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Resumen

Los productores artesanales de Purisima del Rincén, diariamente deben enfrentar diversos
retos, entre ellos las competencias con mayores capacidades técnicas, ahora no solamente
deben abastecer a mercados que buscan calidad y mejores precios, si no poseer alternativas
y herramientas que les ayuden a tomar decisiones mas acertadas y basadas en los datos de su
operacion diaria. La propuesta de este articulo, se centra en enunciar la situacion por la que
atraviesa un sector que tiene una participacion significativa en el desarrollo econdémico de la
region. Para ello se inici6 con la recopilacion de bases de datos de los productores artesanales
y se analizaron algunas de sus actividades operativas. Posteriormente se disefié un instru-
mento para medir el comportamiento de los productores relacionado con el manejo y recopi-
lacion de datos debido a que este puede ser el paso mas basico para que puedan acceder a la
inteligencia negocios. Finalmente, se analizaron los resultados del instrumento y se mostra-

ron a través de graficos que permiten mostrar la situacion real de los productores artesanales.
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Recopilacién y andlisis de datos, Inteligencia de Negocios Visualizacion de datos

Introduccion

La actividad artesanal Purimense, a lo largo del tiempo ha ido plasmando en cada uno de los
articulos que ofrece un emblema de la localidad y al mismo tiempo una identidad de las tradi-
ciones y pueblos magicos de esta region de Purisima del Rincédn Guanajuato. De acuerdo con
informacion generada por la dependencia municipal de Desarrollo Econémico y Turismo del
municipio, en el ultimo trimestre la produccidn artesanal, ha incrementado su participacion
en un 2%, lo anterior se ha visto beneficiado por el turismo y las actividades realizadas en el
pueblo magico de la localidad, asi como los eventos que se han promovido en la misma re-
gion. (Bustos,2009). La actividad artesanal poco a poco esta tomando un apogeo excepcional

e incrementando su capacidad técnica a pesar de una intensa competencia y de la globaliza-
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cion a la que enfrenta diariamente, esto gracias a la adaptacién y los apoyos que han benefi-

ciado su participacion en el mercado.

En nuestros dias, los productores artesanales realizan actividades intensivas en capi-
tal, diariamente enfrentan a competencias que ofrecen articulos a un menor costo y al mismo
tiempo los mercados que abastecen son cambiantes. Para afrontar con éxito los desafios futu-
ros, requieren de incursionar en la implementacion de alternativas que les brinden respuestas
mas acertadas, una de estas es la inteligencia de negocios, sin embargo, para acceder a ella,
es pertinente iniciar con el manejo y recopilacion de datos, los cuales se pueden desprenden
de diversas situaciones que diariamente generan en su actividad diaria. Desafortunadamente,
un escenario que aun no han logrado resolver esta ligado con el manejo y recopilacién de
datos, este puede ser el paso mas basico para que puedan acceder a la inteligencia negocios,
asi mismo les permita entender con mayor certeza el comportamiento de su operacion y su
relacion directa con el mercado ayudandoles a conocer el status y productividad de su unidad
de negocio, identificando el comportamiento del cliente y la creacion de tipos de compradores
para promover productos de alto valor guiando sus esfuerzos de manera mas estratégica y

tomando decisiones mas basadas en los datos.

La intencién de este articulo de investigacion, se centra en enunciar la situacién por
la que atraviesa un sector que tiene una participacion significativa en el desarrollo econémico
de la region, debido a que los productores artesanales carecen de un proceso formal para la
recopilacion de datos los cuales estan vinculados con su operacion diaria, esta situacién se
ve reflejada directamente en la limitada toma de decisiones por parte de los negocios, poseer
mejores argumentos que les permitan establecer estrategias de comercializacién de sus pro-
ductos y por consiguiente minimizar su capacidad para implementar la inteligencia de nego-

cios como un complemento extra de su capacidad operativa.

Por otro lado, es pertinente considerar que los artesanos carecen de elementos tec-
noldgicos y digitales para dar a conocer sus articulos, no solo a la regién si no al mundo, asi
mismo deben dar respuesta de forma inmediata para atender demandas cada vez mas exigen-
tes de los clientes, esta situacion limita a este sector para tener un mayor crecimiento lo cual se
ve reflejado en una minima participacién de mercado, conservacién y generacién de empleos

y desarrollo del mismo sector.

Revision de la Literatura

En todo proceso ya sea de transformacion o de servicios, la recopilaciéon de datos es un pro-

ceso que juega un papel trascendente, esta situacion es un detonante que ayuda a cualquier
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organizacion a operar de forma mads eficiente y al mismo tiempo tomar decisiones que estén
fundamentadas en la misma informacién. Una arquitectura basica de la inteligencia de nego-
cios es la que se muestra a continuacion, es pertinente destacar que la recopilacion y creacion
de las bases de datos son etapas medulares para que sea posible estructurar una solucién de

inteligencia de negocios.

Figura 31.1
Modelo de arquitectura de Inteligencia de Negocios

De acuerdo con (Silva,2021), sefiala que el objetivo principal de la Inteligencia de
Negocios es ayudar a las personas y a las compafiias a tomar mejores decisiones que contri-
buyan con su quehacer diario, considerando que la Inteligencia de Negocios esta conformada
por una serie de técnicas, infraestructuras, procesos, y diversas arquitecturas permitiendo
transformar los datos en informacion util y valiosa para establecer y construir estrategias mas

efectivas, tacticas y operativas.

La inteligencia de negocios (BI) combina andlisis de negocios, mineria de datos,
visualizacion de datos, herramientas e infraestructura de datos, y las practicas recomendadas

para ayudar a las organizaciones a tomar decisiones mds basadas en los datos. Tableau (2022).

(Rosado & Rico, 2010) sefialan que la Inteligencia de Negocios BI (Business Intelli-
gence) es una herramienta bajo la cual diferentes tipos de organizaciones, pueden soportar la
toma de decisiones basadas en informacion precisa y oportuna; garantizando la generacion
del conocimiento necesario que permita escoger la alternativa que sea mas conveniente para
el éxito de la empresa. (Deckler 2019), sefiala que, en una organizacion al implementar Inteli-
gencia de Negocios, esta consiste en aprovechar los datos de forma sistematizada para estable-
cer mejores procesos de toma de decisiones y no necesariamente en el campo de los negocios
y en una actividad industrial. Sin embargo, es preciso resaltar que diariamente empleamos
los datos y la toma de decisiones. Por ejemplo, si voy a remodelar una oficina, tendré la opor-

tunidad de obtener multiples cotizaciones de diferentes empresas. Los precios y detalles en
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estas cotizaciones son datos que nos permiten tomar una decisiéon informada en cuanto a qué

compaiia elegir.

La inteligencia de negocios se define como la habilidad corporativa para tomar de-
cisiones. Esto se logra mediante el uso de metodologias, aplicaciones y tecnologias que per-
miten reunir, depurar, transformar datos, y aplicar en ellos técnicas analiticas de extraccion
de conocimiento (Parr 2000), los datos pueden ser estructurados para que indiquen las ca-
racteristicas de un area de interés (Stackowiak et al. 2007), generando el conocimiento sobre
los problemas y oportunidades del negocio para que pueden ser corregidos y aprovechados
respectivamente. (Ballard et al. 2006) Implementar herramientas de BI dentro de la organi-
zacion permite soportar las decisiones que se toman; al nivel interno ayuda en la gestion del
personal (Sharma et al. 2009) y del lado externo produce ventajas sobre sus competidores
(Maureen 2009).

De acuerdo con (Sharda et al., 2017), una solucién de inteligencia de negocios com-
bina las arquitecturas, herramientas, bases de datos, herramientas analiticas, aplicaciones y
metodologias para apoyar el proceso de toma de decisiones. (Mondragén Rodriguez, J. X.
(2021), senalan que es posible generar en una actividad industrial o de servicios desde la
perspectiva de inteligencia de negocios, se vincula entre dos directrices, la inteligencia de ne-
gocios y el analisis predictivo, a partir de ambas es posible que el negocio incremente su valor

de acuerdo con un periodo de tiempo.

En el siguiente diagrama, se muestra la manera como la inteligencia de negocios y el
analisis predictivo juegan un papel crucial en la toma de decisiones de un negocio, a partir de

cada una de las actividades y su respuesta que generan hacia el exterior.
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Figura 31.2
La interaccion entre la inteligencia de negocios y andlisis predictivo

El objetivo final de una solucién de inteligencia de negocios es apoyar el proceso de
toma de decisiones. Es en ese punto donde se encuentra el componente mas importante de la
definicion, el usuario (que es quien toma la decision). En sintesis, a través de este articulo de
investigacion se busca exponer con mas detalles, la situacion por la que atraviesa un sector

que tiene una participacion significativa en el desarrollo econémico de la region.

Metodologia

« El desarrollo de este articulo de investigacion es propiamente descriptivo. Inicia con la
recopilacion de bases de datos de productores artesanos.

o A partir de las bases de datos analizar la actividad operativa de los productores artesanos.

« Disefar un instrumento que tiene como objetivo medir el comportamiento de los pro-
ductores de artesanias relacionado con la recopilacion de datos en cuanto a su operacion
diaria.

o A partir de los resultados obtenidos en el instrumento implementar acciones que les per-
mita integrar todos los contenidos de manera automatizada a través informes de bases de
datos para implementar la inteligencia de negocios en la promocién de articulo de alto
valor.

o La herramienta disefiada se aplicé a una muestra de 30 productores artesanales, de una

poblacién de 100 artesanos.
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Hipotesis

Si los productores artesanales implementan el control en la recopilacion de datos y la auto-
matizacion de los procesos de generacidon de informes como un instrumento de su operacion
diaria, pueden entender con mayor certeza al mercado para promover productos de alto valor

y la cultura de Purisima del Rincén Guanajuato.

Resultados

A partir del desarrollo del instrumento es posible averiguar las principales dimensiones liga-
das con una directriz donde los artesanos pueden tener control de su informacién y recopila-

cidn de datos en cuanto a su operacion diaria.

El instrumento se estructura por 24 preguntas ligadas a 8 dimensiones claves y 3
directrices (Competitividad, Administrativa y Productividad). La herramienta disefiada se

aplico a una muestra de 30 productores artesanales, de una poblaciéon de 100 artesanos.

Tabla 31.1
Directrices y dimensiones de la herramienta

Directriz Dimension

Competitividad Informacién del mercado y clientes

Competitividad del negocio

Innovacién de procesos

Administrativa Recursos Humanos
Finanzas
Productiva Produccién

Indicadores de Operacién
Calidad

Ademas del instrumento disefiado, en la Tabla 31.2 se integra una escala de evalua-
cidn, a través de ella se busca medir si un productor artesanal lleva a cabo la recopilacion de
datos en su actividad diaria. Es pertinente sefialar que si el puntaje para un productor rebasa
el 7 en la escala de evaluacion esto es sindnimo de que, si realizan la recopilacion de datos, en
cambio, si el puntaje logrado esta por debajo de los 7 puntos desafortunadamente no realizan

un proceso de recopilacion.
En la Tabla 31.2 también se ha definido un nivel de desempefio para cada indicador.

Considerando el nivel de desempeno del indicador, cabe resaltar que en el nivel 3

es posible que los procesos que realizan los productores artesanales para la recopilacion de
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datos sean pocos para lograr colocarse en el nivel 4, el cual es el ideal para cualquier productor

artesanal.

El nivel 2 muestra casi nunca recopila datos, esto influye directamente en su compe-

titividad. A continuacion, se muestra la escala

Tabla 31.2
Escalas de evaluacién

Nivel de desempeiio Indicador Escala de evaluacion
4 Tiene un proceso formal para la 7.1-10
recopilacion de datos, asi mismo
implementa acciones a partir de la
informacion.
3 Regularmente establece un procesoy 3.1-7.0
recopilacion de datos.
2 Casi nunca recopila datos 1-3
No existe la recopilacion de datos. 0

Asi mismo, para el desarrollo de este articulo de investigacion se consider6 el desa-

rrollo de cada una de las dimensiones, en las siguientes tablas aparece su descripcion.

Tabla 31.3

Dimension: Informacién del mercado y clientes

Informacion del mercado Participacion en foros de venta (ferias y

y clientes

exposiciones)

Venta de articulos

Segmento de clientes

En la dimension Informacion del mercado y clientes se busca obtener informacion

acerca de la relacion que el artesano tiene con sus clientes y el mercado al que atiende, de tal

forma que sea posible definir su participacién actica.

Tabla 31.4
Dimensién: Produccién

Produccion

Reprocesos

Paros técnicos

Uso de maquinaria para fabricacion de
productos
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La dimensién produccion contempla aspectos de aquellas situaciones ligadas con
sus procesos productivos, estos podran ayudarle a identificar los reprocesos, sus paros técni-

cos y el uso de maquinaria para la fabricacion de sus productos.

Tabla 31.5
Dimension: Indicadores de operacion

Indicadores de operacion Capacidad de produccién

Tipo de negocio (Familiar)

Establecimiento donde opera favorece la
obtencion de sus productos

La dimension indicadores de operacion, contempla aspectos relacionados con su
actividad diaria en cuanto a capacidades de produccién y si el sitio donde actualmente operan

es el mas adecuado para desarrollar sus procesos.

Tabla 31.6
Dimension: Recursos Humanos

Recursos Humanos Personal capacitado

Rotacién de personal
Tabulador de sueldos

La dimension de Recursos Humanos permite verificar como estd comportandose el
personal ante determinadas situaciones y verificando el cumplimiento de los procesos dentro
de la organizacién, con el fin de evitar la rotacién del personal, mejorando la retencién de

estos y su rendimiento.

Tabla 31.7
Dimensién: Competitividad del Negocio

Competitividad del negocio Empleo de un medio digital para la promocién
y venta de sus articulos

Registro de marcas de productos

Identifica los productos que son competencia de
los suyos

La dimension competitividad del negocio busca identificar como actualmente el ar-
tesano esta teniendo una participacion activa en cuanto a su actividad comercial, asi mismo
integrar cuales aspectos pueden contribuir con su quehacer diario para marcar la diferencia y

establecer un valor diferencial.
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Tabla 31.8
Dimension: Innovacién de procesos

Innovacion de procesos Emplea un medio alternativo de venta.

Proteccion de invenciones y modelos de
disefio industrial.

Emplea un medio alternativo para mejorar la
relacion con clientes.

El indicador de innovacién de procesos busca muestra la manera como un pro-
ductor artesanal esta implementando diversas mejoras significativas que pueden ayudarle a

marcar la diferencia entre sus competencias directas.

Tabla 31.9
Dimensién: Calidad

Calidad Empleo de herramientas de calidad

Establecimiento de auditorias internas

Medicion de defectos

La dimension calidad estd relacionado con la satisfaccion en el producto, esta situa-
cion es indispensable pues con esto se logra la permanencia del cliente y es posible establecer
barreras competitivas para un mercado que diariamente demanda mejoras significativas en

el producto.

Tabla 31.10
Dimension: Finanzas

Finanzas Liquidez

Cuentas por cobrar y pagar

Endeudamiento

La dimension finanzas tiene la intencion de establecer los parametros ligados con el

apartado de la solvencia econémica que el artesano puede establecer para operar diariamente.

En la Tabla 31.11 se muestran las evaluaciones correspondientes a cada una de las
dimensiones. Es pertinente sefialar que la dimensién donde los artesanos tienen una mayor
recopilacion de datos es en la de Competitividad del negocio, seguida de la informacién del

mercado y clientes y por tltimo en produccion.
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Tabla 31.11
Evaluacién de las dimensiones

Directriz Dimension Evaluacién
Competitividad Informacion del mercadoy 5.6
clientes
Productiva Produccién 4.6
Productiva Indicadores de Produccién 6.2
Productiva Calidad 4.5
Competitividad Competitividad del negocio 3.7
Competitividad Innovacién de procesos 2.9
Administrativa Finanzas 4.1
Administrativa Recursos Humanos 3.9

En la siguiente grafica, muestra la manera como la dimensién del indicador de ope-
racion tiene el valor mas alto, esto quiere decir que en este apartado es donde los artesanos
tienen la mayor recopilacién de datos relacionados con su actividad diaria, enseguida el apar-

tado de informacion del mercado y clientes ocupa el segundo lugar.

Grafica 31.1
Evaluacién de dimensiones

Es pertinente sefialar que existen areas de oportunidad al interior de los negocios
productores en las areas de calidad, finanzas, recursos humanos e innovaciéon. Mientras los
productores establezcan procesos formales para la recopilacion de datos mayores capacida-
des técnicas podran implementar y al mismo tiempo sera un paso crucial para acercarse a la

implementacion de la inteligencia de negocios, la cual ayudara para afrontar los nuevos retos
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que estén por llegar. Es importante rescatar que los rubros que obtuvieron una mejor evalua-
cién fueron competitividad del negocio, asi como mercado y clientes tienen una calificaciéon

por arriba del valor promedio de la evaluacion.

Figura 31.3
Tablero de Inteligencia de Negocios

En la Figura 31.3 se muestra una propuesta de un tablero de Inteligencia de Nego-

cios para los indicadores de informacion del mercado y clientes.

Figura 31.4
Interacciones del tablero
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En la Figura 31.4, se da a conocer la interacciéon que puede generarse a través de
cada una de los gréficos. En el s muestra el porcentaje de productores que participan en ferias
y por el otro lado, despliega el porcentaje de productores que atienden a clientes pequefios y

grandes. Considerando este escenario nos permite identificar 17 productores.

Figura 31.5
Indicadores de Operacion

En la Figura 31.5, el tablero permite conocer los indicadores de operacion.

Figura 31.6
Tablero con el niimero de productores
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En la Figura 31.6, el tablero nos muestra el numero de productores que poseen el grado de
intervencion del operador, en total son 9, de estos el 50% esta conformado por una sociedad, el 66.7 %

se encuentra ubicado en una casa habitacion y el 33.3% se encuentra ubicado en una casa habitacion.

Considerando lo anterior, los tableros de inteligencia de negocios son un vinculo
entre la recopilacion de datos y la mejor toma de decisiones basadas en ellos, en caso de que
en algin momento algin productor necesitara adicionar mas datos o bien actualizar los que
ya tiene, es posible alimentar o bien modificar la base de datos, esto permitira visualizar los

graficos actualizados y realizar los ajustes necesarios.

A partir de las visualizaciones de los datos, es aqui donde la inteligencia de negocios
tiene su principal aporte para un escenario y contexto real, descubriendo inconvenientes y

problemas, optimizando operaciones y comparando datos de alguna actividad en particular.

Por lo que el uso y control de las bases de datos en los artesanos les ayuda en ge-
nerar fuentes de ingresos adicionales a las existentes, brindando recomendaciones directas a
los clientes, generando la suficiente eficiencia para impulsar ventajas competitivas y brindar
seguridad reforzada con mejores atenciones a los clientes, aunado a esto esta el aumento de

sus ingresos.

Discusion

Las organizaciones afrontan diariamente diversos retos y es pertinente que accedan a imple-
mentar nuevos procesos que detonen su competitividad. En nuestros dias, cualquier organi-
zacidon que busque modernizar la manera de tomar decisiones debe establecer por lo menos
procesos basicos para la recopilacion de datos, esto serd un paso crucial para que el productor
artesanal acceda a la Inteligencia de Negocios la cual se apoya de datos actuales e historicos y
contribuya para detonar la toma de decisiones de forma acertada. El establecimiento de pro-
cesos internos y estrategias para la recopilacion de datos actuales, puede abrir la puerta para
entender mejor su negocio, mejorar su capacidad de respuesta a las diversas exigencias que el
mercado demanda, asi mismo obtener mayores oportunidades de negocio a través de un co-
rrecto manejo de la informacién. Logrando asi la permanencia en un mercado que dia con dia
demanda estar actualizados. El estudio realizado, nos muestra que los productores artesanales
conocen y poseen datos de sus indicadores de operacidn, los cuales pueden facilitar con una
mayor precision su operacion diaria, esta es una gran oportunidad para que por lo menos a
través de este escenario puedan incursionar e implementar la inteligencia de negocios, como

un soporte para rastrear su rendimiento real.
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En virtud de lo anterior, los productores artesanales, aun no han dimensionado las
consecuencias que se pueden derivar si no implementan procesos formales para la recopi-
lacién de su informacion, llevandolos hasta un extremo donde no tengan la capacidad para
dar respuesta a su mercado de influencia. Un aspecto relevante que es necesario sefalar y
resaltar es que los productores estan vinculados con esquema de negocios familiares, lo cual
con lleva para sefialar que carecen de una asesoria adecuada, conocimientos especializados o
por lo menos técnicos y procedimientos operativos, esta situacion impacta y puede dificultar
su quehacer diario. A través de este estudio se puede identificar las dimensiones donde un
productore artesanal puede tener relacion para la recopilacion de datos. Es pertinente sefialar
que este estudio no contempla un panorama a fondo en cuanto al tipo de decisiones que un
productor artesanal puede tomar, asi mismo las areas y el contexto en el que estos producto-
res pueden desarrollarse y captar nuevas oportunidades para afrontar los nuevos escenarios y

retos que estan por venir.

Conclusiones

En nuestros dias, uno de los principales retos de los productores artesanales es modernizar la
manera de tomar decisiones, de tal forma que debe establecer por lo menos procesos basicos
para la recopilacion de datos, esto sera un paso crucial para acceder a la Inteligencia de Nego-

cios esto contribuira para entender con mayor exactitud su actividad en el mercado.

De acuerdo con esta investigacion, la muestra de productores artesanales esta alerta
de aquellos datos relacionados con el indicador de operacién e informaciéon del mercado y
cliente, sin embargo, esta dejando a un lado el resto de las dimensiones, las cuales también
son medulares para su posicionamiento y competitividad en el mercado pueda continuar

manifestandose.

Se confirma la importancia que los productores artesanes implementen a corto pla-
zo procesos formales basicos para recopilar datos y que estos sean actualizados, de tal forma
que a mediano y largo plazo puedan comenzar con la implementacion de acciones relaciona-
das con la inteligencia de negocios, esto les abrira la puerta para seguir escalando y posicio-
narse sobre competencias que posean mayores capacidades técnicas, considerando que esto

sea un diferenciador notable.

A través de esta investigacion también se ha evidenciado que, los productores arte-
sanales en el entorno donde actualmente se desarrollan, tienen la capacidad para afrontar y
adaptarse a diversos retos y escenarios donde las competencias directas pueden poseer mayo-

res capacidades técnicas.
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En base al andlisis anterior, un productor que mejor conozca el estado actual donde
su negocio y especificamente el contexto en el que este es posible que se desenvuelva co-
mercial y operativamente, podra implementar estrategias e identificar problemas de raiz que
impacten en los escenarios de las dimensiones que se han manejado en esta investigacion. Es
pertinente sefialar que tendran que realizar iniciativas y colaboraciones con la secretaria de
desarrollo econdmico y el acercamiento con las instancias gubernamentales podra llevar a
cabo las mejoras que requiere para fortalecer su participacion en el mercado. Ademas de que
en la parte financiera podran verse beneficiados de tal forma que generen mejores estrate-
gias y proyecciones del potencial que puede tener en un mercado que dia a dia va creciendo
(E-commers). Por lo que el tiempo de respuesta a cualquier cambio es cada vez mas corto lo
que las bases de datos facilitaran la toma de decisiones de manera certera. Ayudando a au-

mentar el turismo y el comercio de la region.
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