segmenta que se puede dar a conocer de manera gráfica 

 

Calidad  

 

La calidad se ha definido con respecto a la aceptabilidad que se ha generado a 

través de la implementación tecnológica sobre el negocio. (Vea el cuestionario de 

percepción 3, Anexo 11.14). 

 

Experimento Split -test  

 

El experimento Split-test es con base a dos productos distintos por el cual en la 

implementación del producto se contará 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 permitió 

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 convirtió el artefacto a través de los 3 ciclos de 

creación, medición y aprendizaje. 

 

Es por esto por lo que se implementó el testeo de la validación del artefacto con uno 

de los clientes evidenciando el avance con el otro cliente, evaluando 

consideraciones individuales del negocio y el comportamiento según sus 

necesidades o posibles integraciones en el negocio, como lo fueron los Bots 

conversacionales realizados a la fecha.  

 

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 corrección de estructuración.  

 

En la primera iteración del pivote de crecimiento se estimaba la necesidad de las 

MiPymes sobre la integración de tecnología basada de inteligencia artificial como lo 

sería los Bots conversacionales sobre la página web de la página o las redes 

sociales que tuviera el negocio. 

 

Según el cuestionario de opinión percepción de los clientes que se les efectuó la 

integración, se reconoció que las dos MiPymes objetivo se estimó la realización 

sobre una página web, las cuales estas pequeñas empresas no tienen, por otro 

lado, se tiene la percepción de que la óptica tiene una red social (Facebook) a la 

que se implementó 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 metodología de Lean Startup 

Creación, Medición y Aprendizaje, se contempló a Telegram como un puente 

importante de comunicación sobre el cual se podría implantar la solución 

tecnológica, debido al alto indicie de usuarios que migraron de WhatsApp a 

Telegram. 

 

Según los cuestionarios de percepciones se evaluaron necesidades, elementos con 

los cuales se pueda gestionar la información del negocio, la exposición del negocio, 

el alcance que se puede generar a través de la información que se encuentra vía 

web y a través de los canales de comunicación se ha convertido en parte 

fundamental de la transformación digital del negocio. 
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5.6 RESULTADOS DEL PLAN DE PRUEBAS  

 
En la presente sección se presenta la constitución de la validación de las variables 

de medición con respecto al artefacto, en el cual incluye la definición de pruebas 

funcionales, el rango de aceptación de cada una de las pruebas y los resultados 

obtenidos con respecto a la validación de las pruebas. Esta sección de resultados 

responde al objetivo específico #4, realizando el cumplimiento de este objetivo de 

validación del artefacto. 

 

Con respecto al establecimiento de los objetivos de cada prueba se estima el por 

qué se realizó 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 páginas web. 

 

5.6.1 Objetivo de las pruebas 
  

En esta sección se va a describir la documentación que se utilizará durante cada 

una de las fases del proyecto. Las pruebas tienen como objetivos: 

 

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

ejecución. 

2. Asegurar la disponibilidad de la página con respecto a las ejecuciones de 

cada una de las pruebas. 

 

5.6.2 Definición de las pruebas 

 

En la presente sección se presentó la definición de la prueba por la cual se ejecutan 

usuarios según el tipo de pruebas representada a continuación: 

 

Pruebas de estrés  

 

Valida aquellos volúmenes de datos máximos que resiste el sistema antes de 

comenzar con errores.  

 

Verificar y validar los requisitos de desempeño que se definen como rango de 

aceptación de desempeño sobre la página web. 
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Pruebas de carga  

 

Una prueba de carga se realiza generalmente para observar el comportamiento de 

una aplicación bajo una cantidad de peticiones esperada. Esta carga puede ser el 

número esperado de usuarios concurrentes utilizando la aplicación 

 

Pruebas de desempeño  

 

Este tipo de prueba es un aspecto fundamental en una aplicación, ya que, si ésta 

no responde en el debido tiempo, se pueden perder clientes, o dañar la imagen ante 

los usuarios. La prueba de desempeño se usó de forma que se evalué el resultado 

de respuesta con respecto a unas solicitudes definidas sobre la página web. 

 

5.6.3 Constitución de cada prueba 

 

A continuación, se define la constitución de las pruebas de manera que se describe 

como se ejecutaran las solicitudes que llegaron a la página web, partiendo de la 

definición de pruebas y valores previamente definidos para la estimación de rangos 

de aceptación. 

Pruebas d e estrés  

 

Se utilizará la herramienta JMeter para la realización de la prueba para verificar el 

comportamiento de la aplicación en el entorno real, partiendo de la conformación de 

4 ejecuciones de carga de 400 usuarios por 1 segundo, dando 1600 muestras de 

testeo. 

 

Pruebas de carga  

 

Se utilizará la herramienta JMeter para la realización de la prueba para verificar el 

comportamiento de la aplicación en el entorno real, partiendo de la conformación de 

la ejecución 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 cuál es el valor en tiempo la respuesta del software. 

 

Pruebas de desempeño  

 

https://es.wikipedia.org/wiki/Aplicaci%C3%B3n_inform%C3%A1tica
https://es.wikipedia.org/wiki/Usuario
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La prueba consiste en la ejecución de 100 peticiones por 100 segundos, dando un 

resultado de 1000 muestras, permitiendo visualizar el comportamiento de respuesta 

del desempeño del software, esta prueba se realizará con la herramienta JMeter. 

 

5.6.4 Rangos de aceptación de cada prueba 

 

A continuación, se definieron los rangos de aceptación por cada una de las pruebas 

realizadas, de tal forma, que se evalúen los rangos definidos con respecto a los 

resultados obtenidos, estableciendo si fueron exitosos o fueron fallidas las 

solicitudes provenientes de la aplicación JMeter. 

 

Pruebas de Estrés  

 

El indicador de la prueba será con respecto al comportamiento a nivel de 

visualización gráfica sobre el tiempo de respuesta de la aplicación de la prueba, 

negando cualquier tipo de comportamiento exponencial, en un rango de aceptación 

en un comportamiento estable o fluctuante dentro de un rango de 1 minuto. 

 

Pruebas de carga  

 

El indicador de la prueba será con respecto al comportamiento gráfico y los tiempos 

de respuesta del software, donde se pretende registrar un comportamiento estable 

de la ejecución de la prueba y no con un comportamiento exponencial. 

 

La prueba de cada una de las muestras no debe superar más de 400 milisegundos 

de aceptación de la petición. 

 

Pruebas de desempeño  

 

El indicador de la prueba será con respecto al comportamiento gráfico y los 

tiempos de respuesta del software, donde se pretende registrar un 

comportamiento estable de la ejecución de la prueba y no con un comportamiento 

exponencial. La prueba no cada una de las muestras no debe superar más de 500 

milisegundos de aceptación de la petición. 
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5.6.5 Ejecución de pruebas funcionales 

 

La ejecución de las pruebas partió del software JMeter, el cual nos brinda el 

comportamiento de las pruebas realizadas según el número de muestras 

ingresadas para la constitución de cada prueba. 

 

Pruebas de estrés  

 

Se configuro el ambiente de pruebas de tal forma que se realizaron conexiones 

simultáneas 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 página, de tal forma que esta resistió la cantidad de usuarios que 

intentaron realizar una conexión a la página 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 número de muestras en total 1600, como se observa en la 

gráfica de resultados se evidencia el comportamiento en 4 fases. 

 

Los resultados fueron de 20 segundos en tiempo por cada ejecución, la desviación 

estándar fue del 3.368 segundo, la media de tiempo de la inserción 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  

 
Tomado de JMeter 

 

 

Tras la ejecución de la prueba se observa cuáles fueron los resultados estadísticos 

de la misma, donde nos arrojó 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  

 
Tomado de JMeter 

 

Además de eso observamos cuál 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 ejecución presentada 

en la tabla. 

 

Pruebas de desempeño  

 

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 ejecución por cada una de las 

muestras, convirtiéndose en valores estables. 
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Figura 55 Prueba de desempeño JMeter  

 
 

La gráfica resultante es la ejecución de cada uno de los usuarios que ingresaron por 

segundo, donde mantiene un esquema estable, con respecto a cada petición que 

se realiza a la aplicación 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 desviación estándar 

representada fue de 118 milisegundos. 

 

Para visualizar más a detalle el plan de pruebas con sus resultados consulte el 

Anexo 11.17 Plan de pruebas y resultados . 
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6 ANÁLISIS  DE RESULTADOS/ DISCUSIÓN 

En este capítulo se discutirá los resultados con respecto al marco teórico, la 

metodología en el marco de proyecto de grado y sus pilares más relevantes en la 

constitución del emprendimiento y su acercamiento con los clientes obtenidos como 

sustente del mismo. 

 

Para el desarrollo de todo el proyecto se realizó a partir de la metodología Lean 

Startup que por ser una metodología de aprendizaje de negocios se facilitó todo el 

proceso en mano del PMV el cual es el artefacto, logrando así tener una concepción 

más clara del desarrollo y las necesidades de los dos clientes e implementarlo a 

cada uno de acuerdo a las retroalimentaciones que se hacían en las fases 

respectivas iterativamente y así que el modelo del negocio se vaya desarrollando 

sin la perdida de ningún recurso, por lo tanto su implementación consta de: 

 

¶ Validación de las hipótesis de valor y de crecimiento con el fin de establecerlo 

con el mercado y el cliente. 

¶ El producto mínimo viable o PMV el producto o servicio que aportara al cliente 

un valor agregado. 

¶ Las métricas con el fin de así medir la viabilidad esperada y así tomar 

decisiones. 

¶ El pivote aquella retroalimentación que se realiza en cada iteración con el fin 

de seguir mejorando realizar ajustes pertinentes.   

  

¿Entonces realmente funciona la metodología? sí, lo que hace es adecuado en la 

implementación de negocios, pero es fundamental realizar los análisis del producto 

y ver si es viable y validar las hipótesis, debido a que la metodología permite ser 

enfocada en el ámbito de aprendizaje, la validación de la empresa o negocio y así 

que 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 

información 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 rápida 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 

precaución 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 implementación de 

tecnologías generando mucha incertidumbre en los clientes pero a la vez 

encontraban potencial en el producto y se veían dispuestos en la participación.  

 
Otra característica que tiene que ver con el proyecto, es el proceso de crear 

empresa y adquirir todo el proceso de un negocio y sus elementos además de que 

la tecnología implementada va de la mano también en el enfoque empresarial, vale 

la pena aprender e investigar para ser un emprendedor el país necesita de más 

motivación para los jóvenes y que estos lo vean como una oportunidad para ambas 

partes y generar innovación y creatividad, en el caso de la constitución legal del país 

el equipo de proyecto se discutía 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 capacitación en 

marketing para las estrategias digitales. 

 

Gracias a la metodología y a los conocimientos adquiridos para el negocio, el 

emprendimiento ñMiPybotò pudo implementar y constituir de acuerdo con lo 

esperado a partir de los objetivos, a partir del PMV e implementación de páginas 

sociales básicas sin costos para tiene la posibilidad de explorar la integración y 

visualización.  

 

A continuación, se observará la implementación enfocada a los artefactos y las 

fases que posee la metodología Lean Startup. 

 

6.1 ANÁLISIS DE RESULTADOS DEL PRODUCTO MINIMO VIABLE  

 

En la ejecución del artefacto crear-medir-aprender y los cuestionarios de percepción 

1, 2 y 3. Demostró que el artefacto debería contar con estrategias de negocio de 

gran impacto sobre el modelo de negocio actual y con la mitigación de un esfuerzo 

continuo por parte de la empresa MiPymes, de acuerdo con las necesidades y la 

capacidad de actualización de la información del negocio a través de medios 

digitales, se implementó los Bots conversacionales por parte del negocio en 

diferentes plataformas de comunicación con el fin de adquirir facilidad de uso con 

medios de comunicación actuales y de fácil acceso por parte de cualquier interesado 

y sobre las MiPymes. 

 

El producto responde a las necesidades identificadas, como información de 

contacto, información 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 página web, permiten un medio de comunicación más 

sencillo, optimo, de fácil acceso y desde una variedad de medio para la adaptación 

de las preferencias de profundos clientes que estén interesados en el negocio y en 

el emprendimiento. 

 

El PMV siempre se podrá adaptar a cualquier requerimiento nuevo o producto que 

ingrese en el negocio, es decir, el impacto sobre el artefacto en torno a la 

modificación de este o sobre la inserción de un nuevo requerimiento no genera un 

gran impacto sobre el PMV, por lo cual, este sujeto a la evolución continua según lo 

requiera el cliente. 

 

6.2 ANÁLISIS DE RESULTADOS PLAN DE NEGOCIO  

Como emprendimiento tecnológico se fijó como prioridad la estructuración del 

mismo, de forma que se identificara necesidades de clientes, según una 

segmentación del mercado a afectar positivamente frente al artefacto tecnológico, 

este logrado a través de la constitución del emprendimiento llamado ñMiPybotò, una 

empresa dedicada a gestión de la atención del cliente de las MiPymes colombianas 

que deseen realizar la transformación digital del negocio en torno a medios digitales 

a través de la inteligencia artificial y el marketing digital. 

 

Este promoviendo la generación 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 características 

a futuro sobre el producto que se ofrece como emprendimiento. 

 

Los resultados obtenidos se encuentran en el Anexo 11.18 Documentación legal 

del emprendimiento . Esto con el fin de que personas interesadas se genere la 

intención de emprendimiento juvenil. 

 

6.3 ANÁLISIS DE RESULTADOS PLAN DE MARKETING  

 

Desde el marketing digital se demostró la medición del tráfico sobre las páginas 

web, demostrando métricas de marketing que respondieran al segundo objetivo 

específico del proyecto, en la cual se pretendía generar la disposición de métricas 

de medición del tráfico y la cantidad de interacciones con la página. 
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Con la generación 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 específico, dando hincapié en nuevas 

estrategias de carácter de inversión con el fin de generar un crecimiento controlado 

de exposición según 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 11.10 y 11.16). 

 

6.4 ANÁLISIS DE RESULTADOS PLAN DE PRUEBAS 

 

En la presente sección se representa el análisis de cada una de las pruebas y el 

comportamiento de las gráficas resultantes según la disposición y el tipo de pruebas 

realizada. 

 

Prueba de estrés  

 

Se evidencia que el rendimiento de la aplicación con respecto a la prueba, donde 

se observa que la línea de comportamiento varias según la ejecución, 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 ejecución de 262 milisegundos, manteniendo algunos 

picos donde se evidencia que el rendimiento vario. 

 

En la segunda etapa de ejecución 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 ejecución mejoró debido a que el tiempo 

de acceso de los usuarios en el tiempo definido disminuyó, siendo de carácter lineal, 

pero manteniendo una línea de tendencia más baja que la anterior etapa. 

 

En la cuarta ejecución se evidencia que es una línea un poco más continua pero 

más ajustada a un rango de tiempo más segmentado, donde establece que a mayor 

cantidad de usuarios realizados el comportamiento del rendimiento de la aplicación 

mejora con respecto a la respuesta de acceso de la aplicación. 
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La gráfica nos presenta la desviación 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 desviación decreciente en la 

primera prueba, en las demás pruebas (2 a 4) mantiene una línea 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 aplicación en 1 segundo. Donde esta varía 

con respecto a cada una de las pruebas, dando a conocer que entre más pruebas 

se realicen el tiempo de aceptación del acceso del usuario decrementa. Además, 

que el promedio presentado del desempeño por la media tiene un comportamiento 

estable con respecto al tiempo. 

 

La prueba fue exitosa debido a que cumplió con los parámetros registrados donde 

no sobrepasará un tiempo de respuesta de 1 minuto por todas las muestras que se 

realizaron en el testeo y con respecto al comportamiento de carácter gráfico no dio 

un resultado exponencial indicando que a mayor cantidad de hilos procesados será 

menor el tiempo de respuesta por cada usuario o se mantendrá estable. 

 

Prueba de carga  

 

Con respecto a la evaluación de la prueba arrojó valores tales como el rendimiento 

por las 200 muestras que se ejecutaron, donde dicho el valor promedio de ejecución 

fue de 198 milisegundos, el valor del tiempo mediano de las muestras fue de 172 

milisegundos y la desviación estándar 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 registró fue de 601 milisegundos 

y el menor fue de 134 milisegundos. Permitiendo evaluar que a mayor cantidad de 

usuarios ingresan en la aplicación después de cierta cantidad el tiempo de 

respuesta de la prueba será estable. 

 

La prueba fue exitosa manteniendo la carga en un nivel estable con respecto a su 

interpretación gráfica 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 desempeño  

 

La gráfica resultante es la ejecución de cada uno de los usuarios que ingresaron por 

segundo, donde mantiene un esquema estable, con respecto a cada petición que 

se realiza a la aplicación 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 desviación estándar 

representada fue de 118 milisegundos. 

 

El comportamiento de la gráfica demuestra un comportamiento continuo o 

estimando un comportamiento estable según las muestras de las pruebas, es decir, 

tiene un comportamiento adecuado con respecto a la cantidad de peticiones que se 

ingresan sobre la conexión HTTPS de la página web. 

 

La prueba fue exitosa brindando un comportamiento estable en cada una de las 

muestras testeadas, donde se evidencia un comportamiento de desempeño 

adecuado en su totalidad de peticiones al software (100 hilos por 100 segundos), 

dando un desempeño adecuado en su comportamiento. 

 

6.5 ANÁLISIS DEL CUESTIONARIO FINAL DE PERCEPCIÓN DE LOS 

CLIENTES MIPYMES 

 

Acorde a los resultados obtenidos según la encuesta de percepción 3, se obtuvieron 

resultados favorables, a continuación, se presentarán los resultados de la encuesta 

de percepción: 

 

Calificación con respecto a la comprensión de las necesidades empresariales en 

escala de 1 a 5, evaluando la comprensión y ejecución de las necesidades 

empresariales: 

 

¶ Supermercado Andalucía: 4 

¶ Grupo óptica Unión: 5 

 

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

estipulados por parte del emprendimiento, además de reconocer cuales son las 

necesidades a las que actualmente responde el artefacto solución.  
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Calificación con respecto a la recomendación de un tercero, el artefacto tecnológico 

como valor agregado del negocio, en la escala de 1 a 4, se obtuvieron los siguientes 

resultados: 

 

¶ Supermercado Andalucía: 3 

¶ Grupo óptica Unión: 4 

 

Calificación con respecto a la confiabilidad del artefacto, en la escala de 1 a 5, se 

obtuvieron los siguientes resultados: 

 

¶ Supermercado Andalucía: 3 

¶ Grupo óptica Unión: 4 

 

 

Calificación con respecto a la visualización del artefacto en la escala de 1 a 5, se 

obtuvieron los siguientes resultados: 

 

¶ Supermercado Andalucía: 3 

¶ Grupo óptica Unión: 5 

 

Calificación con respecto a la calidad del artefacto  

 

¶ Supermercado Andalucía: 3 

¶ Grupo óptica Unión: 5 

 

Los resultados obtenidos difieren según el negocio del supermercado Andalucía y 

el grupo óptica unión, se tiene como supuesto que la baja integración de soluciones 

tecnológicas en MiPymes con este tipo de negocio tiene un mayor desconocimiento 

de lo que puede proveer el artefacto tecnológico, según la encuesta en su mayor 

parte la calificación 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 Andalucía, en el cuestionario de 

recepción se evidencio que esta MiPymes no tiene recursos de gestión de 

información e incluso falta de un computador en esta MiPymes, por lo que se asume, 

que esta tiene un total desconocimiento de diferentes integraciones que le aporten 

al negocio. 
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Según Córdoba establece que el uso de las TIC con respecto al servicio al cliente, 

el 45% de las MiPymes evaluadas dijo que ñNuncaò hace uso de este tipo de 

implementaciones para la gestión del servicio al cliente. Con lo anterior se estima 

que el Supermercado Andalucía al no tener el uso de TIC para el servicio al cliente 

no tiene una idea global sobre como implantar tecnología en el negocio. [56] 

 

6.6 APRENDIZAJES EN EL DESARROLLO  

6.6.1 Marketing digital 

 

La implementación de la estrategia de marketing es necesario para todos los 

negocios, se analizó 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 además que se puede lograr tener aliadas a los clientes, ya 

que se ayuda a solucionar problemas y satisfacer sus necesidades. 

 

6.6.2 Marco legal de la empresa 

 

Es importante para el país constituir nuevas empresas es hora de que los jóvenes 

tengan la motivación de generar empleo y de pensar en grande. No fue tan 

complicado como se tenía pensado solo se necesita la información necesaria los 

formularios para los tramites y si no es suficiente la cámara de comercio ofrece un 

asesor en cualquier consulta legal que se tiene. 

 

Un factor que ayuda a emprender es la metodología Lean Startup rediseña el 

proceso haciéndolo eficiente y disminuye el riesgo al momento de lanzar un 

proyecto nuevo e innovador. 

 

Otro análisis es que existen beneficios parafiscales que acoge el país para jóvenes 

emprendedores para incentivar el emprendimiento. Por lo tanto, existe un buen 

resultado en crear empresa en el país, 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 tecnología en el tiempo actual juega un papel esencial 

en el país, y así genere puestos de trabajo. 

 

6.6.3 Construcción del artefacto 

 

En la construcción del artefacto se consideraron las posibles mejoras en el negocio 

en cuestión al posicionamiento y a la comunicación asertiva a través de asistentes 
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virtuales desplegados en canales de comunicación comunes, debido a esto se 

estimaron cambios según las necesidades de los clientes, cuales era sus 

requerimientos ajustados a la actividad económica evidenciada, se comprendió las 

limitantes del negocio, por lo que implico, consultar más a fondo de las posibles 

integraciones que se realizarían 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 utilizaría como parte de punto de 

partida, para plantearse el desarrollo de un emprendimiento, que tipo de 

metodología aplicar como desarrollarlo y así adquirir información, no obstante, el 

próximo emprendedor queda con el compromiso de buscar la mejorar y profundizar 

en la innovación y así aportar nuevas ideas que beneficien al país.  
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7. CONCLUSIONES 

 
Con el fin de la estructuración de un emprendimiento empresarial con base 

tecnología en Colombia, se puede trabajar en tres enfoques, usando como guía la 

metodología de Lean Startup, donde se tiene la indagación para la creación de una 

empresa en Colombia, apoyándose en la Ley 1780 de 2016 de ñLey de 

emprendimiento juvenilò que apoya a la creación de nuevas empresas jóvenes. Se 

realiza en paralelo, un plan de negocio, un plan de marketing digital y el producto 

mínimo viable; chatbot, que implementa inteligencia artificial para generar 

respuestas textuales. De esta manera, culminando en la constitución de una 

empresa ante la Cámara de Comercio de Bogotá. 

 

La novedad de un proyecto como lo es el planteado, está en generar un interés por 

parte de la universidad y los estudiantes del programa de ingeniería para generar 

un emprendimiento empresarial con el fin de lograr que realicen este tipo de 

actividades en el país. Al implementar la metodología Lean Startup, al ser un marco 

de trabajo que plantea la construcción y permite modelar un negocio de manera 

evolutiva con respecto a unos pilares, permitiendo la validación 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 específicos, cuatro principales puntos: la 

construcción de un producto mínimo viable; el diseño e implementación de un plan 

de marketing digital; la implementación de un plan de pruebas para el portafolio del 

negocio y unas métricas de éxito. Para la validación de su cumplimiento en el cual 

se logra a partir del desarrollo de PMV, evidenciado en la sección 4.4 y como se 

integró 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 negocio de ñMiPybotò, la generación de pruebas evidenciadas en las secciones 

5.6. Donde sus resultados reflejan su cumplimiento en base a lo que se tenía 

definido inicialmente y determinar la viabilidad de la idea de negocio, como 

emprendedor es necesario realizar todo el proceso de negocio y seguir la evolución 

que en este caso se hizo con la metodología, además se realizó un curso de 

financiación como recurso de crecimiento económico que sirve para futuros. 

 

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

los resultados demuestran en general un buen proceso de ejecución utilizando la 

metodología Lean Startup, y los pasos a seguir como guía o de ayuda para crear un 
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emprendimiento. Es importante determinar las necesidades de los clientes y la 

comunicación constante con ellos para plasmar y elaborar lo requerido, para 

generar así calidad y satisfacción; y tener en cuenta los posibles riesgos de fracaso, 

por lo tanto, es recomendable tener un plan de mitigación y una metodología que 

soporte ese ámbito.   

 

Al contrastar el modelo BPSC previo a la introducción del proyecto, para ser 

implementado y puesto ante los usuarios, se puede concluir que con respecto a las 

creencias de la integración de soluciones de tecnología, en el negocio había 

suspicacia que pudo a ver generado un cambio de perspectiva y creencia para 

atraer más clientes, puesto que la creencia previa sería una total aceptación a la 

implementación de nuevas tecnologías que favorecieran el negocio; otro punto fue 

el hábito esperado, donde las MiPymes agregaran sus productos en la tecnología 

para ofrecerlos, tuvo una desviación ya que parte de los clientes del cuestionario no 

tenían familiaridad con la tecnología. 
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8. RECOMENDACIONES Y TRABAJOS FUTUROS  

 

Como proyecto de grado y la estructuración de un emprendimiento tecnológico 

basado en la tecnología de inteligencia artificial se recomienda en un futuro la 

expansión del plan de negocio, el portafolio de servicios, la integración de nueva 

tecnología que aporte a la transformación digital de aquellas empresas que 

requieren de un impulso a través de canales digitales y que exponga sus productos 

o servicios. 

 

El emprendimiento en Colombia debe ser un esfuerzo continuo de los colombianos, 

por lo cual se pretende fomentar el emprendimiento sobre los jóvenes universitarios 

que se ajusten a la ley del emprendimiento juvenil, permitir la generación de nuevas 

ideas, la estructuración de un negocio que aporte a la sociedad, la exposición de la 

independencia de generar productos o servicios. 

 

Parte fundamental del proyecto de grado que se estableció consta de la constitución 

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 inversión en plataformas dedicadas al 

posicionamiento del negocio frente a la competencia fue algo escaza debido a los 

cobros por día 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 generación de 

publicidad o posicionamiento del negocio a través de canales digitales. 

 

En la planificación del proyecto se consideró presentar la idea de negocio en una 

rueda de negocios, para futuros interesados que podrían convertirse en parte 

fundamental del proyecto para la financiación de este, sin embargo, la búsqueda de 

la rueda de proyectos no se llegó a efectuar por limitaciones que ocasiono la 

pandemia; para trabajos futuros se puede reflejar el mismo esquema de la búsqueda 

de financiamiento de una Startup.  

 

Para la integración de un artefacto similar que sea basado en inteligencia artificial y 

sea específicamente un asistente virtual se recomienda Dialog Flow como base para 

la integración del mismo, la usabilidad y las diferentes integraciones que este 

maneja para la publicación 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 lógica que este puede proveer para la 

ejecución y construcción 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. 
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9. LECCIONES APRENDIDAS  

En el presente capítulo se mencionarán las lecciones aprendidas con respecto al 

desarrollo del proyecto, además de cómo se presenta la idea de transmitir el 

pensamiento de emprendimiento. 

La reflexión periódica 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 consideró el aprendizaje para la realización de este como 

parte fundamental del mismo, la capacitación de cada uno de los integrantes del 

proyecto estima el éxito de este, en su ejecución y cumplimiento del proyecto. 

Es por esto por lo que se pensó en el conocimiento y la toma de decisiones de la 

toma de cursos que permitieran la profundización y ejecución de cada uno de los 

objetivos según una base de conocimiento planteada, de tal manera, que el 

aprendizaje de se tomó por una serie de cursos como el emprendimiento, marketing 

digital y el financiamiento de startups.  

En el proceso de constitución de una empresa se requirió de asesoría para llevar a 

cabo el proceso de constitución 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 comunicación, sin embargo, para 

que este artefacto tenga un mejor alcance se destina una inversión para la mejora 

de la exposición de las páginas o posicionamiento que requiere de un pago, es por 

esto por lo que para el marketing digital se requiere la inversión de dinero para la 

mejora de la exposición y el alcance para futuros clientes. 

El emprendimiento en Colombia forja parte fundamental y característica de las 

personas trabajadoras que buscan un sustento a modo de fomentar sus productos 
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o servicios, es por esto, que el emprendimiento en Colombia busca el crecimiento 

de las personas y la diversificación de los colombianos que ofrecen sus ideas. (Ver 

Figura 40 para la reflexión periódica).  

Figura 56 Reflexión periódica  

 

Fuente: Elaboración propia 
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11. ANEXOS 

11.1 DIAGRAMA DEL PROBLEMA DESDE EL MODELO BPSC  

 
Si desea tener una mejor visualización del modelo acceda al siguiente enlace: 
DIAGRAMA DEL PROBLEMA DESDE EL MODELO BPSC  
 
 
Anexo 1 Modelo BPSC problemática  

 
Fuente: Elaboración propia 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://drive.google.com/file/d/1SfkFvcq7glOY7mYXFJr8YmtX34jaxr7U/view?usp=sharing
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11.2 DIAGRAMA DE LA SOLUCIÓN DESDE EL MODELO BPSC  

 
Si desea tener una mejor visualización del modelo acceda al siguiente enlace: 
DIAGRAMA DE LA SOLUCIÓN DESDE EL MODELO BPSC  
 
 
Anexo 2 Modelo BPSC solución  

 
Fuente: Elaboración propia 

 
 
 

https://drive.google.com/file/d/1gv9wJ-ULRG_1EjaQyzYi4D4xDmYk0I9h/view?usp=sharing
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11.3 OBJETIVOS Y CICLO DE TRANSFERENCIA  

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

Anexo 3 Objetivos y ciclo de transferencia  

 
Fuente: Elaboración propia 

 
 
 
 
 

https://drive.google.com/file/d/1hxqE22bytaLvS8wJEpTQOpr4G2IgN-7A/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1hxqE22bytaLvS8wJEpTQOpr4G2IgN-7A/view?usp=sharing
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11.4 FORMULARIO RUES (REGISTRO ÚNICO EMPRESARIAL SOCIAL)  

 
El siguiente formulario se adquirido de la Cámara de comercio.  
Si desea tener una mejor visibilidad, diríjase al siguiente enlace: Registro único 
empresarial social (RUES) 
 
Anexo 4 Formulario de registro único empresarial y social RUES 1  

 
Fuente: Cámara de comercio 

 
 

https://drive.google.com/file/d/16w6Oh2lYlTeTHdp30FxBIC5zgM5teV-2/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/16w6Oh2lYlTeTHdp30FxBIC5zgM5teV-2/view?usp=sharing
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Anexo 5 Formulario de registro único empresarial y social RUES  2 

 
Fuente: Cámara de comercio 
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11.5 FORMULARIO ICA (ADICIÓN DE REGISTRO CON OTRAS ENTIDADES)  

El siguiente formulario se adquirido de la Cámara de comercio.  
Si desea tener una mejor visibilidad, diríjase al siguiente enlace: Formulario de 
adición de registro con otras entidades 
 
 
Anexo 6 Formulario ICA  

 
Fuente: Cámara de comercio 

 
 
 
 
 

https://drive.google.com/file/d/14d0Pc4hVFaZUUdR0sMSdcudReVjAknQQ/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/14d0Pc4hVFaZUUdR0sMSdcudReVjAknQQ/view?usp=sharing
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11.6 MATRICULA  DE PERSONAL NATURAL  

El siguiente formulario se adquirido de la Cámara de comercio.  
Si desea tener una mejor visibilidad, diríjase al siguiente enlace: Orden de compra 
de la matrícula de persona natural 
 
Anexo 7 Matricula de persona natural  

 
Fuente: Cámara de comercio 

 

 
 
 
 
 
 

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









