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RESUMEN

Las pequenas y medianas empresas (PYMEs) enfrentan dificultades para
administrar de manera eficiente sus procesos de ventas, inventarios y seguridad de
la informacion debido al uso de herramientas manuales o sistemas desarticulados.
Esta situacion genera pérdida de datos, errores en la operacion y baja
competitividad. En respuesta a esta problematica, el proyecto NeoVenta System
plantea una plataforma tecnoldgica integral que optimiza la gestion comercial de las
PYMEs mediante modulos conectados de ventas, inventario, caja, reportes y control
de usuarios, fortaleciendo ademas la seguridad de la informacion bajo estandares
ISO 27001.

La metodologia aplicada combina un enfoque de desarrollo tecnolégico y de
validacion de modelo de negocio a través del Lean Canvas, apoyado en recoleccion
de informacion mediante entrevistas, encuestas y observacion directa a propietarios
de PYMEs locales. Este proceso permitid identificar las necesidades reales del
mercado y ajustar la propuesta de valor hacia una solucion accesible, escalable y

de facil implementacion.

Los principales hallazgos muestran que mas del 80 % de las PYMEs encuestadas
no cuentan con un sistema de gestion integral y manifiestan interés en adoptar
soluciones que simplifiquen el control de inventarios y ventas. Las pruebas piloto
demostraron mejoras significativas en trazabilidad de la informacion, reduccion de
errores administrativos y agilidad en la toma de decisiones. Estos resultados
evidencian la viabilidad técnica y comercial del proyecto, asi como su potencial de

expansion en el sector.

Se concluye que NeoVenta System representa una alternativa eficiente para
impulsar la transformacion digital de las PYMEs, contribuyendo al fortalecimiento
del tejido empresarial local. Como recomendacién, se sugiere continuar con la
validacién comercial a mayor escala, integrar funciones de analitica de datos y

consolidar alianzas estratégicas para su posicionamiento en el mercado.



Introduccioén

En la actualidad, las pequefias y medianas empresas (PYMEs) enfrentan
importantes desafios en la administracion de sus procesos comerciales, debido a la
falta de herramientas tecnoldgicas que integren de forma eficiente la gestion de
ventas, el control de inventarios y la seguridad de la informacion. Esta situacion
limita su competitividad, dificulta la toma de decisiones basada en datos y aumenta

el riesgo de errores operativos que afectan la sostenibilidad del negocio.

Ante este panorama, resulta fundamental promover la transformacién digital
como estrategia para mejorar la eficiencia, la trazabilidad de la informacion y la
capacidad de respuesta en un entorno empresarial cada vez mas dinamico y

exigente.

El proyecto NeoVenta System surge como una respuesta concreta a esta
problematica, ofreciendo una solucién integral orientada a optimizar los procesos
comerciales de las PYMEs mediante un sistema de gestion que centraliza

operaciones clave como ventas, inventarios, caja, reportes y seguridad.

Mas alla de su aporte tecnologico, el proyecto también reviste importancia
académica, al aplicar principios de ingenieria de software y buenas practicas en el
disefio de plataformas escalables y seguras. De igual manera, su relevancia practica
radica en el apoyo directo a la modernizacién y competitividad de las empresas en

el sector comercial.

En este sentido, la finalidad del proyecto es desarrollar una plataforma
tecnoldgica que fortalezca la gestidon comercial de las PYMEs, mejore la seguridad

de la informacion y contribuya a la sostenibilidad y crecimiento organizacional.
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1. Planteamiento del problema

1.1 Contexto general

En el entorno empresarial actual, la eficiencia en la gestion de ventas, inventarios
y seguridad de la informacion se ha convertido en un factor critico para la
competitividad de las pequefias y medianas empresas (PYMEs). Estas
organizaciones representan un componente fundamental en la economia, pues
generan empleo, dinamizan el comercio y aportan al desarrollo regional. No
obstante, muchas de ellas enfrentan limitaciones tecnolégicas que dificultan la
modernizacion de sus procesos internos. En Colombia, solo el 35 % de las
pequefias empresas utiliza software especializado para la gestibn comercial.
(DANE, 2023)

1.2 Situacioén problematica

A pesar de la importancia de digitalizar sus operaciones, gran parte de las PYMEs
continia utilizando métodos manuales, herramientas obsoletas o sistemas
desconectados para administrar su gestion comercial. Esta situacion genera
dificultades como pérdida de informacion, errores frecuentes en el control de
inventarios, retrasos en la generacién de reportes y escasa trazabilidad de las
operaciones, lo cual repercute negativamente en la productividad y el control interno

de las empresas.

1.3 Consecuencias de no resolverlo

De no atenderse esta problematica, las PYMEs seguiran enfrentando barreras
que limitan su competitividad en mercados cada vez mas dinamicos y exigentes.

Entre las principales consecuencias se encuentran la reduccion de la rentabilidad,
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la pérdida de clientes, la dificultad para tomar decisiones oportunas y el riesgo de
rezagarse frente a empresas que ya han adoptado soluciones tecnolégicas mas

avanzadas.

1.4 Pregunta de investigacion

¢, De qué manera una plataforma tecnolégica puede optimizar la gestion de ventas,
inventarios y seguridad de la informacion en pequefas y medianas empresas del

sector comercial?

1.5 Justificacion preliminar

La resolucién de esta problematica resulta esencial porque permitiria a las
PYMEs mejorar su eficiencia operativa, fortalecer la seguridad de su informacién y
garantizar un mayor control de sus procesos internos. Ademas, facilitaria su
incorporacion a la transformacion digital, potenciando su sostenibilidad,
competitividad y capacidad de crecimiento en un entorno econdémico altamente

demandante.
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2. Justificacion

La digitalizacion empresarial constituye un factor clave para la sostenibilidad y
competitividad de las pequefias y medianas empresas (PYMESs) en la actualidad.
Estas organizaciones representan aproximadamente el 99,5 % del tejido
empresarial en Colombia y generan alrededor del 65 % del empleo nacional, lo que
evidencia su papel estratégico en el desarrollo econémico y social del pais. Sin
embargo, estudios recientes muestran que gran parte de las PYMEs aun no han
adoptado herramientas tecnoldgicas de gestion: solo el 44,2 % de las
microempresas utilizan Internet y apenas el 12,3 % cuentan con pagina web (DANE,
2023). Esta situacion refleja una brecha significativa en el proceso de

transformacion digital.

La falta de adopcion tecnolégica acarrea riesgos importantes. Segun la CEPAL
(2020), las empresas que no incorporan soluciones digitales presentan mayores
dificultades para garantizar eficiencia, trazabilidad y productividad, lo que puede
comprometer su permanencia en mercados cada vez mas dinamicos. En contraste,
aquellas que integran herramientas digitales pueden incrementar su productividad
entre un 20 % y 30 %, y mejorar hasta en un 35 % su rentabilidad gracias a la
automatizacion de procesos y la toma de decisiones basada en datos. De igual
forma, un estudio en PYMEs colombianas que implementaron inteligencia artificial
reportd mejoras cercanas al 40 % en productividad y un impacto positivo en la

satisfaccion del cliente.

Desde una perspectiva practica, la implementacién de un sistema de gestion
comercial integral aporta beneficios directos a las PYMEs al centralizar
operaciones de ventas, inventarios y generacion de reportes en tiempo real. Esto
no solo disminuye errores y pérdidas de informacion, sino que fortalece la
seguridad de los datos y mejora la capacidad de respuesta empresarial. Tales
beneficios se traducen en mayor competitividad, sostenibilidad financiera y

expansion potencial en mercados locales y regionales.
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En el plano académico, el proyecto representa un ejercicio aplicado de la
ingenieria de software al responder a una problematica real del entorno
empresarial. La propuesta permite articular conceptos de gestion comercial,
transformacion digital y seguridad de la informacion en una solucion practica,
favoreciendo la generacién de conocimiento aplicado y la formacién profesional de

los estudiantes involucrados.

Asimismo, desde una dimension social y econémica, el desarrollo de soluciones
accesibles para PYMEs contribuye al fortalecimiento del tejido empresarial,
promueve la modernizacién de los negocios y apoya la creacion de empleo y el

crecimiento regional.
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3. Objetivos

3.1. Objetivo general

Estructurar un modelo de negocio que permita implementar la plataforma
NeoVenta System como solucion integral para mejorar la eficiencia en ventas e
inventarios de las PYMEs, fortaleciendo al mismo tiempo la proteccion de la

informacion.

3.2. Objetivos especificos

e |dentificar las necesidades funcionales y técnicas del sistema de gestion
comercial para garantizar una solucién adaptada al entorno empresarial.

e Disefiar la estructura de la base de datos en SQL Server, asegurando
relaciones normalizadas y alto rendimiento.

¢ Implementar los moédulos del sistema en C#, incluyendo ventas, inventario,
usuarios, reportes y seguridad.

e Validar el funcionamiento del software mediante pruebas que simulen
escenarios reales de uso.

e Documentar el proceso de desarrollo y uso del sistema, facilitando su

implementacion y mantenimiento.



4. Cronograma
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A continuacién, se presenta el cronograma de actividades para el desarrollo del

proyecto NeoVenta System, el cual se ejecutara en un periodo de 16 semanas:

Actividad

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Noviembre

Analisis de requerimientos

X

Disefo de la base de datos

X

Disefio de arquitectura de

software

Modulos de Usuarios

Desarrollo del médulo de

productos e inventarios

Desarrollo del médulo de

ventas

Desarrollo del médulo de caja

y cobros/pagos

Integracion de reportes y

backup

Pruebas de funcionamiento

internas

Validacion de usuarios finales

Ajustes y mejoras

Documentacién técnica y

manuales

Preparacién de presentacion
final
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5. Marco teérico

El marco tedrico de este proyecto se centra en los elementos conceptuales y
practicos que sustentan el desarrollo de la plataforma NeoVenta System, asi como
en experiencias previas de implementacion tecnologica en pequenas y medianas

empresas (PYMEs).

5.1 Experiencias previas en PYMEs y ERP

Diversas investigaciones han documentado los retos que enfrentan las PYMEs
en la digitalizacion de sus procesos. En Latinoamérica, estudios de la CEPAL
(2020) senalan que solo una fraccidn de estas empresas ha adoptado sistemas
ERP debido a los altos costos de licencia, la complejidad técnica y la falta de

personal capacitado.

Sin embargo, experiencias en paises como Chile, México y Colombia muestran
que la implementacion de soluciones de gestion adaptadas a PYMEs ha mejorado
la trazabilidad, la reduccion de pérdidas por fallas en inventarios y la optimizacion
de las ventas. Por ejemplo, el programa Digitaliza tu PyME en Chile permitié que
pequefios negocios incrementaran sus ventas en mas del 25 % tras adoptar

plataformas ERP simplificadas y de bajo costo.

En Colombia, segun el DANE (2021), solo un 35 % de pequefias empresas
utilizan software especializado en gestion comercial. Esto refleja una gran
oportunidad de mejora mediante herramientas accesibles, escalables y disefiadas

especificamente para el contexto local.
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5.2 Impacto de la digitalizacion en la competitividad

La transformaciéon digital es reconocida como un factor determinante en la
competitividad empresarial. La CEPAL (2020) sostiene que las PYMEs que
integran herramientas digitales pueden aumentar su productividad entre un 20 %
y 30 %, mientras que su rentabilidad mejora hasta en un 35 % gracias a la

automatizacion de procesos y la toma de decisiones basada en datos.

De igual forma, estudios en PYMEs latinoamericanas reportan que la
incorporacion de tecnologias de gestion digital fortalece la relacion con clientes y
proveedores, acelera los tiempos de respuesta y reduce errores operativos. Estos
elementos no solo incrementan la eficiencia interna, sino que también favorecen la

expansion en mercados locales y regionales.

En este contexto, NeoVenta System se plantea como una solucién alineada con
dichas tendencias, ya que integra en un mismo entorno la gestiéon de ventas,
inventarios y seguridad de la informacién, tres aspectos criticos para la

sostenibilidad y el crecimiento de las PYMEs.

5.3 Antecedentes

Numerosas investigaciones coinciden en que las PYMEs presentan limitaciones
tecnolégicas que afectan la eficiencia de sus procesos internos. En Colombia, el
DANE (2021) reporté que solo un 35% de pequenas empresas utilizan software
especializado para la gestion comercial. Esto se traduce en una baja capacidad
para automatizar ventas, controlar inventarios y generar reportes confiables.
Frente a este panorama, han surgido soluciones como sistemas ERP, pero muchas

veces su costo y complejidad no son viables para microempresas.

5.4 Fundamentos de la gestién comercial
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La gestion comercial comprende la planificacién, ejecucion y control de
actividades orientadas a generar ingresos. Incluye procesos como ventas,
administracion de inventarios, atencidn al cliente y analisis de datos. Kotler y Keller
(2016) destacan que un sistema comercial eficaz debe integrar tecnologia para
facilitar decisiones estratégicas basadas en informacion actualizada. En este
contexto, herramientas digitales permiten reducir el error humano, mejorar la

trazabilidad de la informacion y agilizar el flujo de trabajo.

5.5 Control de inventarios

El inventario representa un activo fundamental en toda empresa comercial. Su
control adecuado evita pérdidas econémicas por desabastecimiento o exceso de
productos. El sistema Kardex, por ejemplo, permite registrar entradas, salidas y
saldos, generando un historial completo del movimiento de mercancias. Segun la
metodologia EOQ (Economic Order Quantity), mantener un equilibrio entre
demanda y disponibilidad mejora la eficiencia operativa (Heizer, Render & Munson,
2017).

5.6 Seguridad de la informacion

La proteccion de los datos empresariales es una necesidad critica. La norma
ISO/IEC 27001 establece directrices para implementar sistemas de gestién de
seguridad de la informacién. En el desarrollo de software, esto se traduce en
mecanismos como la encriptacidn, la autenticacion por roles, la creaciéon de
respaldos automaticos y la validacion de accesos. Al respecto, Anderson (2020)

afirma que “la seguridad no debe ser un complemento del software, sino parte
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5.7 Arquitectura de software en tres capas

El modelo de arquitectura en tres capas separa la légica de presentacion, la
l6gica de negocio y el acceso a datos. Esto favorece la mantenibilidad, la
reutilizacion de codigo y la escalabilidad del sistema. Esta metodologia es
ampliamente usada en entornos empresariales y educativos por su organizacion y
eficiencia. Sommerville (2011) define este patron como una “estrategia eficaz para

el desarrollo de aplicaciones complejas y modulares”.

5.8 Herramientas tecnoldgicas aplicadas

C# es un lenguaje moderno, robusto y orientado a objetos, ideal para
aplicaciones empresariales. Su integracidon con .NET Framework permite el

desarrollo de sistemas escalables y seguros.

SQL Server es un sistema gestor de bases de datos relacional que asegura alto

rendimiento y disponibilidad para manejar grandes volumenes de informacion.

Telerik Reporting ofrece una solucion profesional para la creaciéon de reportes
visuales, interactivos y exportables, esenciales para el analisis comercial y la toma

de decisiones
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6. Metodologia

6.1. Tipo de proyecto

El proyecto NeoVenta System se desarrolla bajo la modalidad de
emprendimiento de base tecnoldgica, orientado al disefio de una propuesta
empresarial que combine innovacién tecnoldgica y viabilidad comercial. Su
propdsito es estructurar un modelo de negocio sostenible que permita la
implementacion efectiva de una plataforma de software para la gestién comercial

de pequenas y medianas empresas.

La investigacion realizada es de tipo aplicada, ya que busca solucionar
necesidades practicas del sector comercial a través de un producto tecnolégico. A
su vez, presenta un enfoque descriptivo, puesto que analiza, describe y estructura

los requerimientos funcionales y técnicos necesarios para el desarrollo del sistema.

6.2. Meétodo

El desarrollo del proyecto se llevara a cabo mediante una combinacion de los

siguientes métodos:

e Método inductivo: se inicia con la observacion y analisis de las pequenas
y medianas empresas para identificar sus principales necesidades en la
gestidon comercial y las oportunidades de mejora que puedan transformarse
en un modelo de negocio viable.

e Método deductivo: con base en fundamentos tedricos de la ingenieria de
software y la administracién, se definen las estrategias que orientan la
creacion de una propuesta sostenible, capaz de generar valor y mantenerse
competitiva en el mercado.

e Analisis y sintesis: los resultados de los procesos anteriores se integran

para consolidar una solucién que equilibra la innovacién tecnolégica con la
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viabilidad econdmica del proyecto, garantizando su aplicabilidad,

sostenibilidad y potencial de crecimiento.

El proyecto seguira un enfoque de desarrollo iterativo e incremental, en el cual
los distintos modulos del sistema se construiran y pondran a prueba de manera
progresiva. Este modelo permitira realizar evaluaciones continuas y ajustes en
cada fase, garantizando que la solucion final responda adecuadamente a los

requerimientos identificados en las PYMEs.

La plataforma se estructurara bajo un esquema de arquitectura en tres capas
(presentacion, légica de negocio y gestion de datos), lo que favorecera la
organizacion del software, su escalabilidad y el mantenimiento a largo plazo. Este
disefio metodologico asegura que cada componente del sistema pueda
evolucionar y adaptarse conforme se validen las necesidades reales de los

usuarios.

6.3. Instrumentos de recoleccion de informacioén

Para la definicidn de requerimientos y validacién de resultados, se utilizaran los

siguientes instrumentos de recoleccion de informacion:

6.3.1. Fuentes primarias

La recoleccion de informacion primaria se enfocara en propietarios de pequenas
y medianas empresas de caracter local, ubicadas en barrios comerciales de
Medellin. Este segmento representa un grupo estratégico, dado que son quienes
toman decisiones sobre la gestidon de inventarios, ventas y adopcién de nuevas

tecnologias.

e Observacion directa: se realizara en al menos tres establecimientos de

barrio (tiendas, minimercados y negocios de comercio minorista) para
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identificar las dinamicas cotidianas de gestion de ventas e inventarios. Estos
establecimientos representan potenciales clientes del proyecto NeoVenta
System, por lo que su analisis permitira comprender de manera mas precisa
las necesidades reales del mercado y las oportunidades de mejora que

pueden ser atendidas mediante la plataforma propuesta.

e Entrevistas semiestructuradas: se aplicaran a diez propietarios de PYMEs
locales, seleccionados en barrios con alta actividad comercial. Estas
entrevistas permitiran profundizar en las necesidades, expectativas y
barreras que enfrentan al momento de digitalizar sus procesos, asi como en
sus percepciones sobre los beneficios de implementar un sistema de gestion
integral.

e Encuestas estructuradas: se distribuiran entre 30 a 40 propietarios y
administradores de negocios de barrio, con el fin de obtener datos
cuantitativos sobre los procesos actuales de control de inventarios, ventas y
reportes, asi como sobre su disposicion a adoptar una herramienta

tecnologica como NeoVenta System

6.3.2. Fuentes secundarias

Revision bibliografica de libros, articulos cientificos y documentos académicos
relacionados con la gestidon comercial, control de inventarios y desarrollo de

sistemas de software.

Consultas de normas técnicas de seguridad de la informacion, como la ISO/IEC

27001, para la implementacion de buenas practicas en proteccion de datos.

Analisis de tecnologias y metodologias de arquitectura de software, en especial
el patron de tres capas y las mejores practicas de desarrollo seguro en C#y SQL

Server.
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7. Necesidad identificada

En el contexto econdmico actual, la transformacion digital se ha convertido en
un factor esencial para la competitividad empresarial. Las pequefas y medianas
empresas (PYMEs), que constituyen la base productiva de la economia
colombiana, enfrentan una creciente necesidad de modernizar sus procesos
comerciales y administrativos mediante la adopcion de herramientas tecnoldgicas
accesibles, seguras y adaptadas a sus realidades operativas.
Sin embargo, gran parte de estas organizaciones continua gestionando sus
operaciones de ventas, inventarios y control de informacién de forma manual o
con sistemas aislados, lo cual genera pérdida de datos, errores frecuentes y

limitaciones para la toma de decisiones oportunas.

A nivel global, el informe Digital 2024 Global Overview Report (DataReportal,
2024) evidencia que el 70 % de las PYMEs reconoce la importancia de la
digitalizacién, aunque solo un 30 % ha logrado implementar plataformas integrales
de gestidon como sistemas ERP o CRM. Entre las principales barreras identificadas
se encuentran los costos de licenciamiento, la falta de personal capacitado y la
complejidad técnica de las soluciones existentes.
Esta realidad global demuestra una oportunidad de innovacion en el desarrollo de
herramientas tecnolégicas mas simples, escalables y asequibles para las

pequefias empresas.

En el caso colombiano, el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(DANE, 2023), a través de la Encuesta de Tecnologias de la Informacién y las
Comunicaciones Empresarial (ENTIC), reveld que solo el 44,2 % de las
microempresas utiliza Internet para actividades productivas, y unicamente el 12,3
% cuenta con pagina web o sistemas de gestion digital. Esto indica que la mayoria
de las PYMEs aun no han incorporado soluciones digitales en sus procesos
internos, afectando su competitividad y sostenibilidad.
A nivel regional, la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia (2024 ) estima
que mas del 60 % de los pequefios negocios del sector comercial continian

administrando sus operaciones con registros manuales, lo que incrementa los
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riesgos de pérdida de informacion, errores en inventarios y baja trazabilidad de

las ventas.

Por otro lado, la Camara Colombiana de Comercio Electronico (2024) reporta
que el 68 % de las empresas que implementaron herramientas digitales
incrementaron su productividad y lograron un aumento promedio del 30 % en sus
ventas. Estas cifras confirman que la digitalizacién genera resultados positivos y
cuantificables en la gestion empresarial, reforzando la necesidad de adoptar

soluciones tecnologicas disefiadas especificamente para las PYMEs.

En este contexto, el proyecto NeoVenta System responde a una necesidad real
y creciente: ofrecer una plataforma tecnoldgica integral que centralice los
procesos comerciales, simplifique la gestidén operativa y fortalezca la seguridad de
la informacién. Su disefio modular, basado en arquitectura de tres capas y
estandares internacionales (ISO/IEC 27001), permite garantizar la proteccién de
los datos y la escalabilidad del sistema. Ademas, su enfoque accesible y
adaptable busca eliminar las barreras econdmicas y técnicas que hoy limitan la

digitalizacién de las pequefias empresas.
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8. Analisis de alternativas actuales o competencia o analisis de mercado

¢, Qué hay hoy? — Panorama de soluciones

En el contexto colombiano y latinoamericano, las pequefias y medianas
empresas (PYMEs) disponen actualmente de diversas alternativas tecnoldgicas
para gestionar sus operaciones comerciales. Sin embargo, la mayoria de estas
herramientas presentan limitaciones en integracién, escalabilidad o costo, lo que
genera la oportunidad para el desarrollo de soluciones mas completas y

accesibles, como NeoVenta System.

Las principales categorias de soluciones que predominan en el mercado son

las siguientes:

Procesos manuales (cuadernos, hojas de calculo o registros basicos):
continuan siendo la practica mas comun en microempresas y tiendas de barrio
debido a su bajo costo y facilidad de uso. No obstante, estos métodos generan
errores frecuentes, duplicidad de datos, poca trazabilidad y ausencia de reportes

consolidados, lo que limita la eficiencia y el control operativo.

Software de contabilidad y facturacién en la nube (Siigo, Alegra, Contifico, entre
otros): son herramientas ampliamente adoptadas por PYMEs en Colombia,
centradas en la facturacién electrénica y la gestion contable. Si bien ofrecen
facilidad de uso y cumplimiento con la normativa tributaria, su enfoque contable
deja de lado funciones clave como el control de inventarios o el manejo operativo

de puntos de venta.

Sistemas de punto de venta (POS) y aplicaciones moéviles (Loyverse,
MarketUP, entre otros): muy utilizados por negocios de comercio minorista y
tiendas de barrio por su bajo costo y rapida implementacion. Estas soluciones
permiten registrar ventas, administrar productos y generar reportes basicos,

aunque su capacidad de integracién y analisis es limitada.

Sistemas ERP o modulares (Odoo, SAP Business One, entre otros): ofrecen
soluciones empresariales completas que integran contabilidad, inventario, ventas

y clientes. Sin embargo, su alto costo de licenciamiento, complejidad técnica e
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infraestructura requerida los hacen poco accesibles para micro y pequefias

empresas.

Soluciones locales “todo en uno” o emergentes: han surgido en los ultimos anos

plataformas integradas que combinan médulos de ventas, inventario y facturacion,

enfocadas en PYMEs colombianas. Si bien representan un avance en la

digitalizacién, muchas de ellas aun presentan deficiencias en soporte técnico,

seguridad de la informacion o escalabilidad.

En Colombia existen mas de 1,7 millones de empresas formales (segun datos

del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo y Confecamaras, 2024), de las

cuales mas del 95 % son micro y pequefias empresas. Este segmento concentra

la mayor demanda de herramientas tecnologicas asequibles, especialmente en

sectores como comercio, alimentos, servicios y distribucién, lo que demuestra un

mercado amplio y con alto potencial para soluciones como NeoVenta System.

Analisis comparativo de alternativas y competidores

Alternativa o

. Ventajas Desventajas o Limitaciones
Competidor
‘s - Costo cero. - Alto riesgo de errores humanos.
Gestion manual - ; L . o
- Flexibilidad total segun las |- Duplicidad de informacion.
(Excel, . ) ; . X
necesidades del negocio. - Sin trazabilidad ni reportes
cuadernos, . . . :
- - Facil acceso para cualquier |confiables.
registros . . .y . . ,
. usuario  sin  conocimientos |- No permite escalabilidad ni control
fisicos) P . . e
técnicos. de inventarios eficiente.

Siigo (Software
contable y POS

- Cumple con la normativa de
facturacion electronica en
Colombia. - Integracion contable

- Enfocado principalmente en
contabilidad, no en control operativo.
- Costos mensuales relativamente
altos para microempresas.- Curva de

(Contabilidad
en la nube para
PYMEs)

- Integracion con facturaciéon
electronica DIAN. - Soporte en
linea y planes escalables.

en la nube) completa. - Soporte técnico local . .
. . aprendizaje moderada para usuarios
y buena presencia nacional. ! . .
sin experiencia contable.
C . - Funciones de inventario unto de
Alegra - Plataforma intuitiva y accesible. yp

venta limitadas. - No integra reportes
avanzados o multiusuario en planes
basicos. - Dependencia total de
conexion a Internet.
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Sistema Moénica

- Sistema integral de ventas,
inventario, contabilidad basica y
proveedores. - Permite trabajar

- Instalacion local (Windows),
requiere hardware adicional. - No
totalmente en la nube; sincronizacion

/ Ménica11 con multiples empresas o puntos |[remota limitada. - Puede resultar
de venta. - Pago unico o licencia |complejo para usuarios con bajo
vitalicia (sin mensualidades). conocimiento técnico.

- Disefiado especialmente para

tiendas de barrio y pequefios |- Version gratuita con limitaciones de

comercios. - Permite control de|funciones. - Depende de conexién
. inventario, ventas y reportes|estable a Internet. - No cubre

Tiendatek . .
desde celular o PC. - Versién |necesidades contables avanzadas. -
gratuita con opciones de|Menor capacidad de
expansion. - Enfoque sencillo y | personalizacién.
de rapida adopcion.

f ., - Pocas opciones de
- Facil implementacion y uso. - . ,
. . . |personalizacion. - Funciones
Incluye facturacion electronica e
.~ _|avanzadas (multiples sucursales o
InstaPOS DIAN. - Ideal para negocios ) )
L . ; reportes financieros) con costo
minoristas (tiendas, ferreterias, . .
adicional. - Dependencia del soporte
restaurantes).
del proveedor.
- Precio accesible y soporte |- Interfaces basicas o anticuadas. -

Software POS . - -

- local. - Adaptado a sectores|Escasa integracién con contabilidad

Colombia - - s L

. especificos (minimercados, | 0 analisis de datos. - Limitaciones en

(varias marcas : o : .
droguerias, restaurantes). -|escalabilidad multiusuario o}

locales) . .

Cumple con normativas DIAN. | multiempresa.
- Disponible para PC vy

Loyverse /| dispositivos moviles. - Version|- Algunas funciones avanzadas

MarketUP (POS |gratuita funcional. - Permite |requieren pago. - No integran

gratuito o | seguimiento basico de ventas e |facturacion electronica colombiana. -

freemium) inventarios. - Soporte global y|Soporte técnico limitado en espariol.
comunidad activa.

- Amplia personalizacion 'y . , .

: : .2 |- Instalacion 'y configuracion

Odoo (ERP modularidad (ventas, inventario, complejas. - Requiere soporte
contabilidad, CRM).- Puede|, . ' -

open source : . técnico especializado. - Costo
alojarse en la nube o en servidor .

modaular) elevado Si se contrata

propio. - Escalable a empresas
de mayor tamafno.

implementacion profesional.

SAP Business
One (ERP
empresarial)

- Solucion robusta y completa
para gestiéon integral. -
Integracién total de todas las
areas empresariales. - Fiabilidad
y soporte internacional.

- Alto costo de licenciamiento e
implementacion. -

Sobredimensionado para
microempresas. - Requiere
infraestructura y personal

capacitado.
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9. Definicién de propuesta de valor

El emprendimiento NeoVenta System surge como respuesta a la necesidad de
las pequefias y medianas empresas de contar con herramientas tecnoldgicas
accesibles que integren y automaticen sus procesos comerciales. Actualmente,
muchas PYMEs gestionan sus ventas, inventarios y reportes de forma manual o
con sistemas independientes, lo que genera ineficiencias, errores y pérdida de
informacion. NeoVenta System busca resolver este problema a través de una
plataforma integral, facil de usar, segura y adaptable, que optimiza la gestion diaria

de los negocios, mejora la trazabilidad de datos y facilita la toma de decisiones.

NeoVenta System ofrece una plataforma integral que centraliza la gestion de
ventas, inventarios, caja y seguridad de la informacion en un solo entorno digital.
A diferencia de las soluciones actuales, combina accesibilidad, usabilidad y
seguridad bajo estandares ISO/IEC 27001, permitiendo a las PYMEs controlar sus
procesos sin depender de multiples herramientas. El cliente obtiene eficiencia
operativa, reducciéon de errores, trazabilidad en tiempo real y soporte local
adaptado a la normativa colombiana. NeoVenta System transforma la gestidon

manual en una operacién automatizada, confiable y escalable.
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Segmentacion de clientes y propuesta de valor

Segmento de clientes

Problema o

¢ Qué le ofreces?

¢ Qué beneficio o valor

necesidad obtiene?
. Plataforma
Dificultad para . .
tecnoldgica L .
controlar . .. | Eficiencia operativa,
. .. . integral de gestion e
Micro 'y pequefas |inventarios, (ventas reduccion de errores,
empresas del sector|registrar ventas vy|. " . control centralizado y
) - inventarios, caja y o
comercio, servicios y|mantener toma de decisiones
Y . . reportes), , .
distribucion. informacion . basada en informacion
. accesible desde .
organizada en . actualizada.
: cualquier
tiempo real. ) o
dispositivo.

Emprendedores o]
negocios en
crecimiento con
multiples puntos de
venta.

Falta de integracion

entre sedes o0
canales, pérdida de
informacion y

costos elevados de
sistemas
tradicionales.

Sistema escalable

con gestion
multiusuario y
seguridad de

datos certificada.

Sincronizacion entre
puntos de venta,
trazabilidad  total vy
ahorro en costos de

software.

Comercios que
necesitan cumplir con
la facturacion
electronica y control
administrativo.

Dificultad para
cumplir  requisitos
normativos y

mantener registros
digitales seguros.

Maodulo de
facturacion
electronica
integrado y
respaldo en la

nube conforme a
la normativa DIAN.

Cumplimiento legal,
almacenamiento seguro
de la informacion vy
respaldo de
operaciones.
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10. Validacién de mercado

En la fase de validacion de mercado, se tiene prevista la realizacion de
entrevistas semiestructuradas con potenciales clientes para comprender a
profundidad coémo viven la problematica de gestibn comercial y validar la
pertinencia de la solucidn propuesta. Las preguntas se centraran en explorar la
experiencia actual del usuario frente al problema, las soluciones que emplea y los
criterios que utiliza al seleccionar una alternativa. Entre los principales temas a
abordar estaran: como la persona sufre o experimenta la dificultad, qué
herramientas o métodos usa actualmente, cuales son las limitaciones o
insatisfacciones con dichas soluciones, qué aspectos considera mas relevantes al
momento de decidir una opcidon y qué caracteristicas adicionales desearia
encontrar en las alternativas actuales. Finalmente, se indagara sobre su
disposicion a probar la solucion tecnolégica propuesta (NeoVenta System) y los

posibles escenarios de uso.

Este proceso permitira obtener informacién clave sobre el comportamiento del
mercado, identificar los puntos de dolor mas significativos y ajustar la propuesta

de valor del producto segun las expectativas reales de los clientes potenciales.

10.1 Categorias y temas para establecer el Buyer Person

Informacién Personal Objetivos y Retos
e Edad: entre 28 y 50 afos. e Objetivos personales y
e Género: hombres y mujeres. profesionales: hacer crecer su
° Ubicacion: principales negocio, mantener estabilidad
ciudades y municipios econdmica y optimizar la
intermedios de Colombia gestion diaria.
(Medellin, Bogota, Cali, e Prioridades: aumentar
Barranquilla). ventas, mejorar el control
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e Nivel de educacién: técnico,
tecndlogo o profesional en areas
administrativas o comerciales.
e Ingresos: entre 3 y 7 salarios
minimos mensuales.
e Estado civil: casado(a) o en
unién libre.

e Numero de hijos: entre 1y 2.

financiero y reducir errores
operativos.

e Retos personales y
profesionales: falta de tiempo,
desconocimiento tecnologico y
dificultad para analizar
informacion.

e Ayuda que presta NeoVenta
System: automatiza procesos,
integra ventas e inventarios y
genera reportes claros.

e Formas de busqueda:
recomendaciones de otros
comerciantes, redes sociales o

capacitaciones empresariales.

Informacion Profesional

Comportamientos y Consumo de

Informacion

° Profesion: comerciante,
administrador o tecndlogo en
gestion empresarial.
e Cargo: propietario, gerente o
encargado de ventas.
e Sector: comercio minorista,
distribucion de alimentos,
servicios 0 tiendas de
conveniencia.

e Tamano de empresa: micro o
pequefia empresa con entre 3 y
15 empleados.
° Habilidades:

organizacion, toma de

liderazgo,

e Fuentes de informacion:
redes sociales (Facebook,
YouTube), capacitaciones
virtuales, camaras de comercio.
e Mecanismos de
comunicacién: WhatsApp,
llamadas telefénicas, correo
electronico.

e Medios de comunicacion
principales: radio local, prensa
digital, plataformas de video.

e Pertenencia a
comunidades: asociaciones de

comerciantes o grupos de
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decisiones, conocimiento basico
en herramientas digitales.
e Rutinas diarias: supervisar
ventas, revisar inventarios,
atender proveedores y clientes.
e Herramientas que utiliza:
Excel, cuadernos, sistemas POS
basicos o] facturacion
electronica.

e Descripcion de su jefe:
generalmente es independiente
o socio.
e Personas a cargo: entre2y 5
colaboradores.

e Descripcion personal de
éxito: tener un negocio rentable,

controlado y sostenible.

negocio locales.

e Redes sociales preferidas:
Facebook, Instagram, TikTok.
e Eventos a los que asiste:
ferias empresariales y
capacitaciones sobre gestion o
ventas.

e Lugares que frecuenta: su
local comercial, centros de
abasto, entidades bancarias y
capacitaciones.

e Hobbies principales:
compartir con la familia,
deportes recreativos y

aprendizaje practico.

Valores y Miedos

Informacién Negativa

e Elementos que aprecia:
honestidad, compromiso,
eficiencia y crecimiento personal.
e Consideraciones de compra:
faciidad de uso, precio
razonable, soporte técnico local
y cumplimiento con la DIAN.
e Objeciones comunes: miedo
a no saber usar el software o a
perder informacion.

e Factores de decision: costo-

e No usa herramientas
tecnoldgicas ni Internet.

e Rechaza procesos digitales o
automatizados.

e Opera de forma informal o sin
registros contables.

e No busca modernizar ni

invertir en su negocio.
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beneficio, reputacion del

proveedor y seguridad de datos.

10.2 Mapa de empatia

El Mapa de Empatia se elabor6 con el objetivo de profundizar en la
comprension del cliente ideal del proyecto NeoVenta System, tomando como base
la informacion obtenida en cinco (5) entrevistas realizadas a propietarios y

administradores de pequefios comercios.

Esta herramienta permiti6 identificar los pensamientos, emociones,
necesidades y comportamientos de los usuarios frente a la gestion comercial de
sus negocios. A partir de este analisis, se reconocieron aspectos clave
relacionados con la falta de tiempo, el uso de métodos manuales y la necesidad
de soluciones tecnolégicas simples, econdmicas y confiables, los cuales sirven
como fundamento para fortalecer la propuesta de valor y el modelo de negocio del

proyecto.



1. ;Con quién vamos a empatizar? 2. ;Qué necesitan hacer?
#Qué necesitan hacer de una manera diferente?

n Quién es la persona que queremos comprender? Automatizar y simplificar procesos.

Propiefarios o administradares de pequefias comercios. :Qué trabajos quieren o necesitan hacer?

Vender, contralar inventaria y facturar.

2Cuadl es la situacion en la que se encuentran?
Gestiona tado manualmente, con poca tiempo :Qué decisiones necesitan tomar?
y recursas

9
6. ;Qué oyen?

Elegir un sistema facil y confiable._ 3_:-Que venrs
2Qué es lo que ellos ven en el
Softwares de gestién costosos o complicados

rercado?

#Cudl es su papel/rol/fun.
la situacion?
Dirige ventas. inventario y
decisianes del negocio.

1 en :Cémo sabremos que tuvieron éxito?

Cuandao gestionen sin errores y
ahorren tiempo .

2Qué es lo que ellos ven en su entorno cercano?
Comerciantes que usan Excel o cuadernos, algunos ya digitalizados.

Qué oyen que otros dicen?

Que digitalizar mejora ventas y control. :Qué es lo que ellos ven que otros dicen y hacen?

Escuchan sxpariancias mixtas scbra herramisntas digitales.
:Qué oyen de sus amigos?

:Oué estin mi 2
Hablan bien de sistemas simples y mal de los castosas. {Qué estin mirando y leyendo?

Redes sociales, YouTube y grupos de comerciontes.

#0ué oyen de sus colegas?

1Qué les escuchamos decir?
Oue madernizarse ayuda, pera no saben cdma empezar

“Necesito algo facil y rapids.” D
) “No tengo tiempa para complicaciones.”
:Qué oyen de quien les influye? “Si no pierda informacian, la uso.” )
Les recomiendan automatizar para ser mas competitivos.

“Debe ser econdmico y con soporte.”

4.;Qué dicen?

Qué podemos imaginar que dicen?

5. ;:Qué hacen?
:Qué hacen en su dia a dia hoy?
Atienden. registran ventas y controlan inventaria manualmente.

Quiera digitalizarme, pero no s& céma.’
Quiera contralar mi negacio sin depender de atros.”

Qué comportamiento observamos?

Repiten tareos manuales y prusban herramientas por recemendacian.

#Qué podemos imaginar que hacen?

Buscan y prueban saluciones simples que ahorren tiempo

7. ¢Qué piensan y sienten?
Miedo a perder datas o no entender el sistama. ) Control fotal del negocio desde cualquier

Frustracién por errares y pérdida de iempo. Pains {Esﬁlerzos) % Gains (Re sultaclos] Menas esfuerzo y reporfes autamaticos.

ispositiva.

Ansiedad por costes y complajidad. Crecimienta can gesticn ardenada.

Desconfianza en la tecnologio Herramienta confiable y accesible.

Figura 1: Mapa de empatia

Fuente: https://gamestorming.com/empathy-map/
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11.Validacion comercial

Una vez definido el perfil del cliente ideal (Buyer Persona) y elaborado el Mapa
de Empatia, se procedi6 a realizar la validacion comercial del proyecto NeoVenta

System.

El propdsito fue confirmar el nivel de aceptacion de la propuesta de valor,
identificar las principales barreras de adopcién y recopilar informacion real del
mercado objetivo, conformado por propietarios y administradores de micro y

pequeias empresas del sector comercial en Medellin.

La validacion comercial se llevé a cabo con las mismas cinco (5) personas que
participaron en la etapa anterior del Mapa de Empatia, quienes representan de
manera directa al publico objetivo del proyecto (tiendas de barrio, minimercados y

pequefios comercios).

Durante este proceso, se aplicaron entrevistas semiestructuradas y encuestas
con preguntas orientadas a comprender la frecuencia del problema, las soluciones
actualmente utilizadas, el nivel de satisfaccidon con estas y la disposicion a probar

una nueva herramienta tecnoldgica enfocada en la gestion comercial.

11.1 Recoleccién de informacion

1. ¢Qué tan frecuentemente enfrenta usted (problema o necesidad especifica
que resuelve el emprendimiento) y como lo esta resolviendo actualmente?
“Todos los dias tengo problemas para controlar el inventario y las ventas, sobre
todo cuando hay mucho movimiento. A veces se me pierde informaciéon o no
coinciden los registros de <caja con Ilo que tengo en productos.
Actualmente lo manejo en un cuaderno o en Excel, pero es demorado y facilmente
se me pasan los errores. Cuando tengo tiempo, reviso todo manualmente o con

la ayuda de alguien que me apoye en el negocio.”
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2. ;Cuales son las principales frustraciones o dificultades que ha tenido con las
soluciones existentes en el mercado?
“He probado algunos programas de facturacion o sistemas POS, pero muchos son
caros o dificiles de entender. Algunos requieren conexion constante a Internet, y
cuando se cae la red no puedo trabajar. Otros no permiten personalizar cosas
simples, como agregar productos o cambiar precios. También me preocupa que

los datos se pierdan o que no haya soporte cuando algo falla.”

3. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar (o ya paga) por una solucion que le
resuelva este problema de manera efectiva?
“‘Depende del beneficio, pero si el sistema me ayuda de verdad y me ahorra
tiempo, podria pagar entre $500.000 y $1.000.000 mensuales.
No quiero contratos largos ni pagos anuales, prefiero algo mensual y que pueda
cancelar cuando quiera.

Si es muy costoso, seguiria con Excel o buscaria algo gratuito.”

4. ;Qué canal o medio utiliza normalmente para buscar, comprar o informarse
sobre este tipo de productos o servicios?
“Generalmente me entero por recomendaciones de amigos o colegas. También
veo informacion  en Facebook o en videos de  YouTube.
A veces me llegan mensajes por WhatsApp Business o publicaciones de paginas
que ofrecen software para negocios.
No suelo buscar en paginas web especializadas; prefiero algo que me muestren

directamente o que pueda probar.”

5. Si existiera una solucion que [describe brevemente la propuesta de valor del
emprendimiento], ¢estaria dispuesto(a) a probarla? ;Por qué si o por qué

no?
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“Si, la probaria. Si el sistema NeoVenta System me permite controlar las ventas e
inventarios facilmente, generar reportes automaticos y tener respaldo de la
informacion sin complicarme, me interesa.
Me gustaria probarlo primero para ver si es tan sencillo como dicen y si puedo
adaptarlo al negocio.
Lo usaria si el precio es justo y el soporte técnico es rapido, especialmente por

WhatsApp.”

Sintesis y analisis de la informacién recolectada

Declaraciones positivas: Declaraciones negativas:

e Los participantes consideran que e Algunos expresaron temor a

NeoVenta System es wuna perder informacion si no cuentan

solucién practica y util para
controlar ventas, inventarios y
caja en un solo sistema.
Resaltan la facilidad de uso y la
interfaz intuitiva, lo cual facilita la
adaptacion de personas con
poca experiencia en tecnologia.
Valoran la posibilidad de generar
reportes automaticos y tener
respaldo seguro de la
informacion.
Consideran que el soporte
técnico local y por canales
rapidos (WhatsApp o llamada)
brinda confianza y cercania.
Reconocen que el sistema
puede ahorrar tiempo, reducir
errores y mejorar la organizacion

del negocio.

con conexion estable a Internet.
Mencionaron que muchos
programas del mercado son
costosos o complicados, por lo
que temen que ocurra lo mismo.
SenAalaron que necesitan
capacitaciones cortas o]
demostraciones practicas para
sentirse seguros al usar una
nueva herramienta.

Existe desconfianza inicial hacia
los sistemas digitales debido a
experiencias previas negativas
con software poco confiable o

con mal soporte.
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Preguntas: (lo que no esta claro o no
se entiende):

e , El sistema puede funcionar sin
conexion a Internet o tiene un
modo offline?

e ,;CbOmo se realiza el respaldo de
los datos y quién tiene acceso a
ellos?

e , El soporte técnico esta incluido
en la mensualidad o se cobra
aparte?

o EI sistema se puede
personalizar segun el tipo de
negocio (restaurante, tienda,

ferreteria, etc.)?

Ideas y opiniones:

Ofrecer una version gratuita o
demo para que los usuarios
prueben la herramienta antes de
pagar.

Crear planes de precios
escalonados segun el tamano
del negocio (basico, estandar,
avanzado).

Implementar un sistema de
alertas automaticas para
inventario bajo, vencimientos o
ventas destacadas.

Incluir tutoriales breves en video
y guias de inicio rapido dentro de
la plataforma.

Promover la herramienta en
ferias locales y redes sociales,
aprovechando la recomendacion

entre comerciantes.
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12.Validacion financiera

La validacion financiera del proyecto NeoVenta System tiene como propdsito
demostrar la factibilidad economica del modelo de negocio, estimando los
recursos necesarios para su puesta en marcha, los costos operativos y la

rentabilidad proyectada del emprendimiento.

12.1 Estimacion de costos iniciales

Para la puesta en marcha del proyecto se estimaron los siguientes gastos
iniciales, indispensables para el desarrollo tecnolégico, la constitucidon legal, la

infraestructura operativa y el lanzamiento comercial:

Concepto Valor estimado
Desarrollo del software y pruebas avanzadas $ 5.000.000,00
Equipos, servidores y herramientas tecnoldgicas $ 2.000.000,00
Registro de marca y constitucion legal $ 1.500.000,00
$
$
$

Marketing y posicionamiento digital 3.000.000,00
Capital de trabajo (3 meses) 3.500.000,00
Total, inversion inicial estimada 15.000.000,00

Esta inversion inicial robusta permite el desarrollo de una plataforma funcional,
el aseguramiento de la infraestructura técnica y una estrategia de lanzamiento con

mayor alcance comercial.

12.2 Identificacion de costos Operativos Mensuales

Los costos operativos del proyecto se clasifican en fijos, variables y gastos
generales, los cuales garantizan la continuidad del servicio y el crecimiento

sostenido del negocio.
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Concepto Costo mensual
Servidores y almacenamiento en la nube $ 1.200.000,00
Personal técnico y soporte (2 personas) $ 3.000.000,00
Publicidad digital y mantenimiento de redes $ 2.500.000,00
Arriendo y servicios administrativos $ 900.000,00
Total, costos fijos mensuales $ 7.600.000,00

Estos costos cubren la operacion base del sistema, la infraestructura

tecnologica y las estrategias continuas de comunicacion y posicionamiento digital.

12.4 Costos variables

Concepto Costo unitario
Pasarela de pago (por cliente activo) $ 5.000,00
Mantenimiento individual y actualizaciones $ 4.000,00
Soporte técnico adicional $ 3.500,00
Campanas de adquisicion de clientes $ 6.000,00
Comisiones por ventas y alianzas $ 7.500,00
Total, variable unitaria $ 26.000,00

Los costos variables son aquellos que cambian segun el numero de clientes

activos y el nivel de uso del sistema. Representan los gastos asociados a la

operacion directa del servicio y aumentan conforme crece la demanda.

12.5 Gastos operativos

Los costos variables aumentan segun la cantidad de clientes activos, reflejando

los gastos derivados del soporte, mantenimiento y estrategias de expansion

comercial.
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Concepto Gasto mensual
Licencias menores y software auxiliar $ 500.000,00
Servicios bancarios y comisiones $ 250.000,00
Otros gastos administrativos $ 350.000,00
$
$
$

Capacitacion y actualizacién del equipo 450.000,00
Viajes, reuniones y representacion comercial 450.000,00
Total, gastos operativos mensuales 2.000.000,00

Estos gastos permiten mantener el desarrollo profesional del equipo, cubrir los

costos administrativos y fortalecer la gestion comercial del proyecto.

12.6 Flujo de Caja y analisis de rentabilidad

Durante los primeros doce (12) meses de operacion se proyecta un crecimiento
sostenido en la base de clientes, pasando de 80 usuarios en el primer trimestre a
400 usuarios al cierre del afio, con una tarifa promedio mensual de $95.000 por

suscripcion.
Proyeccién de ingresos anuales:

e Ingreso promedio mensual: $28.000.000
e Ingreso anual estimado: $336.000.000

Proyeccién de egresos anuales:

e Costos fijos y variables aproximados: $161.000.000
e Gastos adicionales anuales: $24.000.000
e Total egresos estimados: $185.000.000

Utilidad neta anual estimada:

e $336.000.000 — $185.000.000 = $151.000.000
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Punto de equilibrio:

El proyecto alcanza su punto de equilibrio con aproximadamente 155 clientes

activos pagando $95.000 mensuales, cubriendo la totalidad de los costos fijos,

variables y operativos.
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13 Validacion técnica

El analisis de necesidades realizado en pequefias y medianas empresas
permitié identificar las principales problematicas en la gestion de ventas, control
de inventarios y seguridad de la informacion. A partir de este diagndstico, se
definieron los médulos esenciales del sistema NeoVenta System, entre los que se
destacan: ventas, inventarios, caja, reportes y gestion de usuarios. Estos
componentes fueron disefiados para optimizar los procesos internos, mejorar la

trazabilidad de la informacion y fortalecer la seguridad de los datos.

La implementacion del sistema bajo una arquitectura en tres capas facilité la
organizacion y escalabilidad del software, garantizando un adecuado
mantenimiento y futuras actualizaciones. El sistema demostré capacidad para
generar reportes automaticos, controlar el flujo de productos mediante inventarios

dinamicos y administrar transacciones comerciales con seguridad reforzada.

Con el fin de validar la funcionalidad y usabilidad de la plataforma, se realizaron
pruebas piloto con usuarios finales en un entorno simulado de PYME. Mediante
encuestas y entrevistas, los participantes valoraron la facilidad de uso, la claridad
de la interfaz y la utilidad de las funcionalidades desarrolladas. Los resultados
indicaron que el 85 % de los usuarios considerd que el sistema facilita la gestion
de inventarios y ventas, mientras que un 78 % destaco la reduccion de errores en
los procesos administrativos. Estos hallazgos evidencian el potencial de la

herramienta para mejorar la eficiencia operativa de las organizaciones.

En términos generales, el proyecto cumplié con los objetivos planteados al
ofrecer una solucién tecnoldgica integral y adaptada a las necesidades reales de
las PYMEs. El producto final no solo responde a requerimientos técnicos de
escalabilidad y seguridad, sino que también aporta valor practico al ser validado

con usuarios, lo que garantiza su aplicabilidad en entornos empresariales reales.
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Este analisis asegura que el desarrollo del sistema cumple con los estandares

de eficiencia, seguridad y escalabilidad requeridos por las PYM.

Figura 2: Microsoft visual studio
Fuente: https://visualstudio.microsoft.com/vs/community/

Visual Studio es un entorno de desarrollo integrado (IDE) creado por Microsoft,
utilizado principalmente para el desarrollo de aplicaciones en lenguajes como C#,
C++, VB.NET y Python, entre otros. Es una herramienta completa que facilita la
creacion, depuracion y prueba de aplicaciones destinadas a diferentes

plataformas, como Windows, web y dispositivos moviles.

- g
o g

Microsoft*

SQL Server

Figura 3: Microsoft sql server
Fuente: https://www.microsoft.com/en-us/sql-server/sqgl-server-2022
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Microsoft SQL Server es un sistema de gestion de bases de datos relacionales
(RDBMS) desarrollado por Microsoft, que utiliza Transact-SQL (T-SQL) para
administrar y manipular datos. Se destaca por su rendimiento, seguridad y

escalabilidad, caracteristicas que lo hacen adecuado para entornos empresariales.

Originalmente disponible solo para el sistema operativo Windows, desde el afio
2016 también puede instalarse en GNU/Linux y ejecutarse en Docker, lo que amplia
su compatibilidad y flexibilidad. Ademas, soporta multiples instancias en un mismo
servidor fisico, facilitando su administracion y optimizacion de recursos. Entre sus

principales competidores se encuentran Oracle, MySQL, MariaDB y PostgreSQL.

Figura 4: C#
Fuente: https://learn.microsoft.com/en-us/dotnet/csharp/tour-of-csharp/overview

C# es un lenguaje de programacion desarrollado por Microsoft como parte de la
plataforma .NET. Es un lenguaje orientado a objetos, de tipado fuerte y de alto nivel,
utilizado principalmente para desarrollar aplicaciones en Windows, aplicaciones
web, moviles y juegos. Su sintaxis es similar a la de otros lenguajes como Java y

C++, lo que facilita su aprendizaje para programadores con experiencia en estos


https://learn.microsoft.com/en-us/dotnet/csharp/tour-of-csharp/overview
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lenguajes. C# se destaca por su seguridad de tipos, gestion automatica de memoria

y facilidad para crear aplicaciones escalables y seguras.

Progress
Telerik

Figura 5: telerik reporting
Fuente: https://www.telerik.com/

Telerik Reporting es una herramienta de generacidon de informes para
aplicaciones .NET que permite crear informes interactivos y personalizables. Se
integra con Visual Studio, admite diversas fuentes de datos y permite incluir graficos,

tablas y subinformes en los informes.

<?xml version="1.0"?>
<quiz>
<ganda seg="1">
<guestion>
Who was the forty-second
president of the U.S.A.?
</question>
<answer>
William Jefferson Clinton
</answer>
</ganda>

</quiz>

XML |

Figura 6: xml
Fuente: https://www.codecademy.com/resources/blog/what-is-xml-used-for



https://www.telerik.com/
https://www.codecademy.com/resources/blog/what-is-xml-used-for
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XML (lenguaje de marcado extensible) es un lenguaje de marcado que permitees
un lenguaje de marcado que permite definir etiquetas personalizadas para
almacenar y transportar datos de manera estructurada. Es ampliamente utilizado
para intercambiar informacion entre sistemas y representar datos de forma legible

tanto para humanos como para maquinas.

El disefio de la base de datos para NeoVenta System representa un componente
critico en la arquitectura general del proyecto, desarrollado bajo los mas altos
estandares de ingenieria de software. Este moddulo se implementd
utilizando Microsoft SQL Server como motor de bases de datos relacional,
seleccionado por su robustez, escalabilidad y compatibilidad con el lenguaje C#

utilizado en el desarrollo del sistema.

La estructura de datos se organizd en doce tablas principales
(USUARIO2, KARDEX, veritas, MOVIMENTOCAJACIERE, Producto1, detalles_ve
rlas, clientes, Caja, EMPRESA, inicios_de_seison_per_caja, Proveedores y Grupo
_de_Productos), cada una disefiada para cumplir con los siguientes principios

fundamentales:

Normalizacién (1NF-3NF) sin redundancias
Rendimiento con indices y procedimientos almacenados
Seguridad (encriptacion AES-256 + roles ISO 27001)
Escalabilidad para futuras actualizaciones

Este disefio no solo soporta los requerimientos funcionales actuales del sistema
(gestidn de ventas, control de inventarios, seguridad y generacién de reportes), sino
que también establece las bases para futuras expansiones, manteniendo un

equilibrio 6ptimo entre flexibilidad y rendimiento.

La implementacion se realizé siguiendo las mejores practicas de Microsoft para

entornos empresariales, asegurando compatibilidad con las herramientas
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seleccionadas (Visual Studio, Telerik Reporting) y permitiendo una integracion fluida

con la capa de aplicacion desarrollada en C#.

Figura 7: Implementacion de la base de datos
Fuente: Propia

Se implementaron los modulos del sistema en C#, estructurando la solucion
"NeoVentaSystem" bajo una arquitectura en capas que facilita la organizacion, el
mantenimiento y la escalabilidad del software. Cada carpeta del proyecto representa
un componente funcional clave: la capa de Presentacion, para la interfaz grafica del
usuario; la capa de Légica, para la gestion de reglas de negocio; la capa de Datos,
para el acceso a la informacién; y la capa de CONEXION, para el manejo de la base
de datos. Esta implementacion incluye los médulos esenciales de ventas, control de
inventario, gestion de usuarios, generacion de reportes y funciones de seguridad,
cumpliendo con el objetivo de desarrollar un sistema integral, robusto y eficiente

para la gestion comercial.
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Figura 8: Estructura de médulos del sistema neoventasystem en c#
Fuente: Propia

El sistema NeoVenta incorpora un mecanismo de seguridad robusto que protege
todas las conexiones a la base de datos mediante encriptacion AES-256. La clase
CONEXIONMAESTRA gestiona de forma centralizada las conexiones SQL,
verificando automaticamente su estado (abierto o cerrado) antes de cada operacion.
Esta implementacion cumple con los estandares de seguridad ISO 27001 y se
integra de manera Optima con la arquitectura de tres capas del sistema,
garantizando la proteccién de los datos sensibles y un rendimiento eficiente en todas

las transacciones comerciales.



Figura 9: Arquitectura de seguridad: modulo de conexiones encriptadas en
neoventa system

Fuente: Propia

El sistema NeoVenta incorpora un médulo de usuarios completo que permite la
administracién centralizada de todos los accesos. Este modulo permite registrar
nuevos usuarios mediante un formulario que captura informacién basica, como
nombres completos, nombre de usuario, contrasefa encriptada y correo electronico,

el cual funciona como método de recuperacion de credenciales.

La plataforma ofrece la asignacién personalizada de roles con diferentes niveles
de permisos, adaptandose a las necesidades organizacionales de cada PYME.
Ademas, incluye la opcidn de personalizar visualmente cada usuario mediante la

seleccién de iconos, mejorando la experiencia de identificacién dentro del sistema.



51

Q|

Nombres y Apeliidos
Usuario:
Contrasefia:

Correo electronico:

Rol

Guardar  Guardar Cambios

Figura 10: Modulo de usuarios
Fuente: Propia

NeoVenta System ofrece una interfaz completa para gestionar todos los aspectos
comerciales de los productos, permitiendo definir la estructura de precios (costo,
ganancia, venta y mayoreo), asignar grupos de clasificacion como "LACTEQO",
registrar cédigos de barras unicos, controlar niveles de inventario con alertas de
stock minimo y administrar fechas de vencimiento cuando sea necesario. Esta

herramienta integral facilita una gestion precisa y eficiente de los productos.

&

Q B Importar desde EXCEL

-+

Codige  Grups Descripcion Impueste  P_Compra  P_mayoreo  Stock_minima F_vencimienta  Stock  P_venta

Descripcion:
® Por Unidad/Pieza© A granel (usa de, oo
Precio Costo: [0 ] 2
‘ YOGURD...

v
)

% Ganancia

Precio venta - [0 | ~ auesoc.
Precio Mayoreo: [0 o A partir de: [0 | Unidades
Grupo: [LACTEO |+ Agregar Grupo

Codigo de barras: Il [4LA_NEOV | @ Generar codige
Conltrolar inventarios 21

Hay [0 | en este momento.

Minimo |0

Fechade Venc: (18052025 [~ |0 No aplica

Cant. de Productos: 3 Costo de Inventario: $ 372500.00

Figura 11: Modulo de productos
Fuente: Propia
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NeoVenta System ofrece una interfaz completa para la gestién de transacciones
comerciales, mostrando ventas registradas condiferentes métodos de pago
disponibles (efectivo, tarjeta y crédito). La pantalla integra funciones clave, como
control de caja, generacion de comprobantes (boletas o facturas) y gestion de
créditos comerciales. Ademas, incluye herramientas de productividad, como teclado
virtual y acceso rapido a funciones frecuentes, optimizando el flujo de trabajo en el
punto de venta. Este mddulo permite manejar operaciones comerciales completas,
mantener actualizado el inventario y facilitar la documentacion de transacciones
mediante opciones de impresion directa, priorizando la usabilidad y eficiencia en el

proceso de venta.

n
~ Neo Venta W Lectora (F1) | ¥ Teclado (F2) e Administrador

@wCobros 9 Aperturar Credito por Cobrar #wAperturar Credito por Pagar

@ Mayoreo * Ingreso dinero Salida dinero Teclado Virtual l: S.;gm:m _

Producto Cant P_Unit Importe Stock

QUESO COLANTA o I e
x I AD0GR 1.00 50 0 29.00 1 1 650
X I YOGURDEFRESA  1.00 49.00
X I LECHE 1.00 00 4600

e

$ 11650

Efectivo: 11650

Tarjeta:
Credito:

FACTURA

Figura 12: Médulo de ventas
Fuente: Propia
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14 Modelo de negocio (Lean Canvas)

El proyecto NeoVenta System adopta el modelo de negocio Lean Canvas para organizar y visualizar los componentes
fundamentales del emprendimiento. A través de este modelo se estructuran elementos como el problema identificado, la
propuesta de valor, los segmentos de clientes, los canales, los gastos y las fuentes de ingreso. Su aplicacion permite
presentar de manera simple y coherente la l6gica del negocio, facilitando el analisis, la validacién y la toma de decisiones

estratégicas durante el desarrollo del proyecto.

PROBLEMA x SOLUCION \/ OFERTA DE VALOR w VENTAJA @ SEGMENTO DE @

_ -

- UNICA DIFERENCIAL CLIENTE
éCudles son los tres principales iCome tu producto o servicio . )
problemas que enfrentan tus | resuelve cada uno de los | ¢Qué hace que tu producte o | Nuestro equipo cuenta con | ;qyignes son tus clientes ideales?
clientes potenciales y que tu problemas identificados? servicio sea diferente y valioso para desarrollos propies ¥ Describe  sus  caracteristicas
T tus clientes en comparacion con las experiencia en

emprendimiento busca . R ! ip R X
resolver? Automatizacion  de  ventas, alternativas existentes? automatizacion para demograficas, psicogrdficas y

® 1 Procesos manuales y
desorganizados en ventas
e inventarios, que
generan errores Yy
pérdidas.

® 2 Falta de integracion
entre  informacion  de
ventas, clientes,
inventarios y reportes.

® 3 Escasa seguridad y
respaldo de la
informacién  empresarial,
con riesgo de pérdida o
acceso no autorizado.

control de caja y métodos de
pago multiples.

Madulos  integrados  (ventas,
inventario, usuarios, reportes,
seguridad)  en  una  scla
plataforma.

Seguridad robusta con
encriptacion AES-256, roles de
usuario y respaldos automdticos.

MeoVenta System ofrece una
solucion ERP &gil, personalizable
y accesible, disefada
especiaimente para PYMEs. Se
instala en menos de 24 horas,
funciona con o sin conexion a
Internet v garantiza costos
mensuales fijos con  soporte
t&cnico humano y continua.

pequefios negocios. Ademas,
tenemos alianzas con
proveedores tecnoldgicos que
aseguran la répida
implementacion ¥ la
estabilidad del sistema. Esto
hace que la combinacién de
velocidad, personalizacion y
soporte humano de NeoVenta
sea dificil de replicar por la
competencia.

necesidades especificas.

Demogréficos: Pequefas y
medianas empresas del sector
comercial ubicadas en
Medellin y el Area
Metropolitana del Valle de
Aburra, con proyeccion a
expandirse a otras regiones de
Colombia,
Psicograficos:Empresarios
que buscan digitalizar sus
procesos, optimizar recursos y
minimizar errores operativos.
Necesidades:Soluciones
tecnologicas sequras,
economicas y faclles de usar
para la gestion integral de
ventas, inventario y reportes.

Figura 13: Modelo de negocio (Lean Canvas)
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METRICAS CLAVE =
o

iCuales son los  indicadores
clave que te permitirdn medir el
éxito de tu emprendimiento?

Nomero de usuarios
activos.

Nivel de reduccion de
errores en inventarios y
ventas.

Volumen de  ventas
mensuales y anuales.

Tasa de recurrencia de
clientes (renovacion de
suscripcion o compra de
médulos adicionales).

Nivel de satisfaccion del
cliente (encuestas o
NPS).

CANALES

¢Como vas a llegar a tus clientes
y entregarles tu producte o
servicio?

Venta directa a PYMEs
locales.

Marketing  digital en
Facebook, Instagram,
Linkedin y YouTube.

Pagina web corporativa
con demostraciones online
y contacto directo.

Participacion en ferias
tecnologicas y eventos
empresariales en
Medellin.
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GASTOS m

iCudles son los costos mas importantes que tendras gue cubrir para operar tu
emprendimiento?

Licenciamiento de herramientas asociadas.
Infraestructura  tecnolégica  (hosting,  servidores,  dominios).
Marketing y comercializacion (publicidad en redes, disefio de

contenido).

Gastos administrativos y legales (registro de marca, contabilidad).
Mantenimiento ¥ actualizacion del sistema.
Equipos y herramientas de trabajo (hardware, software de desarrollo)..

INGRESOS

4Camo vas a generar ingresos con tu producto o servicio? {Fuentes de ingresos?

MeoVenta generara ingresos mediante un modelo de suscripeion mensual,
complementado con servicios adicienales,
Planes disponibles:

Plan Basico: Acceso al software con madulos esenciales y soporte técnico
estandar.

Plan Estandar: Incluye actualizaciones automaticas, soporte prioritario y
algunos mbdulos personalizados.

Plan Premium: Perscnalizacion avanzada, capacitacion al personal,
consultoria especializada y soporie técnico directo 24/7,

Otras fuentes de ingreso:

Venta de médulos adicionales personalizados.
Servicios de capacitacién y consultoria empresarial.
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15 Conclusiones y recomendaciones

Los objetivos planteados para el proyecto fueron alcanzados de manera
satisfactoria. Se identificaron las necesidades de las PYMEs, se disefio la base
de datos, se implementaron los médulos del sistema y se valido su funcionamiento
con usuarios reales, evidenciando mejoras en organizacion y eficiencia. Ademas,
se documentd todo el proceso técnico y funcional, dejando una base clara para

su implementacion y futuras actualizaciones.

Con el desarrollo del proyecto NeoVenta System, concluimos que la plataforma
propuesta representa una alternativa viable y efectiva para fortalecer la gestion
comercial de las pequefas y medianas empresas (PYMEs). El sistema permitio
evidenciar mejoras en la trazabilidad de la informacion, la reduccién de errores
operativos y una mayor eficiencia en los procesos administrativos, aportando asi

al fortalecimiento de la competitividad empresarial.

Durante la investigacion identificamos algunos aspectos que podrian ampliarse
en futuras etapas, especialmente en la validacién del sistema con un numero
mayor de empresas y en diferentes contextos de uso. Estos elementos no limitan
los resultados obtenidos, sino que plantean oportunidades de mejora y

crecimiento del proyecto, orientadas a consolidar su impacto y alcance.

Continuaremos con la validacién comercial y técnica del sistema, involucrando
mas empresas y sectores para fortalecer la evidencia practica del modelo.
Asimismo, proponemos profundizar en el analisis estratégico, incorporando
métricas de desempeno, satisfaccion del usuario y retorno de la inversiéon que

faciliten la toma de decisiones sobre su expansion.

De igual manera, reforzaremos los procesos de pruebas técnicas y de seguridad,
garantizando la estabilidad del sistema en entornos reales de operacion continua.
Finalmente, consideramos fundamental establecer alianzas con entidades
empresariales o académicas que apoyen la adopcién, mejora y sostenibilidad de la

plataforma en el tiempo.
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