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Factores que contribuyen al business intelligence en la ferreteria “Génesis” de la
parroquia José Luis Tamayo, afio 2023.

AUTOR:
Gonzalez Baque Stefanny Judith
TUTOR:

Ing. Fausto Vinicio Calderon Pineda, MGs
Resumen

Los factores que contribuyen al business intelligence dentro de la ferreteria Génesis
representan un incremento en el desarrollo de su participacion comercial. La ferreteria ha
tenido dificultades debido al desconocimiento de la utilizacion de estrategias y herramientas
de business intelligence. El objetivo general del trabajo de investigacion consiste en analizar
el factor clave de business intelligence que contribuye a la toma de decisiones en la ferreteria
Génesis de la parroquia José Luis Tamayo. La metodologia utilizada refleja el estudio de tipo
descriptivo, con un enfoque cuantitativo y cualitativo, por lo que, para la obtencion de la
informacion se realizd un cuestionario de encuesta dirigida a 169 clientes de la ferreteria
estudiada y la entrevista al propietario junto a colaboradores de la misma. Por ende, se
ejecutd un andlisis FODA que permitio observar el analisis interno y externo del negocio. Los
resultados obtenidos en la investigacion a partir de la recoleccion de informacidn permitieron
determinar que los clientes estan a favor de que la ferreteria utilice business intelligence en
sus operaciones, debido que permite el incremento de la competitividad e innovacion
mejorando la toma de decisiones con el fin de conocer de mejor forma los habitos de compra
de los clientes incrementando su satisfaccidn, en funcion a los resultados se concluye que la
utilizacion de business intelligence permite un mejor analisis y toma de decisiones en el
negocio, por lo que, se propuso estrategias que aporten a la competitividad de la ferreteria
direccionandose a lo establecido en el plan de accién.

Palabras claves: business intelligence, toma de decisiones, competitividad, ferreteria.
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Factors that contribute to business intelligence in the hardware store ""Génesis" of José

Luis Tamayo parish, year 2023.

AUTHOR:
Gonzalez Baque Stefanny Judith
TUTOR:

Ing. Fausto Vinicio Calderon Pineda, MGs

Abstract

The factors that contribute to business intelligence within the Genesis hardware store
represent an increase in the development of its commercial participation. The hardware store
has had difficulties due to the lack of knowledge of the use of business intelligence strategies
and tools. The general objective of the research work is to analyze the key factor of business
intelligence that contributes to the decision making in the Genesis hardware store in the José
Luis Tamayo parish. The methodology used reflects the descriptive type of study, with a
quantitative and qualitative approach. To obtain the information, a questionnaire survey was
conducted with 169 customers of the hardware store, and an interview was conducted with
the owner and his collaborators. Therefore, a SWOT analysis was carried out, which allowed
for the observation of the internal and external analysis of the business. The results obtained
in the research from the collection of information allowed to determine that customers are in
favor of the hardware store using business intelligence in its operations, as it allows for
increased of competitiveness and innovation by improving decision making in order to better
understand the buying habits of customers, thereby increasing their satisfaction. Based on the
results, it is concluded that the use of business intelligence allows for better analysis and
decision making in the business. Therefore, strategies were proposed to contribute to the
competitiveness of the hardware store addressing what was established in the action plan.

Keywords: business intelligence, decision making, competitiveness, hardware store.
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Introduccién

El business intelligence actualmente forma parte fundamental en la competitividad
empresarial, por lo que las empresas tratan de crecer y generar riquezas para sus paises, el
conocimiento de los factores que contribuyen al business intelligence alientan al uso de las
nuevas tendencias tecnolégicas a nivel mundial, con el fin de que se tomen las decisiones
acertadas en base a la recopilacion y andlisis de datos. En las mdltiples investigaciones
destacan paises como Estados Unidos y China por su uso de business intelligence, teniendo
competitividad en su mercado laboral en comparacién a los demas paises.

La innovacion es primordial para obtener competitividad y crecimiento empresarial,
conforme pasa el tiempo son cada vez méas notables los diversos cambios tecnoldgicos, Lopez
Rey (2020) detalla que Home Depot es una de las cadenas de ferreterias mas grandes de
Estados Unidos, que ofrece un sinnimero de insumos y materiales de construccion, ha
implementado soluciones de business intelligence y analitica avanzada para optimizar sus
operaciones de venta online y fisica, llamando la atencion de un importante sector por su
poder de competitivo.

A nivel nacional, las empresas privadas han considerado la utilizacion de business
intelligence, por ello es necesario conocer cuales son las problematicas para la
implementacion de estas herramientas en las MiPymes, ya sea el desconocimiento o alto
costo que demanda aprender e incorporar las tecnologias, es necesario evidenciar cuales son
las estrategias que ayudan a las empresas en su competitividad y que creen pautas necesarias
para que los negocios tengan oportunidades de mantenerse en el sector productivo del pais.

Se debe tomar en consideracion que, en la actualidad las empresas poseen un alto
nivel de exigencia en la competitividad empresarial, por ello se desprende la importancia de
conocer cudles son las herramientas que aportan a los factores de business intelligence, en
Ecuador se deben crear medidas que incentiven a las MiPymes a innovar para obtener ventaja
competitiva, con el fin de solucionar problemas en los analisis de datos y toma de decisiones.

Dentro de Ecuador, el sector ferretero ha tenido una importante participacion en el
crecimiento de la economia del pais, impulsado por el sector de la construccion, por ello
Trujillo (2023) detalla que es indispensable tener ferreterias debido que aportan a la
comercializacion de gran cantidad de productos, dando como resultado la contribucion al
ingreso del pais, aunque aborda desafios por el entorno cambiante sobre la competitividad e
innovacién, lo que se refleja en los niveles de las grandes empresas a comparacion de las

MiPymes.
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En el cantdn Salinas de la provincia de Santa Elena existen ferreterias posicionadas en
el mercado, por su calidad en los productos y precios accesibles, convirtiéndolas en una alta
competencia, por ello se centra la investigacion en la ferreteria “Génesis” ubicada en la
parroquia José Luis Tamayo y cuya mision es ofrecer productos de calidad a un precio
accesible, se ha posicionado a lo largo de diez afios por su funcionalidad y satisfaccion de los
clientes.

Mediante la implementacion de soluciones tecnoldgicas se contribuird a los factores
de business intelligence, respondiendo a las necesidades que tiene el negocio antes
mencionado, la competitividad presenta nuevas oportunidades a la toma de decisiones, la
utilizacién de sistemas de informacion aporta a la rentabilidad y productividad en la gestion
de los negocios. Por lo antes mencionado, se presenta el objetivo de la investigacién que
consiste en analizar el factor clave de business intelligence que contribuye a la toma de
decisiones en la ferreteria Génesis, centrandose en conocer si se aporta de forma significativa
a las operaciones frente a la competencia y el uso de herramientas tecnoldgicas.

El trabajo de investigacion también hace un diagndstico de la situacion actual del
business intelligence en el negocio expuesto, pese al cambio brusco a raiz de la pandemia del
covid-19 vy las constantes innovaciones en las tendencias tecnoldgicas, por lo que se
propondran estrategias oportunas que generen ventaja competitiva y analisis de datos en la
relacion a las necesidades de los clientes y aporten hacia la inteligencia de negocios. Con lo
propuesto se pretende generar nuevos conocimientos para que los integrantes de la ferreteria
puedan incrementar su competitividad a nivel provincial y nacional.

El planteamiento del problema que surge a raiz del tema propuesto, involucra de
manera especifica a la escases de datos de calidad, por ello Grillo (2019) detalla que los
negocios poseen gran cantidad de informacion valida y no valida, teniendo en consideracion
que los datos solo se encuentran almacenados y desactualizados, lo cual puede generar trabas
en los procesos de toma de decisiones, la resistencia al cambio también juega de forma
significativa al momento de utilizar herramientas tecnologicas para incrementar el
posicionamiento de un negocio. Cabe recalcar que el business intelligence se ha popularizado
con el paso del tiempo por su avance tecnoldgico y manejo de datos empresariales.

El problema que se ocasiona a nivel mundial se da debido a la limitada utilizacion de
inteligencia de negocios, teniendo dificultades en identificar cuales son las oportunidades que
se pueden obtener mediante la utilizacion de la misma, la Comision Econdmica para América
Latina y el Caribe (2019) recalca que el comercio ha sido invadido por el incremento de

innovaciones tecnoldgicas, las cuales han llegado a cambiar la forma de manejar los procesos
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comerciales en la mayoria de paises, viendose obligados a estar a la par de las
trasformaciones que apoyen los procesos de produccion y comercializacion.

Lo mencionado, da a notar los inconvenientes que existen en los negocios al tener un
limitado uso de sus datos y reportes, lo que puede ocasionar dificultades para entender el
comportamiento de compra de los clientes, el anélisis de datos en las ventas, el nivel de
competitividad, las tendencias y manejo de inventarios. Si se opera de forma adecuada la
informacion se podra saber como es la satisfaccion de cada cliente, el inventario, tiempo,
dinero invertido y personal capacitado hacia las nuevas tendencias.

La ausencia de conocimiento de estas herramientas disminuye la posibilidad de
generar oportunidades y competitividad, en Ecuador, el uso de business intelligence es
limitado debido al desconocimiento sobre las soluciones que podria generar la utilizacion de
técnicas y estrategias de inteligencia de negocios, lo que genera incertidumbre, resistiéndose
al cambio e invertir en este tipo de soluciones tecnologicas son las barreras que tienen las
MiPymes del pais, Naciones Unidas (2020) detalla que para aportar a las tecnologias de la
informacion y comunicacion, es necesario plantear politicas especificas de incentivo a la
inversion tecnologica, reduciendo o eliminando aranceles a las herramientas tecnoldgicas,
comercio en linea y fomentar el uso de las TIC para la creacion de negocios o apoyo al
crecimiento de los ya existentes.

El sector ferretero del cantdn Salinas, en gran parte se resiste a experimentar el uso de
estrategias de business intelligence, por lo que, es necesario contar con ayuda de personas que
puedan fomentar el uso de las mismas, asi como realizar capacitaciones que favorezcan la
implementacion de técnicas que lleven al crecimiento en el sector comercial, la desigualdad
digital afecta directamente a los comerciantes y a la poblacion en general debido a que se
limita la creacion de oportunidades sobre el acceso y analisis de informacién de los negocios.

En los ultimos afos, las innovaciones tecnoldgicas han incrementado después de la
pandemia de covid-19, la reactivacion y la utilizacion de herramientas innovadoras hizo que
los comerciantes puedan resurgir y seguir con su actividad econémica, es importante realizar
cursos digitales que fomenten el manejo de las mismas, porque asi se incrementa el auge en
el local comercial, generando nuevas formas de venta online, modificando lo tradicional y
combinandolo con tecnologias de los Gltimos tiempos.

La ferreteria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo hasta el momento de realizar
el trabajo de investigacion, indicd que la actividad econdémica en algunos periodos es baja

debido a la competencia y a la debilidad de uso a las herramientas de analisis y reportes, asi
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mismo se conocid que el negocio promociona sus productos, realiza ofertas, tiene buenos
precios, ofrece envios y posee una ubicacion adecuada para sus clientes.

Por ello, la aportacion de la investigacion se basa en proponer estrategias de business
intelligence que contribuyan a la toma de decisiones para satisfacer a los clientes, por lo que
es necesario verificar si existen mas problematicas mediante la comunicacién directa con el
propietario de la ferreteria, sobre cdmo ve necesario implementar soluciones tecnolégicas de
business intelligence, los hallazgos de este proyecto de investigacion podran dar una vision
clara sobre cdémo mejorar el rendimiento en el negocio, en la innovacion, competencia y
sistemas de informacion.

Por lo que, la investigacion de los factores que contribuyen al business intelligence en
la ferreteria Génesis permitié conocer sobre el manejo de estas herramientas y promover la
toma de decisiones. De acuerdo con esta informacion, la formulacion del problema se basa
en la siguiente interrogante: ¢Cual es el factor clave que contribuye al business intelligence
en la toma de decisiones de la ferreteria Génesis de la parroquia Joseé Luis Tamayo?

Partiendo de esta interrogante se formula la sistematizacion del problema presentada
a continuacion:

e ;Cual es la situacion actual del business intelligence en la ferreteria Génesis de la
parroquia José Luis Tamayo?

e ;Cuales son los beneficios del business intelligence respecto a la toma de decisiones
en la ferreteria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo?

e ;De qué manera las estrategias de business intelligence mejoran la toma de decisiones
en la ferreteria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo?

En respuesta a la problematica planteada, se presenta el objetivo general Analizar el
factor clave de business intelligence que contribuye a la toma de decisiones en la ferreteria
Génesis de la parroquia José Luis Tamayo, afio 2023.

De igual manera, de acuerdo al objetivo general se desprenden los objetivos
especificos de la investigacion, los cuales ayudan al cumplimiento de la meta:

e Diagnosticar la situacidn actual del business intelligence en la ferreteria Génesis de la
parroquia José Luis Tamayo.

e ldentificar los beneficios del business intelligence para la toma de decisiones en la
ferreteria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo.

e Proponer estrategias de business intelligence que mejoren la toma de decisiones en la

ferreteria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo.
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La justificacion tedrica que presenta la siguiente investigacion se basa en que,
mediante la observacion de las diferentes ferreterias del sector existe un déficit en la
implementacion de herramientas tecnoldgicas e innovadoras para la obtencién de valor
agregado en la atencion a los clientes, lo que se convierte en una necesidad para tener
ventajas competitivas ante el sector ferretero de la provincia. Por ello, con la propuesta de
crear estrategias de business intelligence se podréa reducir el impacto de la minima utilizacion
de tecnologias actuales, esperando que la toma de decisiones del caso de estudio mejore las
expectativas del propietario, colaboradores y clientes para asi ser reconocidos en el mercado
local.

Asi que, tomando en consideracion que el sector ferretero es parte importante en la
economia de la provincia, se debe estimar este estudio para obtener mejores resultados sobre
el business intelligence, dirigido a orientar sobre el correcto funcionamiento que estas
herramientas puedan dar al negocio, incrementando la competitividad mediante el analisis de
los datos, que forma parte de aplicar innovaciones que impulsen al control de la informacion,
lo que impulsa a realizar las actividades comerciales en base a la toma de decisiones,
haciendo que los clientes observen la gestion sobre el manejo de las operaciones de la
ferreteria, mejorando las ventas, manejo de inventario y la satisfaccion.

Entonces, la justificacion practica se fundamentaria en la realizacion de la
investigacion del caso de la ferreteria mediante la propuesta de crear estrategias que permitan
tomar decisiones en base a la observacion de informes analiticos de la informacion del
negocio, con el fin de aumentar la satisfaccion de los clientes y mejorar el desempefio, es
necesario que se adapten a los cambios en las innovaciones actuales sobre herramientas
empresariales de analisis y reporte de informacion, debido que mediante aquello se podra
impactar y mejorar la economia en los negocios del pais.

Mediante la aplicacion de las técnicas de recoleccion como encuestas y entrevistas se
podra verificar que los resultados obtenidos permiten la identificacién de la viabilidad de las
estrategias propuestas apuntando hacia el beneficio en el negocio, incrementando las
expectativas a cubrir en mayor parte la demanda, cabe mencionar que los beneficiarios de
este proyecto seran quienes la conforman y clientes de la ferreteria Génesis. Se presenta la
idea a defender: EI proponer estrategias sobre cuales son los factores que contribuyen al
business intelligence permite tomar decisiones en la ferreteria Génesis de la parroguia José
Luis Tamayo, obteniendo la satisfaccion de los clientes.

El trabajo de titulacion presentado consta de la siguiente estructura 0 mapeo:
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En el Capitulo I, Marco Referencial se compone por la revision de la literatura, en la
que se muestran trabajos nacionales e internacionales sobre tesis y articulos cientificos
relacionados con el tema de investigacion, asi mismo se presenta el desarrollo de teorias y
conceptos en el que van teorias de autores mas destacados de las dimensiones e indicadores,
también se mencionan los fundamentos legales que se relacionan con el tema investigado.

En el Capitulo Il, Metodologia se realiza la descripcion del disefio de la
investigacion, los métodos de la misma, la poblacién y muestra, junto con la respectiva
recoleccién de datos y el procesamiento de los mismo, definiendo asi porque se ha escogido
el tema de investigacion.

Por ultimo, el Capitulo 111, Resultados y Discusion detalla el analisis de los datos de
la encuesta y entrevista realizada, también se redacta la discusion de los principales hallazgos
de la investigacion, de igual manera las conclusiones y recomendaciones que dieron como
resultado del trabajo de investigacion, detallando las referencias bibliograficas de libros,

articulos y tesis de titulacion.
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Capitulo 1.

Marco Referencial

Revision de la literatura

En el articulo cientifico de Martinez Zabaleta & Rodriguez Luna (2022) Inteligencia
empresarial y su rol en la generacién de valor en los procesos de negocio, desarrollado en
Colombia, cuyo objetivo se centrd en “Explorar la inteligencia empresarial y su rol en la
generacidon de valor en los procesos de negocios”. Su metodologia fue de tipo cualitativa
utilizando una base de datos de Scopus, de método sistematico para realizar la exploracion y
sistematizacion de estudios sobre el tema, se delimita la conceptualizacion del concepto de
inteligencia empresarial, mediante la busqueda de informacion en articulos, teniendo una
muestra de 268 documentos en ingles sobre business intelligence, descartando y obteniendo
una muestra de 104 articulos para la realizacion del marco tedrico sobre el tema de estudio.
Los resultados obtenidos evidencian que el business intelligence permite un correcto analisis
en el marco teorico y empirico para desarrollar una investigacion, asi como también el logro
de estrategias competitivas de un alto nivel. Se concluyé que el trabajo permitio tomar
decisiones Optimas mencionando que las empresas tienen que involucrar herramientas de
business intelligence, contribuyendo a la innovacion y apoyo a la toma de decisiones
empresariales.

Asi mismo, Haro Sarango et al., (2023) en su articulo titulado, Inteligencia de
negocios en la gestion empresarial: un analisis a las investigaciones cientificas mundiales.
LATAM, publicado en Paraguay, cuyo objetivo se basd en “Elaborar un tratamiento
ciencimetrico sobre inteligencia de negocios en la gestion empresarial, procurando analizar el
comportamiento de la produccion cientifica y sus aportes mas privilegiados”. Su metodologia
tuvo un enfoque cuantitativo utilizando elementos deductivos, evidénciales y secuenciales
para la evaluacion de datos de manera descriptiva. En el estudio intervinieron 28.857
referencias que examinan a documentos de articulos cientificos, libros y notas, la recoleccién
de datos se dio a través de Scopus al introducir business intelligence o inteligencia de
negocios. Los resultados obtenidos dieron una tasa de crecimiento anual en la produccion
cientifica con un 3% de autores que refutan y aportan a la inteligencia de negocios, la cual ha
ganado relevancia por la disponibilidad de tecnologias, datos, competitividad y facilidad de

uso. Dando como conclusion que la inteligencia de negocios ayuda a crecer en los negocios
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del mundo, la que se ha popularizado y se espera que se adopte en el futuro en todas las
organizaciones, debido que esas herramientas mejorar las actividades econdmicas.

Por otro lado, Neira Picon et al., (2022) en su articulo, La inteligencia de negocios
como apoyo a la toma de decisiones en el &rea de comercializacion de la empresa Azuaynet,
publicado en Ecuador y cuyo objetivo fue “Disefiar una arquitectura tecnologica de
inteligencia de negocios que faculte la adecuada toma de decisiones”. Con una metodologia
desarrollada a través de un estudio documental y técnico, disefio de investigacion de tipo no
experimental, transversal y descriptiva. Los datos extraidos de las ventas de los periodos
2018-2020 da una muestra de doce mil doscientos cincuenta registros en la base de datos
mediante el uso de Excel con el apoyo de Power Bl, para el procesamiento de la informacidn.
Lo que dio como resultado que la empresa mediante el uso de las herramientas de inteligencia
artificial podra mejorar la gestion logistica de sus materiales, mejorando la toma de
decisiones. Se concluye que el business intelligence ayuda a la empresa a obtener datos del
periodo lo que permite tomar decisiones y procesar la informacion obtenida mejorando la
operacionalizacion, los prondsticos y graficar valores, facilitando al area de comercializacion
la proactividad y exploracion de nuevas alternativas de business intelligence.

Como indican, Moron Garcia & Silva Ura (2019) en su tema de tesis Factores que
contribuyen al Business Intelligence en el sector restaurantes de Piura, desarrollada en la
Universidad Privada Antenor Orrego de Peru, presenta el objetivo de “Analizar la
contribucién de los factores competencia, innovacion y sistemas de informacion al Business
Intelligence del sector restaurantes de Piura”. Teniendo como metodologia de tipo descriptiva
y una poblacion conformada por 10 administradores y diez jefes de cocina de los restaurantes
investigados. El tipo de muestra utilizada fue no probabilistica por conveniencia, ademas de
sefalar las técnicas empleadas de observacion y entrevista, en los instrumentos se conté con
la guia de entrevista y ficha de observacion. Mediante el levantamiento de la informacién se
obtuvieron los siguientes resultados que dan cumplimiento a la hipétesis: “Los factores que
contribuyen al business intelligence en el sector restaurantes de Piura en el afio 2018 son la
competencia, sistemas de informacion e innovacion”. Como conclusion se obtuvo que los
factores mencionados si tuvieron relacion con la inteligencia de negocios en el sector
restaurantes que mediante el analisis se generd un cumplimiento adecuado en relacion al
business intelligence, la competencia de los restaurantes incrementd un 75%, es decir que si
son competitivos en el servicio y producto que ofrecen, asi mismo se menciona que la
innovacién dentro de los restaurantes mostraron el mismo resultado que la competitividad,

también los sistemas de informacion cumple el mismo porcentaje de los dos factores antes
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mencionados, respecto a la utilizacion de herramientas tecnoldgicas tuvieron influencia en las
actividades comerciales en relacién al business intelligence.

En el trabajo realizado por Rios Avila (2023) titulado Modelo de Inteligencia de
Negocios para la toma de decisiones en la empresa Soelco SAS de la Universidad Ean de
Colombia, tuvo como objetivo “Proponer un modelo de Inteligencia de Negocios para la
toma de decisiones en la empresa Soelco SAS”. La metodologia de la tesis mencionada fue
investigacion de tipo cualitativa por la intervencion empresarial, con grado de inferencia
deductiva, la poblacién del estudio fue de 35 personas conformada por el personal de la
empresa como gerente, administrativos, lideres de venta y sus equipos. La muestra especifica
fue de quince personas, a través de una encuesta. También se llevd a cabo un diagndstico
situacional de la empresa. Como conclusién se obtuvo que el proyecto es adaptable a otras
organizaciones debido que hace uso de herramientas tecnoldgicas para asi ajustar sus datos, el
uso de estas garantiza un enfoque moderno que permite la adaptacion a las necesidades de la
empresa estudiada, el Data Warehouse proporciona el Optimo andlisis de los datos,
haciéndoles de manera profunda e identificando las tendencias, obteniendo reportes
financieros que mejor se adapten a la empresa.

Por altimo, Toapanta Tipan (2022) en su trabajo de titulacién La inteligencia de
negocios y su incidencia en la competitividad en las PYMES comerciales CIIU “G4772" del
Districto Metropolitano de Quito de la Universidad de las Fuerzas Armadas (ESPE) cuyo
objetivo principal fue “Determinar la incidencia de la inteligencia de negocios en la
competitividad de las PYMES comerciales CIIU “G4772” del DMQ”. La metodologia
empleada fue un estudio de enfoque cuantitativo, descriptivo-correlacional, de disefio
experimental. La poblacion del estudio fueron los gerentes y administradores de las PYMES
comerciales constando de trescientas sesenta de las cuales 212 son medianas y 148 pequefias.
La muestra obtenida fue de 153 empleados mediante la utilizacion de encuestas, utilizando el
muestreo no probabilistico por conveniencia. El resultado de esta investigacion fue que la
inteligencia de negocios impulsa la competitividad empresarial, la informacién y el generar
conocimiento para tomar las mejores decisiones, rechazando la hipotesis nula y aprobando la
hipdtesis alternativa que menciona que la inteligencia de negocios aporta de forma positiva
en la competitividad de las Pymes comerciales del DMQ. En conclusion se evidencio que el
ocho por ciento de las Pymes tienen un alto nivel de business intelligence, el 44% tiene un
nivel medio de Bl y el 48% posee un nivel bajo de la inteligencia de negocios. La mayoria de
las Pymes si utilizan herramientas de business intelligence tradicionales, lo que retrasa la

preparacion de informes por lo que se da una solucion de usar la herramienta de Power BI.
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Desarrollo de teorias y conceptos

Sector comercial

Romero Hidalgo et al., (2018). A través del analisis interno y externo una persona
puede observar cuales son las condiciones que necesita para desarrollar ideas de negocio, el
sector comercio es aquel que esta involucrado directamente en la relacién con la comunidad,
los emprendedores realizan sus operaciones con Sus propios ingresos y otros con
financiamiento de la economia popular y solidaria del pais, quien estad destinado a ayudar a
los diversos negocios. Este sector permite a las familias crecer y cumplir suefios de tener un
negocio propio, siempre y cuando se evalué cual es la idea principal para realizarla de forma
correcta mediante el analisis de los factores que intervienen en el mismo.

Un proceso comercial surge cuando una persona o grupo de personas toman iniciativa
de generar ingresos a través de la adquisicion de mercaderia o mediante la prestacion de un
servicio. Dentro de la parroquia José Luis Tamayo, se pueden observar diversos negocios del
sector ferretero que cumplen con el rol de ofrecer a los consumidores herramientas y demas
materiales necesarios para la construccion, también en el cantdon Salinas se evidencian
grandes locales comerciales que ofrecen este tipo de suministros contribuyendo de forma
significativa a la economia del canton.

Estrategias

Pefia Vazquez (2019). Las estrategias estan basadas en las diferentes partes de una
organizacion, siempre y cuando el fin sea satisfacer las necesidades de los clientes, las cuales
poseen un alto grado de importancia debido que, mediante la combinacion de otros factores
tecnoldgicos permiten la diferenciacion empresarial para obtener ventajas competitivas, con
el objetivo de actuar de forma adecuada mediante la implementacion de un plan de accién
que permita la medicion oportuna de las estrategias internas y externas de una organizacion.

Tarzijan Martabit (2023). Una estrategia posee un enfogque importante con la finalidad
de mejorar el avance hacia la meta de una empresa, teniendo en consideracion la satisfaccion
de las necesidades y la competencia, por ello es preciso mencionar que las estrategias
acompafian a los objetivos para la toma de decisiones que permitan crear valor a una
organizacién, tomando en cuenta que existen estrategias competitivas y corporativas.

Pérez Calle (2023) hace referencia a que una estrategia es utilizada desde la

terminacion de la guerra debido que para vencer al enemigo se crearon estrategias capaces de
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cumplir con el objetivo de ganar, en el &mbito empresarial se desarrolla de forma similar
debido que el mercado es el campo de batalla y las competencias son el enemigo.

Las estrategias son planes de como un negocio es capaz de competir en el mercado,
permite el aprovechamiento de mejorar su expansion. Por lo que, es importante crear
estrategias en la ferreria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo para que el negocio se
mantenga y crezca en el sector ferretero, hay que mencionar que los locales comerciales de la
parroquia son pequefios en comparacion las grandes cadenas de empresas por lo tanto es
necesario involucrar a la competencia para tomar decisiones oportunas y poder enfrentarlas

de forma efectiva.
Business intelligence

Joyanes Aguilar (2019) la inteligencia de negocios y el analisis de negocios se han
convertido en estrategias poderosas entre las compafiias, se refieren a la inclusion de
herramientas tecnoldgicas que mejoren el acceso y analisis de la informacion para optimizar
el desempefio, permitiendo tomar decisiones adecuadas en base a la visualizacion de los
resultados obtenidos (p. 28).

El business intelligence forma parte de las herramientas y estrategias que sirven de
ayuda para los negocios, debido que, intervienen en la toma de decisiones empresariales, esta
enfocado en la recopilacion, analisis y presentacion de datos de una organizacion para luego
evaluar la informacion e implementar dashboards e informes que ayuden a la visualizacion de
los resultados, lo que resulta una ventaja competitiva para estar a la par de las innovaciones
tecnoldgicas.

Bustamante Chong et al., (2019). El business intelligence ha evolucionado a través de
los afios siguiendo con las tendencias tecnoldgicas, al analizar y almacenar informacion a
través de las empresas, permite entregar y visualizar informes importantes para que se logre
un medio de organizacién, con el uso de este tipo de herramientas se podran descubrir y
analizar datos de cualquier parte de una compafiia para tomar decisiones oportunas (p. 14).

Es de suma importancia conocer la evolucion del business intelligence debido que,
permite la observacion de datos de forma especifica, ayudando a las empresas a tener un
mejor funcionamiento a través de los afios, se ha incrementado la demanda en la utilizacion
de herramientas que beneficien a los informes de datos de las empresas para tomar decisiones
que se adecuen a las necesidades de los negocios.

Haro Sarango et al., (2023) argumenta que la inteligencia de negocios o business

intelligence es una herramienta tecnologica capaz de agrupar informacién como parte del
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analisis estratégico interno y externo de una organizacion, debido que permite la presentacion
de informes de utilidad para la empresa, mediante la combinacion de datos, permite
visualizarlos para tomar decisiones impulsando un cambio significativo, adaptandose a los
cambios constantes (p. 21).

El business intelligence se ha popularizado entre las empresas, debido que, permite
visualizar informacion de forma diferente e innovadora, este tipo de herramientas ayudan a la
toma de decisiones modernas, mejorando los procesos y optimizandolos, lo que hace a una
empresa competitiva en el mercado, el business intelligence permite avanzar en los procesos
empresariales y estratégicos de una organizacion con el fin de incrementar los sistemas de

informacion.
Analisis estratégico

Hiriyappa (2019) todos los negocios estan elaborados con el fin de ofrecer productos
0 servicios a un cliente, el éxito o fracaso del mismo esta sujeto al nivel de adaptabilidad,
habilidades y capacidades innatas enfocados en la resolucion de problemas. Por ello, para la
aplicacion del analisis estratégico todos los negocios deben iniciar con la realizacion de la
matriz FODA, para inspeccionar el entorno interno y externo a través de herramientas que
permitan analizar los escenarios (pp. 5-6).

El analisis estratégico de negocios permite la evaluacion de todos los aspectos que se
relacionan con una empresa, de acuerdo a ellas se podran crear estrategias que permitan
alcanzar los objetivos y metas, existen herramientas que aportan de forma significativa a la
toma de decisiones generandoles competitividad empresarial, es oportuno que una empresa
haga una evaluacion sobre los aspectos a implementar que estén ajustados a sus necesidades y

metas.

Analisis interno

Sanchez Huerta (2020) el analisis interno representa a las debilidades y fortalezas de
un negocio, permite la evaluacion de estos aspectos internos permitiendo tener una ventaja
competitiva, se debe incluir a todos los integrantes de una organizacién para optar por la
opinion de personas que estan involucradas en la situacion de la empresa. Existen tipos de
fortalezas como la capacidad de fabricacion y financiacién y debilidades como la deficiencia

en las habilidades o capacidades claves de un negocio (pp. 20-21).
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Andlisis externo

El andlisis externo se encuentra identificado a través del entorno econémico, politico,
tecnoldgico, la competencia, clientes y proveedores los que permiten a una organizacion a
prepararse frente a las amenazas, aprovechando la oportunidad de ser mas competitivos a
través de la identificacion de ventajas competitivas sélidas (Sanchez Huerta , 2020, p. 15).

Es de gran importancia que se realice el analisis interno y externo en un negocio
debido que brinda una vision clara sobre la situacién actual, observando las debilidades u
oportunidades con el fin de tomar decisiones acertadas con el giro del negocio vy asi tener el

éxito deseado de competitividad empresarial.
Competitividad

Castarion Ibarra (2019) la competitividad es el grado de participacion de una empresa
en el mercado, se relaciona como un grupo de interés que posee herramientas que determinan
su competitividad, el nivel de vision y el grado economico que genera en su sector, lo que
permite ventajas aunque es complejo desarrollarse y producir un producto o servicio en
comparacion a la competencia, es importante conocer los precios y las gestiones que
desarrollan las otras empresas, porque ser competitivo puede resultar una victoria en
cualquier nivel geografico (pp. 45-46).

Garell Guiu (2021) dentro del mundo globalizado tener competitividad es parte clave
de un modelo econémico para las organizaciones, asumiendo cambios significativos para la
obtencidn de modelos que se ajusten a sus necesidades y a la gestion de acuerdo a sus metas,
ante los cambio tecnologicos una fuerte competitividad serd en base a las condiciones del
entorno con el fin de conocer los resultados positivos mediante el analisis sobre la
optimizacion de las innovaciones (p. 22).

La competitividad puede definirse como la capacidad de desenvolverse de una
empresa para obtener rentabilidad en relacion a sus competidores, lo cual genera ventajas que
optimizan los recursos y gestién empresarial dando asi, una mayor participacion en el
mercado sobresaliendo e innovando a lo largo de su actividad econdmica, permitiendo forzar

el liderazgo, diferenciacién y orientacion hacia los clientes.
Productividad
Gutiérrez Pulido (2010) la productividad es el resultado entre los componentes de

eficiencia y eficacia, a través de la mejora continua se puede producir de forma correcta un

producto o servicio, obteniendo una medicion entre los recursos utilizados para la produccion
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debido que es importante abordar a los proveedores correctos y los precios convenientes con
el objetivo de lograr la satisfaccion de los clientes, los que aportan a la financiacion y estadia
del negocio (p. 21).

Palacios Acero (2022) la productividad forma parte de como entra y sale la
informacién en un negocio, la relacién que existe entre el producto o servicios y el namero de
compras 0 costos que intervienen en la produccion del valor empresarial, al evaluar los
factores se obtienen ventajas claves de rentabilidad, lo que influye positivamente al
crecimiento productivo a través de factores politicos, tecnolégicos, de mercado y de calidad.

La productividad es la relacién entre la eficiencia y eficacia que involucra a la
cantidad de bienes o servicios prestados y los recursos que se utilizaron en una operacion
comercial de las empresas, lo cual para obtener un crecimiento econdmico forma parte de la
relacion entre diversos factores para incrementar la satisfaccion de las necesidades de los
clientes, midiendo los recursos disponibles y tomando en cuenta los progresos en la

innovacion tecnologica da cada pais.

Rentabilidad

Santiesteban Zaldivar et al., (2011). La rentabilidad es un indicador parte de las
finanzas, el cual debe estar presente en los negocios, este permite la medicion del éxito
obtenido, no solo verificando el volumen de operaciones si no, en saber aprovechar las
ventajas lo que incrementa la participacion en el mercado y mejora la rentabilidad en relacion
con otros factores gque se involucran en este aspecto con el fin de tomar decisiones.

Fisico Mufioz (2020) para analizar la rentabilidad es necesario hacer una comparacion
entre los beneficios obtenidos con la inversion realizada para conseguirla, lo que da como
resultado la eficiencia en la economia de un negocio, es esencial optar por una evaluacion que
mida el desempefio con el fin de maximizar las operaciones futuras (p. 206).

La rentabilidad es parte de las finanzas debido que, con este indicador se puede medir
el éxito de una inversion realizada en una empresa, por ello es la capacidad de generar
ganancias en relacion con lo que se ha invertido, obteniendo eficiencia, se puede concluir que
si se efectla de forma oportuna el negocio tiene viabilidad y posee un rendimiento adecuado,

permitiendo tomar decisiones sobre las inversiones que se estan y se quieran realizar.
Diferenciacion
Rodero (2019) ratifica que la diferenciacion involucra elementos tangibles e

intangibles y existen dos tipos que son vertical y horizontal, la diferenciacion vertical se

enfoca en el producto o servicio especificamente en sus atributos, posicionandolo de mejor
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calidad y desempefio, el cliente siempre se enfocara en tener mayor potencia con referencia al
valor. Sin embargo la diferencia horizontal cuanta como la existencia de enfoque
contradictorio para los clientes, es decir, que mientras uno se centra en comprar en mejor
articulo sin tomar en consideracion otros factores, los demas pueden pensar en primer lugar el
impacto ambiental sobre el producto, sin fijarse si el producto es llamativo o no (p. 30).

La diferenciacion es parte de una estrategia empresarial debido que permite generar
competitividad mediante el ofrecimiento de productos o servicios innovadores al mercado,
generando impacto por la calidad o precios, lo que permite que si se desea lanzar un nuevo
producto de alto costo 0 no visto antes puede impactar a los clientes y no existiria presion por
parte de la competencia.

Sistemas de informacién

Beynon Davines (2018) un sistema de informacion conocido por sus siglas Sl, se
considera como el medio por el cual se pacta una comunicacion directa entre las personas u
organizaciones y la informacion que estas tengas, con lo que se pueden hacer un sinnimero
de actividades que se relacionan con la informacion interna y externa de una empresa, dando
apoyo a la actividad que se desee realizar, es decir aportar a la operacion a traves de datos
para tomar decisiones a partir del procesamiento de la informacion (p. 29).

Solano Rodriguez y Riascos Erazo (2021) un sistema de informacion es parte de un
grupo de componentes que permiten la recoleccion, procesamiento, almacenamiento y
distribucién de informacion con el fin de tener el control y tomar decisiones en todos los
niveles de la organizacion, estos elementos interactian entre ellos para aportar de forma
positiva a las actividades de las empresas y a su informacion (p. 20).

Checa Hinojo (2023) los sistemas de informacion forman parte de un proceso de
integracion de datos para hacer que estos tengan utilidad, pueden llevarse a cabo de forma
manual 0 automatica es decir, a la par de las herramientas tecnolégicas que permitan la
medicion de la informacion. Dentro de una pequefia empresa es necesario que se maneje de
forma oportuna y formal la informacion para obtener informes de calidad a la hora de tomar
decisiones debido que, si hay mal manejo de los sistemas de informacién no se controlaran
los procesos de un negocio (p. 28-29).

Los sistemas de informacion son la interaccién entre una organizacion y la
informacion que ésta proporcione, para la realizacién de un procesamiento de datos de la

empresa, lo que analiza y permite obtener proyecciones e informacion Gtil para ayudar a la
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toma de decisiones de manera confiable, lo cual es esencial para aportar a la mejora en la

organizacion, parte de las ventajas que contribuyen al éxito de la misma.

Nivel de adopcién

Lena Acebo & Garcia Ruiz (2021) la adopcion de tecnoldgica ayuda a ser competitivo
en el mercado debido que permite el acceso y conexién, creando oportunidades e impulsando
a los procesos de los sectores de alta produccion, lo que permite estar a un paso mas adelante
del sector externo, va de la mano con la inteligencia artificial para manejar los datos por eso
es necesario una transformacion digital puesto que ayuda al crecimiento en una organizacion,
se logra observar cuantos colaboradores estan dispuestos a adoptar un nuevos sistema
informético (pp. 67-68).

Restrepo Tarquino (2022) el nivel de adopcion refleja un desafio en la actualidad para
las MiPymes porque, los costos de implementar nuevas tecnologias en los negocios son
elevados, la escaza financiacion es un punto negativo que persogue a los negocios que
quieren estar a la par de las innovaciones empresariales, por lo que es importante conocer las
estrategias que aporten hacia el nivel tecnologico, dependera exclusivamente de las ganas de
adoptar conocimientos como parte de las soluciones empresariales (p. 89).

El nivel de adopcidn refleja como una empresa va adquiriendo sistemas tecnologicos,
permitiendo innovar y diferenciarse de la competencia, se identifica la adopcion que se
obtendra para que la organizacion pueda resistir ante cualquier cambio, es importante generar

ventajas competitivas a raiz de conocer la informacion valiosa de una empresa.

Tiempo de implementacion

Henao & LoOpez (2021) para la toma de decisiones en una organizacion es necesario
sefalar el tiempo de implementacion que se tendra para aquello y asi conocer los resultados
de forma explicita, con las ventajas que se quieren implementar a raiz de la utilizacion de
tecnologias, viendo las alternativas y posibilidades de informacion, apoyando al monitoreo y
contribucién de una buena ejecucidn, es necesario conocer cada una de las etapas y el nivel
de complejidad para manejar los tiempos planificados con anterioridad (p. 25).

El tiempo de implementacién permite a una organizacién a observar de manera
cuidadosa como esta la planificacion estratégica de la misma, porque a través de saber el
tiempo en que se implementan tecnologias permite la evaluacion de riesgos o conocimiento
sobre las actividades necesarias para alcanzar el éxito necesario para la organizacion, lo cual

va de la mano con el nivel de adopcion.
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Retorno de la inversién

Villanueva Espada (2020) el Return of Investment conocido como retorno de la
inversion permite medir el beneficio que produce la empresa para realizar una comparacion
con la inversion realizada teniendo como resultado la medicion de la rentabilidad, es decir,
que mientras el ROl sea mayor sera mas rentable, aunque suele ser complejo pero es
necesario para continuar con planes de formacion de la organizacion y es necesario para los
sistemas de informacion empresariales (p. 72).

El retorno de la inversion es una métrica importante para una organizacion debido que
le permite evaluar la rentabilidad de la inversion, es decir que se obtiene un porcentaje de
cudles son las ganancias dadas en la inversion que se realizd, permitiendo evaluar la
eficiencia y tomar decisiones empresariales, obteniendo beneficios y ser positivos sirve como

justificacion a la adopcion de sistemas de informacion.
Innovacion

Castro Martinez & Fernandez de Lucio (2020) una innovacion va mucho mas alla de
tener un servicio o producto nuevo, se considera como el conjunto de actividades que estan
detrés de la consecucion de aquello, el grado de dificultad de estos procesos y el nivel de
éxito que genero en el mercado, tomando en cuenta los riesgos que puede llevar a cabo
poseer una innovacion, antes de ser aceptadas como tal, se adopta a las nuevas ideas que
quieran ser implementadas, arriesgandose sin precedentes, para dejar atras el lado tradicional
y mejorar de forma significativa las actualizaciones en el mercado.

Phimister & Torruella (2021) la innovacion es el descubrimiento de algo que un no se
conoce, es decir que si existe algo nuevo poder descubrir mas cosas que permitan mejorarlo y
asi generar nuevas tendencias para beneficios futuros, creando valor en el mercado y en las
actividades econdmicas, también se relaciona con la identificacion y exploracion de nuevas
ideas de negocio o productos teniendo una relacion importante con los integrantes del
negocio y sus grupos de interés (p. 11).

Alvarez Pallete (2023) la capacidad tecnolégica forma parte de las nuevas
innovaciones, es capaz de realizar los procesos de forma eficiente en la mayor parte sin
errores lo que permite incrementar la productividad de un negocio, a lo largo de estos Gltimos
tiempos la inteligencia artificial en relacién con herramientas de andlisis de datos han
cambiado la forma de tomar decisiones empresariales, al manejar la informacién de manera

mas oportuna e impulsando a la diferenciacién y modernizacion en las empresas (p. 82).
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La innovacion es un proceso mediante el cual una persona o grupo de personas crean
ideas novedosas, es decir, que no se han visto de forma repetitiva, lo que puede mejorar la
calidad de vida y ayuda a la generacion de competitividad empresarial, dando como resultado
la satisfaccion de los clientes, la innovacién que puede existir en distintos ambitos de
productos, procesos, en la organizacion o mediante la implementacion de nuevas tecnologias

a través de solucionar problematicas sociales.

Andlisis de tendencias

Canalicchio (2021) para llegar al andlisis de tendencias primero se deber realizar un
analisis del entorno competitivo, lo que demanda de un arduo trabajo porque se necesita que
se realice de forma detallada para poder manejar la competitividad, con el tiempo se puede
observar el aumento o disminucion de las actividades de una empresa con el objetivo de
poder predecir los eventos futuros (p. 33).

El analisis de tendencia permite observar de forma detallada como se estd manejando
la situacidn actual en la organizacion, permitiendo una correcta toma de decisiones y viendo
el comportamiento a lo largo del tiempo para predecir eventos futuros mediante la utilizacion
de herramientas estadisticas que permitan su medicion, se evalta todo tipo de informacion
valiosa que posea una empresa para identificar los resultados en los diferentes periodos de
tiempo, sirviendo de guia para crear estrategias con el fin de proyectarse hacia la ventaja

competitiva.

Feedback de clientes

Gil Lopez (2020) el feedback de clientes o retroalimentacion es parte de la
comunicacion que se produce entre dos personas, este proceso permite crear mayor
efectividad, existe el feedback positivo cuando un cliente muestra interés o mantiene una
buena actitud, mostrando su energia positiva, y el negativo cuando el cliente muestra sus
quejas y criticas o desaprobacién a un producto o servicio, hay que saber reconocer si el
cliente esta satisfecho ante lo ofrecido en un negocio porque de esto depende que la empresa
mejore o0 cambie las estrategias (pp. 154-155).

El feedback de clientes es importante al momento de mantener una relacion con los
clientes, debido que, permite obtener informacion valiosa sobre si se esta obteniendo la
satisfaccion adecuada, observando el agrado o disgusto hacia la atencion brindada o la

calidad y precio de los productos.
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Introduccion de nuevos productos

Zamarreiio Aramendia (2020) al momento de crear nuevos productos se pueden
obtener significados diferentes debido que puede que estos no existian con anterioridad, o
recién se estan fabricando siendo novedosos para los clientes, por eso es importante realizar
un analisis de la competencia sobre los productos que estan introduciendo a sus inventarios,
es fundamental para el crecimiento del negocio por razones competitivas generando
rentabilidad o darle otra imagen a la organizacion (p. 100).

La introduccion de nuevos productos forma parte de un proceso arduo mediante el
cual, una empresa crea o lanza al mercado un producto implementa un servicio innovador en
relacion con su competencia, puede que esto permita observar la aceptacion de los clientes,
mejorando la relacion y satisfaccion permitiendo que el negocio se expanda e incremente su
rentabilidad.

Toma de decisiones

Arguello Pazmifio et al., (2020) la toma de decisiones forma parte indispensable en
una organizacion, debido que se representa como la responsabilidad que ha resultado de una
tarea, en la que se ha optado por buscar opciones que mejor se adapten a la aportacion de una
ventaja competitiva para la empresa. Para tomar decisiones es necesario que se defina la
problematica para realizar un andlisis, buscando alternativas adecuadas y eligiendo las mas
aptas para aplicarlas en base a un fundamento, evaluando la informacion.

Sandua (2023) en la actualidad es necesario ser competitivos, parte de esto es la toma
de decisiones puesto que impulsa a una empresa a organizar la informacion y analizarla para
obtener mejores resultados, con el avance tecnologico las empresas pueden utilizar
herramientas que ayuden a la optimizacién de la toma de decisiones de forma mas rapida y
automatizada, la inteligencia artificial puede ser clave en el analisis de los datos porque
permite la identificacion de las tendencias y ayuda a mejorar las decisiones en base a los
resultados obtenidos.

Martin Martinez & Fisico Mufioz (2023) para tomar una buena decision es necesario
estar informados sobre el entorno, es fundamental elegir las decisiones idoneas que
favorezcan hacia el alcance de los objetivos de una organizacion, al momento de solucionar
problemas es oportuno argumentar el por qué se escogid esa decision, asegurando que los
resultados fueron positivos y estdn acorde a las estrategias antes planteadas, lo cual

incrementa la productividad.
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La toma de decisiones en sin dudas un proceso mediante el cual se realiza un analisis
de forma detenida, una accion que se desee implementar hacia la resolucion de problemas de
una organizacion, siempre optando por tomar factores calve que consideren el beneficio de la
empresa y de sus colaboradores, observar el impacto que se generar e involucrando a todos
los actores participes hacia la solucién méas sostenible posible, alineando las metas y optando

por las oportunidades con el fin de maximizar la participacion en el mercado.

Gestidn de relacion con los clientes

Valle Cali (2015) el Customer Relationship Mangement es una herramienta que
permite la integracion de los procesos de una organizacion con las tecnologias para
comprender a los clientes, en la actualidad permite tener contacto con los mismos para
relacionarse de mejor forma y tomar decisiones en base a esa informacion, lo que aumenta la
rentabilidad de un negocio al relacionarse con los datos de los clientes (p. 10).

Ramos (Ramos, 2022) el CRM permite tener una relacion estrecha con los clientes,
generando contacto directo se obtendra la fidelizacion de forma potencial, lo que ayuda a
incrementar las ventas y obtener informacion para integrar herramientas tecnologicas que
beneficien en analisis de datos, hay que saber que este tipo de plataformas son complejas,
pero es necesario que se implemente hacia la automatizacion para crear ventajas
competitivas.

La gestion de la relacion con los clientes permite incrementar la funcionabilidad de la
empresa, obteniendo alcance en los datos de los clientes para analizarlos y tomar decisiones
que beneficien a ambas partes, al evaluar la informacion se resolveran problemas y se
mediran las estrategias a implementar en base a la adopcion de herramientas que permitan

identificar la satisfaccion y fidelizacion de clientes.

Satisfaccion del cliente

Rodriguez Simon (2023) la satisfaccion del cliente va mucho mas alla de la atencion,
es considerable que se conozca bien al tipo de cliente que se estd atendiendo, optando
siempre en conocer sus necesidades y dar soluciones ante esas peticiones, la captacion genera
ventajas competitivas porque se va conociendo a un cliente sobre sus habitos de compra,
generando expectativas altas hacia la satisfaccion de la clientela, lo que lleva a la excelencia
del negocio, es adecuado reconocer a los clientes potenciales, sabiendo cuales son sus
preferencias al momento de realizar una compra, la atencion que se brinda podra ser mejor de

la que él espera, incrementando de forma significativa a su satisfaccion.
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Vargas Belmonte (2023) para que una empresa sobreviva en el mercado tiene que
estar siempre en contacto con los clientes, debido que ellos son la razon por la cual se
mantienen en pie, la satisfaccion de aquello es el resultado de conocer como ha sido su
percepcion ante el servicio y la calidad de los productos, es necesario que todos los
integrantes de la organizacion conozcan los beneficios que conlleva lograr que los clientes
esten satisfechos, teniendo ventajas en los niveles de venta, recomendaciones y fidelizacion.

La satisfaccion de los clientes forma parte de la ventaja competitiva de una
organizacion, puesto que mientras mas conforme esté un cliente serd méas fuel, mejorando el
rendimiento de la empresa, por ello es necesario conocer a cada cliente para optar por una
atencion personalizada en base a sus preferencias de compra, incrementando las ganancias y

cumpliendo con los objetivos lo que asegura el éxito del negocio.
Fundamentos legales
Para el trabajo de investigacion se consideran las siguientes disposiciones legales:

Constitucion de la Republica del Ecuador

Segun la Constitucion de la Republica del Ecuador (2008) expresa que;

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econdémico, fuente
de la realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizard a las personas
trabajadoras el pleno respecto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempefio de un trabajo sustentable y libremente acogido o
aceptado.

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de Optima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a la informacidn precisa y no engafiosa sobre su
contenido y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracion de estos
derechos, la reparacién e indemnizacion por deficiencias, dafios o mala calidad de bienes y
servicios, y por la interrupcion de los servidores publicos que no fuera ocasionada por caso
fortuito o fuerza mayor.

Art. 66.- Se reconoce y garantiza a las personas:

15. El derecho a desarrollar actividades econémicas, en forma individual o colectiva,

conforma a los principios de solidaridad, responsabilidad social y ambiental.
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Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la
economia, entre las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o privadas,
asociativas, familiares, domésticas, autbnomas y mixtas.

Art. 325.- El Estado garantizard el derecho al trabajo. Se reconocen todas las
modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o auténomas, con inclusion de labores de
autosustento y cuidado humano; y como actores sociales productivos, a todas las trabajadoras
y trabajadores.

Art. 336.- El Estado impulsara y velara por el comercio justo como medio de acceso a
bienes y servicios de calidad, que minimice las distorsiones de intermediacion y promueva la
sustentabilidad.

Ley Organica de la Economia Popular y Solidaria (EPS)- (2018)

Art. 1.- Definicion.- Para efectos de la presente Ley, se entiende por economia
popular y Solidaria a la forma de organizacion econdmica, donde sus integrantes, individual o
colectivamente, organizan y desarrollan procesos de bienes y servicios, para satisfacer
necesidades y generar ingresos, basadas en relaciones de solidaridad, cooperacion y
reciprocidad, privilegiando al trabajo y al ser humano como sujeto y fin de su actividad,
orientada al buen vivir, en armonia con la naturaleza, por sobre la apropiacion, el lucro y la
acumulacion de capital.

Art. 73.- Unidades Econdmicas Populares, Son Unidades Econdmicas Populares; las
que se dedican a la economia del cuidado, los emprendimientos unipersonales, familiares,
domésticos, comerciantes minoristas y talleres artesanales; que realizan actividades
econdmicas de produccion, comercializacion de bienes y prestacion de servicios que seran
promovidas fomentando la asociacion y la solidaridad.

Art. 75.- Emprendimientos unipersonales, familiares y domésticos.- Son personas o
grupo de personas que realizan actividades econdémicas de produccién, comercializacion de
bienes o prestacion de servicios en pequefa escala efectuadas por trabajadores autbnomos o
pequefios nucleos familiares, organizadas como sociedades de hecho con el objeto de
satisfacer necesidades, a partir de la generacién de ingresos e intercambio de bienes y

servicios. Para ello generan trabajo y empleo entre sus integrantes.
Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién

Por otro lado, la Ley Organiza de Emprendimiento e Innovacion (2020) expresa lo

siguiente;
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Art. 1.- Objeto y d&mbito.- La presente Ley tiene por objetivo establecer el marco
normativo que incentive y fomente el emprendimiento, la innovacion y el desarrollo
tecnoldgico, promoviendo la cultura emprendedora e implementando nuevas modalidades
societarias y de financiamiento para fortalecer el ecosistema emprendedor.

Art. 5.- Obligaciones del Estado.- Son obligaciones del Estado para garantizar el
desarrollo del emprendimiento y la innovacidn, las siguientes:

1. Apoyar al emprendimiento mediante politicas publicas apropiadas, que permitan

crea un ecosistema favorable;

2. Simplificar trdmites para la creacion, operacion y cierre de empresas, en todos los

niveles de gobierno; v,

3. Asignar los recursos necesarios para implementar las politicas publicas que se

emitan en aplicacion de esta Ley.

Art. 10.- Consejo Consultivo de Emprendimiento e Innovacion.- Se crea el Consejo
Consultivo de Emprendimiento e Innovacion, organismo que tendra el caracter de asesor y de
apoyo al Consejo Nacional de Emprendimiento e Innovacién, para el seguimiento de las
politicas publicas que afecten al emprendimiento, la innovacion y la competitividad; estard
integrado por representantes de las cAmaras de industrias, turismo, comercio, sector artesanal,
de la economia popular y solidaria, de la banca pablica y privada, y de las organizaciones de
apoyo al emprendimiento e innovacion.

De acuerdo con lo que menciona el Cddigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e
Inversiones, COPCI (2019) se toma en consideracion los siguientes articulos:

Art. 1.- Ambito.- Se rigen por la presente normativa todas las personas naturales y
juridicas y demas formas asociativas que desarrollen una actividad productiva, en cualquier
parte del territorio nacional.

El &mbito de esta normativa abarcard en su aplicacion el proceso productivo en su
conjunto, desde el aprovechamiento de los factores de produccion, la transformacion
productiva, la distribucion y el intercambio comercial, el consumo, el aprovechamiento de las
externalidades positivas y politicas que desincentiven las externalidades negativas. Asi
también impulsara toda la actividad productiva a nivel nacional, en todos sus niveles de
desarrollo y a los actores de la economia popular y solidaria; asi como la produccion de
bienes y servicios realizada por las diversas formas de organizacion de la produccion en la

economia, reconocida en la Constitucién de la Republica.
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Art. 53.- Definicién y Clasificacion de las MIPYMES.- La Micro, Pequefa y
Mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad productiva, ejerce
una actividad de produccion, comercio y/o servicios, y que cumple con el nimero de
trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados para cada categoria, de
conformidad con los rasgos que se estableceran en el reglamento de este Codigo.

De acuerdo a lo mencionado se toma en consideracion el Reglamento de Inversiones
del Codigo Orgénico de la Produccién (2018):

Capitulo |

Clasificacion De Las MiPymes

Art. 106.- Clasificacion de las MIPYMES.- Para la definicién de los programas de
fomento y desarrollo empresarial a favor de las micro, pequefias y medianas empresas, estas
se consideraran de acuerdo a las categorias siguientes:

a.- Micro empresa: Es aquella unidad productiva que tiene entre 1 a 9 trabajadores y
un valor de ventas o ingresos brutos anuales iguales o menores de trescientos mil (US $
300.000,00) ddlares de los Estados Unidos de America;

Asi mismo se considera al Codigo de trabajo (2012) en el siguiente articulo:

Art. 2.- Obligatoriedad del trabajo.- El trabajo es un derecho y un deber social. El
trabajo es obligatorio, en la forma y con las limitaciones prescritas en la Constitucion y las

leyes.
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Capitulo 11
Metodologia
Disefio de la Investigacion

El presente trabajo de investigacion tuvo el proposito de recopilar datos de alcance
descriptivo, debido que se analizaron los factores que contribuyen al business intelligence en
la ferreria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo, se mostré como objetivo a la
descripcion de la situacion actual porque se centrd en la identificacion y la contribucién del
business intelligence, permitiendo observar cuales son los beneficios o desafios a través del
andlisis de los datos mediante la utilizacion de técnicas de recoleccion como entrevistas y
encuestas. Ademas de saber la problematica actual, con la informacion se obtuvo como
respuesta que tipo de estrategias esta aplicando dentro de la ferreteria. Conforme los
hallazgos obtenidos se cred una posible solucidn que se adapte a la realidad y aporte de forma

significativa al crecimiento del negocio.

Ademas, se aplico el disefio no experimental, debido que permite la exploracion en la
variable y estos son obtenidos en un periodo de tiempo, mediante la aplicacion de
instrumentos de recoleccion de informacion y el analisis de las mismas, demostrando el grado
de confiabilidad de los datos adquiridos para demostrar la relevancia y asi conocer la

situacion de la ferreteria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo.

Enfoque de la Investigacion

El trabajo conservo un enfoque mixto, presentando informacion de tipo cualitativa y
cuantitativa. La investigacion de caracter cualitativa ayudd a la comprension profunda de la
informacion actual de la ferreteria, tomando en consideracion su comportamiento o relacion
que se tenga de forma directa con el problema a investigar. Se realiz6 un cuestionario dirigido
a la propietaria de la ferreteria Génesis, implementando una guia de entrevista, la que

permitié analizar la informacion recopilada.

Por otro lado, el enfoque cuantitativo hace referencia al anélisis estadistico mediante
el cual se basa la recopilacién de datos de las encuestas, para la realizacidén del analisis de los
datos de forma numérica y obtener la identificacién de la aceptacion de las estrategias de

competitividad dentro de la ferreteria Génesis, por lo que se verifico la relacion entre la
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variable con las dimensiones e indicadores, permitiendo la medicién de los factores internos y

externos que propusieron la solucion a la problematica de la investigacion.

Métodos de la Investigacion

En la investigacion se aplico el método inductivo porque parte de las observaciones
especificas del negocio para poder identificar cuéles son las tendencias que siguen, es decir
que se permite el andlisis de los datos para la comprension del comportamiento de la
ferreteria, segmentando los datos para proponer las estrategias personalizadas en base a la
problematica, a través de la relacion de las métricas a evaluar para maximizar su valor

competitivo.

Asi mismo, se presentd el método analitico, el cual permitié tomar decisiones y
generar las estrategias para la obtencion de competitividad en la ferreteria Genesis,
permitiendo la implementacion de poder analitico dirigida a los nuevos conocimientos,
barreras y desafios, los que generan impacto significativo en los clientes, con el estudio se

obtuvo el contexto de la situacion de la ferreteria estudiada.

Ademas, se hizo la aplicacion del método estadistico a través de la incorporacion de
datos cuantitativos que favorezcan al entendimiento del problema de investigacion sobre el
business intelligence, la encuesta fue parte primordial para la realizacion de este metodo,
porque permite medir las métricas resultantes en graficos y tablas que muestren las

tendencias, usando el sistema estadistico Spss.

Poblacién y muestra

Poblacién para encuesta

Mediante la relacion de la poblacién del objeto de estudio, se tomd en consideracion a

los involucrados de la ferreteria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo.

La poblacién consto de 300 clientes, que van en una semana a realizar compras en la

ferreteria, desglosados en la siguiente tabla:
Tabla 1

Poblacion a encuestar

Dia No. de clientes visitantes

Lunes 50
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Martes 60
Miércoles 40
Jueves 50
Viernes 50
Sébado 50
Total 300

Nota: Clientes diarios de la ferreteria Génesis

Asi mismo, la poblacion para la entrevista esta conformada por un total de 3 personas,
entre los que corresponder a gerente propietario, administrador y operario de la ferreteria

Génesis, se presenta la siguiente tabla:
Tabla 2

Poblacion a entrevistar

Poblacion Cantidad Instrumento
Gerente Propietario 1 Entrevista
Administrador 1 Entrevista
Operario 1 Entrevista
Total 3

Nota: Desglose de personal a entrevistar

Muestra

Muestra de los clientes de la ferreteria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo

La muestra es un subconjunto derivado de la poblacidn estudiada en este caso de la
ferreteria, la que constd de los clientes, para asi obtener informacion en base a sus respuestas
sobre la aceptacion de los factores que contribuyen al business intelligence que son
innovacién, competitividad y sistemas de informacién, detallado en los objetivos de la

investigacion.

Para alcanzar de forma significativa la muestra se tomo en consideracion el
comportamiento de los clientes. Lo que permitié una seleccion de manera diversa en la que
destacaron los segmentos demograficos como edad y género. Con ello, se dio a notar cual es

el proceder de los consumidores y sus habitos de compra.
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Con la obtencion de la muestra, se pudieron obtener las conclusiones més asertivas
sobre la aceptacién del proyecto de investigacion y su viabilidad para la toma de decisiones
dentro de la ferreteria Génesis, con esto se incrementaran las estrategias a utilizar en el dia a
dia del negocio, lo que permitira generar ventajas competitivas con relacion a sus clientes. Se

presenta la férmula de la muestra no probabilistica aleatoria simple.
Tabla 3

Célculo de la muestra de una poblacion

Formula Simbologia Descripcion y datos
n= Tamafio de la muestra buscado
N = Tamafio de la poblacion
B (pxq)x Z*x N Q = Probabilidad de fracaso (0,5%)
~ (e)2(N —1) + (pxq)Z? P Probabilidad de éxito (0,5%)
z= Nivel de confianza (1,96)
e= Margen de error (5%)

Nota: Formula de muestra de Wester Allen

La poblacion es finita, a continuacion se muestra la formula aplicada:

B (pxq)x Z*x N
" T @I - 1) + (prq)Z?

B (0,5x0,5)x 1,962 x 300
~ (0,5)2(300—1) +(0,5x0,5) 1,962

n

(0,25)x (3,8416)x300

n= (0,0025)x(299) + (0,25)x (3,8416)

~ 288 12
N =0 7475 10,9604

288,12
N =17079

n=168,69 =169

Con la formula presentada se definié a la poblacion (n) dando como resultado a 169

clientes que visitan la ferreteria Génesis a los cuales se les realizan las encuestas.
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Recoleccion y procesamiento de datos

Las técnicas de recoleccion aplicadas en el trabajo de investigacidn se basaron en las

siguiente:

Encuesta. La encuesta es una técnica que brinda informacion importante sobre los
aspectos principales de la investigacion, permitié obtener una vision detallada para reducir
los problemas, al recopilar las opiniones variadas se pudo ver los diferentes puntos de vista y
el interés sobre el tema de investigacion, la misma que tuvo preguntas cerradas, con
alternativas de la escala de Likert, que permiten una facil compresion a los encuestados,
siendo de 169 clientes que visitan la ferreteria Génesis, para medir su satisfaccion, opiniones
0 sugerencias que permitan la construccion de las estrategias que promuevan el crecimiento y
fortalecimiento del sector ferretero. La encuesta consta de 15 preguntas claras en relacion con

los indicadores de la variable business intelligence.

Entrevista. La entrevista es una de las técnicas mas importantes y utilizadas dentro de
una investigacion, puesto que permite obtener informacion real sobre las opiniones de los
entrevistados, a través de ella se puede conocer mas a fondo cuales son los problemas que se
presentan dentro de la ferreteria Genesis de la parroquia José Luis Tamayo, obteniendo
contacto directo con el propietario y sus colaboradores, quienes se conectaron de manera
sincera a raiz de sus respuesta sobre el objetivo de la investigacion, permitiendo la
recopilacion de datos reales y profundos para seguir con la consecucion de estrategias
adecuadas para responder de forma oportuna a las necesidades y llegar a la factibilidad del
proyecto. La entrevista aplicada consta de 17 preguntas relacionadas con las dimensiones e

indicadores de la variable business intelligence, realizada de forma presencial.
Medios

Statistical Package for Social Sciences (SPSS). El programa estadistico SPSS fue de
utilidad para la elaboracion de una base de datos, de forma rapida representando los
resultados de forma grafica y en tablas con los porcentajes en relacion a los resultados de las

169 encuestas a clientes.

Google forms. Facilita el desarrollo de encuestas online, siendo confiable y cémodo
para los encuestados, también permite acceder y observar los resultados en una base de datos

de Excel.
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Power BI. Herramienta tecnoldgica capaz de presentar graficos de andlisis de la
informacidn, ayuda a las organizaciones a obtener acceso facil y confiable de sus datos, cuyo
fin es potencializar la informacién que ayude a la toma de decisiones, sera de utilidad para
presentar los datos mas destacados de la ferreteria Génesis, se presenta como parte de la

propuesta de la investigacion.

Validacion de los instrumentos

Con la realizacién del trabajo de investigacion, los instrumentos que se elaboraron
tuvieron una revision y respectiva correccion por parte del especialista asignado para que se
evalué si los instrumentos presentados cumplian con las medidas expuestas, entonces una vez
cumplido con lo mencionado, se obtuvo una calificacion del cumplimiento de los respectivos
parametros y la certificacion de la guia de entrevista y el cuestionario de encuestas, es decir

que ya eran capaz de ser empleados.

Confiabilidad de los instrumentos. Asi mismo, se realiz6 una prueba piloto para
comprobar que los instrumentos antes mencionados sean confiables, mediante la utilizacion

del programa SPSS, detallando con mejor precision cada una de las preguntas de la encuesta.

Prueba piloto. Mediante la utilizacion de encuesta conformada por 15 preguntas, se
realizd la aplicacion de la prueba piloto a 20 clientes de la ferreteria Génesis obteniendo los

siguientes resultados:

Tabla 4

Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach No. de elementos

, 194 15

Nota: Mediante la aplicacién del Alfa de Cronbach se obtuvo un resultado mayor a 0,7, por lo

que, se acepta la confiabilidad de los instrumentos para ser aplicados.
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Capitulo 111

Resultados y Discusion

Analisis de datos

Analisis de entrevistas. El instrumento de entrevista permitié la recoleccion de la
informacidn, la cual fue realizada al propietario y dos colaboradores de la ferreteria Génesis

que conocen la situacion actual de la misma.
Indicador: Analisis interno

1. ¢(Como realiza el andlisis interno en la ferreteria con relacion al uso de

herramientas tecnologicas?

La ferreteria Génesis tiene en el mercado 13 afos de funcionamiento, en donde se han
experimentado cambios constantes tanto en tributacion e innovaciones tecnologicas, se revisa
de manera interna el manejo del inventario y el movimiento del mismo, se realiza diariamente
en el sistema contable que ha empleado la ferreteria, aunque al momento existe una
deficiencia en la implementacion de nuevos sistemas tecnoldgicos que ayuden a la
visualizacion de los datos que se poseen en la ferreteria, a largo plazo se pretende ir
adquiriendo nuevos sistemas tecnologicos que aporte hacia la inteligencia del negocio. Por lo
tanto, solo se toma en consideracion el comportamiento de los clientes, en sus preferencias de
compra, por lo que es necesario innovar en este aspecto porque se obtendria una vision y
analisis mas completo de lo que sucede dentro de la ferreteria, con el fin de manejar la
informacion de forma eficiente sobre la rotacion de los productos y habitos de compra de los

clientes.

2. ¢Cuéles son los principales aspectos que se analizan en la ferreteria en relacién a

su competencia?

Los puntos mas importantes que se analizan en base a la competencia, son la variedad,
evaluando si es necesario incorporar nuevos productos que salen al mercado, el segundo
aspecto es el precio, por lo que la ferreteria se diferencia de los demas por su capacidad de
precios accesibles, por ultimo se evalla el servicio al cliente, brindando una adecuada
atencién y en base a esa interaccion se responde a las necesidades de implementar nuevos

servicios que faciliten la compra de los clientes.
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Indicador: Andlisis externo

3. ¢Qué tipo de informacion externa utiliza para analizar el comportamiento de las

competencias de la ferreteria Génesis?

Es importante siempre estar atentos para verificar cuales son los acontecimientos que
suceden en los alrededores de la ferreteria y no descuidarse, la competencia es un punto clave
a tratar porque mediante la observacion se crea un impulso a mejorar alguna debilidad que
quiza no sabian que existian dentro de la ferreteria. Entonces, el tipo de informacion para
analizar el comportamiento de la competencia se basa en conocer las caracteristicas de los
clientes, las construcciones que se realicen por la zona, el analisis de los precios y la cantidad

de productos que tenga la competencia.
Indicador: Productividad

4. ¢Que beneficios se obtienen al implementar estrategias de utilizacion de business

intelligence en la ferreteria para medir el rendimiento de la misma?

Los beneficios de implementar las estrategias de business inteligencia haran que la
ferreteria tenga un enfoque mas preciso de su informacidn, conocer cuéles son los
movimientos dentro y fuera de la misma, lo que ayudard a tomar decisiones para ser mas
competitivos tomando en cuenta que se comprendera mejor a los clientes y de aquello se
podra optimizar los inventarios, incrementando la rentabilidad y desempefio 6ptimo sobre los

tiempos de atencion y pedidos.
5. ¢Qué datos serian mas utiles para realizar reportes?

Los Kardex son documentos en fisico Utiles para empezar con un analisis de entradas
y salida de productos, para la realizacién de reportes semanales es necesario comprender el
movimiento de ventas y métodos de pago, al conocer estos datos se podran realizar reportes
dia a dia, sobre el producto mas vendido y el crecimiento periédico de las utilidades de la

ferreteria.
Indicador: Rentabilidad

6. ¢Cbémo identifica cual es el producto que tiene mayor/menor acogida en el

negocio, utilizan alguna herramienta tecnolégica para esto?

Dentro de la ferreteria se utiliza un sistema contable que brinda la informacion de los

productos y clientes diarios, permitiendo saber la rotacidn, asi mismo, se destaca que para
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complementar este tipo de informacion es necesario aplicar herramientas de business

intelligence que faciliten la integracion de los datos permitiendo un anélisis mas profundo.
7. ¢Realizan analisis del comportamiento de los clientes y su frecuencia de compra?

Se hace un andlisis empirico, es decir solo mediante la observacion y la experiencia,
mas no con datos estadisticos. De acuerdo con las ventas diarias o requerimientos de los
clientes, es necesario implementar nuevos sistemas que ayuden de forma mas acertada al
analisis del comportamiento de los clientes y asi entender para satisfacer de mejor forma a las
necesidades, incrementando la competitividad ante el sector ferretero.

Indicador: Diferenciacion

8. ¢Qué opina sobre la incorporacion de herramientas tecnologicas para el

crecimiento y analisis de la ferreteria?

La incorporacion de herramientas tecnologicas facilitaria la obtencion de un
rendimiento mayor para la ferreteria, porque mediante aquello se podria identificar la
rotacion de los productos, analizandolos para implementar nuevas promociones y ofertas para
incentivar el consumo de la clientela. También se incrementaria la confiabilidad y se

conoceria a profundidad el negocio para tomar decisiones.
Indicador: Nivel de adopcion

9. ¢Cdmo utilizan la informacion diaria sobre las ventas, inventario y clientes para

la toma de decisiones?

La informacidn diaria de la ferreteria permite el analisis de como es el movimiento del
mercado, los cambios y las nuevas tendencias, se menciona que se debe sacar provecho a los
datos para que los sistemas de informacion tengan un significado oportuno para el negocios,
sabiendo que es necesario agregar soluciones de business intelligence debido que dentro de la
ferreteria la informacion podria permitir conocer mejor a los clientes, los productos con

mayor y menor rotacidn para crear estrategias de promocion.
Indicador: Tiempo de implementacion
10. ¢ Qué limitaciones tienen actualmente con las innovaciones en la ferreteria?

La principal limitacion dentro de la ferreteria es el costo que tiene implementar

nuevas herramientas, debido que es un poco elevado y necesario que se realicen
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capacitaciones para todos los colaboradores de la misma. Aunque si se tienen oportunidades
hay que aceptar el reto para generar cambios, se piensa adquirir de momento sistemas de
escaneo de barra para los productos y sistemas como Power Bl para visualizar la

informacion.

11. Con respecto a las tecnologias que usan actualmente ¢(Qué planes tienen para

actualizar estos sistemas a largo plazo?

El sistema contable que se utiliza en la ferreteria es complejo y versatil, no estaria mal
realizar actualizaciones del mismo, es importante tener planes a largo plazo para realizar
modernizaciones y estar a la par de las innovaciones, lo que haria mas competitiva a la
ferreteria, automatizarla e incorporar nuevas tecnologias generaria ganancias a futuro,

entonces toda inversion estaria justificada de forma positiva.
Indicador: Retorno de la inversion

12. ;Como es usado el retorno de la inversion para la toma de decisiones del

negocio?

El retorno de la inversion es clave para la ferreteria, porque permite medir la
informacion de las ventas para tomar decisiones, a través de la evaluacion de la rentabilidad
que tiene cada producto se prioriza las promociones y espacio en perchas, ademas verificar si
es necesario realizar camparias de marketing, siempre y cuando se observe la efectividad de

las estrategias basadas en la inteligencia de negocios.
Indicador: Analisis de tendencias
13. ¢Cual es la importancia de seguir las tendencias tecnoldgicas en la ferreteria?

Crear una empresa es facil, lo dificil es mantenerla, por eso cabe recalcar la
importancia de las tecnologias debido que permiten reducir el riesgo en el sector comercial
cada vez mas competitivo, incorporara tecnologias permitiria la optimizacion de inventarios,
0 a aplicaciones mdviles y asistentes virtuales crearian una diferenciacion en la gestion y
atencién de le ferreteria, llegando a un publico mas amplio que siempre esta atento a las

innovaciones.
Indicador: Feedback de clientes

14. ; Qué medios utilizan para recopilar informacion de los clientes?
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Al momento, se utilizan como medios de comunicacion a las redes sociales de
Facebook y WhatsApp, de ahi se obtienen las recomendaciones y quejas de cada cliente, por
lo que es necesario hacer un seguimiento periodico de este tipo de informacion, o contar con
areas como buzon de sugerencias y atender de forma personalizada en éreas diferentes a

proveedores y clientes.
Indicador: Introduccién de nuevos productos

15. ¢La inteligencia de negocios puede incrementar el potencial de la ferreteria

respecto a la innovacién, competencia y sistemas de informaciéon?

La propietaria y los colaboradores coinciden que las tecnologias cada dia van en
ascenso, y parte de ellas ayudan a la eficacia de los datos debido que en un mundo
globalizado existe la necesidad de simplificar tiempo y costos, por lo que es importante
siempre innovar para estar presente en los sectores que correspondan, adoptar las soluciones
de business intelligence forman parte indispensable para impulsar nuevas experiencias y toma

de decisiones.

16. ¢Se realizan reuniones entre los propietarios y colaboradores para sugerir y

tomar decisiones con respecto a la innovacion?

Se realizan conversatorios entre los colaboradores de la ferreteria, aceptando
sugerencias y opiniones, se discute sobre como tener un valor agregado para el negocio,
impulsando a la innovacién sobre las medidas que se adapten a las necesidades del mercado y

teniendo en cuenta el crecimiento del sector y satisfaccion de los clientes.
Indicador: Satisfaccion del cliente

17. ¢Cuales son los factores mas importantes que se analizan para dar una excelente

atencion al cliente?

Los factores mas importantes para dar una buena atencién al cliente es tener
conocimiento sobre las funcionalidades de cada producto, por ello cuando se quiera agregar
algo nuevo se hacen capacitaciones junto con los clientes y jefes de los mismos para
brindarles conocimientos de los nuevos productos, también se mantiene una buena
comunicacion al atender a cada cliente, haciéndolo de forma amable y rapida para no generar
retrasos en sus dias laborales, asi mismo se busca la solucion de los inconvenientes de los

clientes tratando de manejar las situacion de forma directa para cumplir con sus expectativas.
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Analisis de las encuestas a clientes

Tabla 5
Edad
Frecuencia Porcentaje
18-29 48 28,4
30-41 51 30,2
42-53 56 33,1
54-65 11 6,5
Mas de 65 afios 3 1,8

Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis.

Figura 1
Edad
33,1%
30,2%
28,4%
6,5%
1,8%
|
18-29 30-41 42-53 54-65 Mas de 65 afios

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis.

Con los resultados obtenidos en la Tabla 5 y la Figura 1, se observo que la edad de los
clientes encuestados de la ferreteria Génesis, da como mayoria a las edades de 42-53 afios
con un 33,14% como los que mas visitan el local, seguido de 30-41 afios, casi a la par de 18-
29 y teniendo como edades que menos visitan con el 6,51% a clientes de entre 54-65 y mas

de 65 afos.
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Tabla 6
Género
Frecuencia Porcentaje
Masculino 130 76,9
Femenino 37 21,9
LGBTIQ+ 2 1,2
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis.

Figura 2

Género

76,9%

21,9%

1,2%

Masculino Femenino LGBTIQ+

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Los resultados de la Tabla 6 y Figura 2, muestran que el mayor porcentaje de

encuestados corresponden al género masculino, los mismos que por su prestacion de servicios

0 trabajos individuales acuden a la ferreteria a realizar las compras, el segundo porcentaje

mayor, corresponde al género femenino quienes realizan un movimiento menor y por ultimo

la comunidad LGBTIQ+ también es participe de las operaciones comerciales de la ferreteria.
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1. ¢La calidad de los productos de la ferreteria Génesis la hacen diferente a su
competencia?
Tabla 7

Analisis interno

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
En desacuerdo 0 0,0
Neutral 11 6,5
De acuerdo 108 63,9
Totalmente de acuerdo 50 29,6
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 3

Andlisis interno
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Totalmente en En desacuerdo Neutral De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Respecto a la informacion obtenida en la Tabla 7 y Figura 3, el nimero mayor de
encuestados se encuentran aportando de forma positiva a los resultados de la ferreteria, dando
a notar que la calidad de los productos son diferentes a los de su competencia, asi mismo un
pequefio porcentaje muestra su opinién de forma neutral a la pregunta, es decir que se
mantienen en la idea de que la calidad de los productos varia segun el lugar de compra, por
ultimo existen dos opciones que se encuentran con el 0% lo que hace referencia a que los

encuestados no optaron por esas alternativas negativas.
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2. ¢Cree que la frecuencia de compra permite evaluar la informacién dentro de la
ferreteria?

Tabla 8

Evaluacién interna

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
En desacuerdo 0 0,0
Neutral 18 10,7
De acuerdo 76 45,0
Totalmente de acuerdo 75 44.4
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 4

Evaluacion interna

45.0% 44.4%

10,7%
Totalmente en En desacuerdo Neutral De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

De acuerdo con la informacién presentada en la Tabla 8 y Figura 4, el mayor
porcentaje de encuestados se encuentran demostrando que si la ferreteria conoce mas a fondo
la frecuencia de compra pueden aportar de forma positiva a su informacién interna, aunque
también hay clientes que no se sienten identificados con la importancia de evaluar que sus

movimientos pueden ser Utiles para tener mejor orientacion.
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3. ¢Considera que la ferreteria tiene un impacto mayor a la competencia?
Tabla 9

Analisis externo

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
En desacuerdo 1 0,6
Neutral 26 15,4
De acuerdo 70 41,4
Totalmente de acuerdo 72 42,6
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 5

Analisis externo

41,4% 42,6%

15,4%

0% 0,6%
Totalmente en En desacuerdo Neutral De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis.

En la Tabla 9 y Figura 5 las personas encuestadas en la mayor parte mostraron
resultados favorables, dando a notar que mediante sus opiniones estan mostrando una
inclinacién alta sobre el impacto que tiene la ferreteria, asi mismo el 15,4% de los
encuestados participan de forma imparcial a la pregunta planteada, mientras que el 0,6%
muestra un descontento sobre la competitividad de la ferreteria estudiada, por ultimo existe

un 0% en la respuesta a la pregunta planteada.
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4. ¢Considera que la ubicacion de la ferreteria es conveniente para usted?

Tabla 10

Conveniencia de ubicacion

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 0,6
En desacuerdo 0 0,0
Neutral 13 7,7
De acuerdo 70 41,4
Totalmente de acuerdo 85 50,3
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 6

Conveniencia de ubicacion

50,3%
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7.7%
Totalmente en En desacuerdo Neutral De acuerdo  Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

La informacidn presentada en la Tabla 10 y Figura 6, evidencia que la mayor parte de
los clientes consideran que la ubicacion de la ferreteria es la adecuada para ellos,
considerandola como un lugar al alcance de la poblacion en general de la parroquia, aunque
también se llega mas alla de los lugares de la provincia por lo cual existe un desacuerdo por
la movilidad de los clientes que residen en zonas lejanas y les cuesta llegar a la ubicacion de

la ferreteria.
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5. ¢Considera importante que la ferreteria implemente innovaciones tecnologicas

gue permitan diferenciarse de la competencia?

Tabla 11
Productividad
Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
En desacuerdo 0 0,0
Neutral 10 59
De acuerdo 66 39,1
Totalmente de acuerdo 93 55,0
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 7
Productividad
55,0%
39,1%
5,9%
o oo
Totalmente en En desacuerdo Neutral De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

A través de la informacion presentada en la Tabla 11 y Figura 7, se considera con
mayor importancia el interés en que la ferreteria presente innovaciones tecnoldgicas debido
que permitiran tener una mejor visualizacion y reputacion, mejorando la atencién al cliente,
por ello, se ve la inclinacion hacia la diferenciacion de su competencia, adaptandose a los
cambios tecnoldgicos para tener un mayor alcance con la relacién entre los clientes y la

ferreteria.
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6. ¢Cree que al utilizar herramientas tecnoldgicas la ferreteria podria aumentar su

rentabilidad al permitirles personalizar ofertas y recomendaciones de productos?

Tabla 12
Rentabilidad
Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
En desacuerdo 0 0,0
Neutral 17 10,1
De acuerdo 65 38,5
Totalmente de acuerdo 87 51,5
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis.

Figura 8
Rentabilidad
51,5%
38,5%
10,1%
Totalmente en En desacuerdo Neutral De acuerdo  Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

En la informacién presentada en la Tabla 12 y Figura 8 indican que, el utilizar las
herramientas tecnoldgicas posee una mayor acogida por parte de los clientes encuestados, se
determina que la relacion entre el bienestar de los clientes hace que se interesen en que la
ferreteria adopte herramientas para que aumenten la personalizacion llegando a mejorar su

rentabilidad al tener mayor precision en sus movimientos comerciales.



7. ¢Considera que el proceso de compra es agil comparado con la competencia?

Tabla 13

Diferenciacion

57

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
En desacuerdo 0 0,0
Neutral 11 6,5
De acuerdo 67 39,6
Totalmente de acuerdo 91 53,8
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis.

Figura 9
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Totalmente en En desacuerdo Neutral De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

La informacion presentada en la Tabla 13 y Figura 9 muestran que el proceso de

compra de los clientes encuestados en la ferreteria Génesis, indicaron una mayor acogida en

que se esta es realiza de forma satisfactoria, es decir, la competencia posee una menor

agilidad en comparacion a las habilidades de compra, los medios, pedidos y entregas, lo cual

permite una diferenciacion entre la competencia y la ferreteria, teniendo en consideracion que

se adopta de forma significativa cada opinién de los encuestados.
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8. ¢Los procesos de facturacion y pago son &giles?
Tabla 14

Nivel de adopcidn

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 0,6
En desacuerdo 0 0,0
Neutral 9 53
De acuerdo 68 40,2
Totalmente de acuerdo 91 53,8
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 10

Nivel de adopcion
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desacuerdo acuerdo

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

En la informacion presentada en la Tabla 14 y Figura 10 se determind que, mediante
el conocimiento de los propios clientes encuestados la mayor acogida es la favorabilidad de
que los procesos que realizan en la ferreteria son agiles, considerando los métodos de pago y
la diferencia entre una facturacion manual y automatizada, aunque también hay clientes

inconformes, debido que cuando hay mucha clientela, se disminuye la rapida disposicién.
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9. ¢Considera que es necesario la implementacion de herramientas que
contribuyan al business intelligence (inteligencia de negocios) para mejorar la

atencion y visualizacién de la ferreteria?

Tabla 15

Tiempo de implementacion

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
En desacuerdo 0 0,0
Neutral 9 53
De acuerdo 70 41,4
Totalmente de acuerdo 90 53,3
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes en encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 11

Tiempo de implementacion
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Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

La informacién presentada Tabla 15 y Figura 11, muestra la gran acogida de los
encuestados a la implementacion de las herramientas de Bl, debido que con la obtencion de
informacion se podra aportar en todas las areas de la ferreteria, dando como resultado el
entendimiento del comportamiento de los clientes, por ello, la informacién permitird mejorar

significativamente.
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10. ¢ Los precios ofrecidos son competitivos y atractivos?

Tabla 16

Retorno de la inversion

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
En desacuerdo 1 0,6
Neutral 9 53
De acuerdo 66 39,1
Totalmente de acuerdo 93 55,0
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 12

Retorno de la inversion
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Totalmente en En desacuerdo Neutral De acuerdo  Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Los resultados obtenidos Tabla 16 y Figura 12 demuestran que, la mayoria de los
clientes encuestados estan de acuerdo que los precios son llamativos y competitivos en
comparacion a la competencia, teniendo en cuenta que la opinion de los clientes varia,
dependiendo de cOmo sea su perspectiva en los precios clasificandolos como “caros, justos o

econdémicos”.
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11. ¢ Confia en las recomendaciones y sugerencias de productos de la ferreteria dado

el conocimiento en sus habitos de compra?

Tabla 17

Analisis de tendencias

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
En desacuerdo 1 0,6
Neutral 10 5,9
De acuerdo 63 37,3
Totalmente de acuerdo 95 56,2
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 13
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Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Mediante la informacién proporcionada Tabla 17 y Figura 13, los resultados con
mayor porcentaje permiten la confiablidad por parte de los clientes encuestados, teniendo en
cuenta que los colaboradores de la ferreteria al analizar los habitos de compra de un cliente

pueden aportar de forma significativa a la compra de un producto.
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12. ;Recomendaria la ferreteria Génesis a otras personas por la capacidad de
personalizar la experiencia del cliente?

Tabla 18

Feedback de clientes

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 1 0,6
En desacuerdo 0 0,0
Neutral 13 7,7
De acuerdo 59 34,9
Totalmente de acuerdo 96 56,8
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 14
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Totalmente en En desacuerdo Neutral De acuerdo  Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Respecto a la informacion obtenida Tabla 18 y Figura 14, gran parte de los
encuestados se muestran a favor de recomendar la ferreteria a mas personas, debido que,
mediante el conocimiento de preguntas anteriores se llega a un analisis puntual, de que la
experiencia del cliente es buena en la atencion y capacidad de resolver problemas, dando una
buena imagen y reputacion, aunque existen clientes inconformes con un porcentaje menor, lo

cual se puede mejorar con estrategias.
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13. ¢ La informacién que recibe sobre la disponibilidad de los productos es precisa?

Tabla 19

Introduccion de nuevos productos

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
En desacuerdo 0 0,0
Neutral 9 53
De acuerdo 66 39,1
Totalmente de acuerdo 94 55,6
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 15

Introduccion de nuevos productos
55,6%

39’1% I

5.3%
0% 0% —
Totalmente en En desacuerdo Neutral De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Con la informacion recopilada Tabla 19 y Figura 15, se puede observar que el
porcentaje mayor se encuentra totalmente de acuerdo sobre la informacidn que proporciona la
ferreteria hacia los clientes sobre la disponibilidad de los productos, ya sea de forma
presencial o virtual por medios digitales, lo que concluye que la ferreteria tiene una buena

comunicacion con los clientes teniendo estabilidad precisa de la indagacion.
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14. ¢ El tiempo de espera para ser atendido es aceptable?

Tabla 20

Gestion de relacion con los clientes

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 2 1,2
En desacuerdo 0 0,0
Neutral 4 2,4
De acuerdo 64 37,9
Totalmente de acuerdo 99 58,6
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 16
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Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Como se presenta en los resultados en la Tabla 20 y Figura 16, la mayor parte de los
clientes encuestados se muestran de forma positiva al mencionar que el tiempo de espera en
ser atendido es conveniente, siendo de forma presencial o en linea, aunque también es dificil
complacer a todos los clientes se deben crear oportunidades de mejora, ya sea la realizacion

de andlisis de la informacion a través de buenas iniciativas.
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15. ¢ La atencidn que recibe por parte de los colaboradores es eficiente?

Tabla 21

Satisfaccion del cliente

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0,0
En desacuerdo 1 0,6
Neutral 12 7,1
De acuerdo 59 34,9
Totalmente de acuerdo 97 57,4
Total 169 100,0

Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Figura 17
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Nota: Datos de los clientes encuestados de la ferreteria Génesis

Los resultados obtenidos en la Tabla 21 y Figura 17, demuestran que la satisfaccion
de los clientes encuestados representa un porcentaje mayor, lo que quiere decir que, la
atencién recibida conforma varios puntos para que sea considerada como eficiente, como la
orientacion, conocimiento de productos y el uso de herramientas tecnoldgicas o la posible
adopcién de las mencionadas, llegando a la conclusion que, la ferreteria se encuentra con

buenas condiciones para crecer si se implementan estrategias de business intelligence.
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Discusion

La presente investigacion, tuvo el propdsito de analizar los tres factores que
contribuyen al business intelligence, aceptando la idea a defender, debido que los factores de
innovacion, competitividad y sistemas de informacion aportan a la toma de decisiones y por

ende, mejoran la satisfaccion del cliente en la ferreteria Génesis de la parroquia José Luis
Tamayo.

A partir de los resultados obtenidos mediante la aplicacién de los instrumentos, se
relaciona a la variable como la clave principal para incrementar las operaciones en la
ferreteria de forma eficiente, haciendo hincapié en que la ferreteria intenta mejorar los
aspectos tecnoldgicos dentro de la misma, en su visualizacion y andlisis de los datos por lo
cual, se trata de aportar de forma significativa a que pase de lo tradicional a lo innovador, la
relacion con los clientes es positiva dado que ellos se mantienen en contacto con lo que
realiza la ferreteria y estdn mayormente de acuerdo con el estudio que se ha realizado sobre el

paso que es estar a la par de la innovaciones tecnoldgicas.

La importancia de implementar herramientas tecnoldgicas genera ventajas
competitivas facilitando el control de la informacion de clientes, productos y ventas, tener
todo organizado y actualizado para tomar decisiones correctas y mejorar cada dia en la
atencion a los clientes, asi mismo aportando al uso de tecnologias con la comunicacion
online, lo cual hace que la ferreteria obtenga buena rentabilidad y diferenciacion. Mediante la
recopilacion de la informacion, se sustenta a través de las bases teoricas de la revision de la
literatura que, existe una afinidad entre los hallazgos de la investigacion aplicada y los

trabajos escogidos.

En el articulo cientifico de Neira Picon et al., (2022) titulado La inteligencia de
negocios como apoyo a la toma de decisiones en el area de comercializacion de la empresa
Azuaynet, indica que para el procesamiento de la informacién mediante el uso de
herramientas tecnoldgicas se mejord la toma de decisiones dentro de la empresa, debido que
la implementacion de herramientas de business intelligence cambio en la forma de como usan
su informacion, mediante los graficos que permiten la interaccion de todo lo relacionado con
la optimizacién de la empresa, lo cual apoya de forma positiva para mejorar la competitividad
garantizando la gestion adecuada en sus actividades comerciales, explorando formas
innovadoras para tener un impacto en el mercado, lo mencionado coincide con el trabajo

realizado en la ferreteria Génesis, debido que, existe la favorabilidad de adaptacién de
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herramientas de business intelligence, lo cual aporta a los factores que contribuyen al mismo,
que son la innovacion, competitividad y sistemas de informacion, con objetivo de mejorar los
procesos dentro de la ferreteria para hacer que los clientes encuentren la satisfaccion deseada,
teniendo en cuenta que es una forma de innovar ante los cambios tecnolégicos, denotando

diferenciacion y competitividad ante el sector ferretero.

En el trabajo de Mor6n Garcia y Silva Ura (2019) titulado Factores que contribuyen
al Business Intelligence en el sector restaurantes de Piura manifiestan que mediante el
analisis de los factores de innovacion, competencia y sistemas de informacion se cumple en
un 75%, este sector desempefia relacion con los objetivos de business intelligence, es decir
que, en los aspectos competitivos de los productos y servicios poseen creatividad, calidad y
expectativas lo cual satisface las necesidades de los clientes, en el factor de innovacion,
generan nuevos procesos Yy utilizan la tecnologia de almacenamiento, mientras que, en el
factor de sistemas de informacién poseen conocimiento y control de las actividades que
realizan, prediccion de ventas diarias, costos y ventas, pero no ejecutan esta informacion de
forma especifica, lo cual se verificd solo conservan los dados, mas no realizan los reportes, lo
que les puede ayudar de mejor manera a la toma de decisiones. Estos resultados concuerdan
con la informacion estudiada, en lo favorable y en las deficiencias, debido que, la relacion
con los tres factores y la ferreteria poseen un alto grado de confiabilidad, en la innovacion se
menciona que poseen conocimiento en la importancia del uso de la inteligencia de negocios,
ofreciendo servicios en linea, asesorando a los clientes y realizando entregas personalizadas,
en el factor competitividad la ferreteria posee gran variedad de articulos con productos de
calidad, los precios, promociones y ventas en linea o de manera fisica. Ademas, en los
sistemas de informacion tienen el conocimiento de estos, pero existe una deficiencia en
utilizarlos debido que, solo aplican la facturacion electronica mediante un sistema contable,
por lo que se debe considerar la implementacion de herramientas tecnoldgicas de business
intelligence como Power Bl para gestionar las ventas, el inventario y los clientes lo cual les
permitira tomar decisiones acertadas aumentando la satisfaccion de sus compradores y a la
ferreteria le dara diferenciacién y adaptabilidad a los cambios tecnoldgicos en el mercado

comercial.

De igual manera, Rios Avila (2023) en su trabajo de grado Modelo de Inteligencia de
Negocios para la toma de decisiones en la empresa Soelco SAS, indica que el modelo de
business intelligence es adaptable, debido que usa herramientas tecnoldgicas mediante el

andlisis, centralizacion y visualizacion de datos de la empresa, lo cual ayuda a la toma de
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decisiones y mejora el rendimiento financiero, los datos serdn consolidados, lo que
beneficiara la calidad de los mencionados, evitando errores y garantizando la confianza en los
analisis y resultados. Power Bl permite la adaptacion de las necesidades de la empresa,
optimizando la informacion de la misma, mediante la inclusion en los reportes se podra
evaluar la situacion en base a los datos adquiridos. Lo mencionado coincide con la
investigacion en la ferreteria Génesis, debido que, se determind la importancia de la
utilizacién de herramientas como Power Bl como un instrumento que aporta a los factores
que contribuyen al business intelligence, incrementando la innovacion, competitividad y
sistemas de informacion del negocio, con el fin de mejorar las decisiones, que se adapten
hacia el beneficio para cumplir con las expectativas de los clientes, por lo cual se deben
implementar las estrategias de Bl que fortalezcan la confiabilidad y andlisis de la

informacion.

De igual manera Toapanta Tipan (2022) en su trabajo de titulacion La inteligencia de
negocios y su incidencia en la competitividad en las PYMES comerciales CIIU “G4772” del
Districto Metropolitano de Quito da a conocer que con la investigacion realizada las Pymes
evidencian entre un 45% de business intelligence bajo, debido que utilizan modelos
tradicionales como Excel al generar los reportes en esa herramienta, lo que se destaca es la
competitividad al tener un abastecimiento y gestion de recursos humanos, el cual se considera
como un factor para generar ventajas competitivas, asi mismo se confirmo que la mitad de las
Pymes no cuentan con la capacitacion en business intelligence porque estas introducciones
son costosas y se debe hacer un plan que beneficie a los negocios, en conclusion se hizo la
propuesta de estrategias que favorezcan a las Pymes, como fomentar la transformacion de los
datos a reportes corporativos, se sugirié el uso de la herramienta Power Bl que aumente la
competitividad y reduzca el tiempo de preparar los informes, lo mencionado tiene similitud
con el trabajo de investigacion realizado en la ferreteria Génesis, en aspectos clave como que
existe un escaso desconocimiento de las estrategias de business intelligence, porgque se basan
en lo tradicional innovando solo en el sistema contable que utilizan, pero en su
competitividad si tienen un alto rendimiento por el aprovisionamiento de sus productos, en la
entrevista realizada a la propietaria y sus colaboradores expresaron que es interesante estar a
la par de las tecnologias y cuan importante es saberlas utilizar, destacan que el problema
principal es el costo de cursos para tener introduccién de business intelligence, lo cual a largo
plazo si podrian cumplir para estar a la par de las innovaciones y diferenciarse de la

competencia.
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Con los resultados obtenidos mediante la aplicacion de entrevistas y encuestas en el

estudio de los factores que contribuyen al business intelligence de la ferreteria Génesis, se

elaboré la matriz FODA cuyo fin es conocer la situacion actual del negocio en base a su

competencia, innovacién y sistemas de informacion.

Tabla 22

Matriz FODA de la ferreteria Génesis

Fortalezas

Debilidades

F1. Afos de experiencia en el sector

ferretero.

F2. Precios competitivos

F3. Disponibilidad  actualizada  de

inventario.

F4. Ubicacion adecuada y reconocida.

D1. Deficiencia en la inversion publicitaria.

D2. No se aprovechan los datos de clientes

disponibles.

D3. Espacio limitado en areas de exhibicion.

D4. Dificultad de adaptacion en inteligencia

de negocios.

Oportunidades

Amenazas

OL1. Crecimiento del sector constructor.
02. Venta de productos complementarios.

03. Asesoria personalizada de nuevos

productos o servicios.

O4. Inversion en tecnologias como sistemas

contables y firma electrénica.

Al. Situacion economica del pais.

A2. Aumento de la competencia online y

fisica.

A3. Cambios en las tendencias de consumo

de los clientes.

A4. Aparicion de nuevas tecnologias

costosas.

Nota: Matriz FODA en bhase a los resultados obtenidos.
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Analisis CAME de la ferreteria Génesis
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ANALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

O1. Crecimiento del sector constructor.

02. Venta de productos complementarios.
O3. Crecimiento de ventas en linea.

OA4. Inversion en tecnologias como sistemas
contables y firma electrénica.

AMENAZAS

Al. Situacion econdémica del pais.

A2. Aumento de la competencia online y fisica.
A3. Cambios en las tendencias de consumo de
los clientes.

A4. Aparicion de nuevas tecnologias costosas.

FORTALEZAS

F1. Buena relacion con proveedores.

F2. Precios competitivos.

F3. Disponibilidad actualizada de inventario.
F4. Personal capacitado sobre los productos
que ofrece la ferreteria.

Estrategias Ofensiva
CAME (Explorar)

F102. Establecer estrategias de win-win
con proveedores sobre la adquisicion de
productos complementarios.
F201. Informar a los nuevos clientes sobre
la variedad de precios.
FA403. Brindar asesoramiento sobre los
productos de forma online.

Estrategias Defensiva
CAME (Mantener)

e F1A4. Mejorar la adaptacion tecnologica
con los proveedores.

e F2A2. Aplicar mejores precios en relacion
a la competencia.

e F4A3. Capacitar al personal sobre las
herramientas de analisis de datos.

DEBILIDADES

Estrategias de Reorientacion
CAME (Corregir)

Estrategias de supervivencia
CAME (Afrontar)

D1. Deficiencia en la inversion publicitaria.
D2. No se aprovechan los datos de clientes
disponibles.

D3. Espacio limitado en areas de exhibicién.
D4. Dificultad de adaptacién en inteligencia
de negocios.

02D2. Generar informacion sobre la venta
de productos para conocer el habito de
compra de clientes.

e O3D1. Utilizar medios de publicidad
online.
e 0O4D4. Generar nuevos gastos para

adaptacion del business intelligence.

e A2DL1. Incrementar publicidades online y
fisicas sobre los productos.

e A3D4. Analizar las tendencias para
conocer el consumo de los clientes.

e A4D2. Implementar estrategias sobre la
adopcion de tecnologias a largo plazo para
analizar datos de clientes.
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Plan de accion para la implementacion de estrategias de business intelligence que

mejoren la toma de decisiones en la ferreteria Génesis.
Introduccion

Un plan de accion es un documento en donde se establecen las pautas necesarias para
la generacidn de objetivos, estrategias y pasos a seguir para llevar a cabo la solucion de un
problema, en el cual se pueden realizar ajustes dependiendo las circunstancias a lo largo del
tiempo cambiante, es necesario lograr una correcta ejecucion para que la meta sea alcanzada
en cualquier d&mbito. Esta herramienta contribuye a la planificacion y aporta de forma
significativa a la ferreteria Génesis, en el cual se incluye el problema, estrategia, objetivos,

estrategias, tareas, medios, ejecucion y tiempo.

Respecto a los resultados obtenidos en la investigacion mediante la recoleccion de
informacion de los instrumentos aplicados en la ferreteria Génesis de la parroquia José Luis
Tamayo, se encontro la necesidad de crear un plan de accion para optimizar las operaciones y
mejorar la toma de decisiones en el negocio, con el fin de satisfacer las necesidades de los
clientes, adentrandose a las soluciones innovadoras de analisis de datos, se obtendra una
ventaja competitiva para la ferreteria, que por parte de la propietaria ain no se ha alcanzado

un alto grado de satisfaccion al uso de la inteligencia de negocios.

El presente plan de accion tiene un importante significado hacia la ferreteria Génesis,
por lo que, se muestran las estrategias de business intelligence que mejoren la toma de
decisiones, diferenciandose de la competencia, asi mismo se propone la utilizacion de una
valiosa herramienta tecnoldgica que es Power Bl que aporta a su productividad vy
rentabilidad, analizando las tendencias y tomando decisiones oportunas para lograr la

satisfaccion de la clientela.
Objetivos
Objetivo general.

Disefiar el plan de accion que contribuya a la toma de decisiones competitivas en la

ferreteria Génesis.
Objetivos especificos

Reconocer a los factores que contribuyen al business intelligence dentro de la

ferreteria.
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Evaluar las nuevas herramientas tecnoldgicas para resolver problemas y tomar las

decisiones mas acertadas sobre la calidad de la informacién y proteccién de la misma.

Proponer la implementacion de la herramienta Microsoft Power BI, como solucion

alternativa para el analisis de datos para la toma de decisiones en la ferreteria Génesis.
Metas

Alcanzar la productividad en la ferreteria, mediante la implementacion de soluciones

de business intelligence para obtener un indice mayor de satisfaccion de los clientes.
Estrategias
Las estrategias que se implementaran son:

1. Analizar el comportamiento de las ventas diarias: El resultado es tener una
conexion con los datos de las ventas, tomando en consideracion los KPI mas
necesarios para analizar la informacion, asi como también crear graficos para
visualizar los mismos, comparando con periodos anteriores facilitando la toma de
decisiones en la ferreteria.

2. ldentificar las areas de mejora mediante la utilizacion de datos de
rendimiento: El resultado es optimizar la eficiencia, analizar datos de areas con
problemas para mejorar y dar una mejor satisfaccion a los clientes. Ademas de
obtener con mayor precision datos, innovando y adaptandose a la nueva realidad
tecnoldgica.

3. Crear perfiles de clientes frecuentes basado en los habitos de compra: El
resultado a obtener es la personalizacion en base a las preferencias de los clientes,
fomentando la lealtad y mejorando la experiencia.

4. Utilizar herramientas de business intelligence para analizar datos valiosos: El
resultado a conseguir con esta estrategia, es analizar datos valiosos manteniendo
agilidad, diferenciandose de la competencia y tomando decisiones importantes
mediante la identificacién de los patrones de tendencias.

5. Fomentar una cultura de toma de decisiones en base a los datos: Contar con la
informacion necesaria sobre la ferreteria para tomar decisiones internas vy
externas.

Organizacion de actividades
Este proceso es realizado en base a un cuadro de plan de accién, representado de

forma grafica la informacion sobre las tareas y la duracion de las mismas.
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Plan de accién
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Problema Estrategia Objetivo Tarea Medios Ejecucion Tiempo
Mejorar la toma El propietario mediante la
o e Obtener datos o
de decisiones o visualizacion de los datos
Falta de ) ) diarios por producto ) o o
o Analizar el mediante la identificara el movimiento
visibilidad del ) » y ventas. Base de datos o
o comportamiento de  observacion del de las ventas, permitiendo  Anual
movimiento de o . e lIdentificar dias con de ventas. o
las ventas diarias ~ analisis del tomar decisiones en base a
las ventas ) mas y menos .,
comportamiento ) ) la penetracion en el
afluencia de clientes.
de las ventas. mercado.
o e Obtener datos reales El propietario a lo largo del
Desconocimient . Evaluar el
Identificar las areas sobre las ventas por afio, debe comprometerse
odela ] ) desempefio de ) Base de
) » de mejora mediante ) areas. en observar el
informacion o las areas en datos de _ Anual
la utilizacion de e Analizar la | comportamiento  de las
para conocer las o base a los datos ordenes. ) _
] ) datos de rendimiento i competitividad de las areas para implementar
areas a mejorar de la ferreteria. _ ]
areas. mejoras en la ferreteria.
Dificultad para Crear perfiles de Establecer una e Analizar los datos Base de EIl propietario mediante el
conocer cuales clientes frecuentes  comunicacion historicos de las datos de analisis de la informacion
son las basado en los con los clientes compras de los clientes. los sobre los habitos de
necesidades de habitos de compra  para conocer los e Definir promociones en clientes. compra de los clientes
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los clientes habitos de base al comportamiento podra realizar pautas para Anual
compra. de compra de cada mejorar la satisfaccion y
cliente frecuente. nuevas estrategias para
retener a los clientes.
Automatizar la o )
Implementar un _ » El propietario mediante el
o . ) ] informacion de la _
Limitaciones en  Utilizar herramientas  sistema de ] uso de herramientas de
) ] ferreteria para tomar _ o ]
la toma de de business business o business intelligence podra
o ) ) ) ) ) decisiones Power Blo -
decisiones sin intelligence para intelligence que ) incrementar su rentabilidad Anual
. , Seleccionar la Tableau _ )
capacidad analizar datos muestre los debido que tendra los datos
. . plataforma  adecuada
analitica valiosos datos en o en dashboards
para la realizacion de ] )
dashboards. informativos.
dashboards.
Realizar capacitaciones El propietario mediante la
Potenciar el uso sobre el uso de Politicas aplicacion de pautas clave
) Fomentar una ] o
Reducidas tomas de datos herramientas de Bl para de buenas para tener buenas practicas
o cultura de toma de o o _
de decisiones en o actuales  para tomar decisiones. practicas e incrementar la cultura de Anual
decisiones en base a _ o ]
base a los datos los d tomar Evaluar los beneficios empresaria toma de decisiones podra
os datos
decisiones. que da el andlisis de les tener mayor alcance sobre

datos a la ferreteria.

los objetivos competitivos.
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Tabla 25

Fases de implementacion de la propuesta

Fase Actividad Presupuesto
Fase I: Busqueda de Definicién de requerimientos
plataforma que aporte a la $ 500,00
visualizacion en la y objetivos
ferreteria
Identificacion de datos $0,0
Evaluacion y diagnéstico $2.300,00
Modelo y transformacion de $2.100,00
Fase I: Implementacion y q
- . atos
adopcion de la herramienta
Power Bl Desarrollo de reportes y $2.600,00
visualizaciones
Capacitacion y soporte $1.400
Total $8.900

Nota: *Los precios estan basados en una consultoria de Power Bl en Ecuador, los cuéles

pueden variar en base a los requerimientos de los negocios.
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Conclusiones

La competitividad es el factor que contribuye al business intelligence de forma
significativa a la ferreteria Génesis, se demuestra que mediante la focalizacion de los analisis
del negocio se logra mejorar la toma de decisiones para incrementar la satisfaccion de los
clientes, en base a los resultados recabados se da a conocer que la ferreteria se esfuerza cada
dia por estar a la par de las innovaciones tecnoldgicas y cumplir con las expectativas del
sector ferretero, se destaca la importancia de que el propietario y los colaboradores sepan los
beneficios que tiene la implementacion de herramientas de business intelligence para asi
cumplir con los factores de innovacion y sistemas de informacion, optimizando sus servicios
y generando ventajas frente a sus competidores.

Mediante el analisis de los resultados, se diagndstica la situacion actual del business
intelligence de la ferreteria, se establece que el conocimiento sobre estas estrategias y
herramientas tecnologicas da el paso de querer incrementar el uso de las mismas, actualmente
se conoce poco sobre el tema, pero existe el interés en incorporar el analisis de datos para
tomar decisiones acertadas en base a la satisfaccion, la mayor parte de los clientes corroboran
que tienen altas expectativas sobre el manejo que puedan tener dentro de la ferreteria, sobre
los habitos de compra y el analisis de tendencias de los productos que ofertan, lo cual
conlleva a la incorporacion de nuevas estrategias que benefician a los clientes y a su vez a la
ferreteria.

De acuerdo con el segundo objetivo especifico, se identificaron los beneficios del
business intelligence, considerando a la competitividad y toma de decisiones como los
aspectos mas destacados, mediante la capacidad de analisis de datos, por lo cual se constato
que se podra mejorar el desempefio de la ferreteria basado en los perfiles de los clientes,
teniendo en cuenta sus compras, obteniendo asi, oportunidades de innovar, diferenciacion y
toma de decisiones, solucionando problemas y aportando al crecimiento empresarial del
negocio.

La implementacién de estrategias de business intelligence en la ferreteria Génesis
sirven de utilidad para incrementar la rentabilidad y personalizacion de experiencia de los
clientes a través de la creacion de perfiles en base a los habitos de compra, analisis del
desempefio de las areas y creacion de dashboards informativos para tomar decisiones, lo cual
permite la fidelizacion, por ello es necesario estar informados y capacitados sobre las nuevas
tendencias tecnoldgicas para lograr el conocimiento adecuado sobre contribuir de manera

significativa al seguimiento de la informacién de la ferreteria.
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Recomendaciones

Se recomienda que la ferreteria Génesis, se centre en cumplir con los factores que
contribuyen al business intelligence, no solo enfocarse en uno, debido que si se
complementan de forma correcta tendrd una mejora en la toma de decisiones, lo cual
incrementara la competitividad y la confianza, con el fin de ofrecer un servicio adecuado en
base a la observacion de los datos que aseguren que la informacion este de acuerdo a los

tiempos cambiantes de las innovaciones tecnoldgicas.

De acuerdo, con el primer objetivo especifico, se recomienda que se realice un
seguimiento periddico de la situacion de la ferreteria, en base a la inteligencia de negocios,
analisis de las tendencias y los habitos de compra de los clientes, a través de la recoleccién de
informacion adecuada para lograr que los objetivos se enlacen a la toma de decisiones que

impulse el crecimiento de la ferreteria y la satisfaccion de los clientes potenciales.

De acuerdo, con el segundo objetivo especifico, se sugiere a la ferreteria Genesis la
utilizacion de herramientas de business intelligence como Microsoft Power Bl, para lograr un
andlisis de datos con el fin de tomar decisiones e incrementar los beneficios que trae el uso de
este tipo de herramientas, es necesario conocer y optar por el que sea mas conveniente para
manejar los datos del negocio. Es oportuno que se organice la informacion dia a dia sobre las
ventas y el habito de compra de los clientes, para sacar provecho, centrandose en ofrecer
productos y promociones de acuerdo a esas necesidades, la diferenciacion permitira estar mas

alla de la competencia.

Se recomienda la implementacion de estrategias de business intelligence en la
ferreteria Génesis que estén acordes al plan de accion y que mejor se adapten al objetivo
empresarial, el cual permite tomar decisiones correctas provocando la satisfaccion a los
clientes, es necesario evaluar cada movimiento para obtener informacion y analizarla para
aprovechar al maximo las necesidades de la ferreteria, es necesario que el propietario y los
colaboradores busquen soluciones en base a las capacitaciones sobre estas herramientas,
debido que tener conocimiento sobre las nuevas tendencias tecnoldgicas genera ventaja

competitiva.
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Matriz de consistencia
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Tema Problema Objetivos Idea a defender Variables  Dimensiones Indicadores Metodologia
General General Anélisis Anélisis Interno
Estratégico Analisis Externo Enfoque:
. Mixto
s . Productividad Al .
cCualgs es el factqr que Ana!lzar gl fact_or clave de Competitividad Rentabilidad cance:
contribuye al business business intelligence que Diferenciacion Descriptivo
intelligence en la toma de contribuye a la toma de
decisiones de la ferreteria decisiones en la ferreteria Nivel de adopcién  Métodos:
Génesis de la Parroquia Génesis de la Parroquia José Sistemas de Tiempo de Analitico
Jose Luis Tamayo? Luis Tamayo. informacion implementacion Inductivo
contribuyen Especificos Especificos El proponer estrategias Analisis de
al business AT 65 Ta Situacion actual sobre cuales son los tendencias Poblacién:
i i ,Cudl es la situacion actua . . o i A :
intelligence ¢ A Diagnosticar la situacion actual factores que contribuyen . Feedback de  Clientes de la
| del business intelligence en . R, | busi intelli . Innovacion . .
enla del b tell I al business intelligence | f
’ la ferreteria Génesis de la el business intelligence en la . ge Business clientes erreteria
ferreteria Parroquia José Luis ferreteria Génesis de la permite tomar decisiones intelligence Introduccién de Génesis
Génesis de la T , Parroquia José Luis Tamayo. ~ €n la ferreteria Genesis nuevos productos
parroquia I amlayob- : de la parroquia José Luis
41 Ui ; Cuéles son los beneficios - .- i
Jose Luis cdel business intelliqerce 'dentificar los beneficios del Tamayo, obtenido la
Tamayo, ario respecto a la tomg de business intelligence para la satisfaccion de los
2023. =1 ] toma de decisiones en la clientes.
decisiones en la ferreteria BRSO
A ; . ferreteria Génesis de la
Génesis de la parroquia José . A .
Luis Tamayo? Parroquia José Luis Tamayo. CRM Técnicas de
3 ' Toma de Ay ion:
¢De qué manera las - Satisfaccion del recolec_mon
. i . decisiones . Entrevista y
estrategias de business Proponer estrategias de cliente encuestas

intelligence mejoran la
toma de decisiones en la
ferreteria Génesis de la
Parroquia José Luis
Tamayo?

business intelligence que
mejoren la toma de decisiones
en la ferreteria Génesis de la
Parroquia José Luis Tamayo.
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Solicitud de aprobacién de tema

Facultad de
Ciencias Administrativas

Admurvatracsdn de Frigrocas

UPSE

Oficio No.244 ADE-FVCP- 2023

La Libertad, 22 de septicmbre de 2023

Licenciado

José Xavier Tomald Uribe, MSc.

Director de Ia Carrera Administracién de Empresas
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

En su despacho.-
REF: Resolucién N° CEF 08-09-2023-006

De mi consideracion:

Estimado director, informo a usted que, una vez realizada la revision y anlisis, por parte de tutor y
especialista, de la propuesta de investigacion para el trabajo de titulacion del estudiante Gonzilez
Baque Stefanny Judith, del paralelo 8/1, denominado, “HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS DE
COMPETITIVIDAD EN LAS MIPYMES DEL SECTOR ARTESANAL DEL CANTON
SALINAS, ANO 2022” s¢ ha considerado cambiar el titulo del mismo por: “FACTORES QUE
CONTRIBUYEN AL BUSINESS INTELLIGENCE EN LA FERRETERIA “GENESIS” DE

LA PARROQUIA JOSE LUIS TAMAYO, ARO 2023”.

Por lo antes expuesto, solicito comedidamente la aprobacion del tema modificado.

Particular que comunico para los fines pertinentes.

Atentamente,

A

5‘*&4«\\ Gonaler

Ing. Fausto Calderén, MGS.  Econ. Félix Tigrero, MSe. Gonzilez Baque Stefanny Judith

Profesor Tutor Profesor Especialista Estudiante

¢/c Comision de titulacién CAE
Archivo
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Solicitud de validacion de instrumentos

La Libemad, 20 de sovienshee de 2003

Econom|sia
Filix Tigrer Goardler. MSe.

Docente de ln Corern de Admésistracidn de Fmpresas

Rieciba un cordial saludo.

Yo, Goamiler Bague Siefanmy Judith con C.1. 09281667, ssudiante de la Carera
de Administracids de Empresas, conocedor de s alin capacidad profesional, s permite
solicitar & usted. su valiosa colshoraciin como expeno en validacidn de los insmumenios
de recolecoidn d= datos pamm =a respective aplicacion del drea de competencia,
importanie pana &l desanrcllo de la sigaiente investigncdn: “Faerberes que centribuyen
al business intelligence en la ferretenia Génesis de la parrequia Jesf Lals Tamayw.
afle 202%", mmbao presenindo como reguisito parn cbeener & diulo de Licenciado en
Administraciém de Empresas oo lo Universbdad Eswaral Penissuls de Sama Elena, bajo
la tutorin scadémsica del Ing. Fausto CaldenSn Pineda, Mg Adjunte la mabniz rano de

comsisiencia v el fermaio de los instrumenios.

Agmdeciends de aniemanoe s colabomodn, me smenbo 2 wied. Alemamente.

ey Greclen

Ueoailer Bagque Siefmay Judith

CU: SR 166701

L, coede bar Lirmiles

UPSE ireté o/

e L L~ e - .
Codips Posial: 380304 - Tokbkono: (0] 781 - 732
§f B ¥ @ wwwuapse.edu.ec
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Informe de validacién de instrumentos-Entrevista

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS

1. DATOS GENERALES:

Titulo de la investigacién: “Factores que contribuyen al business intelligence en
la ferreteria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo, afio 2023™.

Autor del instrumento: Gonzilez Baque Stefanny Judith

Nombre del instrumento: Entrevista
2. ASPECTOS DE VALIDACION

. Muy
INDICADORES CRITERIOS Defichts: | Ragelec | Buh | e | Feotlens
1. CLARIDAD Esta furmado con lenguije X
apropiado,
e Esta expresado en conductas
2. OBJETIVIDAD medibles, X
2 Adecuado al avance de la
3. ACTUALIDAD cloncia y la tecnologia, X
4. ORGANIZACION Existe una secuencia loglca. X
ey Comprende las aspectos en
5. SUFICIENCIA cantidad v calidad. X
Adecuado  para  valorar
GINTENCIONALIDAD | aspectos de las estrategias de X
la investigacion.
Basado en aspectos tedricos-
7. CONSISTENCIA cientificos de la X
investigacian.
. Sistematizada con  las
8- COHERENCIA dimensiones e indicadores. X
9.METODOLOGIA | @ estriegia responde al X
propasito del diagnastico.
El instrumento es adecuado
10. PERTINENCIA para el propasito de la X
investigacidn

3. OPINION DE APLICABILIDAD

(X ) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado,

() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: La Libertad, 20 de noviembre de 2023

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cdédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732

Ly,

CONZALEZ

Firma del Experto Informante
Econ. Félix Tigrero Gonzilez, MSc.

UP SE ireeire/

f ¥ o www.upse.edu.ec
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Apéndice 5

Informe de validacién de instrumentos-Encuesta

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS

1. DATOS GENERALES:

Titulo de la investigacién: “Factores que contribuyen al business intelligence en
la ferreteria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo, afio 2023™.

Autor del instrumento: Gonzilez Baque Stefanny Judith
Nombre del instrumento: Encuesta
2. ASPECTOS DE VALIDACION

Muy
INDICADORES CRITERIOS Defichts: | -Regea:| Rowes | e | et
L C IDAD Esta furmadu con lenguisje X
apropiado,
- Estd expresado en conductas
2. OBJETIVIDAD miedihlas. X
: Adecuada al avance de la
3. ACTUALIDAD cioncia y la tecnologia, X
4. ORGANIZACION Existe una secuencia loglca. X
sy Comprende los aspectos en
5. SUFICIENCIA cantidad v calidad. X
Adecuado  para  valorar
GINTENCIONALIDAD | aspectos de las estrategias de X
lai igacion
Basado en aspectos tedricos-
7. CONSISTENCIA cientificos de la X
investigacian.
y Sistematizada con  las
8 COHRRENCIA dimensiones e indicadores. x
9.METODOLOGIA | L estraiegia responde al X
propésito del diagnastico.
El instrumento es adecuado
10. PERTINENCIA para el propasito de la X
investigacidn

3. OPINION DE APLICABILIDAD

(X)) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: La Libertad, 20 de noviembre de 2023

FLIX FERNANDO
S TIGRERD GONZALEZ

3
Firma del Experto Informante
Econ. Félix Tigrero Gonzilez, MSc.

UP SE icrecedires/

§ @ v @ www.upse.edu.ec

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cddigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732
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Certificado de validacion de instrumentos

CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE

TRABAJO DE INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUE:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en el Trabajo de Integracion
Curricular titulado: “Factores que contribuyen al business intelligence en la ferreteria
Génesis de la parroquia José Luis Tamayo, aiio 2023" planteado por la estudiante

Gonzalez Baque Stefanny Judith, doy por validado los siguientes formatos presentados.
1. Encuesta.
2. Entrevista.

Las herramientas anteriormente mencionadas reflejan pertinencia en las preguntas en
base al tema planteado, ademas se ajustan a la informacién que necesita recabarse para

los fines del tema especificado por el estudiante.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad autorizando al peticionario dé el

uso necesario de este documento que mds convenga a su interés,

La Libertad, 20 de noviembre de 2023

Econ. Félix Tigrero Gonzalez, MSc.
Docente de la Carrera de Administracion de Empresa

UPSE, crece sin timites

UP SE icrecediores/

§ @ ¥y o www.upse.edu.ec

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cddigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732
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Apéndice 7

Guia de entrevista a propietario y colaboradores de la ferreteria Génesis

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA °‘°"

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS \

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Entrevista dirigida al propietario y colaboradores de la ferreteria Génesis de la

parroquia José Luis Tamayo

Objetivo: La siguiente entrevista es realizada con el objetivo de recopilar informacién
pertinente para el trabajo de titulacion denominado “Factores que contribuyen al business
intelligence en la ferreteria Génesis de la parroquia José¢ Luis Tamayo, afio 2023”. La

informacion recolectada sera de uso exclusivo para fines académicos.

Pregunta de entrada
¢ Conoce que es el business intelligence?
Si: No:
Si la respuesta es NO, aqui se presenta una conceptualizacion para mejor comprension:
El business intelligence se refiere al uso de datos y analisis para entender mejor el negocio y
tomar decisiones, el cual permite el uso de tecnologias para obtener una buena comprension

de informacion, mejorando el servicio al cliente y adaptarse a las innovaciones.
Nombre:
Cargo que desempefia:

Preguntas

Indicador: Analisis interno

1. ¢Cémo realiza el analisis interno en la ferreteria con relacion al uso de
herramientas tecnol6gicas?
2. ¢Cudles son los principales aspectos que analizan en la ferreteria en relacion a su

competencia?

Indicador: Andlisis externo
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3. ¢Queé tipo de informacion externa utiliza para analizar el comportamiento de las

competencias de la ferreteria Génesis?
Indicador: Productividad

4. ¢Qué beneficios se obtienen al implementar estrategias de utilizacion de business
intelligence en la ferreteria para medir el rendimiento de la misma?

5. ¢Qué datos serian mas Utiles para realizar reportes?
Indicador: Rentabilidad

6. ¢Como identifica cual es el producto que tiene mayor/ menor acogida en el
negocio, utilizan alguna herramienta tecnologica para esto?

7. ¢Realizan analisis de comportamiento de los clientes y su frecuencia de compra?
Indicador: Diferenciacion

8. ¢Qué opina sobre la incorporacion de herramientas tecnologicas para el

crecimiento y analisis de la ferreteria?
Indicador: Nivel de adopcion

9. ¢Cdmo utilizan la informacion diaria sobre las ventas, inventario y clientes para

la toma de decisiones?
Indicador: Tiempo de implementacion

10. ¢ Qué limitaciones tienen actualmente con las innovaciones en la ferreteria?
11. Con respecto a las tecnologias que usan actualmente ¢Qué planes tienen para

actualizar estos sistemas a largo plazo?
Indicador: Retorno de la inversion

12. ;Como es usado el retorno de la inversién para la toma de decisiones del

negocio?
Indicador: Andlisis de tendencias

13. ¢Cual es la importancia de seguir las tendencias tecnoldgicas en la ferreteria?
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Indicador: Feedback de clientes
14. ; Qué medios utilizan para recopilar informacion de los clientes?
Indicador: Introduccion de nuevos productos

15. ¢La inteligencia de negocios puede incrementar el potencial de la ferreteria
respecto a la innovacion, competencia y sistemas de informacion?
16. ¢ Se realizan reuniones entre el propietario y colaboradores para sugerir y tomar

decisiones con respecto a la innovacion?
Indicador: Satisfaccion del cliente

17. ¢Cuales son los factores mas importantes que analizan para dar una excelente

atencion al cliente?
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Apéndice 8

Encuesta dirigida a clientes de la ferreteria Génesis

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Objetivo: Obtener informacidn necesaria, relacionada con la atencion al cliente y su relacion
con herramientas tecnolégicas de business intelligence (inteligencia de negocios), para llevar
a cabo el trabajo de titulacion denominado “Factores que contribuyen al business intelligence

en la ferreteria Génesis de la parroquia José Luis Tamayo, afio 2023

Datos
Edad 18-29 30-41 42-53 54-65 Mas de
anos anos anos anos 65 anos
Género Masculino Femenino LGBTIQ+
ESCALA DE LIKERT

1 2 3 4 5
Totalmente Totalmente de

en En desacuerdo Neutral De acuerdo acuerdo
desacuerdo

Preguntas

Indicador: Analisis externo

1. ¢La calidad de los productos de la ferreteria Génesis la hacen diferente a su

competencia?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo
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2. ¢Cree que la frecuencia de compra permite evaluar la informacion dentro de la

ferreteria?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Indicador: Anélisis externo

3. ¢Considera que la ferreteria tiene un impacto mayor a la competencia?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

4. ¢Considera que la ubicacién de la ferreteria es conveniente para usted?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Indicador: Productividad

5. ¢Considera importante que la ferreteria implemente innovaciones tecnologicas

gue permitan diferenciarse de la competencia?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo
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Totalmente de acuerdo

Indicador: Rentabilidad

6. ¢Cree que al utilizar herramientas tecnoldgicas la ferreteria podria aumentar su

rentabilidad al permitirles personalizar ofertas y recomendaciones de productos?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Indicador: Diferenciacion

7. ¢Considera que el proceso de compra es agil comparado con la competencia?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Indicador: Nivel de adopcion

8. ¢Los procesos de facturacion y pago son agiles?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Indicador: Tiempo de implementacion
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9. ¢Considera que es necesario la implementacion de herramientas que
contribuyan al business intelligence (inteligencia de negocios) para mejorar la

atencion y visualizacion de la ferreteria?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Indicador: Retorno de la Inversion

10. ¢ Los precios ofrecidos son competitivos y atractivos?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Indicador: Andlisis de tendencias

11. ¢ Confia en las recomendaciones y sugerencias de productos de la ferreteria dado

el conocimiento de sus habitos de compra?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Indicador: Feedback de clientes

12. ;Recomendaria la ferreteria Génesis a otras personas por la capacidad de

personalizar la experiencia del cliente?

Totalmente en desacuerdo
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En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Indicador: Introduccion de nuevos productos

13. ¢ La informacién que recibe sobre la disponibilidad de los productos es precisa?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Indicador: Gestion de relacién con los clientes

14. ¢ El tiempo de espera para ser atendido es aceptable?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Indicador: Satisfaccion del cliente

15. ¢ Cree que la atencion que recibe por parte de los colaboradores es eficiente?

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo
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Cronograma UIC 2023-2

MODALIDAD DE TITULACION: TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

PERIODO ACADEMICO 2023-2

|

2023

SEPTIEMBRE OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

112 |3]4|5/6|7]|8

10

11

12

13

14

15

16

17

No.

Actividades planificadas

4-111- | 18- | 25- | 2-| 9- | 16- | 23-

9| 16 | 23 | 30 |7 |14| 21| 28

300ct-
4Nov

6-
11

13-
18

20-
25

27Nov-
2Dic

4-
9

11-
16

18-
23

25-30

FECHA

Presentacion de Anteproyecto

Designacidn de tutores y
especialistas

Aprobacion de temas

Desarrollo de los Trabajos de
Integracién Curricular:

Introduccion

Capitulo | Marco Referencial

Capitulo 1l Metodologia

a1l | BRWIN| -

Capitulo 1l Resultados y
Discusion

»

Conclusiones,
Recomendaciones y Resumen

Certificado Antiplagio

Entrega de informe por parte
de los tutores

Entrega de archivo digital del
TIC a profesor guia

1de
diciembre

99



Entrega de trabajos de

10 titulacion a los especialistas
Revision y calificacion de los
11 .
trabajos
Informe de los especialistas Hasta 22 de
12 Y e 1as
(calificacion en rabrica) diciembre
Entrega de archivo digital del
13 Trabajo final a la profesora
guia
14 Sustentacion de los Trabajos
de Integracion Curricular 26y27 dic
15 Aplicacion recuperacion y
publicacion de resultados
16 Ingreso de calificaciones en
SGA
Creacion de némina de
17 estudiantes aprobados y
reprobados al final del PAO
2023-2
18 Entrega de Informe final del

docente Guia al Director.

100



Apéndice 11

Carta Aval

Salinas, 27 de noviembre de 2023
Licenciado
José Xavier Tomala Uribe, MSc
Director de la Carrera de Administracién de Empresas
Facultad de Ciencias Administrativas
Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena

En su despacho. —

De mis consideraciones:

Por medio de la presente, yo Ménica Alejandro Del Pezo con cédula de ciudadania No.
0912651056, me dirijo a usted en calidad de Propietaria de la Ferreteria Génesis, con
el proposito de comunicarle que aceptamos la propuesta de trabajo de titulacion de la
seiorita Stefanny Judith Gonzilez Baque portadora de la cédula No. 0928166701,
titulado: “Factores que contribuyen al Business Intelligence en la ferreteria Génesis
de la parroquia José Luis Tamayo, afio 2023". por lo cual le otorgamos el aval para
llevar a cabo su trabajo de titulacion, reconociendo su compromiso y dedicacion para
abordar este tema de gran importancia para nuestra empresa. Brindando asi todas las
facilidades para el desarrollo del estudio y la aceptacion a que dicho trabajo sea publicado
en la pagina de la UPSE.

Atendiendo a su requerimiento, me suscribo a usted.

Atentamente,

FAYELA™
LIANDRO DEL PE20

Moénica Alejandro Del Pezo
Propietaria

Ferreteria Génesis
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Apéndice 12

Evidencia de tutorias

Apéndice 13

Visita con especialista
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Apéndice 14

Encuesta a clientes de la ferreteria Génesis
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Apéndice 15

Entrevista a propietario y colaboradores
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