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Resumen

El sector artesanal en Purisima del Rincdn, estd luchando diariamente por ser mds eficiente,
competitivo e incrementar su participacion en los mercados. Las capacidades técnicas que
poseen los negocios para promover sus articulos es muy limitada, carecen de elementos,
productivos, tecnoldgicos y digitales que les permitan posicionarse en el mercado. Por otro
lado, deben dar respuesta de manera més dgil a las demandas de sus clientes Es por ello, que el
presente articulo tiene como directriz dar a conocer una solucién de inteligencia de negocios
como una alternativa tecnolégica que contribuya para que el sector artesanal potencialice sus
capacidades, modelando escenarios, generando prondsticos de venta, visualizacién y reportes
analiticos que apoyen para tomar mejores decisiones, disefiando perfiles de clientes, rastrear
datos en tiempo real, asi mismo reaccionar a los comportamientos de los clientes, establecer y
disenar campanas de promocién fundamentadas en los datos, lo que coadyuvard en la
creacién y conservacion de empleos en este sector y conservar empleos dentro de este tipo de

negocios

Palabras claves: andlisis de datos, inteligencia de negocios, toma de decisiones, tableros de

control.
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Abstract

The craft sector in Purisima del Rincén is struggling daily to be more efficient, competitive
and increase its participation in the markets where it supplies its products. To achieve this, it
establishes links with various allies, including suppliers, customers and the municipality's
Economic Development and Tourism department. The technical capabilities that businesses
in the sector have to promote their products are very limited, they lack technological and
digital elements to make them known not only to the region but also to the world, they must
also respond more quickly to meet increasingly demanding customer demands, this situation
limits this sector to have a greater growth which is reflected in a limited market share,
conservation, job creation and development of the same. The above scenario allows
identifying an opportunity for these businesses to choose to access better economic scenarios,
which is why through a business intelligence solution it is possible to use stored data, collect,
clean, extract, transform and use analytical techniques to transform all this information into
knowledge for businesses to strengthen their competitiveness.

Key words: desarrollo econémico. O17 Sectores formales e informales

1. Introduccién

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica y Geografifa [INEGI] (2020), en el
municipio de Purisima del Rincén Guanajuato se concentraron alrededor de 1093 unidades
productivas relacionadas con el comercio al por menor, de estas el 40% comercializa
artesanias y el resto las produce. La dependencia de Desarrollo Econémico y Turismo de
Purisima del Rincdn sefial$ en su informe mensual en el afio del 2022 que los articulos que
elaboran los artesanos son: mdscaras tipicas para la festividad de la judea, dulces tipicos a base
de frutos de acuerdo a las estaciones del ano, licores, cerveza artesanal, articulos tallados en
madera, articulos en cerdmica y artesanias en piel. Asi mismo (Data México, 2020), da a
conocer en su reporte que 7 de cada 10 unidades productivas generan alrededor de 2 empleos,
el resto son negocios familiares de los cuales también generan alrededor de un empleo. De
acuerdo a lo anterior, El sector artesanal en Purisima del Rincén, estd luchando diariamente
por ser mds eficiente, competitivo e incrementar su participacién en los mercados a donde
abastece sus articulos, para lograrlo establece vinculos con diversos aliados, entre ellos se
encuentran proveedores, clientes y la dependencia de Desarrollo Econémico y Turismo del
municipio la cual contribuye para brindarles orientacién y organizacién de ferias que les
permita llegar a mds mercados.
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Por otro lado, es pertinente sefnalar que las capacidades técnicas que poseen los
productores artesanales para promover sus articulos no solo en la regién si no en el mundo es
muy limitada, carecen de elementos tecnoldgicos y digitales, asi mismo deben dar respuesta
de forma 4gil de tal forma que puedan atender las diversas demandas por parte de los clientes
que cada vez son mds exigentes, de acuerdo con (Data México, 2020), esta situacién puede
impedir a los productores tener un mayor crecimiento, lo cual se ve reflejado en una menor
participacién de mercado, conservacién, generacién de empleos y desarrollo del mismo
sector a nivel regional.

En nuestros dias, el sector artesanal debe enfrentar a competencias extranjeras que
ofrecen alternativas de articulos mds baratas y poseen aspectos que son muy similares a los que
se ofrecen en la regidn, sin embargo, un diferenciador notable es la calidad de los productos,
para afrontar los retos y competir, el sector artesanal de la regién ha optado por experimentar
nuevos métodos de trabajo, tecnificacién en sus procesos, integracién de maquinarias, esto ha
favorecido en un incremento en ventas segin datos proporcionados por (Data México,
2020).

El desarrollo de este articulo de investigacién tiene el propésito de incursionar en un
drea que con el paso del tiempo se ha ido posicionando en las organizaciones como una
estrategia para acrecentar sus capacidades y en este sentido es de suma relevancia para el sector
artesanal debido a que constantemente busca implementar herramientas que les ayuden a
encontrar un mejor camino para ser mds eficientes y eficaces, el tema primordial se basa en
crear una solucién basada en la inteligencia de negocios que impulse la competitividad del
sector artesanal, mostrando el arte de sus productos al mundo y divulgando la cultura del
municipio de Purisima del Rincén.

Intriago (2016) Indica que la capacidad para la toma de decisiones en un sector
industrial, es vital para el desempefio éptimo de cada unidad de negocio, el cual requiere
conocer y disponer de datos exactos, precisos, reales y completos. Los fabricantes de
artesanias, derivado de su actividad y desempefo diariamente generan informacién de suma
relevancia para todo el sector, esta puede estar relacionada con unidades producidas, No. de
empleados que tiene el negocio, No. de fuentes de empleo generadas, lugar de
comercializacién de productos, si posee o no proceso de digitalizacién para comercializar y
promover sus productos, ventas mensuales, costo promedio de productos, % de margen de
ganancia de producto, % de descuento ofrecido, registro de marca de productos entre otra
informacion relevante, todos los datos anteriores es posible almacenarlos en un fichero que
respalde la actividad de cada negocio y puede que facilite el control y procesamiento
estadistico de los datos y una serie de informes que en determinado momento pueden aportar
informacién clave, sin embargo el fichero presenta los datos de manera estética, no ayuda a
profundizar en ellos, navegar entre cada uno, realizar consultas, eliminar registros obsoletos,
visualizar los datos de forma remota y bajo una interfaz grafica y manejarlos desde distintos
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escenarios, predecir determinadas situaciones, entre otras cosas. Con el paso del tiempo, estos
ficheros llegan a tener una gran cantidad de informacidn histérica de todas las actividades
registradas, desafortunadamente el sector artesanal atin no cuenta con una solucién que logre
concentrar todos los datos e informacién que permita conocer en tiempo real el
comportamiento de cada unidad de negocio.

El panorama anterior permite identificar una oportunidad para que estos negocios
opten por acceder a mejores escenarios econdmicos, es por ello que a través de una solucién de
inteligencia de negocios es posible emplear los datos almacenados, recopilarlos, limpiar,
extraer, transformar y emplear técnicas de analitica para transformar toda esta informacién en
conocimiento para que los negocios fortalezcan su competitividad. Mientras mds crece un
sector, mds cantidad de informacién produce y més dificil es su andlisis. Aqui es donde es
necesario implementar las metodologias, técnicas y las tecnologias de la informacién para
facilitar este trabajo.

Una alternativa que actualmente se estdn implementado en las organizaciones son las
soluciones de inteligencia de negocios. De acuerdo con Sharda (2017), una solucién de
inteligencia de negocios combina las arquitecturas, herramientas, bases de datos,
herramientas analiticas, aplicaciones y metodologias para apoyar el proceso de toma de
decisiones.

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 mds importante de la
definicidn, el usuario (que es quien toma la decision).

Por otro lado, (Alanis, 2022) sefiala que un sistema de informacidn, es aquel que estd
integrado por usuario-mdquina el cual provee informacién para apoyar operaciones, la
administracién y las funciones de toma de decisiones en una organizacién. El sistema emplea
equipo de cémputo y software; procedimientos manuales, modelos para el anilisis, la
planeacidn, el control y la toma de decisiones y una base de datos.

Si consideramos ambas definiciones en la figura No 1 se muestra cémo estd integrada
unasolucién de inteligencia de negocios.
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Imagen 1 Integracién de una solucién de inteligencia de negocios

Procesos para la toma de decisiones

~

Datos e informacion Organizacién y control

Fuente: elaboracion propia

Enlaimagen 2 se muestra cémo estd integrado un sistema.

En el sistema se emplea:

Imagen 2 Integracién de un sistema
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de datos.
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Desarrollo de arquitectura y dispositivo  Instrumentos para analitica  Métodos de trabajo manuales
de computo y ciencia de datosy
desarrollo de aplicaciones

Fuente: elaboracion propia
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De acuerdo con (Alanis, 2022) una solucién de inteligencia de negocios busca
apoyar las funciones sustantivas en la toma de decisiones de una organizacién.
Desafortunadamente en diversas organizaciones no establecen como prioridad poseer una
solucién de este tipo, lo emplean porque les ayuda a cumplir objetivos.

Por otro lado, (Alanis, 2022) sefiala que es pertinente considerar una plataforma la
cual ayudard para hospedar la solucién de inteligencia de negocios. Por si solo un equipo de
cémputo (hardware) no ayuda, requiere de un software para realizar sus funciones. Sin
embargo, el sistema, no es unicamente el equipo y el software, es necesario integrar
procedimientos manuales que ocurren antes, durante y después del procesamiento, asi
mismo requiere de datos sobre los que se realizardn los andlisis pertinentes.

De acuerdo a lo anterior, una solucién de inteligencia de negocios, no es un
componente tnico. Esta solucion estd integrada por tres subsistemas bdsicos, el subsistema de
datos, el subsistema de andlisis y el usuario final.

El subsistema de datos, prepara los datos de diferentes fuentes.

El subsistema de andlisis, procesa los datos convirtiéndolos en informacién util, la
cual serd recibida por el tercer eslabén, el cliente que es quien aprovecha los resultados para
generar valor ala organizacion.

Ricardo Dario, B. (2009), da a conocer a través de la figura No. 3, una serie de fases
las cuales describen cémo funciona un sistema de inteligencia de negocios, con el firme
objetivo de crear inteligencia a través de los datos que se generan en un negocio.

Imagen 3 Fases de un sistema de inteligencia de negocios
2PREGUNTAS sl Extraccion I RESPUESTAS
IR, [ B g s T TS

! L/~ | gy
) F Integracion Herramientas y Lo
Usuarios uentes de Eonkeas i
informacion Base de cancay
Datos
\ AN AN AN v
Y Y Y Y
FASE Y FASE 2 FASE 3 FASE 4 FASE &

Fuente: Ricardo Dario, B. (2009). Almacén de datos: Investigacién y Sistematizacion de Conceptos. Inteligencia de
Negocios. Parte |. https://www.dataprix.com/files/DWH_Metodologia_ HEFESTO-V1.0.pdf
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Fase 1 — Dirigiry planear. En esta fase inicial, es donde se deberdn definir y especificar
lo que se requiere en términos de informacién de los diferentes usuarios, asi como entender
sus diversas necesidades, para que luego en conjunto con ellos se generen las preguntas que les
ayudardn a alcanzar sus objetivos, por ejemplo: el diagnéstico médico.

Fase 2 —Recoleccién de informacion. Es donde se realiza el proceso de extraer desde
las diferentes fuentes de informacién de la empresa, tanto internas como externas, los datos
que serdn necesarios para encontrar las respuestas a las preguntas planteadas en la fase
anterior.

Fase 3 — Procesamiento de datos. En esta fase se integran y cargan los datos en crudo
en un formato utilizable para el andlisis. Esta actividad puede realizarse mediante la creacién
de una nueva base de datos, agregando datos a una ya existente o bien consolidando la
informacién. Se puede emplear para esto un Almacén de Datos.

Fase 4 —Analisis y produccién. Se procede a trabajar sobre los datos extraidos e
integrados, utilizando herramientas y técnicas propias de la tecnologia de inteligencia de
negocio, para crear conocimiento. Como resultado final de esta fase, se obtendrdn las
respuestas a las preguntas, mediante la creacién de reportes, informes de procesamiento
analitico en linea, cuadros de mando, mineria de datos, sistemas expertos, entre otros.

Fase 5 — Difusién. Finalmente, se les entrega a los usuarios que lo requieran las
herramientas necesarias, que les permitirdn explorar los datos de manera sencilla e intuitiva.

(Viteri & Murillo, 2021), sefalan que el objetivo primordial de implementar
inteligencia de negocios en una empresa se enfoca en dos puntos relevantes: optimizacion en
la obtencién de la informacién de parte de los usuarios, disminuyendo la carga operativa y
dependencia de la tecnologia, mejorando asi el monitoreo en los indicadores, que posibilite a
la gerencia general detectar patrones en la conducta de las ventas, permitiendo obtener
respuestas mds acertadas con base en la demanda del mercado, para la toma de elecciones. En
todo el mundo los directivos de las empresas modernas permanecen convencidos de que la
informacién es el activo estratégico que los diferencia de sus participantes e impulsa su
triunfo.

Es por ello, que el presente articulo tiene como directriz dar a conocer una solucién
de inteligencia de negocios como una alternativa tecnolégica que contribuya para que el
sector artesanal potencialice sus capacidades, modelando escenarios, generando pronésticos
de venta, visualizacién y reportes analiticos que apoyen para tomar mejores decisiones,
disefiando perfiles de clientes, rastrear datos en tiempo real, asi mismo reaccionar a los
comportamientos de los clientes, establecer y disenar campanas de promocién
fundamentadas en los datos, esto ayudard para crear y conservar empleos dentro de este tipo
de negocios.
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Materiales y métodos

Meétodos

El desarrollo de esta investigacién fue de tipo descriptiva, considerando que uno de los

principales objetivos de la solucién de inteligencia de negocios es que pueda apoyarse a través

del diseno de un almacén de datos de productores artesanos de la regién el cual nos permite

analizarla.

A continuacion, se describe la ruta de trabajo que se estableci6

Para el desarrollo de las actividades se han definido las siguientes etapas:

Origen de datos.

Fuentes de datos.

Extraccién, transformacién y carga de datos.
Inteligencia de Negocios.

Origen y fuente de datos

1. El articulo se apoyé de fuentes primarias y para la recopilacién de
informacién se disefié un instrumento, estd integrado por variables e items,
este busca obtener indicadores de desempeno de los negocios productores
de artesanias y al mismo tiempo evaluar su operacién, por otro lado, a partir
de la informacién obtenida establecer un proceso de andlisis de la misma
informacién.

2. La informacidn fue recopilada por cada negocio con apoyo del diseno de
una base de datos en hoja de cdlculo de Excel mediante un dispositivo
electrénico (Tablet) y a través de ella buscamos realizar un diagnéstico de
los negocios de acuerdo con las variables definidas y al mismo tiempo
realizar un andlisis de todo el almacén de datos.

El desarrollo del articulo también se apoy6 de fuentes secundarias, a continuacion, se

describe la forma como se emplearon.

1. Fuentes secundarias: Para este apartado se utilizaron los ficheros de los
productores del sector artesanal y gréficos proporcionados por INEGI, asi
como la dependencia de Desarrollo Econémico y Turismo de Purisima del
Rincén. Las variables que integran estdn ligadas con segmentacién de
mercado, produccidn, operacién de los negocios y mano de obra. A partir
de la informacién anterior se complementé la base de datos que se
construyé a través de las fuentes primarias.
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Extraccién, transformacién y carga de datos
1.A partir del diseno de la base de datos, se procedid a establecer un proceso
de extraccidn, transformacién y carga de datos en un almacén de datos que
se hospeda en la nube. Fue necesario realizar la limpieza de datos, este
proceso consiste en eliminar errores derivados de la recopilacién y captura
delos mismos en el documento de hoja de cdlculo de Excel.
2. Después de la limpieza de datos, se obtiene una base de datos limpia y se
procede a hospedarla en la nube, previamente fue necesario convertir la hoja
de célculo de Excel a una hoja de cdlculo de Excel en linea.
3. Se realizaron pruebas piloto para almacenar la base de datos en un
dispositivo raspberry Pi y desde este realizar consultas, sustituir datos y
editarla, el objetivo de emplear el dispositivo se centra en que la base de
datos que se ha construido, se almacene de forma sincronizada en el
ordenadoryenlanube.
4. Se llevé a cabo el proceso de extraccidn, andlisis y relacion de informacion
de acuerdo alo que se obtuvo en la recopilacién de datos, de tal forma que se
pudiese obtener nuestro almacén de datos, el cual se hospedo en un servidor
de base de datos en cloud computing.

Inteligencia de negocios

1. A partir de la base de datos de los productores artesanales esta se
hospedada a través de cloud computing, se procedié a emplear una
herramienta de uso libre la cual también se encuentra en linea para llevar a
cabo el proceso de inteligencia de negocios, consulta de datos y edicién de
los mismos.

2. Se procedié con la generacién de reportes, alarmas y creacién de
dashboards.

3. Se realiza un andlisis de la informacién y a partir de ella establecer posibles
escenarios para predecir y tomar decisiones derivadas de los resultados.

Resultados
La solucién de inteligencia de negocios se complementa con los siguientes diagramas, uno de

ellos muestra la manera cémo opera la solucién, considerando cada una de las fases desde el
origen de los datos hasta el proceso de visualizacion de los datos e inteligencia.
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Imagen 4 Diagrama de operacién y arquitectura de la
solucién de inteligencia de negocios

‘ Origen de datos

Seleccion de un
sector productivo

Clasificaci6 on de datos  Capt
deinformacion del sector - Negocios al por menor

4{ Fuentes de Datos

Hoja ddcdleulo

Internet

»

Comercializacion
De productos

A

Deci

[ L&ss%é =58

SN
Rasphberry Hoja d:\ja'ltulu

sojep ap uaguQ

Servidor de[base de datos
en cloud computing

Limpieza)de datos

Rehcién de

Interpretacién de Disefio de base de datos
Datosy reportes Andlisis de Datcs o

Generacion
dereportes

fiones. Platafgrma de
uso fibre

Inteligencia de Negocios
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Fuente: elaboracion propia

El'segundo diagrama detalla la arquitectura de la solucién. Es pertinente resaltar que
ambos diagramas buscan exponer la forma como se desarrollan las tareas dentro de la solucién

para mostrar la inteligencia de negocios.
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En las siguientes figuras se muestra la solucién de inteligencia de negocios para los
productores artesanos.

La figura No. 6 muestra un tablero que integra los siguientes apartados:
® No.deafos deoperacién en el mercado, costo promedio de articulos,

* Eltipo deestablecimiento del negocio, es decir, si se ubica en una casa o bien
operaenunlocal.

® Losregistros de marca delos productores.

® Larelacién ventas respecto al No. de afos de operacién.

Los apartados anteriores estdn relacionados con los {tems para determinacion de
indicadores de desempefo que se presentan en la tabla No. 1

Imagen 6 Solucién de Inteligencia de negocios

Inteligencia de negocios para productores artesanos de Purisima del Rincon Gto

Productor de artesanias - Localidad . Tipo de artesania fabri... . Canal de Venta

No. de productores aresanos No. de afios en el mercado Costa promedia de articulos Distribucién (dias) [
30 6 74,39 1,93 2

Formalidad de los negocios productores Tipo de establecimiento del negocio
@0
@ Informal ® Local
@ Formal
Registre de marca/negocio
B Miscas e Res N Mascin
Relacion ingreso/ventas con No. de afios e - " - »

® Nombre comerciel de artesanias =

~ -

Fuente: elaboracion propia
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En las leyendas superiores de la solucién de inteligencia de negocios, el tablero nos
permite identificar con claridad el nombre del productor artesanal, la localidad donde se
ubica el artesano, el tipo de artesania fabricada y el canal de venta empleado.

En el segundo nivel de las leyendas, la solucién permite mostrar el No. de
productores artesanos que actualmente operan en el municipio, el No. de afos que tiene un
artesano en el mercado, el costo promedio de sus articulos, la distribucién en dias que el
artesano emplea para hacer llegar sus productos y el registro de marca o marcas que
actualmente cada artesano tiene.

El tablero de inteligencia de negocios nos indica que el 63.3% de los artesanos opera
de manera informal, mientras que el 36.7% lo hace de manera formal. En el caso del tipo de
establecimiento, el 62 % de los artesanos se encuentra ubicado en casa, mientras que el 38% si
lo hace en unlocal.

En el caso del grifico de registro de marca, este nos muestra los negocios de artesanias
que si poseen marcas registradas.

Por dltimo, para el grafico de dispersién de ingreso/venta vs No. de afios, nos indica
que no existe una correlacién entre ambas variables, es decir, el ingreso/venta no depende del
No. de anos que un artesano tiene en el mercado.

En la siguiente imagen se muestra un anélisis de inteligencia de negocios para un solo
productor de artesanfas. Este artesano opera con el nombre del negocio de la “Buena Nuez”.
Este andlisis nos permite conocer e indagar con mayor facilidad respecto a este artesano.
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Imagen 7 Andlisis de inteligencia de negocios para un artesano

Inteligencia de negocios para productores artesanos de Purisima del Rincén Gto

Canal de Venta

Productor e artesanias:L. (1) Localidad - Tipo de artesania fabri.. - N
No. de productores artessnos No. de sios en el mercado Costa promedio de articuios Distribucion (ias)
1 1 77,02 2 1
Formalidad de los negocios productores Tipo de establecimiento del negocio
@ Local
@ Formel
Registro de marca/negocio
Relacién ingreso/ventas con No. de afios

I L Buena Noez

® Hombre comercial de srtesanias

o 2 2 6 o

No. de afios en el mercada

Fuente: elaboracion propia
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LaImagen 8, muestra los siguientes apartados:
®  Ubicacién del negocio.
® Relacién ingreso/venta contra margen de ganancia

® Mesde mayorventa por parte de los artesanos

Imagen 8 Solucién de inteligencia de negocios de acuerdo a la ubicacién,
la relacién ingreso vs % margen y el mes de mayor demanda de venta

Inteligencia de negocios para pro ores artesanos de Purisima del Rincén Gto

Productor de artesanias - Localidad - Tipo de artesania fabri_. - Canal de Venta -
No. de productores artesanos No. de afios en el mercado Costo promedio de arliculos Distribucion (dias) [ —
30 6 74,39 1,93 2
Ubicacién de los negocios productores
BRI Relacién ingreso/venta vs &margen
POTOSI |
| ‘ N 209607 N 192471 N 51602 N 7S1E3
. W osos N o321 NN 23300 I <0363
4 wiel B 113857 1615
TO Resl dell
Rincdn|
) o Artesa.
anesa..
MICHOACAN Tiends|
Gegriel 5 de|
"SI Detos de mapas 82022 Google INEG| | Términos de usa e
Domicilio N.nmhm comercial de artesanias ;zu\':
Azuly Menta > -
T 0@ geaensdetembat
Aleanc
Mes de mayor venta por los artesanos [ 005 o1 ois 0z 025 0z

M MiciReal NN Caietade. [ Anesania..
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Fuente: elaboracion propia
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En el segundo tablero, en cuanto a la ubicacién de los negocios, se muestra un mapa
con las ubicaciones de cada uno de los negocios, cada una de estas depende de las direcciones
que posee cada negocio.

El gréfico de relacién ingreso venta vs % margen de ganancia, da a conocer los
negocios que generan el mayor ingreso respecto al % de ganancia.

Por ultimo, el grafico del mes de mayor venta, nos permite identificar los negocios
que tienen el mayor % de ganancia en ventas con respecto al mes del ano.

Por otro lado, es pertinente resaltar que los negocios productores de artesanias del
municipio de Purisima del Rincén estdn ubicados en sitios estratégicos, los cuales también se
ven favorecidos por el turismo, estos se encentran en comunidades entre ellas podemos
destacar la de Jalpa de Cdnovas, San Angel y Canada de Negros. El resto de los negocios se
encuentran en sitios de la cabecera municipal como Guanajuatito, El Carmen y los
Manantiales.

La muestra de los negocios que se contemplaron para desarrollar la investigacién,
lleva a cabo sus actividades de produccién en sitios llamados “talleres” de acuerdo con (Bustos,
2009), en estos sitios el enfoque es de proceso, es decir, se caracteriza por una produccion en
poca cantidad con mucha variedad, también estd preparado para cambios repentinos en los
productos, por lo que también se denomina proceso intermitente.

Los productos artesanales que se elaboran en el municipio, se desarrollan a través de
la transformacién de materias primas originarias del municipio o de regiones colindantes, es
pertinente resaltar que este tipo de negocios emplea procesos de produccién no industrial que
involucran maquinas y herramientas simples con predominio del trabajo fisico y mental de
acuerdo con (Bustos, 2009).

La produccidn artesanal que se obtiene en el municipio de Purisima del Rincén se
apoya en actividades intensivas en mano de obra las cuales representan un valor significativo
para el desarrollo de cada producto, es pertinente tomar como apoyo lo de que senala (Bustos,
2009) y (Mintzberg,1991) la produccién artesanal utiliza herramientas manuales y
trabajadores muy cualificados, quienes deben realizar todas las tareas necesarias para la
transformacién de las materias primas en productos. Cada una de estas tareas o funciones,
generalmente, se corresponde con un determinado oficio. Normalmente, la produccién
artesanal se adapta a las exigencias de los clientes porque posee una gran flexibilidad para
llevar a cabo las operaciones necesarias para la conformacién del producto final. Todo lo
anterior con el objetivo de tener una referencia para describir con mayor detalle cada una de
las actividades que realizan los productores artesanales de Purisima del Rincén Gro.

En la tabla 1 se muestra el instrumento que da origen a los datos y estd vinculado
directamente con los items de la tabla 2.
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Tabla 1

Instrumento para la recopilacién de datos

Variable

Pregunta

Segmentacion y
tipo de mercado

Competitividad

del negocio

Produccion

Operacion del
Negocio

Mano de Obra

Satisfaccion del

cliente

Existe una participacion en ferias y exposiciones para segmentar su mercado.
La venta de articulos depende unicamente de los clientes de la region.
Sus clientes actuales son fieles a sus productos que ofrece.

Posee una variedad de canales de venta para favorecer la venta de sus articulos.

El medio digital que emplea para la promocion y venta de sus articulos

le ha favorecido para la venta de los mismos.
Se registran marcas de los articulos y esto ha permitido posicionarse en el mercado.

La identificacion de los productos que son competencia de los nuestros
ha fortificado nuestra capacidad.

Se documenta la informacion y datos de mi actividad diaria

Se tiene definido un proceso para el costeo de cada uno de los productos que se ofrecen.

En la fabricacion de las artesanias se tiene definido un tiempo promedio de produccion.

Se tiene una dependencia a la mano de obra en la fabricacion de las artesanias.

El uso intensivo de maquinaria en el proceso de fabricacion de
artesanias es necesario.

Usualmente se tiene identificada la capacidad de produccion.
Se establece un inventario de produccion.

Existe una operacion formal del negocio y esto es una alternativa de crecimiento.

El tipo de establecimiento donde esta ubicado mi negocio me permite
incrementar mis ventas.

El tipo de negocio favorece para un crecimiento sostenido

La operacion del negocio rebasa los 5 aflos

Se tiene definido el No. de operadores por proceso y operacion
La antigiiedad de los empleados ha sido un detonante en la experiencia del negocio.

Los integrantes del negocio reciben capacitacion al menos una vez por afio.

Se mide la satisfaccion del cliente considerando los servicios que se prestan.
El negocio ha establecido procesos intensivos para realizar una
busqueda de nuevos clientes.

Se conocen los tiempos de entrega de las mercancias.
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Calidad Se tiene definida una evaluacion para la seleccion de proveedores.
Existe la medicion de reprocesos.
Se conoce el tipo de defectos por proceso.

Existe un control y evaluacion de la calidad de los procesos.

Logistica El productor mide el cumplimiento de entregas a tiempo de las mercancias.

Se lleva a cabo un control y evaluacion del cumplimiento de los proveedores.

Fuente: Elaboracion propia.

En la siguiente tabla se muestran las variables e items a las que estdn vinculadas con
cada una de ellas para recopilar la informacién e indicadores de desempeno de los negocios del
sector artesanal.

Tabla 2 Variables e ftems para determinacién de indicadores de desempefo

Variable items

Segmentacion y tipo de mercado Participacion en ferias.
Venta de articulos a nivel regional.
Definicion de clientes.

Establecimiento de Canal de ventas.

Competitividad del negocio Empleo de un medio digital para la promocion y venta de sus articulos.
Registro de marcas de productos.
Identifica los productos que son competencia de los suyos.
Establecimiento de un proceso de documentacion de informacion.

Costo promedio de productos.
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Produccion

Operacion del negocio

Mano de obra

Satisfaccion del cliente

Calidad

Logistica

Esta definido un tiempo promedio de dias de fabricacion de

sus productos

Dentro de sus procesos el empleo de mano de obra es primordial.
El uso de maquinaria para la fabricacion de productos es prioritario
Tiene definida la capacidad de produccion de su negocio
Establece un Inventario de produccion.

El empleo de procesos automatizados en sus areas de trabajo

El negocio cumple con requisitos de registro

ante diversas dependencias.
El tipo de negocio es una oportunidad de crecimiento.

El tipo de establecimiento donde opera favorece la

obtencion de sus productos.

No. de afios en el mercado

No. de empleados para realizar sus

operaciones es prioritario.

La antigiiedad de sus empleados le permite
obtener productos de calidad.

Capacitacion de los empleados/as.
Medicion de la satisfaccion del cliente.
Busqueda de nuevos clientes.

Entrega a tiempo de mercancias.

Seleccion de proveedores.

Medicion de reprocesos.

Medicion de defectos.

Control y evaluacion de la calidad de procesos
Entregas a tiempo

El nivel de cumplimiento de los proveedores

El nivel de empleo de la paqueteria para
enviar productos

Fuente: elaboracion propia
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En el siguiente grafico se muestra de manera sintetizada, los resultados obtenidos de
la informacién recopilada e indicadores de desempeno de los negocios productores de
artesanias de acuerdo con cada una de las variables definidas.

Imagen 9 Grdfico de evaluacion de variables

e=@==\/alores maximos  e=@mw\/alores obtenidos

Segmentacion y tipo de
me{%ado

10_

10
Publicidad y promocién y

Produccién

P 10
Identificacion de Operacion del negocio

competencia

) 10 10
Satisfaccion del cliente Personal laboral

10
Imagen corporativa

Fuente: elaboracion propia

De acuerdo con el gréfico anterior, las variables que muestran los valores més altos en
los negocios productores de artesanias son la satisfaccién del cliente, y la mano de obra. Esto
nos indica, que en el caso de la satisfaccién del cliente los artesanos satisfacen las en tiempo y
forma las diversas necesidades de sus clientes, en cuanto a la mano de obra los artesanos
poseen una mano de obra calificada y son intensivas en experiencia.

En el siguiente gréfico se muestra un resumen de resultados de cumplimiento de las
variables definidas.
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Imagen 10 Cumplimiento de evaluaciones de variables
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Fuente: elaboracion propia

De acuerdo con los resultados anteriores, se puede visualizar que las variables con
menor puntaje son: publicidad y promocién, identificacién de competencia y segmentacién
y tipo de mercado. Esto se traduce como un drea de oportunidad para implementar
mecanismos para promover y ofertar cada uno de sus articulos, estrategias para reconocer a
sus competidores directos e implementar diversas ticticas que les ayuden a segmentar el
mercado para obtener mejores atributos.

Discusiéon

El desarrollo de este articulo de investigacion, tiene como prioridad incursionar en un 4rea
que con el paso del tiempo se ha ido posicionando en las organizaciones como una estrategia
para acrecentar sus capacidades y en este sentido es de suma relevancia para el sector artesanal
debido a que constantemente busca implementar herramientas que les ayuden a encontrar un
mejor camino para ser mds eficientes y eficaces.

Por otro lado, los resultados generados nos permiten senalar que existen notables
dreas de oportunidad que tienen los artesanos, entre estas podemos destacar las siguientes:
Emprender acciones para la promocién de sus articulos a través de medios digitales y sitios de
internet, fortalecer la segmentacién de mercados y la identificacién de mercados meta,
fortificar la formalidad del negocio, aumentar el registro de marcas propias, emprender
acciones y planear las medidas necesarias contemplando los meses de mayor venta de sus
articulos.

G8 INCEPTUM e volumen XVII ntimero 32 ® 2022



Solucién de inteligencia de negocios para impulsar la competitividad y
toma de decisiones en el sector artesanal de Purisima del Rincén Guanajuato

La solucién de inteligencia de negocios que se presenta es un medio que busca
mostrar datos actualizados de la operacién de los artesanos del municipio de Purisima del
Rincén. A partir de la informacién desplegada y la visualizacién de los mismos datos en cada
uno de los tableros que se muestran en las imdgenes anteriores el artesano podrd identificar, su
desempefio en cuanto a formalidad, analizar el comportamiento y la relacién que puede
existir entre sus ventas respecto a los anos que tiene en el mercado, comparar datos e
informacién relevante de sus competidores, identificar ubicaciones de sus competencias
directas, identificar posibles clientes, detectar mds ficilmente las tendencias del mercado para
aumentar las ventas o sus mismos ingresos. Otro aspecto relevante es que a partir de la
solucién de inteligencia de negocios los artesanos pueden detectar mds fdcilmente las
tendencias del mercado paraaumentar las ventas.

Asi mismo, la solucién puede favorecer para que estos negocios tengan la capacidad
de visualizar dreas de oportunidad y generar estrategias que les ayuden a contrarrestar los
intensivos escenarios en capital a los que se enfrentan. Por otro lado, a partir de los datos e
informacién actualizada, los artesanos pueden tomar mejores decisiones que les permita tener
una operacién mds efectiva, eficiente y rentable basada en la inteligencia de negocios
estableciendo puntos de referencia en cuanto al rendimiento de su actividad, la forma como el
negocio puede atraer mds clientes cautivos, de qué forma el negocio puede retener a los
clientes que ya posee, identificar sus competidores directos y lo que actualmente ellos
haciendo, que eslo que impulsa la rentabilidad, donde es posible disminuir sus costos.

La actividad artesanal en el municipio de Purisima del Rincdn, se apoya en
actividades intensivas en mano de obra las cuales representan un valor significativo para el
desarrollo de cada producto, es pertinente tomar como apoyo lo que sefiala (Bustos, 2009) y
(Mintzberg,1991) la produccién artesanal utiliza herramientas manuales y trabajadores muy
cualificados, quienes deben realizar todas las tareas necesarias para la transformacién de las
materias primas en productos. Cada una de estas tareas o funciones, generalmente, se
corresponde con un determinado oficio. A través de la solucidn de inteligencia de negocios
fue posible detectar las siguientes dreas de oportunidad que tienen los artesanos: Emprender
acciones para la promocién de sus articulos a través de medios digitales y sitios de internet,
fortalecer la segmentacién de mercados y la identificacién de mercados meta, fortificar la
formalidad del negocio, aumentar el registro de marcas propias, emprender acciones y
planear las medidas necesarias contemplando los meses de mayor venta de sus articulos.
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Por dltimo, la solucién de inteligencia de negocios que se presenta basa su
funcionamiento en bases de datos, si estas no son lo suficientemente claras, o bien completas,
dificilmente la solucién desplegard las respuestas que buscamos y al mismo tiempo impedird
que un negocio como el de los artesanos tome las decisiones acertadas que requiere, de tal
forma que sus estrategias deben estar alineadas al manejo de informacion, por otro lado, las
decisiones que se tomen también pueden vincularse con las de los sectores de las dependencias
gubernamentales como lo es la dependencia de Desarrollo Econdémico y Turismo del
municipio antes mencionado, considerando que a través de ella se establecen las
colaboraciones con los artesanos generando las sinergias de trabajo que propicien una mayor
competitividad gracias a la Inteligencia de Negocios.

Conclusiones

La solucién de inteligencia de negocios que se ha desarrollado, permiti6 generar los tableros
de control, asi como la visualizacién de los datos respecto al desempeno y operacién de los
artesanos considerando las variables definidas por el estudio, esta situacién nos ayuda a
entender con mejor claridad el desempeno de estos negocios en el municipio. Los resultados
posibilitan la identificacién de una valiosa informacién la cual se traduce en dreas de
oportunidad, entre ellas podemos considerar las siguientes: promocién de sus articulos a
través de medios digitales y sitios de internet, segmentacién de mercadosy la identificacién de
mercados meta, formalidad del negocio, registro de marcas propias, emprender acciones y
planear las medidas necesarias contemplando los meses de mayor venta de sus articulos. Lo
anterior es pertinente visualizarlo como un reto, el cual debe ir acompanado por una
estrategia a mediano plazo en la que estos artesanos establezcan acciones de cambio que
brinden respuesta a las diversas necesidades que se van presentando a diario.

Para atender las drea de oportunidad identificadas, se recomienda colaborar con la
dependencia de Desarrollo Econémico y Turismo para implementar programas de educacién
continua que permitan capacitarlos para implementar estrategias de promocién a través de
medios digitales, asi mismo un programa de capacitacion para el registro de marcas, por
tltimo, emprender acciones que les ayuden a identificar el segmento de mercado idéneo y
estaaccién sea una decisién acertada para incrementar sus ventas.

Por otro lado, la participacién y colaboracién de la Dependencia de Desarrollo
Econdmico es primordial para que el gremio artesanal pueda tomar las decisiones acertadas
considerando el aspecto de formalidad, el tipo de establecimiento el cual también es una
variable que es necesario atender para buscar nuevos escenarios en estos negocios.
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Una situacién importante de destacar es que, en nuestros dias, los artesanos logran
satisfacer la necesidad del cliente y poseen fortalezas en cuanto a su imagen corporativa, esta
serie de aspectos pueden verse como fortalezas y puede ayudarles a contrarrestar la actividad
intensiva en cuanto a la competencia que se vive en el sector, buscando implementar barreras
a través de la integracion de diferenciadores que puedan plasmarse en cada una de sus
artesanias.

El registro de sus propias marcas, es un escenario que sin duda alguna podrd
ayudarles a fortificar sus mecanismos de competitividad. Unicamente dos negocios tienen el
registro de su marca. Asi mismo, la formalidad del negocio también es una variable pertinente
de tomar en cuenta, si existe bajo interés en formalizar sus operaciones tendrdn nulas
oportunidades de permanecer en el mercado.

Por tltimo, Un punto prioritario es que a través de la solucién de inteligencia de
negocios que se ha desarrollado, los artesanos la empleen como un punto de partida para
implementar acciones que les ayuden a visualizar nuevos escenarios basados en la toma de
decisiones clave y al mismo tiempo sea un detonante para generar cambios significativos en
sus estructuras internas. Un caso especifico se basa en el establecimiento de acciones para
promover sus articulos de forma digital, construyendo mecanismos idéneos para la
comercializacién de los mismos.
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