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Resumen

El estudio parte de la identificacion de dificultades de conectividad en zonas marginales del
municipio de Soacha, especialmente en las comunas Central, Compartir y Cazucd, donde se
concentra la poblacion de mujeres emprendedoras cabeza de hogar objeto de la investigacion. De
acuerdo con el DANE (2023), en Colombia solo el 45 % de las mujeres en contextos marginados
utilizan plataformas digitales con fines comerciales, lo que evidencia una brecha significativa de

acceso y apropiacion tecnologica.

El objetivo general del estudio fue evaluar un prototipo de vitrina digital realizado con
herramientas tecnoldgicas que faciliten la promocion y comercializacion de los emprendimientos
de mujeres cabeza de hogar del municipio de Soacha. La investigacion cuenta con enfoque mixto
de tipo descriptivo. En el componente cualitativo se identificaron los tipos de emprendimientos
existentes para definir un disefio funcional del prototipo de vitrina digital. En el componente
cuantitativo se aplico una encuesta a 30 mujeres emprendedoras, complementada con entrevistas
a 3 lideresas, con el fin de reconocer las principales dificultades en el uso adecuado de herramientas

digitales para la comercializacion.

Los resultados evidencian un perfil de emprendimientos de subsistencia, con alta informalidad,
ingresos bajos, dependencia de herramientas tradicionales, limitaciones de acceso a internet y bajo
conocimiento en disefo, promocion y comercializacion digital. Se concluye que el prototipo debe
priorizar la simplicidad de uso, generar confianza en las usuarias y ofrecer funciones basicas como

la carga de productos desde el celular, la difusion de informacion y verificacion.

Palabras clave: Plataforma digital, Emprendimiento, Prototipo, Marketing digital, Herramientas

Emergentes
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Abstract

The study starts with the identification of connectivity difficulties in marginal areas of the
municipality of Soacha, especially in the Central, Compartir, and Cazucd communes, where the
target population of female head-of-household entrepreneurs for the research is concentrated.
According to DANE (2023), in Colombia, only 45% of women in marginalized contexts use digital
platforms for commercial purposes, which highlights a significant gap in technological access and

appropriation.

The general objective of the study was to evaluate a digital showcase prototype created with
technological tools that facilitate the promotion and commercialization of the ventures of female
heads-of-household in the municipality of Soacha. The research has a mixed descriptive approach.
In the qualitative component, the types of existing ventures were identified to define a functional
design for the digital showcase prototype. In the quantitative component, a survey was applied to
30 female entrepreneurs, complemented by interviews with 3 female leaders, in order to recognize

the main difficulties in the proper use of digital tools for commercialization.

The results evidence a profile of subsistence ventures, characterized by high informality, low
income, dependence on traditional tools, limitations in internet access, and low knowledge in

digital design, promotion, and commercialization.

It is concluded that the prototype should prioritize simplicity of use, generate user trust, and offer
basic functions such as uploading products from a cell phone, disseminating information, and

verification.

Keywords: Digital platform, Entrepreneurship, Prototype, Digital marketing, Emerging tools



Vitrina digital para emprendedoras

Introduccion

En la mayoria de paises Latinoamericanos, surge el emprendimiento femenino como
una alternativa para enfrentar las dificultades econdmicas, sostener a sus familias y
procurarse estabilidad. Estas mujeres, en su mayoria cabezas de hogar, enfrentan no solo la
falta de empleo formal, sino también multiples dificultades que limitan el crecimiento de sus
negocios, como la escasez de recursos, la informalidad, el poco acceso a financiamiento y las
desigualdades de género. A estas problematicas se suma un factor cada vez mas importante:
el acceso desigual a la tecnologia y al mundo digital, lo que reduce sus oportunidades de

vender, promocionar y fortalecer sus emprendimientos.

En Colombia, puntualmente en el municipio de Soacha, una gran cantidad de mujeres
se dedica a trabajar desde el hogar con negocios derivados de su conocimiento practico, por
ejemplo, en el sector de alimentos uno de los emprendimientos mas comunes es la fabricacion
y comercializaciéon de arepas o empanadas, existen otras areas de desempeflo como
las manualidades, la confeccidn, belleza y cuidado personal y servicios entre otras. Sin
embargo, se ven enfrentadas a problematicas como impulsar su emprendimiento, aumentar
clientes y mejorar los ingresos para lograr estabilidad economica. Esto se debe, en gran parte,
a las limitaciones de conectividad en algunos sectores del municipio, al poco conocimiento

sobre el uso de herramientas digitales y a la desconfianza frente a las ventas y pagos en linea.

El estudio realizado a nivel tedrico, aborda varios aspectos, entre ellos la desigualdad
digital de género, que se refiere a la falta de acceso a internet y dispositivos y a las barreras
para comprender y aprovechar la tecnologia de forma productiva y la innovacion frugal,
termino que hace referencia a buscar soluciones tecnologicas sencillas, de bajo costo, y que

se adapten a contextos reales como la economia informal.

Con la tendencia actual de uso de redes sociales como WhatsApp, pensado
principalmente para interaccion social y usado en ocasiones para publicar y comercializar
productos y servicios es posible que la creacion de herramientas tecnologicas adaptadas a

condiciones sociales, econémicas y culturales de mujeres emprendedoras se vea como una

10



Vitrina digital para emprendedoras

alternativa necesaria y viable. Por esta razon, nace el proyecto de investigacion “Disefio de
vitrina digital para emprendimientos de mujeres cabeza de hogar en el municipio de Soacha”,
el cual busca responder a una realidad frecuente: aunque existe cierta conectividad, esta no
siempre se traduce en beneficios reales para los negocios. El estudio pretende acercar la

tecnologia a las mujeres de una forma qtil, sencilla y comprensible.

Como objetivo general esta investigacion evalia un prototipo de vitrina digital,
usando tecnologia sencilla, que permita mejorar la promocidn, comercializacion y adaptacion
de emprendimientos de mujeres cabeza de hogar ubicadas en Soacha. Para lograrlo, se
plantean tres objetivos especificos: primero, identificar y describir las caracteristicas sociales
y econdmicas de los negocios; segundo, analizar las habilidades digitales de las mujeres, los
medios que usan para vender y sus expectativas frente a la tecnologia; y tercero, definir los

aspectos técnicos y funcionales mas importantes que debe tener la vitrina digital.

Asi mismo el alcance es descriptivo y de diagnostico, para conocer en detalle la
situacion actual de las emprendedoras, sus necesidades y dudas sobre el uso de la tecnologia.
Aunque la investigacion se realizé en un numero limitado de mujeres emprendedoras del
municipio, los resultados sirven como referencia para distintos contextos similares. De
acuerdo a lo anterior, como limitacion se encuentran el tamafio de la muestra, la
concentracion geografica del estudio y la imposibilidad de desarrollar una implementacion
completa del sistema a gran escala esto debido al tiempo limitado en el que se desarroll6 el

proyecto.

En cuanto a metodologia se basé en un enfoque mixto, aplicando encuestas a 30
mujeres emprendedoras de diferentes comunas de Soacha y se realizaron entrevistas a tres
lideresas comunitarias. Los instrumentos fueron debidamente evaluados por expertos para
asegurar su calidad. La informacion que generaron las encuestas se analizd6 mediante un
software estadistico y la informacion de las entrevistas se estudid mediante andlisis de

contenido, lo que permitid contrastar y complementar los resultados.

Este trabajo hace un aporte importante al area de ingenieria de software y al marketing
digital con enfoque social. A nivel tedrico, propone el concepto de “potencial digital

inhibido”, que permite entender por qué, a pesar de tener un acceso bésico a la tecnologia,

11
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muchas mujeres no logran aprovecharla para potenciar sus negocios. En el plano
metodoldgico, ofrece un modelo de diagndstico que disena herramientas digitales pensadas
para poblaciones vulnerables. En la practica, entrega una guia clara para la creacion de una

vitrina digital que cubre un requerimiento de las emprendedoras del municipio.

Por medio de cinco capitulos el documento da a conocer el problema, la pregunta de
investigativa, los objetivos y la hipotesis en primera instancia. El segundo capitulo desarrolla
el marco tedrico y los antecedentes sobre emprendimiento femenino, brecha digital y
comercio electronico. El tercero explica la metodologia, la poblacidon participante, los
instrumentos y el analisis de datos. El cuarto expone y analiza los resultados obtenidos. El
ultimo capitulo concluye la investigaciéon y brinda recomendaciones y propuestas para
futuras investigaciones y para la implementacion del prototipo.

Para finalizar, este trabajo busca que la tecnologia sea un recurso disponible que se
convierta en una herramienta real de apoyo para que las mujeres cabeza de hogar fortalezcan
sus emprendimientos, aumenten su nivel econdémico y mejoren sus condiciones de vida,

contribuyendo con su desarrollo personal, el de sus familias y de su comunidad.

12
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1. Planteamiento del problema

1.1. Descripcion del problema

La descripcion de la problematica se centra en establecer las limitaciones estructurales
y tecnoldgicas que dificultan la comercializacion de emprendimientos liderados por madres
comunitarias y mujeres cabeza de familia del municipio de Soacha, Cundinamarca,
Colombia, acentuando ciclos de pobreza y exclusion. En el aspecto economico, los
porcentajes indican lo siguiente, el 48% de habitantes vive en pobreza y solo el 12% del
emprendimiento femenino logra sobrepasar los dos afios de ejecucion, indicando modelos de
negocio débiles. Socialmente, el 28% de los hogares son liderados por mujeres con ingresos
promedio de $740.000 mensuales, lo que limita su capacidad para invertir, en cuanto a
cobertura de internet es del 67% y solo el 22% de las mujeres lo usa para comercializar sus

emprendimientos, evidenciando desconocimiento del uso eficiente de plataformas (Alcaldia

de Soacha, 2022)

Geograficamente, el estudio incluyo todas las comunas, en total 6 y se adicionan 2
corregimientos de Soacha, el numero de habitantes es de 1,2 millones, divididos en el 60%
en estratos 1 y 2 y asentamientos informales como Altos de Cazuca. El estudio se aplico a
100 madres emprendedoras en sectores de alimentos, artesanias y servicios, cuyas dindmicas

comerciales son de informalidad, DANE (2023).

El desafio de la investigacion estd en la falta de plataformas digitales que se adapten a
las necesitades de una poblacion vulnerable no solo en términos econdmicos, también en
alfabetizacion digital, lo que dificulta el aprovechamiento de oportunidades brindadas por la
tecnologia, limitando la autonomia econdémica y la desigualdad social. Segun indica Aldasoro
(2023) las mujeres que estan al frente de pequefias empresas, pueden aprovechar y formalizar
sus emprendimientos utilizando herramientas digitales, sin embargo, en el proceso se deben

tener en cuenta las experiencias, necesidades de cada emprendedora.

De esta forma, se puede decir que el planteamiento aborda la condicién econdmica en
la que surgen los negocios, las dificultades en alfabetizacion digital y una alta informalidad
empresarial, para el afio 2024 en 6 comunas y 2 corregimientos de Soacha, con una muestra

de estudio de 20 mujeres cabeza de hogar con negocios en el sector alimenticio, artesanal y

13
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de prestacion de servicios. Lo anterior analizard los siguientes items: Fendmenos de pobreza,
brecha digital, informalidad, desigualdad de género. Temporalidad afio 2024, alineado con
politicas nacionales, locales y tendencias econdmicas. Espacio geografico: 6 comunas
urbanas, corregimientos, veredas de Soacha. Unidades de estudio mujeres emprendedoras y

plataformas digitales.

En el contexto mundial, las mujeres vulnerables econdmicamente aumentan
impactando los indices de desigualdad que tienen en cuenta el sector femenino. El informe
del Banco Mundial (2020), hace referencia a que el 58% de mujeres de paises en desarrollo
tienen dificultades para obtener empleos formales o emprender sus propios negocios, de otra
parte, en América Latina el 30% de los hogares son liderados por mujeres, y la UIT (2023)
por su parte indica que el 37% de mujeres en zonas rurales de paises con recursos muy
limitados no tienen internet generando que sea mas complicado dar un uso comercial y

empresarial a la tecnologia digital.

A nivel nacional, aproximadamente el 45% de mujeres no usan habilmente la
tecnologia para potencializar su economia. Localmente el 48% de habitantes de Soacha
tienen recursos limitados y un 28% de los hogares son liderados por mujeres que generan
ingresos promedio de $520.000 mensuales (Alcaldia de Soacha, 2022). Pasando a la
cobertura de internet el 67% la tiene y el 22% de las mujeres lo utilizan para difundir
productos o los servicios que prestan, porcentaje bajo para el acceso y uso efectivo de esta
tecnologia, el 30% tiene dificultades de infraestructura digital o son asentamientos informales
como Altos de Cazuca. Esta problematica se evidencia en paralelo cuando en el pais aumenta
en comercio electronico en un 42% desde el afio 2020 y politicas como el Plan Nacional de
Desarrollo implementado en los afios 2022-2026, que priorizan la equidad de género y la
conectividad rural. Teniendo en cuenta lo anterior los emprendimientos femeninos en Soacha
enfocados en alimentos, artesanias y servicios son en su mayoria informales, con solo el 12%
superando los dos afios de operacion, la poca digitalizacion y programas de capacitacion

amplia las limitaciones econdmicas y digitales.
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Problema concreto

En el municipio de Soacha, Cundinamarca, las mujeres cabeza de hogar con
emprendimientos experimentan un estancamiento debido a barreras estructurales y
tecnologicas, el 67% de los habitantes tiene acceso a internet, pero solo el 22% lo usa para
publicar y promocionar sus productos, negocios y servicios, desaprovechando estos recursos
que visibilizan sus negocios. Es importante aclarar que lo anterior ocurre en un contexto de
vulnerabilidad econémica, con el 47% de los habitantes en condiciones de pobreza, y una
baja aceptacion de herramientas digitales en municipios y a pesar de politicas nacionales que
trabajan en la equidad de género y la conectividad rural. La falta de plataformas digitales
adaptadas a estos contextos sociales y programas de formacion impide que estas mujeres
aprovechen las oportunidades de la economia digital, dando continuidad a la desigualdad

socioecondmicas y su autonomia econoémica.

1.2. Pregunta de investigacion

(El disefio de un prototipo de vitrina digital, puede mejorar la comercializacion de

emprendimientos liderados por mujeres cabeza de hogar del municipio de Soacha?

1.3. Objetivos de investigacion

A continuacion, se plantea el siguiente objetivo general con sus respectivos objetivos
especificos:
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1.3.1. Objetivo general:
Evaluar el prototipo de una vitrina digital, mediante herramientas tecnoldgicas
accesibles para facilitar la promocioén, comercializacion y adaptabilidad de los

emprendimientos de las mujeres cabezas de hogar del municipio de Soacha.

1.3.2. Objetivos especificos:
1. Identificar los emprendimientos de las mujeres cabeza de hogar del municipio de

Soacha para establecer un disefio funcional del prototipo.

2. Analizar las herramientas adecuadas para el disefio de la vitrina digital, segin la
ingenieria de Software y el marketing digital, apropiado para la comercializacion

de los emprendimientos de las mujeres cabeza de hogar del municipio de Soacha.

3. Estructurar el prototipo de la vitrina digital de acuerdo con los estandares técnicos
del Desarrollo y la Ingenieria de Software para la promocion, comercializacion y

adaptabilidad de los emprendimientos de las mujeres cabeza de hogar.
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1.4. Justificacion de la investigacion

La investigacion realizada reconoce la necesidad de abordar la desigualdad
econdmica y digital desde la perspectiva del emprendimiento femenino en el municipio de
Soacha, Cundinamarca. Estas mujeres, se desempefian por lo general en la informalidad y en
sectores de baja rentabilidad, lo que estanca su crecimiento econémico debido a barreras
estructurales como el escaso acceso a herramientas tecnoldgicas, la falta de capacitacion en
competencias digitales y la poca visibilidad de sus negocios en el mercado. Este problema se
investiga porque representa no solo una injusticia social, sino también una pérdida de capital
econoémico y humano para la comunidad, agravado por la persistente brecha digital de género
que, como sefala Santiago M. (2024) lo anterior es un obstaculo que evita que exista el
desarrollo equitativo. Existen politicas como el Plan de Conectividad Rural del Ministerio
TIC (2024) sin embargo, la implementacion y la apropiacion tecnoldgica por parte de las
mujeres en contextos vulnerables como Soacha siguen siendo desafios notables por lo que
esta investigacion plantea como objetivos principales el disefo y elaboracion de un prototipo

escalable de vitrina digital accesible y contextualizada como apoyo a la formalizacion.

Este estudio proporciona beneficios a nivel general, por ejemplo, las mujeres
emprendedoras visibilizan sus negocios entrando a competir en el mercado digital y
aprovechando sus ventajas, a nivel local Soacha fortalece su produccion local y avanza a un
entorno economico mas equitativo. Como investigador se gana experiencia y aplicabilidad
de conocimientos y las entidades gubernamentales y organizaciones de desarrollo ganan un
modelo piloto documentado y validado que puede brindar informacion relevante para el
disefio de politicas publicas mas efectivas de inclusion digital y apoyo al emprendimiento
femenino en zonas vulnerables. Teniendo en cuenta lo anterior la investigacion ofrece una
respuesta integral a la problematica presentada en Soacha y hace un aporte social y

tecnoldgico sostenible.

Marco referencial

El marco referencial de esta investigacion cuenta con aportes teoricos y
experimentales encontrados en investigaciones, articulos cientificos, tesis y libros. Con el fin

de que la literatura hiciera aportes significativos a la investigacion se buscaron documentos
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que hicieran referencia a la relacion entre el uso de tecnologias digitales con el
emprendimiento femenino y los procesos de comercializacion en contextos de vulnerabilidad
social y de dificultad econdmica; también como las vitrinas digitales actGan como

herramientas emergentes y de intermediacion comercial en la actualidad.
Marco tedrico

La fundamentacion tedrica permite la comprension y andlisis de la aplicabilidad del
proyecto y su repercusion en el contexto poblacional de mujeres vulnerables de Soacha y en

las tecnologias emergentes como medio para la disminucion de la brecha digital de género.

Para iniciar, Prahalad (2004) plantea que los sectores de menores ingresos estan
limitados en la adquisicion bienes, servicios e infraestructuras, disminuyendo su
participacion en la economia. Desde la perspectiva del autor se correlaciona la exclusion
econdmica con la limitada disponibilidad de infraestructuras, adicionalmente es claro en
afirmar que las nuevas tecnologias son protagonistas en el proceso de cambio.
Estadisticamente el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE, 2024)
informa que en Colombia hay diferencias significativas en el acceso a internet y al uso de
tecnologias de informacion en los hogares, realizando la comparacién con el nivel
socioeconomico y condiciones territoriales de estos. Para el autor la disponibilidad de
infraestructura estd relacionada a condiciones de condiciones economicas dificiles,

desigualdad y exclusion.

De otra parte, el informe de la Comisién Econdmica para América Latina y el Caribe
CEPAL (2021) aborda que la autonomia econdmica de las mujeres en América Latina y el
Caribe y la percibe gravemente amenazada, sefialando que se ha profundizado la desigualdad
y la presencia femenina en trabajos informales ampliando la desigualdad digital de género.
Lo anterior no solo se vislumbra en cuestion de accesibilidad también en la asequibilidad:
para el primer quintil de ingresos de la region, el costo promedio del servicio de banda ancha
movil y fija representa un alto 14% y 12% de su ingreso familiar respectivamente. Teniendo
en cuenta lo anterior existe una barrera socioecondmica que se puede aplacar por medio del
disefio de plataformas accesibles que incentiven el emprendimiento femenino (CEPAL,

2021).
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En cuanto a habilidades tecnologicas Martinez-Lopez, Rincon-Orta y Jiménez (2024)
observan vinculos positivos y significativos entre estas y el Marketing Digital en proyectos
de emprendimiento en Latinoamérica, los autores identifican una mejora en las capacidades
digitales que incrementa el indice de marketing digital. Los autores anteriores seleccionan
las habilidades en creacion de contenidos, publicaciones en redes sociales e informacion y
comunicacion, y confirman que la plataforma se debe crear intuitiva, facil de manipular y
formativa, especificamente en areas relacionadas para que el éxito de la visibilizacion
comercial sea la capacidad de las mujeres para manejar herramientas digitales (Martinez-

Lopez et al., 2024).

El proyecto se complementa teéricamente con la perspectiva de Disefio Centrado en
el Usuario (DCU) un enfoque propuesto por Norman (1988) que indica que los sistemas y
productos tecnoldgicos se construyen partiendo de las necesidades, habilidades y
limitaciones en contextos reales de las personas que los utilizan. Este concepto indica que
una herramienta digital es efectiva cuando es comprensible, facil de usar y coherente con el
contexto cultural de quien la necesita. El DCU se enfoca en la priorizacion de la experiencia

humana, siendo intuitiva, simple y accesible en la interaccién (Norman, 1988).

Para Martinez-Lopez, Rincon-Orta y Jiménez (2024) hay una relacion positiva entre
el desarrollo de habilidades digitales y el fortalecimiento de la publicidad digital en
emprendimientos de Latinoamérica, debido a que implican competencias como creacion de
contenido, la administracién de redes sociales y la comunicacion digital, en este orden de

ideas la vitrina debe facilitar la formacion de estas capacidades en las emprendedoras.

En cuanto a innovacion, La innovacion frugal es un concepto desarrollado por
Radjou, Prabhu (2015) y se refiere a la creacion de soluciones tecnoldgicas y sociales que
logran altos niveles de funcionalidad con un consumo minimo de recursos, partiendo del
principio de “hacer mas con menos”, priorizando la simplicidad, la eficiencia y la
adaptabilidad en contextos de dificultad econémica, infraestructura limitada y poco acceso
tecnologico. Este tipo de innovacion se dirige a brindar posibilidades de gestion eficiente en

contextos reales de comunidades vulnerables.
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En la documentacion reciente consultada se evidencia un enfoque dirigido a la
comprension de la digitalizacion del emprendimiento femenino como un fendmeno social y
tecnologico en el que intervienen factores culturales, familiares y econémicos. En este orden
de ideas Rivera (2024) cita el uso instrumental frente al uso estratégico de las tecnologias,
indicando que las mujeres utilizan redes sociales como medio de comunicacion y de
socializacidn, sin embargo, este uso es general no para fines de comercializacion. Ramirez y
Soto (2025) amplian esta perspectiva al demostrar que la incorporacion de plataformas
digitales requiere capital social y redes de apoyo, lo que configura distintas trayectorias de

adopcidn tecnoldgica.

De la misma forma Bello Chisnes y Cubillos Avila (2017) indican la importancia de
entender que la estandarizacion en los procesos de venta limita la trazabilidad y la confianza
comercial, mientras que Herndndez Rodriguez, Avellaneda Forero y Ramirez Gonzalez
(2023) interpretan la vitrina digital como un dispositivo relacional que no solo pone en una
ventana los productos, sino que construye a generar confianza, reputacion y lealtad del
cliente. Maestre Cuadrado (2025) busca comprender y analizarlos mensajes implicitos y
explicitos de la imagen comercial, sefialando que la coherencia visual actia como un

mecanismo simbolico de legitimacion de los emprendimientos en entornos digitales.

2.1. Estado del arte

El estado del arte realiza un consenso global sobre la importancia de herramientas
digitales adaptadas para reducir brechas digitales y socioecondmicas en poblaciones
vulnerables, con énfasis en mujeres emprendedoras, también valida la pertinencia del

proyecto.

Se da paso a un andlisis de investigaciones académicas relevantes que fundamentan

la propuesta de la vitrina digital para Soacha:
Estudios internacionales

Para iniciar Walter Anderson Rivera (2024) realizé una investigacion practica en

Costa Rica, especificamente en el canton central de Limon (Emprendimiento femenino y
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tecnologia: cerrando la brecha digital de género dirigida a mujeres emprendedoras en
condicién de vulnerabilidad social, con el objetivo de analizar el uso de internet y de
herramientas digitales en contextos de informalidad econdmica. El estudio se realizo
mediante un enfoque metodoldgico mixto que integrd encuestas estructuradas, entrevistas
semiestructuradas y grupos focales aplicados a 68 mujeres cabezas de familia y micro
emprendedoras locales. Los resultados indicaron que las participantes conocen redes sociales
como WhatsApp y Facebook, sin embargo, mas del 80 % presenta limitaciones importantes
en acceso a internet, alfabetizacion digital y acceso a plataformas formales de comercio
electronico, debido principalmente a barreras econdémicas, técnicas y de confiabilidad,
factores determinantes para el crecimiento de los emprendimientos, adicionalmente estos
emprendimientos se llevan a cabo en el hogar ya que se deben cumplir responsabilidades
familiares. El articulo anterior aporta como antecedente internacional informacion valiosa y
demostrativa de que el uso basico de redes sociales no garantiza una insercion efectiva en
mercados digitales y que existen condiciones que limitan significativamente el uso de
tecnologia para potenciar emprendimientos, lo cual fundamenta la necesidad de disefiar una
vitrina digital estructurada y acompafiada de procesos formativos con soporte técnico para

mujeres emprendedoras en contextos vulnerables (Rivera, 2024).

De igual forma Ramirez y Soto (2025) en su investigacion “La digitalizacion de
emprendimientos de inmigrantes latinoamericanas en Chile”, describe el emprendimiento
digital y la migracion femenina en su articulo refiriéndose al proceso de digitalizacion de
emprendimientos de mujeres migrantes latinoamericanas en este pais, especificamente en el
programa Migrant Woman Entrepreneur: Collaborative Growth Community (MWECGC).
Dicho programa se realizé entre el afio 2020 y 2022 en diferentes ciudades de Chile, la
metodologia fue cualitativa con técnicas de etnografia, observando y analizando como
interactuaban en entornos digitales, adicionalmente se realizaron entrevistas biograficas
aplicadas a 49 mujeres migrantes, para entender como se articularon sus trayectorias de vida
con las plataformas digitales como Instagram, WhatsApp, Facebook y LinkedIn. En los
resultados obtenidos se informa que la digitalizacion no garantiza automaticamente el éxito
ni la visibilidad de los emprendimientos, pues se deben tener en cuenta factores estructurales
como la desigualdad de género, la condicion migrante y el acceso limitado a competencias

digitales. De acuerdo a lo anterior, este estudio realiza un anélisis orientado a entender los
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limites de las plataformas digitales demostrando que el emprendimiento digital es un proceso
condicionado por variables biograficas, sociales, tecnoldgicas y econdmicas, lo que resulta

clave para fundamentar investigaciones comparativas en contextos latinoamericanos.
Estudios nacionales

Como referente nacional el proyecto de Maestre Cuadrado (2025)” Creacion de la
Estrategia Visual en Redes Sociales y Apoyo en Medios Impresos un Proyecto de Mejora en
Status NQ”, indica que las redes sociales pueden funcionar como vitrinas digitales de bajo
costo para emprendimientos locales visibilizandolas comercialmente en entornos cercanos,
mediante la implementacion de estrategias visuales en redes sociales y el apoyo en medios
impresos. La intervencion utilizé una metodologia practica aplicada basada en diagndstico
de contenidos, disefio de piezas gréficas, estructuracion de un calendario de publicaciones y
evaluacion de la interaccion del publico en la plataforma Instagram. Como resultado
identificaron que el contenido visual estaba mas organizado, que las interacciones de los
usuarios aumentaron y que la marca se posiciono mejor. Este trabajo demostré que las
plataformas digitales pueden funcionar como vitrinas comerciales eficientes y econémicas
para pequefios emprendimientos, aportando evidencia empirica que respalda su

implementacidn en contextos de emprendimiento femenino y vulnerable.

La tesis de Ramirez Gonzéalez, Hernandez Rodriguez y Avellaneda Forero (2023)
consolida el concepto de vitrina digital en contextos de emprendimiento en Bogota, esta
investigacion se orientada a fortalecer la relacion entre emprendedores y compradores
digitales, mediante un estudio piloto que permitio identificar necesidades de ambos
segmentos y disefiar una propuesta que mejora la experiencia del comprador y la visibilidad
comercial del emprendedor. Se realizd con emprendedores locales y demostro que las
principales barreras para vender en linea estan asociadas al desconocimiento del cliente, la
falta de posicionamiento y la desconfianza del usuario en canales virtuales, hallazgos que
coinciden con las problemadticas enfrentadas por mujeres cabeza de hogar que emprenden
desde contextos vulnerables. En la fase cuantitativa se aplicaron dos encuestas estructuradas,
una para emprendedores (21 preguntas) y otra para compradores (20 preguntas), con el fin
de identificar caracteristicas sociodemograficas, habitos de compra y venta, y percepciones

frente a una vitrina digital unificada desarrollindose un proceso cualitativo basado en
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interacciones, entrevistas y pruebas piloto, cuyo proposito fue validar la propuesta de valor,
identificar oportunidades y desafios, y ajustar el disefio del modelo de la vitrina digital

teniendo en cuenta los requerimientos reales de los emprendedores y compradores.

Teniendo en cuenta lo anterior, esta propuesta evidencia que este tipo de plataformas
facilita los procesos de comercializacion, mejora sustancialmente la experiencia de compra
y aumenta las oportunidades de visibilizacion para poblaciones emprendedoras con

limitaciones en recursos tecnologicos y de mercado.
Estudios locales

Es preciso aclarar que la documentacion a nivel local sobre vitrinas digitales es muy
limitada. Sin embargo en relacion con el tema la tesis de grado desarrollada por Bello Chisnes
y Cubillos Avila (2017) es pertinente para sustentar esta investigacion, ya que analiza
detalladamente qué tan factible es adoptar tecnologias de informacion (TI) para mejorar la
comunicacion en los procesos de venta, la distribucion y control de productos de los tenderos
de la comuna 1 de Soacha, mediante un trabajo de campo que incluyd encuestas, entrevistas

y un diagnostico exhaustivo de las practicas comerciales locales.

Los autores determinaron que el poco uso de tecnologia, la ausencia de
sistematizacion y el desconocimiento de herramientas digitales limitan la competitividad del
comercio minorista, lo que se relaciona directamente con las dificultades enfrentadas por las
mujeres cabeza de hogar y emprendedoras. De esta forma la tesis evidencia la necesidad real
de transformacion digital en Soacha y el uso de una vitrina digital para fortalecer la
visibilidad, la organizacién y el acceso a oportunidades de mercado para poblaciones

vulnerables.

En el contexto nacional y local, los entes regulatorios ofrecen un marco normativo
que respalda la autonomia y econémica femenina en pro de incentivar el emprendimiento.
La Constitucion Politica de Colombia (1991) reconoce la igualdad real y la proteccion
especial a la mujer cabeza de familia, lo que legitima las acciones orientadas al
empoderamiento econdémico femenino. Con la Politica Publica de Mujer y Equidad de
Género de Soacha (Acuerdo Municipal 06 de 2018) se establecieron lineamientos para la

promocion de la independencia econdmica de las mujeres, especialmente de las madres
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cabeza de hogar, mientras que la Politica de Emprendimiento local promueve la
formalizacion, digitalizacion y visibilizacién comercial de cualquier tipo de emprendimiento.
Teniendo en cuenta lo anterior se establece un antecedente normativo que avala la pertinencia
de proyectos que implementen soluciones digitales adaptadas a las realidades de las

emprendedoras de Soacha.

Mediante el estado del arte realizado se establece que a nivel internacional como
nacional y local existe un factor comin en cuanto a las herramientas digitales, estas
representan oportunidades de mejora en la visibilizacién de productos o servicios y estan
relacionadas con el crecimiento de los emprendimientos liderados por mujeres ya que
requieren condiciones de acceso, formacion, acompafiamiento y pertinencia sociocultural
para ser efectivos, asi la vitrina digital toma especial importancia en el Municipio de Soacha
para potenciar el comercio y la promocién de emprendimientos liderados por mujeres

cabeza de hogar.
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3. Metodologia

Investigacion mixta, compuesta de elementos cualitativos y cuantitativos que evaliian
el disefio y ejecucion de una vitrina digital, facilitando la promocidn, comercializacion y

adaptabilidad de los negocios de mujeres cabezas de hogar en Soacha (Cundinamarca).

En el componente Cualitativo se identificara los emprendimientos de mujeres cabeza

de hogar de Soacha, para dar inicio al disefio funcional.

En el componente Cuantitativo se investigard las herramientas adecuadas para el
disefio de la Vitrina Digital, segun la ingenieria de Software y el marketing digital, apropiado
para la comercializacion de los emprendimientos de las mujeres cabeza de hogar del
municipio de Soacha, mediante la aplicacion de un instrumento (encuesta) en una muestra
piloto representativa estadisticamente de treinta (30) mujeres lideresas comunales
emprendedoras que desarrollan doble emprendimiento (artesanias y desarrollo de software),

en el municipio de Soacha (Cundinamarca).
La metodologia abordara las siguientes etapas:

El disefio de un instrumento de encuesta, junto con la recoleccion de datos y la
elaboracion de una base de datos con la informacion suministrada, el procesamiento
electronico de los datos obtenidos, mediante el uso del paquete estadistico Statistical Package

for the Social Science (S.P.S.S).

Con andlisis estadistico descriptivo de resultados realizado mediante la obtencion de
tablas estadisticas de frecuencia para variables nominales y estimacion de medidas de

tendencia central y dispersion para las variables cuantitativas.

Este analisis estadistico inferencial se desarrollara, mediante la relacion de asociacion
de caracteristicas nominales, obteniéndose tablas estadisticas de frecuencia bidimensionales,
resultados que se validaran mediante pruebas de hipotesis de significancia estadistica de la
Distribucion Chi Cuadrado y andlisis de correlacion de Spearman para variables nominales

y Correlacion de Pearson para variables cuantitativas (intervalo o razon).
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3.1. Paradigma investigativo

Esta investigacion reconoce un paradigma sociocritico, orientado a comprender y
transformar estructuras sociales que reproducen la desigualdad, especificamente en relacion
con la exclusion digital y economica de las mujeres en el municipio de Soacha, reconociendo
que las brechas generadas son técnicas y responden a dindmicas estructurales de género en
contextos historicos de vulnerabilidad (CEPAL, 2021). La construccion del conocimiento
proviene de articular metodologias cualitativas y cuantitativas que permiten comprender la
realidad desde las vivencias de las participantes y evaluar el impacto de las intervenciones
tecnologicas (Hernandez Sampieri et al., 2018). Lo anterior con la finalidad de entender que
las herramientas digitales hacer un aporte relevante al desarrollo, la transformacion social y
el empoderamiento econdémico femenino promovidos por organismos internacionales

(ONU Mujeres, 2022).

3.2. Enfoque, alcance y tipo de investigacion

La investigacion busca evidenciar en un grupo de mujeres cabeza de hogar con
emprendimientos, las herramientas adecuadas para el disefio de una Vitrina Digital, con
enfoque de Ingenieria de Software y marketing digital, como el medio que facilite la oferta,
promocion y comercializacion de los productos artesanias y desarrollo de software, en el

municipio de Soacha (Cundinamarca).
Alcance Exploratorio Descriptivo

Este enfoque posibilita un acercamiento completo del problema planteado en el
estudio mediante dos dimensiones complementarias. La fase exploratoria reconoce un
contexto poco documentado, identificando varios patrones conductuales especificos como la
concentracion del acceso a Internet entre las 8 p. m. y las 10 p. m., después de que las mujeres
cabeza de hogar culminan sus responsabilidades domésticas. Asimismo, esta etapa identifica
rasgos culturales importantes como la desconfianza hacia ciertos codigos visuales como el
uso del color rojo en botones de accion y la clara preferencia por materiales de capacitacion

en video protagonizados por personas de la comunidad. Por otro lado, la fase descriptiva se
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encarga de sistematizar y cuantificar los efectos observables tras la implementacion de
ajustes derivados de la retroalimentacion recibida; por ejemplo, documenta el incremento en
la tasa de registro exitoso y la capacidad de las usuarias para reportar mejoras en sus ingresos

que les permiten asumir gastos educativos sin recurrir al endeudamiento.

3.3. Poblacion y muestra (en investigaciones cuantitativas) o area de

estudio e informantes clave (en investigaciones cualitativas)

En cuanto a poblacion de estudio serd los habitantes del municipio de Soacha
(Cundinamarca), de la cual se seleccionara una muestra no probabilistica (muestra piloto
subjetiva), correspondiente a treinta (30) mujeres comunitarias cabeza de hogar con
emprendimientos en este territorio, que se acoplan a los criterios de inclusion, seleccionados
aleatoriamente en su sitio de trabajo de las actividades de emprendimiento, entrevistados
presencialmente a profundidad, en la que intervienen de un lado el encuestador quien enuncia
las preguntas y la encuestada la mujer emprendedora quien responde las preguntas de una

forma espontdnea y original.

3.3.1. Caracterizacion de la poblacion (investigacion cuantitativa) o area de

estudio (investigacion cualitativa)

El disefio del instrumento mediante encuesta para la recoleccion de informacién, se
ejecuta formulando preguntas de forma estructurada, 16gica y secuencial. Las preguntas
abiertas, tienen el propdsito de obtener una respuesta libre por parte del entrevistado y las
preguntas cerradas de seleccion Unica y/o seleccion multiple, con la finalidad de obtener una
respuesta por parte del entrevistado dentro de un marco de pardmetros de respuestas
previamente senaladas por el encuestador. Se determinaron las escalas numéricas de
medicion (escala semantica diferencial). En este sentido, las preguntas formuladas al
entrevistado, corresponde a las caracteristicas (variables) de estudio: Identificacion del
entrevistado en sus caracteristicas sociodemograficas (edad, localizacion); identificacion del

tipo de productos ofertados en el emprendimiento (creacion, ingresos, clientes), uso de redes
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de apoyo (internet); conocimiento de herramientas digitales y tecnologias informaticas;

preferencias informaticas y necesidades futuras para el desarrollo de su emprendimiento.

3.3.2. Calculo y seleccion de la muestra (investigacion cuantitativa) o

caracterizacion de informantes clave y método de muestreo (investigacion cualitativa)

En funcion de que la investigacion adopta un enfoque mixto es decir con componente
cualitativo y cuantitativo complementario, se emplea un muestreo no probabilistico por
criterios para la seleccion de informantes clave, y un muestreo intencional para la aplicacion

de instrumentos cuantitativos.

Componente cualitativo: Se seleccionaron informantes clave con base en los

siguientes criterios:

e Ser mujeres cabeza de hogar con actividad econémica informal en el
municipio de Soacha.

e Tener experiencia minima de 6 meses en comercializacion de productos o
servicios.

e Pertenecer a distintas zonas del municipio (urbano-marginal, vy
periurbano)

e Estar dispuestas a participar en talleres participativos, entrevistas y

observacion directa.

Ademas, se incluyeron lideresas, por su conocimiento profundo del territorio y la
dindmica comunitaria. En total, se trabajé con mujeres distribuidas en Altos de Cazuca,

Centro Soacha y Compartir.

Muestra (componente cuantitativo): Para el componente cuantitativo se utilizé una

muestra intencional de 30 mujeres cabeza de hogar, distribuidas en:

e 30 en zonas urbanas (Todas las comunas enfatizando en Altos de Cazucd y
Compartir).
e Criterios de inclusion en la encuesta:

e Mujeres mayores de 18 afios
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e Serresponsables econdmicas principales del hogar

e Tener un emprendimiento activo, formal o informal

e C(riterios de exclusion:

e Muyjeres que no residan en Soacha

e Personas con empleos formales sin actividad comercial alterna

¢ Quienes no cuenten con celular propio

Esta estrategia permite establecer varias realidades en contextos sociales y

geograficos distintos, asegurando una comprension detallada del problema planteado.

3.2. Diseiio metodolégico

El disenio metodologico tiene tres fases y se alinea con los objetivos especificos del

estudio:

Para dar inicio se formaron grupos focales en las seis comunas de Soacha, esto con el
fin de identificar entornos culturales y también practicas digitales diarias de las participantes;
los grupos se llevaron a cabo entre junio y julio del 2025, con previa autorizacion de las

Juntas de Accion Comunal y fundaciones del sector.

En la segunda fase, se aplicaron encuestas pre y post implementacién a una muestra
de 30 mujeres emprendedoras durante dos meses aproximadamente y se obtuvo informacion
sobre ingresos promedio, uso de la vitrina digital y percepcion de autonomia. También se
aplicaron entrevistas semiestructuradas a las lideresas comunitarias que colaboraron al

estudio con su experiencia y cercania con la comunidad.

En la ultima parte se aplicd observacion participante, acompanando a tres mujeres por
zona durante sus jornadas de trabajo con el fin de documentar si se presentaban problemas
logisticos. Es importante aclarar que se realizaron capacitaciones de ética y metodologia a
todo el equipo investigador para garantizar la proteccion de datos personales y la firma del

consentimiento, (Gobierno de Colombia, 2012).
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Hipotesis

La investigacion tiene la finalidad de evidenciar la necesidad de implementar
estrategias de capacitacion y asesoria técnica a las mujeres comunitarias cabezas de hogar,
en herramientas digitales y tecnologias informaticas, para ofertar, promocionar y
comercializar sus productos de emprendimiento y logar mayor desarrollo, posicionamiento,

competitividad y modernizacion electronica en el mercado de Soacha (Cundinamarca).

3.3. Variables (investigacion cuantitativa) o categorias de analisis
(investigacion cualitativa)

Variable Dependiente

La necesidad e interés de las mujeres comunitarias cabezas de hogar, en capacitarse
e implementar en el futuro inmediato sistemas digitales, tecnologias informaticas y pagos

electrénicos en la modernizacion de las transacciones en su emprendimiento.
Variable independiente

El uso de internet, platatformas de medios electronicos de pago, redes de apoyo y

herramientas digitales.

Tabla 1
Cuadro de Operacionalizacion de Variables

Nombre de la L Definicion X X X Escalade
i X Definicion Conceptual . Dimensiones Indicadores L.
Variable (Tipo) Operacional Medicion
Variacion

porcentual en el
total de ventas

Monto total de

. ventas
Aumento en los ingresos reportadas por las
(pesos/mes),

generados por los emprendedoras en Volumen de ) 3
Incremento en . , . Numero de Razon (Pesos,

emprendimientos de las un periodo definido ventas, Valor . .
ventas . . . transacciones Unidades,

L mujeres cabeza de hogar (ej. Mensual o promedio de ) )

(Cuantitativa) | . ; . L (unidades/mes), Porcentaje)

después de utilizar la trimestral) posterior transaccion. ]

. . . Valor promedio por
vitrina digital. aluso de lavitrina

transaccién

digital, comparado
g P (pesos).

con un periodo
similar anterior.
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Formalizacion
(Cuantitativa)

Proceso en el que los
emprendimientos

informales obtienen un
registro legaly formal (ej.
Camara de Comercio,
RUT), pasando del 62%

de informalidad.

Porcentaje de
emprendimientos
participantes que
obtienen algun tipo
de registro legal
(RUT, Registro
Mercantil) en un
periodo
determinado (ej. 6
meses 0 1 afio)
después de la
implementacion de
la vitrina digitaly
asesoria.

Estado legal.

Numero o Nominal
porcentaje de (Formal/Informal
emprendimientos por caso

con registro formal. individual),
Razén
(Porcentaje total)

Tiempo dedicado a
gestion de ventas
(Cuantitativa)

Cantidad de horas que

las mujeres

emprendedoras dedican
a comercializar yvender

sus productos o
servicios.

Promedio de horas
semanales o diarias
reportadas por las
emprendedoras
dedicadas atareas
de venta (ej.
Atender clientes,
gestionar pedidos,
mostrar productos)
antesy después de
la implementacion
de lavitrina
digital17.

Horas de trabajo.

Total, de horas por

semana dedicadas 3
B Razdn (Horas)
ala gestion de

ventas.

Nivel de utilizacién
efectiva de la vitrina
digitaly sus

Uso comercial de la funcionalidades por

vitrina digital

parte de las

Se evaluara tiempo
de usoy lavariedad
de funcionalidades
utilizadasen la
plataforma digital
(ej. Subir productos,

Frecuencia de
uso, Amplitud de
uso, Interaccion

Numero de inicios
de sesién por
semana, Numero
de productos
publicados o
actualizados por

Razén (Conteos),
Ordinal (Nivel de

(Cuantitativa/ emprendedoras para gestionar inventario, , uso: Bajo, Medio,
- ’ . . mes, Numero de
Cualitativa) fines comerciales, comunicarse con . . ) ) Alto)
] funcionalidades. funcionalidades
superando la brecha clientes) enun " .
, . utilizadas (ej. Chat,
entre accesoy uso periodo de tiempo ]
. - . pedidos) por
efectivo. definido (ej.
semana.
Semanal).
Puntuacién enun
Grado de competenciay Evaluacién del test de habilidades
conocimiento que conocimientoyla Alfabetizacién digitales (ej. 0-10),
Nivel de poseen las capacidad delas  digital basica, Nivel de
habilidades emprendedoras en el emprendedoras Habilidades autopercepcion de Intervalo/Razén
digitales uso de herramientas pararealizar tareas especificas de e- habilidad (ej. (Puntuacion),

(Cualitativa Ordinal digitales relevantes para digitales basicasy
el comercio electrénico y avanzadas

/ Cuantitativa)

commerce, Uso

la gestion de negocios en relacionadas con la para negocios.

linea.

vitrina y otras
plataformas (ej.

de redes sociales

Basico, Intermedio, Ordinal (Nivel)
Avanzado),

Capacidad para

completar tareas

especificasenla
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Manejo de redes vitrina (ej. Subiruna
sociales, foto de producto).
comunicacion

online) mediante

encuestas o test

practicos.

Relacion entre el
numero de intentos

Porcentaje de . L
de registro iniciados

emprendedoras

. y elniimero de Porcentaje de
. potenciales que logran . . . . |
Tasa de registro registros exitosos intentos de registro Razon
. completar o Proceso de .
exitoso ) . finalizados en la . que se completan (Porcentaje)
o satisfactoriamente el registro. .
(Cuantitativa) . plataforma durante exitosamente.
proceso de registro en la
lafase de

vitrina digital10... »
Incorporacién de

usuarias10...

Cualitativa

Percepcion de

. Subcategorias: Confianza en la tecnologia, Capacidad de fijar precios, Autonomia en gestion de pedidos,
empoderamiento

Sentimiento de inclusién/visibilidad.

(Cualitativa)
Barreras | . . . . o .
) Subcategorias: Miedo al control patriarcal, Desconfianza en transacciones digitales, Preferencia por
Culturales/Sociales o . .
o métodos tradicionales (ej.: trueque, pago en efectivo).
(Cualitativa)

Fuente: Elaboracion Propia

Este cuadro aborda las variables clave que parecen mas directamente medibles y
relevantes para evaluar la eficacia y el impacto socioeconomico de la vitrina digital desde
una perspectiva cuantitativa. La seleccion se basa en los datos y proyecciones mencionados

durante la investigacion.

Dado el enfoque mixto de la investigacion, las categorias de anélisis seran igualmente
fundamentales para comprender la riqueza de los datos cualitativos que se obtendran a través
de las entrevistas y grupos focales, como las percepciones, los obstaculos culturales y el

impacto en la vida familiar.

3.4. Instrumentos de recoleccion de informacion

La recoleccion de informacion se realizara de manera secuencial y concurrente,

combinando fuentes primarias y secundarias:
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Informacion Primaria - Técnicas Cuantitativas: Encuestas (pre-implementacion del

prototipo):

Aplicacion de un cuestionario estructurado aplicado a una muestra de 30 mujeres
emprendedoras de diferentes comunas del municipio, antes del uso del prototipo de vitrina
digital. El objetivo es medir cambios en variables e indicadores clave como el incremento en
ventas, la reduccion del tiempo dedicado a gestionar pedidos, y el porcentaje de

formalizacion de negocios, asi como las transacciones mensuales y el ahorro de tiempo.

Pruebas de Usabilidad: Se realizaron 3 sesiones con 30 mujeres emprendedoras con
la intension de definir cuanto tiempo se demoraban en subir uno de sus productos, evaluando
si era sencilla la interpretacion de los iconos de la plataforma. Con el fin de modificar el

disefio si era necesario (proceso iterativo del DCU).

Técnicas Cualitativas: Como técnica cualitativa se entrevistaron a 3 lideresas de las
comunas 2, 4 y 6 y a mujeres emprendedoras. En este caso se busco la opinién de cada una
sobre el concepto de autonomia, obstaculos culturales para la aplicacion de tecnologia,
preferencias de comunicacion (ej. "tienda virtual" vs "e-commerce"), y necesidades
especificas de las participantes. Las preguntas guia buscaron entender como la vitrina podria

reducir su carga laboral.

Recopilacion de Testimonios: Se registraron narrativas sobre el sentimiento de
empoderamiento, autoestima, participacion familiar, y como se sienten "visibles" por primera

VEeZ.

Consideraciones del Estudio de Casos Multiples: La recoleccion de datos (encuestas,
observacion, entrevistas) se aplicé a cada caso particular (Comunas 2, 4 y 6teniendo en
cuenta sus diferencias en conectividad, emprendimiento realizado y caracteristicas sociales.

Se empleo la triangulacion de datos dentro y entre casos para soportar resultados.
Procesamiento de Datos: Varia segun el tipo de informacién recolectada:

Datos Cuantitativos: Las respuestas de las encuestas y los datos de usabilidad
(tiempos, tasas de éxito) se ingresaron en hojas de calculo o software estadistico. Se realizd

la limpieza, codificacion y organizacion de los datos para su posterior analisis.

33



Vitrina digital para emprendedoras

Datos Cualitativos: Los videos realizados de grupos focales, entrevistas y notas de
observacion participante se transcribiran (Esto es un paso estandar no explicito en las fuentes,
pero necesario). Los textos resultantes se organizaran y prepararan para el analisis de

contenido tematico. Los testimonios también seran transcritos y organizados.

Analisis de Datos: Este analisis agrupa la informacion cuantitativa y cualitativa para

comprender la percepcion de la poblacion y el impacto de una vitrina digital.

Analisis Cuantitativo: Para este caso se usan métodos estadisticos descriptivos como
frecuencias, porcentajes y promedios caracterizando la muestra y los indicadores clave antes

y después de la implementacion.

Analisis comparativo: Este analisis se lleva a cabo con la finalidad de identificar
diferencias entre variables como las ventas y el tiempo ahorrado o formalizacion entre el

estado pre y post uso de la aplicacion

Analisis Cualitativo: Se interpretaron las narrativas y observaciones para entender
mas profundamente sus vivencias y experiencias, motivaciones y problematicas de las

participantes en relacion con la tecnologia y sus negocios.

Analisis Mixto y de Triangulacion: Los datos cuantitativos (encuestas) y cualitativos
(grupos focales, entrevistas, observacion) se comparan y verifican para que los hallazgos

estén fundamentados y orientar los resultados numéricos dentro de la problematica planteada.

Ademas, se realiz6 un analisis comparativo entre los casos de estudio (Comunas 2, 4
y 6) orientado a definir como manejan las emprendedoras la vitrina digital entendiendo los

factores que las afectan como la competencia.

Los resultados del andlisis se vincularon directamente con los objetivos especificos
del proyecto, demostrando como cada objetivo ha sido abordado y en qué medida se ha

logrado dar cumplimiento a través de este procedimiento metodologico.

Este disefio metodoldgico, combina el rigor cuantitativo expresado en cifras con la
profundidad y particularidad cualitativa abordando el contexto del municipio, para lograr una

evaluacion amplia del impacto de la vitrina digital.
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Analisis de informacion

3.4.1. Caracterizacion Socioeconémica y Operativa de las
Emprendedoras y sus Negocios

Aqui se engloba el anélisis del perfil personal (edad, condicidon de cabeza de hogar),

el contexto familiar (personas a cargo), la ubicacion territorial, las caracteristicas basicas del

emprendimiento (antigliedad, sector, formalidad, ubicacion fisica, ingresos, clientes) y la

identificacion de sus principales dificultades. Describe el "quién es" y "en qué contexto

opera" la usuaria final.

3.4.1.1. Perfil Demografico, Familiar y de Ubicacion

El andlisis completo de datos indico que la participante tipica es una mujer cabeza de
hogar (80%), que generalmente tiene una o dos personas a su cargo (46.7%). Un hallazgo
significativo es que este rol de responsabilidad familiar se asume a edades tempranas, ya que
mas de un tercio de las participantes son menores de 25 afios, asi mismo dentro de este grupo,
la mayor parte con un (82%) ya es cabeza de hogar. En contraste, entre las mujeres mayores
de 60 anos solo la mitad tiene esta jefatura, lo que sugiere el apoyo de redes familiares en
esta etapa. Ademas, se identificaron situaciones particulares: una de cada diez mujeres es
cabeza de hogar sin personas dependientes (posiblemente con hijos ya independientes), y otra
proporcidn similar, sin ser cabeza de hogar, tiene personas a cargo, lo que podria indicar roles

de cuidado de adultos mayores o familiares.
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Figura 1.
Perfil Demogrdfico, familiar y de ubicacion
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Figura 1.1.
Edad emprendedoras Soacha
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3.4.1.2. Distribucion Territorial y Participacion en Redes Asociativas de

Emprendedoras

El andlisis revela una marcada falta de participacion organizativa entre las
emprendedoras, ya que el 86.7% no pertenece a ninguna agremiacion formal. Esta
desvinculacion es especialmente critica en las Comunas 4 y 6, donde ninguna participa en
redes asociativas, y en la Comuna 2, que a pesar de concentrar la mayor poblacion de
emprendedoras (26.7%), solo una de cada ocho forma parte de una organizacion. Ademas,
un grupo significativo (26.7%) desconoce incluso su propia comuna, y dentro de este, solo
una persona participa. La participacion es minima en todo el territorio, ya que Uinicamente
las Comunas 1, 2, 3 y el grupo "No sabe" registran una participante cada una, sin que ninguna

zona supere el 25% de afiliacion.

Figura 2.
Distribucion territorial y participacion en Redes Comunitarias
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Distribucién Territorial

3.4.1.3. Perfil de Emprendimientos - Antigiiedad, Sector y Especificacion de Productos

La mayoria de los emprendimientos son muy recientes, ya que el 73.3% tiene menos
de un afio de operacion. Entre estos nuevos negocios, el sector de ropa y textiles es el mas
comun, pero también se observa una gran diversificacion hacia reas como educacion, café

y servicios de salud. Las artesanias, aunque representan un 10% de los emprendimientos
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nuevos, muestran ya una viabilidad inicial. Por otro lado, el 26.7% de los emprendimientos
tiene una antigiiedad superior a un afio y se consolidan principalmente en textiles, artesanias
y servicios especializados como desarrollo de software y gastronomia. Los textiles estan
presentes en todas las etapas, los alimentos predominan en la fase de crecimiento (entre 6
meses y 1 afo) y los servicios especializados Unicamente aparecen en negocios ya

consolidados.
3.4.1.4. Distribucion de Ingresos Mensuales de los Emprendimientos

En cuanto a ingresos el 86.7%, de las emprendedoras genera ingresos mensuales
inferiores al millon de pesos. De hecho, cuatro de cada diez mujeres sobreviven con menos
de $500.000 al mes, mientras que solo el 6.7% logra superar el millon. Esta distribucion
forma una piramide invertida: casi la mitad se encuentra en el rango de $500.000 a
$1'000.000, una base amplia en situacion critica vive con menos de $500.000, y una minoria
alcanza ingresos entre uno y un millén y medio de pesos; otro pequefio grupo no declara sus
ingresos, posiblemente por ser muy bajos. Este panorama refleja emprendimientos de pura
subsistencia, lo que coincide con el alto nivel de informalidad y la operacion de los negocios
desde los hogares, ademas de explicar por qué muchas deben depender de multiples fuentes

de ingreso para sostener a sus familias.

Figura 3.
Ingresos mensuales
46,70%
40,00%
6,70% 6,70%
$500.000 - $1.000.000 Menos de $500.000 $1.000.000 - Prefiero no decirlo
$1.500.000

3.6.1.5. Perfil de los Clientes - Enfoque en Mercado Masivo y Local
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El andlisis de mercado indic6 que las emprendedoras habitualmente llegan
directamente al consumidor final, ya que el 96.7% de sus negocios atienden directamente a
clientes particulares. Lo que confirma un modelo comercial de tipo B2C (negocio a
consumidor) modelo predominantemente en el dmbito local y comunitario, lo cual es
coherente con la operacion desde sus hogares y el uso de herramientas como WhatsApp para
la venta y comunicacion. Al evaluar esta situacion se determina una alta dependencia del
consumidor final que las hace vulnerables a los cambios inesperados del mercado local,
seflalando la necesidad de explorar oportunidades de diversificacion hacia mercados B2B
(negocio a negocio). Ademas, el perfil especifico de sus clientes se encuentra en contactos
cercanos como familiares, amigos y conocidos, asi como en nichos concretos como los

adultos mayores, lo que sugiere una relaciéon comunitaria de los emprendimientos.

Figura 4.
Perfil de los clientes
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3.6.1.6. Diagnostico Integral de Desafios y Expectativas de Apoyo en Emprendedoras

El andlisis cruzado revela una crisis financiera clara, donde la falta de capital es la
principal dificultad para mas de la mitad de las emprendedoras, pero solo una quinta parte
busca activamente créditos, mostrando una brecha significativa entre la necesidad y la

busqueda de soluciones econdmicas. Frente a esto, la demanda masiva por capacitacion en
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marketing digital emerge como la solucion mas sefialada, lo que indica una conciencia
creciente de que el futuro de sus negocios esta en lo digital. Esta preferencia por invertir en
conocimiento sobre el acceso a financiamiento refleja una vision estratégica que valora la
autonomia y reconoce el poder de los espacios digitales por encima de los fisicos. En
consecuencia, las implicaciones para la vitrina digital son directas: debe priorizar un
programa practico de capacitacion digital que transforme habilidades en ventas, integrar una
plataforma de comercializacidon que sirva como escaparate y punto de venta, y ofrecer una
ruta guiada de asesoria financiera que cierre la brecha entre la necesidad de capital y el acceso
a créditos. Esta propuesta, que incluye la educacion digital aborda las necesidades

identificadas como la falta agilidad tecnologica y el aumento de ingresos.

Figura 5.
Desafios y expectativas de apoyo
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3.6.1.7. Brecha Percepcion-Realidad en Situacion Economica de Emprendedoras

Los hallazgos de la triangulacion muestran que, en términos generales, existe una alta
coherencia entre la percepcion que las emprendedoras tienen de su situacion econémica y sus
ingresos reales, siendo este el caso para dos de cada tres participantes. Este grupo coherente

se divide entre quienes viven en pobreza y asi lo perciben, quienes subsisten con ingresos
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bajos y son conscientes de ello, y una pequeia porcion de clase media emergente que

reconoce su progreso. Sin embargo, casi una cuarta parte de las mujeres subestima su

realidad: algunas que ganan entre medio millén y un milléon y medio de pesos se perciben

como pobres, posiblemente debido a expectativas altas o comparaciones sociales

inadecuadas. En contraste, una de cada diez emprendedoras es mas optimista y sobrestima

su condicion, sintiéndose de clase media a pesar de tener ingresos por debajo de los $500,000,

lo que podria explicarse por un punto de referencia bajo o por contar con redes de apoyo

familiar que atentan la percepcion de vulnerabilidad.

Figura 6.

Brecha Percepcion — Realidad, situacion economica
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3.6.2. Diagnoéstico de Capacidades Digitales, Ecosistema Comercial y Preferencias

Tecnologicas
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En esta parte se cubre la evaluacion del acceso y uso de tecnologia (conectividad,
dispositivos), las habilidades y barreras digitales, los canales de comercializaciéon y
promocién actuales (con énfasis en WhatsApp), la adopcion de pagos digitales, y la
valoracion de funcionalidades especificas para la vitrina. Responde al "como se relaciona

actualmente con la tecnologia y el mercado" y "qué herramientas y funciones necesita.

3.6.2.1. Barreras Tecnologicas y de Competencia Digital en Emprendedoras

La principal barrera que enfrentan las emprendedoras es psicologica debido a que la
mitad piensa que puede ser victima de fraudes o estafas en linea, por lo que es indispensable
que la vitrina digital cuente con mecanismos de verificacion y alta seguridad que generen
confianza. Junto a esto, se identifica una importante brecha en sus habilidades digitales: el
40% no sabe como crear contenido visual atractivo y el 30% tiene dificultades técnicas
basicas para manejar sus dispositivos, lo que revela la necesidad de incluir capacitacion
practica en competencias digitales. Estos obstaculos se organizan en una especie de pirdmide
donde el miedo a los fraudes es la barrera mas extendida, seguida por las limitaciones
creativas y técnicas, mientras que aspectos como la atencion al cliente y la falta de una red

de apoyo aparecen como desafios secundarios, aunque no menos importantes.

Figura 7.
Barreras Tecnologicas y Competencia digital
46,70%
40,00%
30,00%
16,70%
10,00%
6,70%
. - — —
Estafas digitales Edicién de Manejo de Atencion al cliente = Sin red de soporte Ninguna Falta de No especificado
imagenes dispositivos digital conectividad
Miedo a fraudes Falta de habilidades Falta de habilidades Falta de habilidades  Falta de apoyo Sin dificultades Problemas de Otras dificultades

online creativas técnicas comerciales acceso

3.6.2.2. Acceso a Conectividad y Dispositivos Mdviles, Niveles de Infraestructura Digital
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La triangulacion de datos dio como resultado que la conectividad esta
mayoritariamente garantizada, con el 76.7% de las emprendedoras disfrutando de acceso
completo a internet y smartphone, y un 90% con algtn tipo de conexion a la red, persisten
brechas criticas que no pueden ignorarse. Un 13.3% cuenta con internet, pero carece de
smartphone, por lo que necesitan soluciones alternativas como el uso de computadores o el
acceso a centros comunitarios. Adicionalmente, se identifican grupos mas vulnerables, un
6.7% posee celular smartphone, pero no tiene internet propio y depende exclusivamente de
conexiones publicas, y un 3.3% no dispone ni de internet ni de celular. Esta situacion indica
la necesidad de disefar estrategias inclusivas que contemplen los distintos niveles de acceso

y de recursos tecnoldgicos.

Figura 8.
Acceso a conectividad y dispositivos moviles
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3.6.2.3. Medios de Comercializacion y Promocion. Plataformas Especificas Utilizadas

Este analisis indico que WhatsApp es la herramienta digital que predomina entre las
emprendedoras, utilizada por el 60% como canal principal y representando casi las tres
cuartas partes de su actividad en redes sociales, sefialando que la vitrina digital debe disefiarse
con una integracion natural y fluida hacia esta plataforma. En cuanto a las otras plataformas
con un uso secundario de Facebook (13.3%) y de Marketplace (6.7%) se evidencia cierto tipo

de dificultad, mientras que Instagram tiene una presencia (3.3%), lo que indica una clara
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oportunidad para formacion en el uso de plataformas mas visuales y comerciales.
Paralelamente, persiste la dependencia de métodos tradicionales, como el boca a boca
(13.3%) y el “voz a voz” (3.3%), lo que refuerza la necesidad de que la transicion hacia lo

digital se oriente, incluya y potencie estas redes percibidas como confiables.

Figura 9.
Medios de Comercializacion y Promocion

[ |
WhatsApp Facebook Marketplace Instagram Recomendaciones Voz a voz
Redes Sociales Redes Sociales Redes Sociales Redes Sociales Boca a boca Otro

3.6.2.4. Ciclo Comercial de los Emprendimientos. Transacciones, Promocion y Pagos

Digitales

El andlisis integrado de los datos revela un modelo comercial combinado entre las
emprendedoras: mientras que dos tercios promocionan sus productos de forma digital, mas
de la mitad aun realiza las ventas de manera presencial, lo que muestra una brecha entre la
promocion en linea y la concrecion de las transacciones. De acuerdo a lo anterior, la
plataforma WhatsApp se consolida como el eje central, ya que casi una cuarta parte ya lo
utiliza activamente para cerrar ventas, esto impulsa la necesidad de que la vitrina digital se
integre con esta plataforma. Afortunadamente, existe una base s6lida para avanzar hacia un
ciclo comercial completamente digital, dado que el 63,3% ya recibe pagos electronicos y un
20% adicional planea hacerlo, lo que indica una actitud dispuesta para la implementacion de
pasarelas de pago integradas que puedan cerrar definitivamente la brecha entre la promocién

digital y la venta efectiva.

Figura 10.
Emprendimientos, transacciones y pagos digitales
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Figura 11.
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3.6.2.5. Ecosistema de Pagos Digitales - Adopcion, Herramientas y Barreras
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La triangulacién de datos revela una adopcion so6lida, aunque puede mejorar de los

pagos digitales: casi dos tercios de las emprendedoras (63.3%) ya los utilizan, y un 20%
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adicional planea hacerlo, lo que representa un potencial de adopcion del 83.3%. Teniendo en
cuenta lo anterior, Nequi se ubica como la plataforma mas llamativa, siendo utilizado por el
73.3% de las usuarias y estableciéndose como el estandar de facto, lo que implica que
cualquier vitrina digital debe priorizar su integracion con esta plataforma. Sin embargo, mas
de un cuarto de las emprendedoras desconfian de la seguridad, un 16.7% desconoce su
funcionamiento y un 13.3% prefiere el efectivo por comodidad y costumbre, reflejando

miedo al cambio, falta de educacion digital y costumbrismo.

Teniendo en cuenta lo anterior se identifican tres perfiles: las adoptadoras con un
63.3%, que son usuarias reiteradas de Nequi y estan listas la integracion de la herramienta;
las que estan en transicion con un 20.0% y que tienen mentalidad abierta pero que necesitan
capacitarse para completar el cambio; y las resistentes con un 16.7%, que requieren
intervencion educativa en lo posible personalizada donde se evidencien los beneficios que

ayuden a superar barreras de confianza y conocimiento.

Figura 12
Ecosistemas de pagos digitales
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3.6.3. Sintesis de hallazgos y priorizacion de requerimientos para el disefio del prototipo
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En esta etapa se produce la integracion y andlisis cruzado de la informacion
triangulando datos para generar insights profundos (como perfil consolidado, ciclo comercial
hibrido) y se priorizan funcionalidades (como la subida facil de fotos) y apoyos urgentes
(como la capacitacion en marketing digital) que directamente informaran las especificaciones
técnicas, la arquitectura de informacién y la estrategia de implementacion de la vitrina.
Responde al "qué debe hacer y como debe ser construida la solucion" basandose en la

evidencia integrada.

3.6.3.1. Valoracion de Funcionalidades para la Vitrina Digital - Preferencias y

Prioridades

El analisis de prioridades funcionales revela que la subida facil de fotos desde el movil
es la funcionalidad considerada como absolutamente critica, con una preferencia abrumadora
(4.70/5) y ala que el 83.3% de las emprendedoras dieron la puntuacién maxima, es decir que
la inversion en una experiencia de carga optimizada para dispositivos moviles debe ser
prioritaria. En segundo lugar, se valora enormemente la incorporaciéon de sistemas de
confianza, como las resefias verificadas (4.03/5), una necesidad coherente con el miedo a
fraudes previamente identificado, sefialando que los mecanismos de autenticacién y
verificacion son esenciales. Ademas, se aprecia la inteligencia comercial, particularmente las
alertas de tendencias de mercado (3.93/5), lo que muestra un interés concreto en datos locales
e implica la viabilidad de un mddulo basico de analisis. Por otro lado, funcionalidades mas
avanzadas, como la geolocalizacion (3.77/5) o la traduccion automatica (3.60/5), obtuvieron
una valoracién media o menor, lo que sugiere que su desarrollo puede postergarse a fases

posteriores del proyecto.

Figura 13
Funcionalidades de la vitrina digital
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3.6.3.2. Medios de Comercializacion y Promocion - Plataformas Especificas Utilizadas

El analisis integrado confirma que WhatsApp ejerce una dominancia absoluta como
herramienta digital entre las emprendedoras, siendo utilizado por el 60% como canal
principal y representando el 72% de toda su actividad en redes sociales, por lo que la vitrina
digital debe integrarse de manera natural y fluida con esta plataforma. Este predominio ocurre
dentro de un ecosistema digital aun limitado, donde Facebook (13.3%) y Marketplace (6.7%)
tienen un uso secundario, e Instagram (3.3%) es marginal, reflejando una baja adopcion de
plataformas visuales y dejando un espacio claro para formar en el uso de canales
complementarios. Paralelamente, persiste una importante dependencia de los métodos
tradicionales, ya que el 13.3% aun se basa en el boca a boca y un 3.3% especificamente en
el "voz a voz", lo que subraya que la transicion hacia lo digital debe disefiarse para respetar,

incluir y potenciar estas redes de confianza ya establecidas.

Figura 14.
Comercializacion y Promocion — Plataformas Utilizadas
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3.6.3.4. Ecosistema de Pagos Digitales - Adopcion, Herramientas y Barreras

Segun los resultados el 63,3% de las emprendedoras usa activamente los pagos
digitales frente a un 20% que lo estaria considerando, una noticia muy favorable ya que se
puede llegar 83,3%n de aplicabilidad, dejando solo a un 16,7% que no desea usarlo. Asi
Nequi seria la plataforma mas usada por un 73,3% de las mujeres. Esto quiere decir que la

vitrina digital debe integrarla.

Es importante aclarar que existe un porcentaje considerable del 16,7% que desconfia
de la seguridad de estas plataformas y un 13,3% prefiere el efectivo por costumbre y

seguridad.

Figura 15.
Ecosistema de pagos digitales
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3.6.3.5. Diagnostico Integral de Desafios y Expectativas de Apoyo en Emprendedoras

En esta parte del analisis se identifica que mas de la mitad de las emprendedoras no
tiene capital y debe recurrir a créditos. En respuesta a esto el 40% escogen la capacitacion en
marketing digital como una solucién, es decir que son conscientes de la importancia de

adquirir conocimientos y adoptar tecnologias como herramientas de trabajo.

En este caso se infiere que la vitrina digital debe contener un programa practico de
capacitacion digital en ventas, una plataforma integrada de comercializacion que sirva tanto
de escaparate como de punto de venta sin desestimar una ruta de asesoria para el acceso a

créditos.

Figura 16.
Desafios y Expectativas de apoyos a emprendedoras
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3.7. Consideraciones éticas

3.7.1. Analisis de consideraciones éticas
El estudio se basa éticamente en principios establecidos por la Corporacion
Universitaria Minuto de Dios (UNIMINUTO), y las normativas nacionales para la

investigacion con seres humanos. Su aplicacion se materializ6 de la siguiente manera:

e Respeto por la Autonomia y Dignidad: Se garantiz6 mediante el Consentimiento
Informado Previo, voluntario y firmado. Se explicé con claridad los objetivos,
procedimientos, beneficios, riesgos y el derecho a retirarse en cualquier momento sin

consecuencia alguna. (ver Anexos)

e Beneficencia y No Maleficencia: El disefio busc6 maximizar los beneficios para las
participantes (ej. retroalimentacion util, refrigerio, inclusion futura en la vitrina) y
minimizar riesgos. Se asegurd la confidencialidad anonimizando los datos (usando
codigos) y almacendndolos de forma segura. Las entrevistas se realizaron en espacios

privados para proteger la intimidad.
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Justicia: La seleccion de participantes fue equitativa. Se reconocieron las
desigualdades estructurales que enfrentan las mujeres cabeza de hogar, por lo que se
adoptd un enfoque sensible al género, evitando juicios y utilizando un lenguaje

inclusivo y accesible.

Integridad Cientifica: Se mantuvo transparencia en todos los métodos, reconociendo
las limitaciones del estudio. Los datos se reportan con honestidad, sin falsificacion o

tergiversacion.

3.7.2. Instrumentos de aceptacion y autorizacion (si aplica)

Para operacionalizar el principio de autonomia, se implementd el siguiente

procedimiento de consentimiento informado:

1.

Proceso: Antes de cada encuesta o entrevista, el investigador principal leia y
explicaba detalladamente el formato de consentimiento a la potencial participante,
resolviendo todas sus dudas. Se enfatiz6 el caracter voluntario de la participacion.
Solo después de obtener la firma (o huella dactilar) en dos ejemplares (uno para el

investigador y otro para la participante), se procedia con la recoleccion de datos.

Instrumento Anexo: Como Anexo a este documento se incluye el Formato de

Consentimiento Informado utilizado. Este instrumento contiene:
o Encabezado con logo de UNIMINUTO vy titulo del proyecto.
o Exposicion de objetivos investigativos.
o Descripcion del ejercicio con las participantes (duracion, tipo de preguntas).

o Declaracion explicita de los derechos de la participante (voluntariedad, retiro,

confidencialidad).
o Descripcion de beneficios potenciales y riesgos minimos.
o Compromiso de confidencialidad y uso académico de la informacion.

o Espacios para la firma y fecha de la participante, el investigador y un testigo.
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o Datos de contacto del investigador y del comité de ética institucional para

consultas.

La investigacion se llevo a cabo con un alto estandar ético y legitimando los hallazgos

dentro del marco de la integridad académica.
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4. RESULTADOS

En la observacion de los hallazgos se perfila claramente a las emprendedoras del
municipio como mujeres jévenes que en su mayoria se responsabilizan de su familia y tienen
negocias que les permiten integrar las dos actividades. Los emprendimientos se desarrollan
en diferentes sectores, por ejemplo, los alimentos elaborados o la confeccion, generando

ingresos promedio de menos de un millén de pesos mensual.

Entrando al tema de comercializacion de productos WhatsApp es la plataforma mas
usada para promocion, sin embargo, para el cierre de las ventas los pagos son presenciales y
en efectivo, identificaindose que hay disparidad entre la presencia en redes sociales y el cierre
exitoso y rapido de transacciones. Por otro lado, se especificaron problematicas comunes en
cuanto a financiamiento y miedo al fraude digital. Esta informacion fundamenta el primer
objetivo y se utiliza para definir los requerimientos esenciales para el disefio funcional del

prototipo, priorizando que brinde una experiencia intuitiva, sencilla y confiable

Respecto al segundo objetivo, algo que llamo la atencion fue la disposicion de las
emprendedoras en la adquisicion de conocimientos mediante la capacitacion en publicidad
digital por lo que la vitrina digital se debe orientar a combinar capacitacion practica en
comercializacion digital con funcionalidades de venta integradas, seleccionando un Stack
tecnologico accesible y centrado en la integracion nativa con WhatsApp y Nequi. Este tultimo

como se una para realizar los pagos digitales.

El cumplimiento del tercer objetivo se dividid en cuatro fases consecutivas: analisis
de requerimientos basado en la evidencia diagnostica, el disefio de diagramas de clases y
entidad-relacion que modelan los flujos de negocio, la construccion de la interfaz y logica
del prototipo, y finalmente su puesta en marcha. El resultado es una vitrina digital operativa,
desplegada y accesible en linea y adaptable a la administracion de contenidos que potencian

los productos de cada emprendimiento.
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4.1.Perfil Socioeconémico y Operativo de las Emprendedoras como Base del Disefio

Funcional

En el analisis evidencio un perfil de mujeres jovenes cabeza de hogar del 80% y con
ingresos que no superan el millon de pesos mensuales con un porcentaje del 86,7%. Los
emprendimientos se concentran en sectores como textiles, alimentos y servicios y su
operacion se caracteriza por un modelo comercial hibrido, un 66,7% utiliza medios digitales
para promocionarse y mas de la mitad con el 56,7% aun realiza las ventas de manera
presencial lo que demuestra una desconexion entre la visibilidad en linea y el cierre efectivo
de transacciones.

En cuanto a barreras se destacan la falta de capital con un 53,3%, el temor a fraudes
en entornos digitales con un 46,7% y una brecha significativa en habilidades digitales con el
40%. Ademas, el ecosistema digital que emplean es limitado, predomina WhatsApp con el
60% como herramienta principal y poco uso de plataformas visuales como Instagram con el
3,3%. Esta caracterizacion completa ayudo a definir los requerimientos funcionales y no
funcionales del prototipo, priorizando en su disefio la integracion con WhatsApp, la
incorporacion de mecanismos de confianza como resefias verificadas sumado a la experiencia
de usuario optimizada para dispositivos moviles, responde directamente a las necesidades y

contextos reales documentados.

4.1.1. Perfil Demografico, Familiar y de Ubicacion

Las treinta (30) mujeres lideresas comunales emprendedoras que desarrollan doble
oficio (emprendimiento, trabajo formal o informal), en el municipio de Soacha
(Cundinamarca), que participaron en la encuesta, a la pregunta (P1) Usted es cabeza de hogar,

respondieron si el 80% (n=24 mujeres).

Tabla 2
Tabla Encuesta - P1

P1 cabeza de hogar

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
S| 24 80.0 80.0
Validos NO 6 20.0 100.0
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TOTAL 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras de Soacha (Cundinamarca), que
participaron en la encuesta, a la pregunta (P2) Cuantas personas tiene a su cargo
actualmente, respondieron una a dos personas el 56.7% (n=17 mujeres), tres a cuatro

personas el 23.3% (n=7 mujeres) y ninguna persona a cargo el 20% (n= 6 mujeres).

Tabla 3
Tabla Encuesta P2

P2 personas a cargo

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Validos la2 17 56.7 56.7
3a4 7 233 80.0
NINGUNA 6 20.0 100.0
TOTAL 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras de Soacha (Cundinamarca), que
participaron en la encuesta, a la pregunta (P3) Qué edad tiene, respondieron menor de 25
afios el 36.7% (n=11 mujeres), de 35 a 44 anos el 20% (n=6 mujeres), de45 a 54 afios el

16.7% (n= 5 mujeres), mayor de 60 aios el 13.3% (n= 4 mujeres), entre las mas

representativas.
Tabla 4
Tabla Encuesta P3
P3 Edad
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Menor de 25 afios 11 36.7 36.7
26 a 34 afios 2 6.7 434
35 a 44 afios 6 20.0 63.4
45 a 54 afos 5 16.7 80.0
Vilidos 55 a 60 afios 2 6.7 86.7
Mayor de 60 afios 4 13.3 100.0
Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025
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Las mujeres lideresas comunales emprendedoras que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P4) Comuna en la que reside, respondieron en la comuna 2 el 26.7% (n=18
mujeres), en la comuna 3 y comuna 4 el 13.3%9%, cada una respectivamente, (n=4 mujeres),
en la comuna 1 el 10% (n= 3 mujeres) y no sabe en cual comuna reside el 26.7% (n= 4

mujeres), entre las mas representativas.

Tabla 5
Tabla Encuesta P4
P4 Comuna donde Reside
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
comuna 2 8 26.7 26.7
comuna 3 4 13.3 40.0
comuna 4 4 13.3 53.3
comuna 1 3 10.0 63.3
Vilidos comuna 6 2 6.7 70.0
comuna 5 1 3.3 73.3
No sabe 8 26.7 100.0
Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P5) Pertenece a alguna agremiacion u asociacion, respondieron No pertenecer el
86.7% (n=26 mujeres).

Tabla 6
Tabla Encuesta P5
P5 Pertenece a alguna agremiacion u asociacion
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
NO 26 86.7 86.7
Sl 4 13.3 100.0
TOTAL 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

4.1.2. Estructura y Sostenibilidad de los Emprendimientos

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P6) Hace cuanto inici6é su emprendimiento, respondieron menos de seis (6) meses el
40% (n=12 mujeres), de seis (6) meses a un ano el 33,3% (n=10 mujeres) y mas de tres (3) afios

el 10% (n=3 mujeres),
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Tabla 9
Tabla Encuesta P6

P6 Hace cuanto inicié su emprendimiento

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Menos de 6 meses 12 40.0 40.0
6 meses a 1 afio 10 333 73.3
1a3afios 5 16.7 90.0
Mas de 3 afios 3 10.0 100.0
Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P7) Qué tipo de productos o servicios ofrece, respondieron Ropa, Calzado, Textiles el
23,3% (n=7 mujeres), Artesanias, Bisuteria el 20% (n=6 mujeres), Alimentos, Comercios el 13,3%

(n=4 mujeres), entre los mas participativos.

Tabla 10
Tabla Encuesta P7

P7 tipo de productos o servicios que ofrece

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Otros Productos o Servicios 7 23.3 23.3
Ropa / Calzado / Textiles 7 23.3 46.7
Artesanias / Bisuteria 6 20.0 66.7
Alimentos - Comercios 4 133 80.0
Gastronomia casera o tradicional 2 6.7 86.7
Servicios Administrativos y de emprendimiento 2 6.7 93.3
Otros Servicios. 1 33 96.7
Servicios de belleza 1 33 100.0
Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras, que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P8) Este emprendimiento es su unica fuente de ingreso, respondieron tener otros
ingresos el 76,7% (n=23 mujeres).

Tabla 11
Tabla Encuesta P8

P8 emprendimiento su Unica fuente de ingreso
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Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
No, tengo otros ingresos 23 76.7 76.7
S| 7 233 100.0
Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P9), Tiene registro ante la Camara de Comercio de su emprendimiento, respondieron No
tener registro mercantil el emprendimiento el 83,3% (n=15 mujeres), Ver tabla P9.

Tabla 12
Tabla Encuesta P9

P9 Registro ante la Camara de Comercio

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
NO 25 83.3 83.3
S 3 10.0 93.3
NO SABE 2 6.7 100.0
TOTAL 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P11), Donde tiene ubicado su negocio o lugar de trabajo actualmente, (Seleccione una

o varias opciones, Respuesta multiple (base de calculo n=30 = 100%)), respondieron en su casa

el 93,3% (n=28 mujeres).

Tabla 13
Tabla Encuesta P11

P11 Ubicacién del Negocio

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
En mi casa 28 93.3 93.3
En un local propio o arrendado 1 33 96.7
Otro 1 33 100.0
Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras del municipio de Soacha (Cundinamarca),
que participaron en la encuesta, a la pregunta (P14) Cual es su ingreso mensual promedio por el
emprendimiento, respondieron $500.000 a $1.000.000 el 46,7% (n=14 mujeres), Menos de $500.000 el 40%
(n=212 mujeres), entre las mas participativas.



Vitrina digital para emprendedoras

Tabla 14
Tabla Encuesta P14

P14 Ingreso mensual promedio

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje acumulado
$500.000 — $1.000.000 14 46.7 46.7
Menos de $500.000 12 40.0 86.7
$1.000.000 — $1.500.000 2 6.7 93.3
Prefiero no decirlo 2 6.7 100.0

Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Tabla 15
Tabla Encuesta P15

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras que participaron en la encuesta, a la

pregunta (P15) Quiénes son sus clientes, respondieron personas del comun el 96,7% (n=29
mujeres).

P15 Quiénes son sus clientes

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Personas del comun 29 96.7 96.7
Otro 1 3.3 100.0
Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

4.1.3. Desafios Principales y Percepcion Economica

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P10) sobre las redes de apoyo disponibles para mujeres emprendedoras cabeza de hogar

en su territorio, Cuales ha utilizado efectivamente en los ultimos 6 meses.

Tabla 18
Tabla Encuesta P10y P10-1

P10 Redes de Apoyo utilizado efectivamente

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Otra 20 66.7 66.7
Redes informales 7 233 90.0

Asociaciones de mujeres 1 3.3 93.3
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Cooperativas 1 3.3 96.7
Fundaciones locales 1 33 100.0
Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

P10 -1 Cual
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Funda sol 9 30.0 30.0
Ninguna 5 16.7 63.3
Secretaria Social de Soacha 3 10.0 733
ADN 1 33 76.7
Alcaldia 1 33 80.0
Facebook 1 33 83.3
Marketplace 1 3.3 86.7
No he utilizado redes de apoyo 1 3.3 90.0
No tengo Redes 1 33 93.3
WhatsApp 1 3.3 100.0

Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

P28 ;Cuadles son sus principales dificultades como emprendedora?

Tabla 19
Tabla Encuesta P28

P28Principales_dificultades_como_emprendedora

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje acumulado
Falta de capital 16 533 53.3
Pocas ventas 6 20.0 73.3
Falta de formacion 4 133 86.7
Otras 2 6.7 93.3
Falta de tiempo 1 33 96.7
Inseguridad 1 33 100.0

Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

P30 ;Como describiria los ingresos que obtiene actualmente con su emprendimiento?

Tabla 20
Tabla Encuesta P29

P30 Cémo describiria los ingresos emprendimiento

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
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Bajos: cubren apenas los gastos, sin ganancias 10 33.3 33.3

Muy bajos: no cubren ni los gastos del negocio 10 333 66.7

Medios: generan alguna ganancia, aunque limitada 9 30.0 96.7

Altos: me permiten mantener el negocio y obtener buenas ganancias 1 33 100.0
Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

4.2. Seleccion de Herramientas Técnicas y Estratégicas para una Vitrina Digital

Contextualizada

Mediante un andlisis de herramientas adecuadas desde la ingenieria de software y la
publicidad digital, se define una estrategia técnica que se alinea con el perfil y las necesidades
operativas de las emprendedoras. La priorizacion de la capacitacion en marketing digital (sefialada
por el 40% como principal solucidon) permitio el disefio de modulos formativos integrados a la
plataforma, mientras que la valoracion positiva de alertas de tendencias locales (3.93/5) confirm6

la viabilidad de incluir un modulo bésico de inteligencia comercial.

La arquitectura técnica se inclin6 por un Stack de desarrollo centrado en la accesibilidad
movil, dado que el 76.7% cuenta con smartphone, y en la integracion con WhatsApp (usado por
el 60% como canal principal) y Nequi (utilizado por el 73.3% para pagos digitales), asegurando
familiaridad y adopcion inmediata. El enfoque de capacitacion se disefid para cerrar la brecha
identificada entre la promocién digital y la venta presencial, utilizando educacidén practica en
herramientas digitales con funcionalidades comerciales integradas. Esta articulacion entre
marketing digital y decisiones técnicas resultd en una propuesta que responde a problematicas de

habilidades y confianza y aprovecho recursos ya existentes en el ambito digital de las usuarias.

4.2.1. Infraestructura Digital y Barreras de Adopcion

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras, que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P13), Cudles de las siguientes dificultades ha tenido al usar herramientas tecnologicas
para difundir sus productos o servicios, respondieron “Me da miedo hacer ventas por internet”
(fraudes, estafas) el 46,7% (14 mujeres), No sé como crear publicaciones o editar imigenes para redes

sociales el 40% (n=12 mujeres), No sé como usar adecuadamente el celular o el computador el 30%
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(n=9 mujeres), No sé como atender clientes por redes sociales o0 mensajes el16,7% (n=5 mujeres),

entre las mas participativas.

Tabla 23
Tablas Pregunta P13, 16y 17

P13 Cuales de las siguientes dificultades ha tenido al usar herramientas tecnolégicas para promocionar o vender sus
productos o servicios?

Frecuencia Porcentaje

C- Me da miedo hacer ventas por internet (fraudes, estafas) 14 467
A. No sé cdmo crear publicaciones o editar imagenes para redes sociales 12 40.0
D- No sé cdmo usar adecuadamente el celular o el computador 9 30.0
B- No sé codmo atender clientes por redes sociales o mensajes 5 16.7
F- No tengo a quién pedir ayuda para aprender 3 10.0
E- No tengo acceso a internet o datos maviles 1 33

No tengo dificultades 2 6.7

Otro 1 3.3

Total, [ Respuesta multiple (base de cdlculo n=30 = 100%)] 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras, que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P16), Tiene acceso a internet en casa o en su celular, respondieron Afirmativamente Si el
90% (n=27 mujeres). Ver Tabla P16

P16 Tiene acceso a internet en casa o celular

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Sl 27 90.0 90.0
NO 2 6.7 96.7
A VECES 1 3.3 100.0
TOTAL 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras, que participaron en la encuesta, a la pregunta
(P17) Tiene celular inteligente (smartphone), respondieron Afirmativamente Si el 83,3% (n=25
mujeres), Ver Tabla 17.

P17 Tiene celular inteligente (smartphone)

Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Sl 25 83.3 83.3

NO 5 16.7 100.0
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TOTAL 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras, que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P12), Por qué medios comercializa o promociona sus productos o servicios,

respondieron redes sociales (Facebook, WhatsApp, Instagram, TikTok) el 83,3% (n=25 mujeres).

Tabla 24
Tabla Encuesta P12
P12 Medios Comercializa y/o Promociona sus productos
Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje acumulado
Redes Sociales (Facebook, WhatsApp, Instagram, TikTok, etc.) 25 83.3 83.3
Boca a boca / recomendaciones 4 13.3 96.7
Otro 1 3.3 100.0

Total, R t iltiple (base de cdlculo n=30 = 100%,
otal, Respuesta multiple (base de cdlculo n %) 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras, que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P18) Doénde ocurren concretamente las transacciones de compra de sus productos,
respondieron Venta directa presencial (ferias, domicilio, tienda fisica) el 56,7% (n=17 mujeres),

Mensajeria (WhatsApp Business con pago por enlace) el 23,3% (n=7 mujeres), Ver Tabla P18.

Tabla 25.
Tabla Encuesta P18
P18 D6nde ocurren las transacciones de compra de sus productos
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Venta directa presencial (ferias, domicilio, tienda fisica) 17 56.7 56.7
Mensajeria (WhatsApp Business con pago por enlace) 7 233 80.0
Transferencia bancaria + entrega posterior 4 13.3 93.3
Marketplace (Mercado Libre, Rappi) 2 6.7 100.0
Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras, que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P19) Qué canales utiliza para dar a conocer sus productos y generar interés, respondieron
Redes sociales (posteos, historias, reels en Instagram/Facebook/TikTok) el 66,7% (n=20 mujeres),

Eventos presenciales (degustaciones, ferias) el 26,7% (n=8 mujeres).
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Tabla 26
Tabla Encuesta P19

P19 Canales utilizados para promocionar sus productos y generar interés

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Redes sociales (posteos, historias, reels en
Instagram/Facebook/TikTok) 20 66.7 66.7
Eventos presenciales (degustaciones, ferias) 8 26.7 93.3
Publicidad pagada (anuncios en redes o Google) 2 6.7 100.0

Total 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025

Las mujeres lideresas comunales emprendedoras que participaron en la encuesta, a la
pregunta (P20) Recibe pagos digitales en su emprendimiento, respondieron Si el 63,3% (n=19

mujeres) y manifestaron que planean hacerlo el 20% (n=6 mujeres).

Tabla 27
Tabla Encuesta P20y P20-1

P20Recibe_pagos_digitales

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje acumulado
Sl 19 63.3 63.3
NO, PERO PLANEO HACERLO 6 20.0 83.3
NO 5 16.7 100.0
TOTAL 30 100.0
Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025
Qué billeteras digitales utiliza con mayor frecuencia
P20_1Qué_billeteras_digitales_utiliza
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  acumulado
NEQUI 22 73.3 73.3
NINGUNA 5 16.7 90.0
DAVIPLATA 2 6.7 96.7
OTRA 1 3.3 100.0

TOTAL 30 100.0

Fuente: Recoleccion de informacion Encuesta Lideresas comunales Municipio de Soacha. Agosto 2025
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4.3. Desarrollo e Implementacion de un Prototipo Funcional Basado en Estandares Técnicos

La estructuracion del prototipo sigue estdndares de ingenieria de software a través de cuatro
fases consecutivas y validadas. Inicialmente, el analisis de requerimientos, derivado directamente
del diagndstico socioecondémico, definid caracteristicas prioritarias como la subida simplificada de
fotos (4.70/5 en valoracidon) y la integracion con flujos de pago digital. Posteriormente, se
elaboraron diagramas de clases y de entidad-relacion que modelaron los roles de usuaria,
comprador y administrador, asi como los procesos de venta, gestion de productos y vitrinas. En la
fase de disefio, se priorizd una interfaz responsive y centrada en la experiencia mévil, incorporando
la integracion nativa con WhatsApp y un panel de control para métricas basicas. Finalmente, el
desarrollo culmind con un prototipo completamente funcional y desplegado, accesible y con
direccion URL en la web, que permite el registro segmentado, la publicacion de productos, la
simulacion de compras y la administracion de contenidos. Este resultado no solo valida la
aplicabilidad de los estandares técnicos en contextos reales, sino que evidencia como el disefio
técnico se articula directamente con las necesidades operativas y de comercializacion identificadas

en las emprendedoras de Soacha.

4.3.1. Fase 1: Analisis de Requerimientos

Como primera parte del disefio del prototipo de vitrina digital, se lograron definir los
requerimientos funcionales y no funcionales que garantizan la operatividad y adaptacion a las
necesidades del objeto de estudio. Esta fase inicial permite gestionar productos y servicios, facilitar
la comunicacion con los clientes y asegurar la visibilidad de los emprendimientos. Ademas, se
establecieron criterios de usabilidad, accesibilidad, seguridad y eficiencia, que permiten el
funcionamiento incluso en condiciones de baja conectividad y con dispositivos de gama baja. Estos
resultados muestran que el disefio preliminar cumple con los lineamientos del tercer objetivo,
ofreciendo una herramienta tecnologica accesible, confiable y funcional que contribuye a la

promocion, comercializacion y adaptacion de los emprendimientos estudiados.

Tabla 28
Requerimientos Funcionales

ID REQUERIMIENTO DESCRIPCION
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El sistema debe permitir a las emprendedoras mostrar sus productos o

RF1  Catalogo de productos  servicios con sus respectivos detalles: nombre, descripcion, precio,
disponibilidad e imagen.
) Registro e inicio de El sistema debe permitir a las emprendedoras registrarse y acceder
RF
sesion mediante credenciales simples para gestionar su perfil y sus productos.
) El sistema debe permitir crear, editar y eliminar productos o servicios
RF3  Gestion de productos )
seglin sea necesario.
o El sistema debe permitir que los clientes se comuniquen con las
Comunicacion con )
RF4 ) emprendedoras a través de enlaces directos a WhatsApp u otros canales
clientes )
basicos.
) El sistema debe permitir compartir los productos en redes sociales u otras
RF5  Compartir productos o o
plataformas digitales para su difusion.
El sistema debe permitir que un administrador gestione los perfiles de las
RF6  Panel de administracion emprendedoras y valide los emprendimientos para generar confianza en
los clientes.
) El sistema debe ser funcional desde dispositivos moviles y computadoras,
RF7  Acceso multiplataforma ) o )
ofreciendo una experiencia consistente.
) ) El sistema debe enviar alertas a las emprendedoras cuando un cliente
RF8 Notificaciones )
muestre interés en un producto.
Tabla 29.

Requerimientos NO Funcionales

ID REQUERIMIENTO DESCRIPCION
» El sistema debe ser facil de usar, con interfaz clara y comprensible, adecuado
RNF1 Usabilidad o o o
para personas con bajo nivel de alfabetizacion digital.
RNE2 Rendimiento y El sistema debe funcionar con baja velocidad de internet y tiempos de
conectividad respuesta rapidos en la carga de productos e imagenes.
o ) El sistema debe ser accesible y eficiente en dispositivos de gama baja,
RNF3  Optimizacién movil o
minimizando el consumo de datos.
] o El sistema debe garantizar la seguridad basica de la informacion de las
RNF4 Seguridad y privacidad )
usuarias y proteger los datos personales.
RNF5 Disponibilidad El sistema debe tener una disponibilidad minima del 95 % del tiempo.
RNF6 Escalabilidad y El sistema debe ser escalable para incluir nuevos emprendimientos y
mantenimiento permitir mantenimiento técnico sencillo.
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) El sistema debe estar desarrollado con tecnologias de bajo costo o de codigo
RNF7 Tecnologia accesible ) ) o
abierto y ser compatible con los principales navegadores web.

4.3.2. Fase 2: Diseno de modelacion

La etapa de disefio del prototipo permitid organizar de manera clara la estructura de la
aplicacion, definiendo los roles de usuario, las funciones principales y la forma en que interactiian
dentro del sistema. A partir de los diagramas elaborados, se establecio la 16gica de funcionamiento,
los procesos de compra, venta y administracion. Este paso fue clave para asegurar que la aplicacion

sea facil de usar, funcional y acorde a las necesidades de las emprendedoras.

A continuacion, presento los diagramas de disefio necesarios para la creacion de la app.
Diagrama de Casos de Uso

Este diagrama muestra como funciona la aplicacion a través de tres tipos de usuarios: el
Administrador, la Emprendedora o Vendedora y el Usuario o Comprador. El Administrador se
encarga de manejar la plataforma, pudiendo iniciar y cerrar sesion, ver el panel principal, revisar
reportes, ventas, la lista de vendedoras y aprobar o eliminar registros cuando sea necesario. La
Emprendedora o Vendedora puede registrarse, ingresar a la aplicacion, subir, editar, borrar y ver
sus productos, revisar sus ventas, actualizar su perfil y cerrar sesion, lo que le permite manejar su
emprendimiento de forma sencilla dentro de la vitrina digital. El Usuario o Comprador puede
registrarse, ingresar, ver las vitrinas y los productos, agregar articulos al carrito, realizar compras,
consultar su historial, actualizar su perfil y cerrar sesion. En general, el diagrama muestra de
manera clara como cada usuario interactia con la aplicacion para facilitar la venta, compra y

administracion del sistema.

Figura 17
Diagramas de Casos de Uso
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Diagrama de Clases

Representa la estructura basica de tu plataforma, organizando los elementos clave que
permitiran a las emprendedoras mostrar y vender sus productos, y a los compradores explorar y

adquirirlos de manera sencilla y segura.

En el corazon del sistema estd el USUARIO, que puede iniciar sesion o registrarse. De este
se derivan tres roles principales: el Administrador, quien supervisa la plataforma a través de un
panel de control y reportes; la Vendedora (la emprendedora), que gestiona sus productos y ventas;

y el Comprador, que tiene acceso a un carrito de compras y su historial.
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El Producto es el principal elemento de la vitrina, cuenta con nombre, descripcion, precio
y stock, y se vincula directamente a la vendedora que lo ofrece. Cada venta registra la transaccion,

asociando al comprador con los productos que adquirio, la fecha y el valor total.

Finalmente, la vitrina es el espacio digital donde los productos se organizan por categorias
para ser descubiertos, simulando el escaparate fisico de un local, pero con el alcance y la
flexibilidad de internet. En conjunto, estas piezas forman un ecosistema digital que empodera a las

emprendedoras de Soacha al darles visibilidad, gestién de inventario y un canal directo de ventas

en linea.

Figura 18
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Diagrama Entidad — Relacion

Este diagrama representa como se organizara y relacionara la informacion clave de la
plataforma, asegurando que los datos de las usuarias, sus productos y sus ventas estén bien

estructurados y conectados.

La entidad central es el Usuario, que almacena la informacion basica de cada persona
(nombre, correo, contrasefia y rol), permitiendo que emprendedoras y compradoras tengan su

propio espacio en la aplicacion.

La entidad Producto guarda los detalles de cada articulo que una emprendedora ofrece:
nombre, descripcidn, precio y stock, y estd vinculado al vendedor que lo crea mediante el id

Vendedor.

La Vitrina digital funciona como un catdlogo o coleccion temadtica, con nombre y categoria,
donde se agrupan productos relacionados. Para conectar productos con vitrinas de manera flexible
(ya que un producto puede estar en varias vitrinas y una vitrina tener muchos productos), se usa la

tabla Vitrina Producto, que une ambas entidades en una relacion muchos a muchos.

Finalmente, la entidad Venta registra cada transaccion exitosa, con fecha, total y el

comprador asociado, lo que permite llevar un historial claro de las operaciones.

En conjunto, este diagrama asegura que la aplicacion pueda gestionar de manera ordenada
y escalable la informacion de las emprendedoras, sus productos, como se exhiben en vitrinas
digitales y el registro de ventas, creando una base solida para el crecimiento de sus negocios en

linea.

Figura 19.
Diagrama de Modelo Entidad Relacion
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Usuario Producto Venta
idUsuario idProducto idVenta
NombreUsu NombreProd Fecha
Correo 1 ‘:: Descripcion ! *‘* Total
Contrasena Precio idComprador
Rol Stock

idVendedor

Vitrina Vitrina_Producto
idVitrina N M‘; idVitrina
Nombre idProducto
Categoria

4.3.3. Fase 3 Diseiio del prototipo
Iniciando proceso de registro Rol Emprendedora

Esta pantalla corresponde a la portada de la aplicacion o pagina de inicio de VitriNas y su

funcion es servir como punto de acceso inicial y presentar la plataforma.
Elementos y funcionamiento:

El nombre y eslogan: "VitriNas. Hecho por mujeres, visible para el mundo" actia como la
presentacion oficial de la aplicacion y ayuda a identificar la plataforma como un espacio digital

creado para emprendedoras, con el objetivo de hacer visibles sus productos.

Botén de Iniciar Sesion: Opcion para los usuarios registrados (emprendedoras y
compradoras) que ya tienen una cuenta. Al seleccionarla, dirige a un formulario donde podran

ingresar sus credenciales (correo y contrasena) para acceder a las funcionalidades del perfil.

Boton Registrarme: Opcidn para nuevos usuarios. Al hacer clic, las nuevas emprendedoras

que deseen mostrar sus productos o los compradores interesados en adquirirlos, son guiados a un
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proceso de creacion de cuenta, donde proporcionaran sus datos basicos para hacer parte de la

comunidad.

Enlace de acceso administrativo: El siguiente texto ";Eres administrador? Acceso aqui"
proporciona ingreso separado y exclusivo para el equipo de gestion de la plataforma para
supervisar el funcionamiento general, generar reportes y realizar tareas de mantenimiento de la

plataforma.

Resumiendo, la pantalla funciona como un distribuidor de trafico que identifica y dirige a
los distintos tipos de usuarios (nuevos, registrados o administradores) a la ruta de acceso correcta
en la aplicacion.

Figura 20
Ingreso a roles
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Registro de datos:

En esta pantalla, titulada "Crear Cuenta", se encuentra el formulario principal de registro
para los nuevos usuarios de la plataforma VitriNas, aqui se recolecta informacion para crear un

perfil dentro del sistema.
Elementos y como funcionan:

Campos de informacion personal: Tenemos "Nombre completo”, "Correo electrénico" y
"Contrasefia" en estos campos se recopilan datos que identifican a cada usuario garantizando un

aCcCeso seguro.

Selector de "Rol": En este campo predefinido como "Emprendedora", es importante para
el sistema ya que le indica a la plataforma el tipo de perfil que se estd creando y determina
automaticamente las herramientas y permisos que tendrd la usuaria. En este formulario, el rol

cumple una funcién de registro de emprendedoras.

Especificaciones del negocio: Los selectores para "Tipo de emprendimiento”" (ej.
Productos) y "Categoria" (ej. Belleza) permiten clasificar el negocio de la emprendedora desde el
primer momento. Esta informacion es fundamental para organizar las vitrinas digitales, facilitar

que los compradores encuentren lo que buscan y conectar a emprendedoras con intereses similares.

La imagen presenta el formulario listo para ser enviado. Una vez que la usuaria ha revisado
que toda la informacion (como su correo, la categoria de su emprendimiento y su nivel de
experiencia) sea correcta, para continuar dar clic en el boton "Registrarse” parte inferior de la
pantalla. Al hacerlo, el sistema procesaria estos datos para crear una cuenta personalizada y

redirigir a la emprendedora a su panel de control o vitrina digital.

Figura 21
Registro de Datos segun el rol
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Panel de control:

Aqui se presenta la pantalla principal o el panel de control de una emprendedora dentro de
la aplicacion y se denomina "Minima". La funciéon que cumple es servir como centro de

operaciones digital desde donde la usuaria gestiona su negocio en la plataforma.
Elementos y su funcionamiento:

Encabezado de bienvenida: El mensaje "Bienvenida Emprendedora”, indica inicio de
sesion exitoso y personaliza la experiencia, dirigiendo directamente a la propietaria del

perfil.

Ment de acciones principales: Aqui se encuentran tres opciones claves para la gestion del

negocio:
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"Agregar Producto / Servicio": En esta opcion se dirige a la emprendedora al formulario
que incorpora nuevos articulos o servicios a su vitrina digital, aqui se diligencian datos

como nombre, descripcion, imagen y precio.

"Ver mis Ventas": Al seleccionarla, la usuaria accede al historial y detalles de todas sus

transacciones completadas y le permite hacer seguimiento a sus ingresos y pedidos.

"Editar mi Perfil": Esta opcion permite a la emprendedora actualizar la informacion

personal y de negocio proporcionada en el registro, como categoria o nivel de experiencia.

Seccion de "Estadisticas recientes": En este mddulo se encuentra un resumen visual

inmediato del movimiento del negocio mostrando dos métricas fundamentales:

"Ventas de este mes" ($0 en este ejemplo): Muestra el total de ingresos generados en el

mes y se actualiza con cada venta registrada.

"Productos publicados" (0 en este ejemplo): Indica la cantidad total de articulos que la

emprendedora tiene activos y visibles en la aplicacion.

La pantalla se carga automaticamente después de que la emprendedora inicia sesion en la
plataforma y desde aqui se puede navegar de manera sencilla hacia las tareas mas
importantes para administrar su presencia comercial. Las estadisticas, aunque inicialmente
en cero, proporcionan un punto de referencia que va actualizdndose a medida que la

emprendedora publique productos y realice sus ventas.

Asi, este panel de control actia como el tablero de mando central para la emprendedora,
consolidando el acceso a las herramientas principales ofreciendo una vista rapida del estado de su
negocio en la vitrina digital VitriNas.

Figura 22
Panel de control emprendedora
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Agregar productos:

El prototipo implementado incluye un flujo especifico para que la emprendedora gestione
el inventario de sus productos, a través de la opcion "Agregar Producto / Servicio". Al
seleccionarla, llega a un formulario intuitivo que le permite detallar cada articulo: le asigna
un nombre, define el precio, por ejemplo $50,000, especifica la cantidad disponible, selecciona
el tipo de producto o servicio y lo clasifica en una categoria. Adicionalmente, el formulario cuenta
con la opcidn "Seleccionar imagen" donde se puede subir una fotografia representativa,
asegurando que su vitrina sea visualmente mas atractiva. Al completar y enviar el formulario, el
sistema actualiza automaticamente las estadisticas en el panel de control principal ("Minima"),
incrementando el conteo de "Productos publicados"y refleja los cambios en sus métricas
financieras como "Ventas de este mes", mostrando en tiempo real el impacto de sus acciones en la

vitrina digital.

Figura 23
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Dashboard de Ventas:

Aqui se muestra el panel de control principal o Dashboard de una emprendedora
activa dentro de la plataforma. A diferencia de la pantalla inicial de bienvenida con estadisticas en
cero, esta vista presenta datos reales de un negocio en funcionamiento y refleja la practicidad de

la aplicacion.
Elementos y su funcionamiento:

Saludo personalizado: El mensaje "jHola, Laura!" junto con la frase "Bienvenida a tu
espacio de visibilidad" identifica a la usuaria y refuerza el proposito de la plataforma: ser

la imagen digital personal de su emprendimiento.

Resumen de ventas mensuales: En esta seccion se presenta un reporte financiero y

comercial en un formato de tabla, donde se encuentra:
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Ventas totales: Indica la cantidad de transacciones completadas (52), indicando la actividad

comercial del mes.

Ingresos: Muestra la suma total de dinero generado ($12,400.000), es el indicador

econodmico principal del éxito del negocio en ese periodo.

Productos vendidos: Refleja el volumen total de unidades despachadas (150), util para

gestionar el inventario.

Producto destacado: La seccion que presenta el "Bolso Artesanal” con su precio ($120.000)
es aquella donde la plataforma puede resaltar automaticamente uno de los productos de la
emprendedora. Su funcion es dar visibilidad rapida a un articulo del catdlogo, posiblemente
el mas vendido, el mas reciente o uno seleccionado por la emprendedora. Es probable que

este elemento sea interactivo y permite acceder a su gestion o ver detalles con un clic.

Esta pantalla se carga después del inicio de sesion de una emprendedora que ya tiene su

negocio funcionando y actiia como un centro de informacion donde Laura puede:

Evaluar las finanzas de su emprendimiento a través de las métricas clave.

Interactuar con el producto destacado para editarlo y ver su desempefio individual o

promocionarlo.

Navegar (mediante un menu que no es visible en esta captura parcial) hacia otras funciones

como agregar nuevos productos, ver el detalle de todas sus ventas o administrar su perfil.

Este Dashboard opera como el tablero de mando ejecutivo para la emprendedora

proporcionando evidencia del impacto de la plataforma, transformando la actividad comercial en

datos claros como ventas o ingresos y manteniendo la visibilidad de sus productos. La presencia

de montos significativos, como 12 millones de pesos en ingresos, ilustra el potencial econémico

que VitriNas puede ayudar a materializar para las mujeres emprendedoras de Soacha.

Figura 24
Dashboard de ventas, emprendedora
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Ventas totales $5,200.000
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Iniciando el proceso de Registro Rol Comprador:

Presenta la pantalla de "Crear Cuenta" donde un usuario se registra seleccionando el rol
de Comprador. Su funcién es permitir que una persona interesada en adquirir productos de las
emprendedoras se registre rapidamente, solicitando Unicamente la informacion esencial para

realizar compras.
Elementos y su funcionamiento:

Campos de informacion basica: Se solicitan los datos principales para crear una
cuenta: Nombre completo, Correo electronico y Contrasefia. Estos datos permiten
identificar al usuario y garantizar el acceso seguro a la plataforma. En el ejemplo, se

muestran datos de prueba como "Alexander Mendoza" y "alexmatisaac@gmail.com".

Selector de "Rol": Aqui el campo estd configurado con la opcién "Comprador". La
seleccion del rol determina el tipo de experiencia y las funcionalidades que tendra el

usuario dentro de la aplicacion. A diferencia del formulario para emprendedoras, al elegir
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"Comprador" no se despliegan campos adicionales relacionados con un negocio, como tipo

de emprendimiento o categoria.

Adaptacion del formulario: La ausencia de campos especificos para negocios indica que la
plataforma ajusta dinamicamente el formulario segun el rol seleccionado. Esto hace mas
facil el proceso de registro para el comprador, pidiendo solo lo necesario para realizar

transacciones y navegar por las vitrinas.

Boton "Registrarse": Una vez completados los campos, este boton envia la informacion al
sistema para crear la cuenta con el perfil de comprador y luego el usuario se redirige al

catalogo principal o a su perfil de comprador.

Enlace alternativo: La opcion ";Ya tienes cuenta? Inicia sesion" permite a usuarios
previamente registrados, sean compradores o emprendedoras, acceder directamente a sus

cuentas sin necesidad de volver a registrarse.

Un usuario nuevo que desea comprar productos llega a esta pantalla desde el
boton "Registrarme" del inicio. Al completar sus datos personales y confirmar el rol de
"Comprador", procede a hacer clic en "Registrarse". El sistema crea una cuenta con permisos
orientados a navegar por las vitrinas, gestiona de un carrito de compras y visualiza el historial de

pedidos.

Esta pantalla demuestra la versatilidad del proceso de registro de VitriNas,
personalizandose segun el tipo de usuario. Para el perfil de comprador, se prioriza la facilidad y
rapidez recolectando informacion indispensable para habilitar una experiencia de compra segura

y eficiente dentro la aplicacion.

Figura 25
Ingreso a Rol Comprador
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Vitrina:

Esta captura muestra la pantalla principal de un usuario con el rol de Comprador dentro de
la aplicacion. Su funcidn es servir como punto de inicio para que el comprador pueda explorar los

emprendimientos disponibles y encontrar diversidad de productos.
Elementos y su funcionamiento:

Saludo personalizado: El mensaje "jHola, Carolina!" confirma el acceso exitoso creando

una experiencia mas cercana y personalizada para el usuario.

Seccion de exploracion: El encabezado "Explore Vitrinas Cercanas" quiere decir que la

plataforma probablemente utiliza datos de ubicacion o preferencias para mostrar
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emprendimientos locales relevantes. Asi se fomenta la compra dentro de la comunidad de

Soacha y se facilita la visibilidad de las emprendedoras de la zona.

Lista de vitrinas o productos destacados: Se presentan dos elementos que representan

ofertas disponibles:

o "Jo Aesthetic" con un precio de $70,000. Podria tratarse del nombre de una vitrina

(emprendimiento) o de un producto especifico de esa categoria.
o "Aretes Florales", con un precio de $25,000.

Cada uno de estos elementos es probablemente interactivo. Al hacer clic, el comprador
seria dirigido a una vista detallada de esa vitrina o producto, donde podria ver més informacion,

imagenes y tener la opcion de agregarlo a su carrito de compras.

Esta pantalla se carga después de que un usuario con perfil de comprador inicia sesion.

Aqui Carolina puede:

o Explorar las vitrinas sugeridas que la plataforma le recomienda, posiblemente basandose

en sus intereses o en la ubicacion.

o Seleccionar cualquier vitrina para ver el catalogo de productos completo de determinada

emprendedora.

e Navegar a otras secciones clave como, por ejemplo: el carrito de compras, el historial de
pedidos o un buscador general, a través de un ment de navegacion que no aparece en esta

captura parcial.

Esta vista es un espacio de descubrimiento para el comprador, conectandolo directamente
con las vitrinas digitales de las emprendedoras locales. La interfaz, al ser sencilla y visual, facilita
la exploracion y promueve el comercio local, asi se cumple el objetivo de hacer visible el trabajo
de las mujeres emprendedoras de Soacha para potenciales clientes de la misma comunidad y

alrededores.

Figura 26
Vitrina digital
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Flujo de compra:

Estas dos capturas, analizadas en conjunto, ilustran un flujo completo de compra desde la
perspectiva del usuario Carolina en su rol de Comprador, abarcando desde la exploracion hasta la

confirmacion de una transaccion con multiples unidades.
Flujo Secuencial y su Funcionamiento:
Pantalla de Exploracion (Primera Imagen Nueva):

Carolina inicia sesion y ve su pantalla principal con la seccion "Explora Vitrinas Cercanas",
donde se listan productos como "Muiieca" y "Aretes Florales" con dos precios posibles de

$25,000 y $20,000. Esto quiere decir que la plataforma podria mostrar variantes como
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diferentes modelos o materiales o precios de diferentes vendedoras para un producto

similar.

En la parte inferior, el mensaje "Compra Confirmada" con un Total: $100.000 actiia como
una notificacion o banner de confirmacion y su funcidn es proporcionar retroalimentacion
inmediata y positiva al usuario tras realizar una compra exitosa, mostrando el monto total

de la transaccion que se acaba de completar.
Pantalla de Confirmacion de pedido y ajuste de cantidad:

Esta pantalla muestra el mismo proceso de checkout analizado anteriormente solo que
ahora se puede observar que la cantidad del producto "Aretes Florales" ha sido ajustada a 4

unidades (indicado por "- 4 +").

Como consecuencia, el Total se ha actualizado automaticamente a $100,000 (4 x $25,000),

demostrando el céalculo dinamico en tiempo real.

La presencia del botoén "Confirmar Compra" al final muestra el llamado a la accién final

para ejecutar el pago con el método seleccionado (Tarjeta, Efectivo o PayPal).
El flujo que se deduce es el siguiente:

e Carolina explora las vitrinas y selecciona los "Aretes Florales" y posiblemente la opcion

de $25,000.

e En la pantalla de"Tu Pedido", se puede aumentar la cantidad deseada a 4

unidades utilizando el control de cantidad ("- 4 +").
e Laplataforma recalcula el total automaticamente a $100.000.
o Ella selecciona un medio de pago y luego hace clic en "Confirmar Compra".

e Tras el procesamiento exitoso, el sistema redirige o muestra una notificacion (como el
banner "Compra Confirmada" en su pantalla de inicio) confirmando la transaccion y

mostrando el total pagado.

En conclusion, se demuestra como VitriNas gestiona un proceso de compra dindmico y
completo: permite a los compradores ajustar cantidades facilmente, ver actualizaciones de precio

en tiempo real, elegir entre varios métodos de pago adaptados al contexto local, y recibir
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confirmacion clara e inmediata de su compra. Lo anterior genera confianza y una excelente

experiencia de usuario, conectando eficientemente al comprador con los productos de las

emprendedoras.

Figura 27
Flujo de compra
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Iniciando el proceso de Registro Rol Administrador:

En esta captura se presenta el formulario de registro para el rol de Administrador dentro de
la plataforma VitriNds y su funcion es permitir la creacion de cuentas para los usuarios

responsables de la gestion, supervision y mantenimiento de la aplicacion.
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Elementos y su funcionamiento:

Campos de informacion basica: Al igual que en otros registros, se solicitan los datos
esenciales de Nombre completo, Correo electronico y Contrasefia para identificar de
manera Unica al administrador y garantizar un acceso seguro. En el ejemplo, se muestran

datos de prueba como "admweb" y "admweb@gmail.com".

Selector de "Rol": Este campo muestra la opcion "Administrador y determina que el usuario
tendra permisos y acceso a herramientas de gestion global de la plataforma, estas son diferentes

a las de emprendedoras y compradores.

e Adaptacion del formulario: A diferencia del formulario para emprendedoras, aqui no se
solicitan datos como tipo de emprendimiento o categoria, asi se refuerza que la funcion del
administrador es transversal sin estar asociada a un negocio especifico dentro de la

plataforma.

e Boton "Registrarse": Una vez completados los campos se envia la informacion al sistema
para crear la cuenta con privilegios administrativos y luego el usuario seria redirigido al

panel de control administrativo.

e Enlace alternativo: La opcion " Ya tienes cuenta? Inicia sesion" permite a administradores

previamente registrados acceder directamente a sus cuentas.

Un usuario autorizado para gestionar la plataforma llega a esta pantalla desde el
enlace ";Eres administrador? Acceso aqui" en la pagina de bienvenida. Al completar sus datos y
confirmar el rol de "Administrador", procede a hacer clic en "Registrarse". El sistema crea
entonces una cuenta con permisos de supervision, que incluyen la visualizacién de Dashboard

generales, la gestion de reportes, la moderacion de contenido y la resolucion de incidencias.

Esta pantalla demuestra el proceso de registro para el perfil de gestion y soporte de
VitriNas. Esté disefiado para ser sencillo pero seguro, recolectando solo la informacion necesaria
para autenticar a los responsables de asegurar que la plataforma funcione correctamente,
protegiendo asi la experiencia de las emprendedoras y compradoras que conforman la comunidad

digital.
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Figura 28
Ingreso a Rol administrador
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Panel de Administrador:

En la captura se muestra el panel de Administrador, que es el area de control principal para
la gestion y supervision de la plataforma VitriNas y su funcion es centralizar las herramientas clave
que permiten al administrador monitorear la actividad, validar el contenido y asegurar el correcto

funcionamiento de la plataforma.
Elementos y su funcionamiento:

Saludo y menu de tareas prioritarias: El mensaje "Bienvenida Administradora" personaliza
la experiencia, en la parte de abajo se listan tres acciones principales en un ment con

casillas de verificacion:
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"Gestionar Emprendedoras": Permite al administrador revisar, aprobar o dar de alta a

nuevas emprendedoras también gestionar todas sus cuentas existentes.

"Validar Contenido": Esta tarea, que aparece marcada en la imagen, mantiene la calidad y
seguridad de la plataforma e implica revisar y aprobar los productos, imagenes y
descripciones que las emprendedoras suben a sus vitrinas para asegurar que cumplan con

todas politicas establecidas.

"Ver Estadisticas": Este elemento proporciona acceso a informes y datos detallados sobre

el uso de la plataforma.

Métricas financieras clave: Se presentan dos indicadores de alto nivel del desempeiio

econdmico de la plataforma:

"Total Ventas Mes": Muestra la suma de dinero generado por todas las transacciones en el

mes en curso en el ejemplo $750.000. Aqui se evidencia la actividad comercial real.

"Total Pronéstico": Indica una proyeccion o meta estimada de ingresos para el periodo para
el ejemplo $850,000 adicionalmente permite que la administradora compare el rendimiento

real con las expectativas.

Visualizacion de datos: La seccion "Grafico de Emprendedoras" muestra que la plataforma
genera representaciones visuales como graficos de barras o lineas sobre: el crecimiento, la
distribucion por categorias o el estado de las emprendedoras registradas. Esta herramienta

ayuda a identificar tendencias y tomar decisiones informadas.

Esta pantalla se carga tras el inicio de sesion de un usuario con privilegios de administrador

y desde aqui, la administradora puede:

e Realizar un seguimiento rapido del estado financiero de la plataforma mediante las

métricas de ventas.

e Acceder directamente a tareas de moderacion de contenido para ngenerar confianza y

calidad del Marketplace.

o Realizar gestion de usuarias y reportes mas complejos si es necesario.
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Este panel actia como el centro de mando operativo de VitriNas. Proporciona al
administrador la visibilidad y las herramientas necesarias para un medio digital sea seguro,

confiable y propicio para el crecimiento de los negocios.

Figura 29
Panel de Control - Administrador
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Dashboard Estadisticas

Esta captura presenta una vista detallada del Panel de Administracion, especificamente la
seccion de "Estadistica de Ventas". Su funcion es proporcionar a la administradora un anélisis
profundo y visual del desempefio comercial de las emprendedoras, permitiendo decidir

informadamente tener colaboracion estratégica.

Elementos y su funcionamiento:
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Enfoque analitico: El titulo "Panel Adm." y "Estadistica de Ventas" indica que se trata de
una vista especializada dentro del panel general dedicada a la evaluacion de datos

comerciales.

Desglose por emprendedora: La seccion "Ventas por vendedora" lista nombres especificos
como Sara, Laura y Ashley. Esto permite a la administradora evaluar el rendimiento
individual, identificar a las emprendedoras con mayor volumen de ventas y ofrecer apoyo

personalizado donde sea necesario.

Comparativa de proyecciones vs. pronéstico: Se presentan dos conjuntos de datos

claramente diferenciados:

"Ventas proyectadas": En esta seccion se muestran cifras como: $2.800.000, $3.200.000 y
$2.500.000. Los valores anteriores probablemente indican las metas u
objetivos establecidos para cada emprendedora o para la plataforma en conjunto en un

periodo determinado.

"Prondstico de ventas": Aqui se muestran cifras como $4.000.000, $2.000.000 y
$2.000.000, valores que representan la estimacion real basada en el desempefio actual y las
tendencias, también se comparan las expectativas que se tienen con lo que realmente se

estd logrando.

Grafico de tendencia temporal: En la parte inferior, un grafico de lineas que abarca de julio
a diciembre va mostrando la evolucion de las ventas proyectadas y/o pronosticadas a lo
largo del tiempo y su funcion es revelar patrones estacionales, de crecimientos,
estancamientos o caidas, para facilitar la planificacion a futuro y la identificacion de

periodos criticos.

El administrador, accede a esta vista desde el panel principal, probablemente al seleccionar
una opcion como: "Ver Estadisticas" o directamente desde un enlace de analisis de ventas, en esta

opcion puede:
e Analizar el cumplimiento de metas por cada negocio o emprendedora.

o Identificar quiénes estan superando las expectativas y quiénes podrian necesitar mas

recursos o capacitacion para estar alineados.
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e Analizar tendencias mensuales para anticipar demandas, planificar campanas

promocionales o ajustar proyecciones.

Esta vista de estadisticas detalladas complementa la informacién resumida como: "Total
Ventas Mes: $750000", mostrada en el panel de control principal. Juntas, ofrecen una perspectiva
completa: un vistazo rapido a la situacion general de la plataforma y la capacidad de profundizar

en los datos para una gestion estratégica.

Esta pantalla se puede interpretar como un tablero de analisis estratégico VitriNas. Le
proporciona al administrador datos concretos para no solo supervisar también para impulsar el
crecimiento colectivo de cada negocio, asegurando que la plataforma sea un motor efectivo para

la economia digital de las mujeres de Soacha.

Figura 30
Dashboard estadisticas - Administrador
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4.3.4. Fase 4: Funcionamiento del Prototipo

El prototipo funcional de VitriNas ha sido implementado y estd disponible para

exploracion en la siguiente URL: https://vitrinas-hummingbird-005316.netlify.app/.

Esta version demuestra una vitrina digital operativa para mujeres emprendedoras de
Soacha, donde se han desarrollado los flujos esenciales para tres roles
principales: Emprendedora, Comprador y Administrador. Se incluye un sistema de registro
diferenciado, paneles de control personalizados con métricas de ventas y gestion de productos, un
proceso de compra interactivo con ajuste de cantidades y seleccion de medios de pago, y un
moédulo administrativo para supervision global y validacion de contenido. La interfaz, disefiada
con un enfoque intuitivo y adaptado al contexto local, refleja el objetivo de visibilizar y potenciar

los emprendimientos femeninos a través de una plataforma segura, organizada y facil de usar.

Aspectos Técnicos

VitriNés es una aplicacion multiplataforma desarrollada en Flutter y sustentada en una
arquitectura serverless basada en Firebase, cuyo objetivo es digitalizar vitrinas comerciales para
emprendedoras y pequefios negocios locales. La aplicacion permite registrar productos,
administrarlos en una vitrina digital, interactuar con compradores y visualizar la informacion en

tiempo real desde multiples dispositivos (Android, i0OS y Web).
Programas
Flutter: Framework de Google basado en lenguaje Dart para desarrollar aplicaciones:

- Multiplataforma: Android, i0S, Web, Windows, Linux
- Unico codigo base

- Con UIS declarativas y de alto rendimiento
Firebase: Plataforma serverless de Google que ofrece:

- Firebase Authentication
- Cloud Firestore (BD NoSQL)
- Firebase Storage

- Reglas de seguridad
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- Integracion nativa con Flutter

Arquitectura Serverless: Modelo en el cual el desarrollador no gestiona servidores, sino que paga

solo por uso. Beneficios:

- Escalabilidad automatica
- Menor costo operativo
- Menos configuracion

- Enfoque en la légica de negocio
Firestore: Base de datos NoSQL orientada a documentos.
Ventajas:

- Actualizacion en tiempo real
- Consultas flexibles

- Alta disponibilidad global

Arquitectura general de la aplicacion

e Usuarios — Aplicacion Flutter (UI/Logica) — Servicios internos — Firebase Auth /

Firestore / Storage
Capas del sistema

- UIL: Widgets en Flutter
- Logica: Providers / Controllers
- Servicios: conexion a Firebase

- Modelo: Clases para productos, usuarios y vitrinas
Modelo de datos (Firestore)
Colecciones:

- users: nombre, email, rol

- vitrinas: id Usuario, nombre Vitrina, fecha
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- productos: id Vitrina, nombre, precio, descripcion, urllmagen
Beneficios
- Sin servidores propios

- Escalable
- Tiempo real

- Ideal para aplicaciones moviles
Herramientas utilizadas:
e Flutter, Dart, Firebase CLI, Firestore, Storage, Android Studio / VS Code.
Estructura del proyecto

/lib (screens, widgets, models, services, providers)
/android

/ios

/web

pubspec. yaml

Modulos implementados

- Registro e inicio de sesion
- Gestidn de productos
- Carga de imagenes

- Vitrinas en tiempo real
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5. Conclusiones

Mediante esta investigacion se plantea una propuesta a la problematica identificada de
exclusion digital que enfrentan las mujeres emprendedoras del municipio de Soacha, asi como
también de cerrar brechas econdmicas. Por medio de un proceso sistematico que integro
diagnostico, disefio técnico y desarrollo practico, se logrd confirmar la viabilidad de una vitrina
digital como herramienta de inclusion materializando un prototipo funcional que avala la hipotesis
central: una plataforma tecnoldgica contextualizada, centrada en la capacitacion y alineada con las
practicas existentes de mujeres con pequefios emprendimientos, puede potenciar
significativamente la visibilidad, la autonomia comercial y la sostenibilidad de sus negocios. Este
trabajo proporciona hallazgos importantes para la construccion de evidencia sobre
emprendimiento femenino, haciendo aportes al campo académico y social y generando

informacion sustentada en el contexto de tecnologia para futuras intervenciones.

El primer objetivo, se orienta a la identificacion de los emprendimientos y a definir el disefio
funcional del prototipo, permite definir el perfil detallado y diverso de las usuarias. Los datos
reflejan una realidad marcada por la constancia y trabajo en condiciones de vulnerabilidad: mujeres
jovenes, varias menores de 25 afios, que asumen la jefatura y sustento del hogar gestionando
negocios de subsistencia con ingresos que dificilmente superan el millén de pesos mensuales.
Sectores como la confeccion, la gastronomia y los servicios personales son los mas evidentes,
laboran en una informalidad por lo que su crecimiento comercial es limitado. Un hallazgo
determinante se dio con la identificacion del modelo comercial hibrido: mientras un 66.7% emplea
herramientas digitales para hacerse conocer comercialmente con WhatsApp como principal
herramienta, un 56.7% aun depende de transacciones presenciales para cerrar ventas. Esta
desconexion entre visibilizacion de producto y transaccion digital no es casual; se dirige a
evidenciar barreras muy arraigadas como el temor a los fraudes en linea (46.7%), la escasez de
capital de inversion (53.3%) y brechas significativas en el manejo eficiente de medios
digitales (40%), especificamente en la produccion de contenido visual y el manejo de dispositivos.
Ademas, existe limitacion en el uso de opciones digitales, centrandose en las mas comunes, por
ejemplo, Instagram, no reporta un uso importante es utilizado solo por el (3.3%), lo que indica que

es factible ampliar su alcance. Este diagndstico describid una problematica exponiendo
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necesidades claras en cuanto a requerimientos puntuales como una interfaz movil prioritaria,
integracion nativa con WhatsApp, sistemas de verificacion que mitiguen el miedo al uso de
aplicacion por fraude, y un flujo de ventas que cerrara la brecha entre la promocion del producto
a nivel digital y el pago final. Teniendo en cuenta lo anterior el perfil de las emprendedoras dejo

de ser un dato estadistico para convertirse en el plano arquitectonico del prototipo.

El segundo objetivo, dirigido al andlisis de las herramientas adecuadas desde la programacion
y la publicidad digital, conecta estratégicamente el factor social y técnico. La investigacion
evidencié que la solucién no consistid solamente en una plataforma de comercio electronico
genérica, también integro formacion digital y comercializacion llamativa. Existe una demanda
masiva por capacitacion en marketing digital del (40%) indicando que las propias emprendedoras
identificaban en el conocimiento digital la posibilidad de ampliar su emprendimiento, priorizando
esta inversion por encima del acceso directo a crédito representado en un (20%). Esta vision
estratégica desde la base fue determinante para definir que la vitrina digital incluyera, desde el
principio modulos educativos practicos y situados. Técnicamente, el analisis confirmo6 la necesidad
de adoptar un Stack tecnologico ligero y moévil-first, dada la predominancia del smartphone como
dispositivo de acceso (76.7%) y las limitaciones de conectividad en ciertos sectores. La hegemonia
de WhatsApp (de fotos optimizada para méviles y la funcionalidad mejor valorada (4.70/5) o
incluir alertas de tendencias de mercado local (3.93/5) surgieron directamente de este analisis
cruzado entre posibilidades técnicas y expectativas de las usuarias. En esencia, este objetivo
demostrd que el disefio centrado en el usuario en contextos vulnerables exige una usado por el
60% como principal canal comercial) y de Nequi (empleado por el 73.3% para transacciones) dejo
claro que cualquier innovacion debia integrarse y potenciar las herramientas ya adoptadas, en lugar
de imponer soluciones ajenas a su contexto. Decisiones como priorizar una experiencia de subida
doble mirada: una técnico-metodoldgica que asegure viabilidad y sostenibilidad, y otra pedagdgica

que empodere mediante la apropiacion critica de la tecnologia.

El tercer objetivo, destinado a estructurar el prototipo con estandares de ingenieria de
software, materializo los hallazgos previos en un producto tangible, probado y desplegado. El
desarrollo sigui6 una metodologia en cuatro fases que garantiz6 rigor y trazabilidad: Primero.
el analisis de requerimientos para transformar problemas como el miedo al fraude y Ila

desconfianza en especificaciones como perfiles verificados y sistemas de resefas; segundo
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el disefo de diagramas (de clases y entidad relacion), que modeld de forma abstracta pero precisa
la interaccidn entre actores (para este caso emprendedora, comprador y administrador) y entidades
(producto, vitrina y venta); tercero disefio e implementacion del prototipo priorizando una interfaz
intuitiva, un flujo de registro segmentado por roles y la simulaciéon completa del ciclo comercial;
y cuarto el despliegue y validacion funcional, culminando en una plataforma accesible en linea

(https://vitrinas-hummingbird-0053 16.netlify.app/). Este prototipo no es un mockup estatico, sino

un ambiente interactivo que permite a una emprendedora registrarse, publicar productos con fotos
y precios, gestionar un perfil de vitrina, y recibir solicitudes de compra; a un comprador, explorar
productos, simular pedidos y seleccionar métodos de pago; y a un administrador, monitorear
actividad y validar contenidos. Esta implementacion valido que estandares de desarrollo modernos
entre ellos la responsividad, la modularidad y la escalabilidad son plenamente aplicables y
necesarios en proyectos de impacto social, asegurando que la solucion funcione y adicionalmente

sea adaptable.

El impacto de esta investigacion es significativo y amplio, para el ambito tedrico hace un
aporte importante a estudios sobre brecha digital de género en contextos urbanos y periféricos en
Colombia, resaltando que la inclusion digital efectiva se debe orientar a superar barreras de acceso,
obstaculos psicosociales como la desconfianza, pedagogicos como la falta de capacitacion y
culturales como preferencia por el boca a boca. Estos hallazgos sobre el modelo hibrido de
comercializacion y la piramide de barreras digital pueden ofrecer un marco analitico util para

investigaciones futuras fuera de la region.

En el ambito practico y social, el proyecto entrega un activo tecnologico concreto y utilizable
ya que el prototipo puede ser implementado, escalado o replicado por diversos actores locales
(alcaldia, ONG’s, cooperativas). Para las mujeres emprendedoras de Soacha, se ofrece
una herramienta disefiada para suplir sus necesidades mas urgentes como participar en el mercado
digital, capacitacion aplicada y un puente seguro hacia transacciones en linea. Para la comunidad,
el proyecto fortalece la economia local y promueve la equidad de género desde la practica. Para
las instituciones educativas, sirve como caso de estudio de innovacion social con base tecnologica,
mostrando coémo la academia puede cocrear soluciones con las comunidades.
Proporciona evidencia empirica y un modelo probado que puede usarse para crear politicas

publicas de emprendimiento, inclusion digital y reactivacién econdémica con enfoque de género.
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Como resultado del proceso, se abren lineas para investigaciones futuras por ejemplo
un estudio del impacto socioecondmico de la vitrina digital tras su implementacion a escala,
midiendo cambios en ingresos, formalizacion, autonomia financiera y bienestar psicosocial de las
usuarias. Una segunda linea podria profundizar en el disefio de tecnologias para la economia
popular, explorando, por ejemplo, la integracion de un mddulo de trueque o intercambio digital
sugerido por el hallazgo de que en zonas como Altos de Cazucé el 60% de las transacciones usan
esta modalidad o el desarrollo de herramientas de inteligencia artificial basica para prediccion de
tendencias locales y personalizacion de recomendaciones. Una tercera linea podria centrarse
en modelos de sostenibilidad y gobernanza para plataformas digitales comunitarias, investigando
esquemas de autogestion, financiamiento colectivo o alianzas publico privadas y comunitarias que
aseguren su mantenimiento a largo plazo. Una cuarta linea podria explorar la interseccion con
inclusion financiera, disefiando y probando mecanismos de microcrédito integrado o seguros
digitales vinculados directamente a la actividad comercial en la plataforma. Finalmente, una quinta
linea podria extrapolar la metodologia a otros grupos poblacionales en condicion de vulnerabilidad
(por ejemplo, jovenes desempleados, poblacion rural o victimas del conflicto) u otros sectores

econdémicos, evaluando la adaptabilidad del modelo.

En sintesis, esta investigacion demuestra que el diagnostico riguroso, el disefio centrado en
el usuario y desarrollo técnico de calidad puede producir soluciones tecnologicas que son viables,
importantes y transformadoras. El proyecto confirma que la tecnologia, cuando se disefia con y
para la comunidad, puede ser un poderoso ecualizador social, reduciendo brechas y creando
oportunidades en contextos marcados por la desigualdad. Los hallazgos confirman que la
independencia econdmica de las mujeres en territorios como Soacha pasa, necesariamente, por su
empoderamiento  digital siendo este Ultimo el brindado por acceso a internet:
demanda herramientas adaptadas, formacion significativa y espacios digitales seguros y
confiables. Al cumplir los objetivos planteados y materializar un prototipo funcional, este trabajo
ampliamente a la pregunta de investigacion original, poniendo precedentes de innovacion social
continua, en el cual la comunidad, entes publicos y la tecnologia colaboran para construir

economias locales mas inclusivas, sostenibles y sobre todo esperanzadoras.

Este trabajo investigativo es el inicio de la fundamentacion tedrica y practica para nuevos

desarrollos e intervenciones. Refleja la conviccion de que los grandes desafios sociales de nuestra
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época como la desigualdad econdmica y la exclusion digital requieren soluciones que sean mas
humanas e innovadoras practicas. El proyecto contribuye al campo especifico de la tecnologia para
el desarrollo y ofrece una brijula metodologica y ética para quienes buscan que la tecnologia sea

para todos.

Actualmente la tecnologia avanza rapidamente y esta investigacion es un recordatorio de que
el verdadero progreso tecnologico no se mide por la sofisticacion del codigo, sino por su capacidad
de mejorar vidas concretas en territorios concretos. La vitrina digital para las emprendedoras de
Soacha, en su simplicidad funcional y su profundidad contextual, refleja esta premisa proponiendo
un modelo de innovacién que es técnicamente solido, socialmente relevante y humanamente

significativo, todo en pro de no dejar a nadie atras en la era digital.
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6. Recomendaciones

Las recomendaciones que a continuacidon se mencionan tienen como objetivo motivar a
estudiantes con habilidades investigativas a realizar proyectos para la implementacion de

soluciones digitales como solucion a problematicas reales.

e Para iniciar se recomienda disefiar investigaciones que tomen como base este prototipo
funcional, y que se orienten en medir cambios en indicadores como ingresos,
formalizacion, autonomia financiera y bienestar psicosocial de las emprendedoras, en una

linea de tiempo de un afio o0 mas de uso continuo de la plataforma.

e Teniendo en cuenta el hallazgo de la prevalencia del trueque en zonas como Altos de
Cazuca, se sugiere investigar el desarrollo e implementacion de mddulos de intercambio
digital que integren sistemas reconocidos y equivalencia de valor, respetando las l6gicas

comunitarias preexistentes.

e Se considera necesario estudiar esquemas de autogestion, financiacion colectiva o
convenios publicos o privados y comunitarias que aseguren la operacidon y evolucion

técnica de estas herramientas sin generar dependencia externa.

e Se propone examinar la viabilidad y el impacto de integrar financiacion mediante
microcrédito, seguros digitales o ahorro programado directamente en plataformas de

comercializacion local.

o Combinar encuestas cuantitativas con técnicas participativas para tener una vision mas

clara de las necesidades de la comunidad.

e Priorizar la adaptacion lingiiistica y visual de los instrumentos evitando tecnicismos en
formularios y usar imagenes o ejemplos contextualizados para garantizar la comprension

total, especialmente si se investiga con poblacion de baja alfabetizacion digital.

e Incluir desde el inicio a un facilitador o lider comunitario conocido, en esta investigacion

fue muy util, genera confianza en la comunidad.
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o Es importante la gestion de tiempos, ya que para el presente estudio la disponibilidad de
las emprendedoras estuvo condicionada por sus responsabilidades en el hogar y laborales;

se pueden ajustar horarios de visita nocturnos o de fin de semana.

e Vincularse con organizaciones de mujeres en Soacha para antes de iniciar un nuevo estudio

facilita su desarrollo.

e Tener en cuenta que algunas participantes no contaban con datos moéviles o bateria
suficiente, se recomienda llevar cargadores portatiles, puntos de acceso a internet y
dispositivos de préstamo para garantizar la participacion equitativa en pruebas de

usabilidad.

e Trabajar con funcionalidades sencillas y conocidas asegurando que el producto sostenible

CcOon pocCosS recursos.

o Realizar pruebas reales con participantes, ya que se pueden detectarte problemas de ultimo

momento.

e Documentar exhaustivamente el cddigo, los supuestos de disefio y las decisiones técnicas

para facilitar la réplica del prototipo.

e Generar evidencia puntual y aplicable que sirva de recurso para la creacion de programas

municipales o departamentales.
o Disenar modelos de escalamiento gradual en un principio, y expandirla gradualmente.

e Considerar la creacion de un “sello de confianza digital” para emprendimientos
comunitarios para trabajar con entidades publicas ya que genera confianza e identidad

comercial.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta aprobada por pares académicos

Ref.

PREGUNTAS

P1 ;Usted es cabeza de hogar?
o Si
1 No.

P2 ; Cuantas personas tiene a su cargo actualmente?
0 1a2
3a4
7 NINGUNA

P3 ;Qué edad tiene?
Menor de 25 afos
26 a 34 afios

35a 44 afos

1 45ab54afos

[J 55a60afios

0 Mayorde 60 afios

P4 ;Comuna en la que reside?
Comuna 1

Comuna 2

Comuna 3

Comuna 4

Comuna 5

Comuna 6

0 Nosabe

P5 ¢ Pertenece a alguna agremiacion u asociacion?
0 Si
7 No

P6 ¢ Hace cuanto inicié su emprendimiento?
Menos de 6 meses
6 meses a1 afio
[l 1a3afios
Mas de 3 anos
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P7 ¢Qué tipo de productos o servicios ofrece?

0 Alimentos - Comercios (venta de frutas y verduras, abarrotes, panaderias, expendios de comida
répiday tiendas de barrio)

[J Gastronomia casera o tradicional (Comidas tipicas hasta productos de reposteria o pasteleria

elaborados desde el hogar.

0 Artesanias / Bisuteria: (Produccién manual de piezas decorativas, accesorios o bisuteria
confeccionada artesanalmente)

J Ropa/ Calzado / Textiles: (Venta de prendasy calzado, desde tiendas formales hasta
emprendimientos informales en vivienda, confeccidn y venta de lenceria, juegos de bafo,
cortinas y productos textiles).

0 Servicios Administrativos y de emprendimiento (Cursos, asesorias, capacitaciones en
emprendimiento, manejo de redes sociales, contabilidad basica)

[ Servicios de belleza (Salones de belleza, barberia, decoracién de unas, maquillaje, cepillado).

[1  Otros Productos o Servicios

P7_1 ¢En caso de que haya elegido otros productos o servicios, escriba cudles?
[] Educacidn

Comercializacién de Café

De todo Nuevo y usado

Aseo citas

Servicio de salud

0 Fajasenyeso

P8 ; Este emprendimiento es su Unica fuente de ingreso?
0 Si
0 No, tengo otros ingresos

P8_1_Otros ¢Cuadles?

0 Trabajo

] Consultoria

Empleo formal

[ Trabajar haciendo revisiones del gas
Contrato de aprendizaje
Empleada como Auxiliar Administrativo
Trabajo como rematadora en un taller
Trabajo por aparte
Labord en una empresa
Desarrollo de Software a medida

P9 ¢ Tiene registro ante la CAmara de Comercio de su emprendimiento?
7 Si.
J No
No sabe

10.

P10 De las redes de apoyo disponibles para mujeres emprendedoras cabeza de hogar en su territorio
¢ Cuales ha utilizado efectivamente en los ultimos 6 meses?
Redes informales
0 Cooperativas
Fundaciones locales
Asociaciones de mujeres
Otra
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10-1 P10-1 ¢Cual?
[]  Secretaria Social de Soacha
'] Funda sol
[1  Alcaldia
[ WhatsApp
Fundaciones locales
ADN
{1 Facebook
J  Marketplace
] Ninguna
11. P11 ¢ Doénde tiene ubicado su negocio o lugar de trabajo actualmente? (Seleccione una o varias opciones)?
Respuesta multiple (base de calculo n=30 = 100%)
En mi casa
[] Enun local propio o arrendado
11-1 P11_1 ;Cual?
(] Computador de mi casay celular
] Local
] Manualidades
{1 Porredes sociales
12 P12 ;Por qué medios comercializa o promociona sus productos o servicios? (Seleccione todas las que
apliquen)
Respuesta multiple (base de calculo n=30 = 100%)
]  Redes Sociales (Facebook, WhatsApp, Instagram, TikTok, etc.)
Boca a boca / recomendaciones
12-1 P12_1 ;Cual?
WhatsApp
Marketplace
1 Vozavoz
13 P13 ;Cuales de las siguientes dificultades ha tenido al usar herramientas tecnolégicas para promocionar o
vender sus productos o servicios? (Seleccione las que apliquen). Respuesta multiple (base de calculo n=30
=100%)
0 A-No sé como crear publicaciones o editar imagenes para redes sociales
1 B- No sé cédmo atender clientes por redes sociales 0 mensajes
0 C-Me da miedo hacer ventas por internet (fraudes, estafas)
J D-No sé como usar adecuadamente el celular o el computador
TJ  E- Notengo acceso a internet o datos moviles
0 F-Notengo a quién pedir ayuda para aprender
13-1 P13_1Cual?
14. P14 ; Cual es su ingreso mensual promedio por el emprendimiento?
Menos de $500.000
"1 $500.000 - $1.000.000
$1.000.000 - $1.500.000
15. P15 ¢ Quiénes son sus clientes?

Personas del comun
Otro
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15-1. | P15_1¢Cuales?
Familia y amigos
Adultos mayores
16. P16 ¢ Tiene acceso a internet en casa o en su celular?
 Si.
I No
17 P17 ¢ Tiene celular inteligente (smartphone)?
 Si.
I No
18. P18 ¢ Doénde ocurren concretamente las transacciones de compra de sus productos? (Seleccione todos los
que apliquen)
Respuesta multiple (base de cédlculo n=30 = 100%)
0 Mensajeria (WhatsApp Business con pago por enlace)
[]  Ventadirecta presencial (ferias, domicilio, tienda fisica)
0 Transferencia bancaria + entrega posterior
0 Marketplace (Mercado Libre, Rappi)
19. P19 ;Qué canales utiliza para dar a conocer sus productos y generar interés? (Seleccione todos los que
apliquen) Respuesta mdultiple (base de calculo n=30 = 100%)
0 Eventos presenciales (degustaciones, ferias)
[J  Redes sociales (posteos, historias, reels en Instagram/Facebook/TikTok)
Publicidad pagada (anuncios en redes o Google)
20. P20 ¢ Recibe pagos digitales en su emprendimiento?
Sl > Ir a Pregunta 2
NO - Ir a Pregunta 3
0  No, pero planeo hacerlo
20.1 P20-1 Si su respuesta fue Sl, conteste la siguiente pregunta: ;Qué billeteras digitales utiliza con mayor
frecuencia?"(Seleccione maximo 2). Respuesta multiple (base de calculo n=30=100%)
Nequi
0 Daviplata
0 Ninguna
20-2. | P20-2_Si su respuesta fue NO o PLANEA HACERLO, conteste la siguiente pregunta: ;Cual es la principal
barrera para usar billeteras digitales?
J Desconfianza en seguridad
0  Prefiero efectivo por costumbre
(] Costos de transaccion
[J  Desconocimiento de su funcionamiento
(] Misclientes no las usan
21. P21 ;Ha tenido alguna vez la oportunidad de aprender o recibir apoyo para mostrar sus productos por

internet (por ejemplo, a través de un catalogo o pagina en linea)?
Si, ya he mostrado mis productos por internet
[l Heintentado, pero necesito ayuda para hacerlo bien
No lo he hecho, pero me gustaria aprender
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22.

P22 Utiliza actualmente herramientas digitales para gestionar su emprendimiento? (Ej.: redes sociales, apps
de ventas, software de inventario)

Si, hace mas de 3 meses

Si, peroinicié hace menos de 3 meses

No, pero las usé en el pasado

Nunca las he usado

22-1

P22-1 Si su respuesta fue HACE MAS DE 3 MESES Comparando: con antes de usar estas herramientas:
¢cémo cambiaron sus ventas?

22-3

P22-3Si su respuesta fue HACE MENOS DE 3 MESES Comparando: con antes de usar estas herramientas:
¢cémo cambiaron sus ventas?

22-5

P22-5 Si su respuesta fue NUNCA LAS HE USADO, Segun otras emprendedoras: ;qué impacto suelen tener
estas herramientas en las ventas?

23

P23 Subida facil de fotos/desde mévil?
0 1 2 3 4 5

24

P24 Geolocalizacién de clientes Ubicacién en tiempo real?

g 1 2 3 4 5

25

P25 Sistema de resefias verificadas?
g 1 2 3 4 5

26

P26 Alertas tendencias locales?
12 3 4 5

27

P27 Traduccién automatica?
0 12 3 4 5

28

P28 ; Cuales son sus principales dificultades como emprendedora?
[l Inseguridad

Pocas ventas

Falta de formacion

Falta de capital

Falta de tiempo

Otro

28-1

P28-

=y

¢Cuales?
La falta de presupuesto no es suficiente
Tiempo

29

P29 ; Qué apoyos considera mas urgentes para fortalecer su negocio?
(] Capacitaciéon en marketing digital

0 Espacios fisicos para venta

Acceso a créditos

Espacios digitales para venta

[1  Asesoria legal
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30 P30 ¢;Como describiria los ingresos que obtiene actualmente con su emprendimiento?
[J  Muy bajos: no cubren ni los gastos del negocio
[J Bajos: cubren apenas los gastos, sin ganancias
[J  Medios: generan alguna ganancia, aunque limitada
[ Altos: me permiten mantener el negocio y obtener buenas ganancias
31 P31 ;Qué tipo de informacion le gustaria consultar si tuviera acceso a una plataforma digital (como una
aplicacion movil o pagina web) donde se muestran los productos disponibles en el mercado local?
Clientes que mas compran
0 Oferta de productos
[J  Productos mas vendidos
[J  Productos mas vistos
[J Pagos diarios
] Otro
31-1 | P31-1¢Cudl?
[l Lafalta de presupuesto no es suficiente
[ Tiempo
32 P32 ¢ Estaria dispuesta a seguir participando en otras actividades (como entrevistas o talleres) junto a otras

mujeres emprendedoras para ayudar a construir esta plataforma digital?
Si, me gustaria seguir participando
[J Talvez, dependiendo del tiempo disponible

Referencia de par evaluador 1, Encuesta.
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Especializacion - Especialista en Gerencia Integral de las Telecom.
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Cargo actual Coordinador Académico

Programa Ingenieria de Software
Universidad de Cundinamarca

Referencia de par evaluador 2, Encuesta.

Nombrey apellidos del experto | Hugo Alejandro Mufioz Bonilla

Maestria Gerencia de Innovacién en Proyectos

PhD

PhD en Proyectos

Cargo actual Docente investigador UNIMINUTO

Formulaciény direccion de proyectos
Docente investigador, gamificacion y sistema IA con Machine Learning
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Anexo 2. Formato de consentimiento informado

Corporacién Universitaria Minuto de Dios
Educacion de calidad al alcance de todos
Vigiada MinEducacidn

L.~
e — Km\b UNIMINUTO
|

CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA PARTICIPAR EN LAS (AQUI DEBE INGRESAR EL INSTRUMENTO A APLICAR,
POR EJEMPLO, ENCUESTAS) A PROFUNDIDAD CORRESPONDIENTES AL PROYECTO “(AQUI DEBE INGRESAR EL
TITULO DE SU PROYECTO)”

El presente documento corresponde a un consentimiento informado, en el cual usted declara por escrito su libre
voluntad de participar, luego de comprender en qué consiste la investigacion “(aqui debe ingresar el titulo de su
Proyecto”), adelantada por el (aqui debe sefialar el grupo de investigacion al que pertenece, asi como la respectiva
facultad, por ejemplo: Grupo de investigacion del Centro Rafael Garcia Herreros, Facultad de Estudios Biblicos,
Pastorales y de Espiritualidad, de la Corporacion Universitaria Minuto de Dios, Rectoria Bogotd y de la Fundacion
Eudes, de Bogotd). Le solicitamos colaborar de la manera mds honesta y completa posible.

Objetivo de la Investigacion: (aqui debe insertar el objetivo general de su Proyecto de Investigacion)

Justificacion de la Investigacidn: (aqui debe insertar la justificacion de su Proyecto de Investigacion)

Procedimiento: (aqui debe insertar el procedimiento que empleard dentro de su Proyecto de Investigacion)
Beneficios: (aqui debe insertar los beneficios que pueden obtenerse a partir de su Proyecto de Investigacion)

Factores y riesgos: (aqui deben insertarse aquellos factores y riesgos que pueden devenir de su Proyecto de

Investigacion)

Garantia de respuesta a inquietudes: Los participantes recibirdn respuesta a cualquier pregunta que les surja acerca

de la investigacion.

Garantia de libertad: La participacion en el estudio es libre y voluntaria. Los participantes podran retirarse de la

investigacion en el momento que lo deseen, sin ningun tipo de consecuencia.

Garantia de informacidn: Los participantes recibiran toda informacidn significativa que se vaya obteniendo durante
el estudio.

Confidencialidad: Los nombres de las personas y toda informacidn que sea proporcionada, seran tratados de manera
privada y con estricta confidencialidad, estos se consolidaran en una base de datos como parte del trabajo
investigativo, y respetando la normativa vigente de las Leyes de Habeas Data y de Proteccion de Datos Personales.
Solo se divulgara la informacion global de la investigacidn, en un informe en el cual se omitiran los nombres propios
de las personas de las cuales se obtenga informacion.

En caso de ser necesario, usted podra contactar a:
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7
m— b UNIMINUTO
L Corporacion Universitaria Minuto de Dios
| Educacion de calidad al alcance de todos
Vigilada MinEducacidn

Nombre: Teléfono: Email:

Certifico que he leido la anterior informacion, que entiendo su contenido y que estoy de acuerdo en participar de
manera libre y voluntaria en la investigacion.

Se firma en la ciudad de Bogota a los dias, del mes del afio
Nombre de la Informada Firma de la Informada
Cédula:

Nombre del Informante Firma del Informante
Cédula:

Nombre del testigo Firma del testigo
Cédula:

(El campo del testigo solo se llenard en campos excepcionales, por ejemplo, en caso de no comprenderse el idioma
castellano, se pertenezca a alguna comunidad en particular y/o se tenga alguna limitacién auditiva o escritural)

Linea de Atencién al Usuario: 593 30 04 + Linea Nacional: 01 8000 936670
www.uniminuto.edu



