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Resumen

La investigacion de estudio se centra en el analisis de la situacion administrativa y financiera
de la empresa “Don Pepe”, se encuentra ubicada en el canton Puyango, parroquia Alamor, la
empresa se dedica a la comercializacion de alimentos para los sectores porcino y avicola. Sin
embargo, debido a su trayectoria y posicionamiento en el mercado, la empresa presenta
debilidades significativas en la gestién administrativa y financiera, debido a la ausencia de
procesos estructurados y al uso limitado de herramientas tecnologicas para el control y la toma
de decisiones.

Actualmente, las actividades clave como la contabilidad, el manejo de inventarios y el riesgo
de costos se realizan de forma manual mediante hojas de célculo, lo que incrementa el riesgo
de errores, el cual dificulta el analisis financiero y limita la planificacién operativa. Esta
problematica se agrava por la variacion en los precios de los insumos especialmente del
consumo productivo, lo que afecta la rentabilidad y estabilidad del negocio. Ante esta situacion,
el plan propone la implementacion de herramientas de Business Intelligence una alternativa
estratégica para optimizar la gestion interna, automatizar reportes, mejorar el control financiero
y facilitar el acceso a informacion confiable en tiempo real. A través de un analisis interno y
externo, apoyado en herramientas de design thinking, se identifican las necesidades del

propietario y se plantea un plan de mejora organizacional y sostenibilidad de la empresa.

Palabras clave: Business Intelligence, gestion administrativa, control financiero, toma de

decisiones, mejora organizacion.
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Abstract

The present research focuses on the administrative and financial analysis of the company “Don
Pepe,” located in Puyango canton, Alamor parish. The company is dedicated to the
commercialization of feed products for the swine and poultry sectors. However, despite its
trajectory and market positioning, the company presents significant weaknesses in
administrative and financial management due to the absence of structured processes and the
limited use of technological tools for control and decision-making.

Currently, key activities such as accounting, inventory management, and cost control are
carried out manually through spreadsheets. This practice increases the risk of errors,
complicates financial analysis, and limits operational planning. This issue is further aggravated
by fluctuations in input prices, particularly production-related supplies, which directly affect
the company’s profitability and financial stability. In response to this situation, the project
proposes the implementation of Business Intelligence tools as a strategic alternative to optimize
internal management, automate reporting processes, improve financial control, and provide
access to reliable real-time information. Through internal and external analysis supported by
design thinking tools, the needs of the business owner were identified, leading to the

development of an organizational improvement and sustainability plan for the company.

Keywords: Business Intelligence, administrative management, financial control, decision-

making, organizational improvement.
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Introduccion

La empresa “Don Pepe”, ubicada en la parroguia Alamor, cantén Puyango, se dedica a
la comercializacion de alimentos balanceados para los sectores porcino y avicola. A pesar de
su trayectoria y posicionamiento en el mercado local, la empresa presenta debilidades
administrativas y al uso limitado de herramientas tecnoldgicas.

En la actualidad, actividades como la contabilidad, el control de inventarios y de
registro de costos se realizan de forma manual mediante hojas de calculo. Es claro que esta
particularidad incrementa el riesgo de error, también dificulta el andlisis financiero y limita la
proyeccion operante. En consecuencia, la toma de decisiones gerencial no siempre se sostiene
una informacion organizada o actualizada.

Cabe mencionar que, ademas, la presente problematica aumenta debido a la volatilidad
de los precios de los productos, principalmente del alimento balanceado, el cual impacta
directamente en la rentabilidad y estabilidad financiera de la organizacion. Este escenario
genera duda tanto para la gerencia como para los productores que dependen de precios estables
para mantener sus actividades comerciales.

A esta situacion, (Carmona, 2023) sefiala que la ayuda de herramientas de Business
Intelligence componen una alternativa para modernizar la gestion interna, mejorar el control,
mecanizar reportes y eficiencia en el acceso a informacion confiable. Es decir, la
implementacién de un plan de mejora empresarial basado en Business Intelligence aprobara
consolidar los procesos administrativos, optimizar la eficacia operativa y también fortalecer la
toma de decisiones.

El presente proyecto efectiio un analisis externo e interno de la empresa “Don Pepe”
con herramientas de design thinking que comprende las necesidades del gerente asi también
plantea un plan de mejora para la organizacién establecido con tecnologias de analisis de datos

el cual facilitan el crecimiento y consolidacion de la organizacion.
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Justificacion

La investigacion surge ante la necesidad de fortificar la gestion administrativa y
financiera de la empresa de comercializacion de balanceados “Don Pepe”, empresa que esta
ubicada en la provincia de Loja, del canton Puyango, ciudad de Alamor. Es necesario
mencionar que actualmente, la empresa afronta condiciones significativas en el control
financiero, el manejo de inventarios y la sistematizacion de la informacion, debido a la ausencia
de procesos y herramientas tecnoldgicas expertas. Es claro que esta situacion crea riesgos
operativos, errores en los registros contables y problemas en la toma de decisiones estratégicas.

Desde un punto de vista practico, la ejecucion o implementacion de un plan de mejora
organizacional, basado en Businee Intelligence permitira automatizar los procesos, integrar
datos clave en tiempo real y generar reportes financieros confidenciales que faciliten el analisis
de costos, margenes de utilidad y rotacion de inventarios. Esto resulta principalmente relevante
en un contexto de alta volatilidad en los precios de los insumos para balanceados, lo que
impacta directamente en la rentabilidad y sostenibilidad del negocio.

Dentro del ambito econdmico, el proyecto contribuirda a optimizar los recursos
financieros, reducir pérdidas derivadas de errores manuales y mejorar la planificacion
operativa. Al contar con indicadores de gestion claros y actualizados, la gerencia podréa tomar
decisiones importantes que permitan mantener precios competitivos y estabilidad comercial
para los productores porcinos y avicolas que dependen de la empresa.

La implementacion de Business Intelligence modernizard la administracion de “Don
Pepe”, fortaleciendo asi el control interno y su competitividad.

Conjuntamente, el presente estudio plantea un modelo ajustable a otras PYMES,

indicando que el uso de datos beneficia la sostenibilidad y el crecimiento empresarial.
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Objetivos
Objetivo General
e Diseflar un plan de mejora organizacional basado en herramientas de Businee
Intelligence que optimice el control financiero y fortalezca la toma de decisiones de la
empresa “Don Pepe”, durante el periodo 2025-2026.
Objetivos Especificos
e Realizar un diagnostico organizacional y financiero de la empresa “Don Pepe para
identificar debilidades, necesidades y oportunidades de mejora relacionadas con el
control financiero y la toma de decisiones.
e Diseflar una propuesta del sistema basico de Busines Intelligence que permita
centralizar, analizar, y visualizar informacién operativa de la empresa.
e Formular un plan de mejora organizacional que integre procesos administrativos y

herramientas orientadas a fortalecer la eficiencia operativa, la estabilidad financiera.
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1. Empatizar

Consiste en alcanzar el conocimiento de los usuarios sobre lo que mencionan, lo que
piensan y lo que sienten a través de la recopilacion de informacion recopilando informacion
adecuada acerca de sus motivaciones y fracasos Ortiz (2024). Igualmente, del primer contacto,
en esta fase se profundiza en la compilacién de informacion necesaria para alcanzar de manera
integral el contexto de la problematica. Por ello, se examinard documentacion secundaria, como
informes de investigacion, reportes técnicos, normativas vigentes y documentacion
corporativo. Es preciso mencionar que esta informacion se complementard con fuentes
primarias, como la entrevista, observacion directa, encuestas y didlogos con los actores

involucrados.

Es necesario enfatizar que la gestion financiera tiene como finalidad consolidarse
como una herramienta fundamental que proporcione a las empresas informacion adecuada,
precisa y oportuna para la toma de decisiones. En este sentido, se entiende como el manejo
eficiente de los recursos en todas las areas de la organizacion, con el propdsito de adoptar
decisiones responsables que contribuyan al cumplimiento de los objetivos institucionales.
Comprende los campos tradicionales de la administracion, presentes en cualquier entidad
implica procesos de analisis, decisiones y acciones que estan vinculadas con el uso éptimo

de los recursos financieros Zumba et al. (2023).

Para Carmona (2023) la digitalizacion impacta positivamente en la calidad de las
decisiones dentro de la PYMES de Latinoamérica, ya que las tecnologias como el Big Data
y la 1A permiten acceder a datos en tiempo real, automatizar procesos y minimizar errores
operativos. El autor indica que estas herramientas facilitan decisiones mas rapidas, precisas
las cuales resultan fundamentales, lo que fortalece la eficiencia interna y la competitividad

empresarial.
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Cabe destacar que Gomez et al. (2022) la transformacion digital no solo moderniza
los procesos contables, sino que también este fortalece el control financiero y la toma de
decisiones de la empresa. Para, Ovaco y Naranjo (2024), las tecnologias emergentes como
la Inteligencia Artificial, el Big Data y el Blockchain posibilitan la automatizacion de tareas
repetitivas, la reduccion de errores humanos y una mayor precision en los registros
financieros, generando asi informacion mas confiable, generando informacion mas
confiable para la gestion empresarial.

Segun, Cuba y Cardenas (2024) evidencian que la transformacion digital incrementa
la eficiencia financiera mediante la digitalizacion de procesos como la contabilidad, la
facturacion, el control de inventarios y la administracion presupuestaria. De modo que, esto
permite minimizar errores, mejorar el control de costos y disponer de informacion financiera
en tiempo real, facilitando asi la identificacion de patrones de gasto, el andlisis de
rentabilidad y la prevision de riesgos, elementos clave para la toma de decisiones.

La investigacion de Bonilla et al. (2024) demuestra que la transformacion digital se
encuentra positivamente relacionada con la eficiencia operativa, la precision contable y la
calidad de la toma de decisiones financieras en las empresas comerciales. El autor sefiala
que la digitalizacion ha permitido pasar de registros manuales a sistemas informaticos
capaces de automatizar tareas repetitivas, reducir errores, agilizar los proceso y facilitar el
acceso a informacion en tiempo real.

Al mismo tiempo se evidencia que una adecuada gestidn financiera se refleja en una
mejora significativa en la toma de decisiones estratégicas dentro de las PYMES. Segun
Zambrano et al. (2025), las empresas que adoptan practicas formales como la planificacion
financiera, el control de costos y el andlisis de rentabilidad toman decisiones mas coherentes
con su realidad econémica, lo que se traduce en mayor crecimiento y capacidad de

adaptacion frente a las exigencias del mercado.
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Pero, Pozo et al. (2025) destacan que la digitalizacion constituye un factor clave para
fortalecer la competitividad, optimizar la eficiencia interna y mejora la capacidad de toma
de decisiones en la PYMES latinoamericanas. De acuerdo con los autores, la incorporacion
de herramientas digitales permite optimizar procesos, reducir los costos operativos y
disponen de informacion actualizada en tiempo real.

En conjunto, Jiménez et al. (2021) menciona que estos aportes permiten obtener una
vision mas amplia y precisa del problema o necesidad identificada, garantizando con ello a
que las decisiones se fundamenten en evidencias objetivas y no Unicamente en percepciones.
Es preciso mencionar que, con la informacién recopilada y debidamente estructurada, se
procede a realizar el analisis PESTEL, con el fin de evaluar el entorno exyerno y su impacto

directo en la empresa.

1.1. Analisis PESTEL.

En este sentido, el analisis PESTEL se desarrolla con el proposito de examinar el
contexto en el que se implementara la propuesta planteada. Esta herramienta constituye una
técnica de analisis estratégico que permite evaluar seis dimensiones del entorno externo:
politico, econémico, social, tecnologico, ambiental y legal. Su aplicacién facilita a las
organizaciones anticiparse a los cambios del entorno, identificar oportunidades y amenazas, y
tomar decisiones fundamentales y oportunas Lull y Galdon (2024).

A continuacion, se presenta el analisis PESTEL correspondiente al plan propuesto:
Factor politico

El entorno politico influye de manera determinante en el desarrollo y estabilidad de las
empresas en Ecuador, especialmente en sectores estratégicos como el agricola y el ganadero.
La formulacion de politicas pablicas y lineamientos por parte de los organismos competentes
debe orientarse a facilitar el acceso a créditos, promover el disefio de proyectos integrales y

fomentar iniciativas tanto rurales como urbanas vinculadas con la innovacién y la transferencia
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tecnoldgica. Estas acciones deben enmarcarse en la normativa vigente y estrategias nacionales
que impulsen el crecimiento productivo y la sostenibilidad empresarial Ley Organica de
Emprendimiento e Innovacion (2020).

Sin embargo, autores como Villavicencio (2025) sefiala que, a pesar de la existencia
de estas normativas, los emprendedores aun enfrentan dificultades en la compresion de los
procesos financieros y regulatorios, especialmente en cantones del interior del pais como el
canton Puyango, donde la brecha de conocimiento es mas significativamente. En este contexto,
resulta fundamental considerar los aspectos vinculados al gobierno corporativo y a la
regulacién, ya que estos inciden directamente en el funcionamiento y la sostenibilidad de la
empresa “Don Pepe”. Estas acciones deben enmarcarse en la normativa vigente y estrategias
nacionales que impulsen el crecimiento productivo y la sostenibilidad empresarial Ley
Organica de Emprendimiento e Innovacion (2020).

En la ciudad de Alamor-Puyango, las actividades econémicas locales se encuentran
condicionalmente por diversos factores administrativos y politicos. Por ejemplo, las
modificaciones en las politicas rurales y la revision del precio minimo del maiz duro
establecida por el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (2025) el cual influyen directamente
en los costos de la materia prima, afectando la estructura financiera y operativa de las empresas
del sector.

Ademas, los programas de apoyo gubernamental como la dotacion de semilla
certificada o el sistema AgroSeguro van dirigidos a fortalecer la produccién nacional, aunque
éstos no suelen tener mas que una limitacién en cuanto a la informacion y asesoria técnica para
los productores agricultores.

En el ambiro tributario, los controles establecidos por el Servicio de Rentas Internas
[SRI] (2025), como la obligatoriedad de emitir facturacion electrénica, constituyen una

exigencia regulatoria que, de no gestionarse adecuadamente, puede derivar en sanciones para
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las microempresas. Por ello, el cumplimiento oportuno de las disposiciones fiscales es un
aspecto clave para garantizar la estabilidad financiera y legal de las organizaciones.

Finalmente, la inversion y las decisiones econdémicas de los productores locales se ven
influencias por la volatilidad politica del pais. En este contexto de incertidumbre, los productos
tienden a reducir sus niveles de compra y optar por alternativas de menor costo, lo cual impacta
directamente en la demanda de las empresas del sector Comision Economica para América
Latina y el Caribe [CEPAL] (2025). Cabe sefialar que esta situacion incide de manera directa
en la planificacion financiera y en la proyeccion de ingresos de compaifiias como “Don Pepe”.

Finalmente, el Reglamento de Conformacion y Funcionamiento de Mancomunidades
del (GAD) establece en su articulo 2 los procedimientos para conformar y operar el
Mancomunidad Consejo Nacional de Competencias [CNC] (2018). Esta disposicion es la que
va a permitir interpretar el factor local de la zona de Alamor, porque interviene directamente
en el fortalecimiento del ambiente laboral en la compafia comercializadora Don pepe.
Asimismo, ese articulo asegura mayor eficiencia y predictibilidad de los servicios lo que
reduce considerablemente el riesgo financiero.

La regulacion normativa del sector, a cargo de Agrocalidad, es bastante detallada. Para
la inscripcion de los alimentos para animales completos, los productos se dividen en dos
grupos: alimento completo y alimento concentrado, estan conformados por ingredientes
proteicos, energéticos, fibrosos y similares.

El instructivo para el registro adecuado de estos alimentos exige a las empresas la
presentacion obligatoria de la formula balanceada o cuali-cuantitativa, que debe incluir las
especificaciones nutricionales correspondientes a cada especie animal. Ademas, cada
balanceado debe declare garantias basicas de proteinas, grasas, cenizas, fibras y minerales con

los valores maximos y minimos permitidos por ley. Para el caso particular de alimento para
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cerdos y aves de corral se establecen minimos de metionina y lisina Agencia de Regulacion y
Control Fito y Zoosanitario (2018).
Factor Econémico

El factor econdmico impacta directamente en “Don Pepe” en cuanto a gastos, ingresos
y estabilidad financiera, méas atn cuando la actividad esta supeditada a insumos agricolas, como
el maiz duro, que es la base energética de los alimentos balanceados para porcinos y aves. A
nivel nacional, la superficie de maiz duro cosechada en 2023 fue de 321.229 hectareas, siendo
11,4 % menor a la del afio 2022, en la regién Costa Instituto Nacional de Estadistica y Censos
[INEC] (2025).

Esta disminucién en la produccion nacional obliga tanto al pais como a la empresa a
importar parte del maiz necesario para cubrir la demanda interna, lo que genera una mayor
exposicion a factores internacionales. Entre estos se encuentran las fluctuaciones en el costo
del flete maritimo, la disponibilidad de contenedores y la volatilidad de los precios de las
materias primas en el mercado global, elementos que inciden directamente en la estructura de
COStos.

En cuanto a las variables macroecondmicas, la inflacion en los productos agricolas y
en los alimentos balanceados ha provocado incrementos significativos en los gastos operativos.
Por ejemplo, insumos vinculados a la produccién animal, como las bandejas de huevos y los
suplementos proteicos, han registrados alzas en sus precios debido al encarecimiento de
materias primas ricas en aminoacidos esenciales. Estos componentes pueden representar entre
40% vy el 70% del costo total de los alimentos balanceados Ministerio de Agricultura y
Ganaderia (2024).

Por otro lado, la demanda también estd condicionada por el poder adquisitivo de los
clientes, entre ellos ganaderos, avicultores y porcicultores locales. En periodos de menor

liquidez o cuando se incrementa el precio del alimento balanceado, muchos productores
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reducen sus compras de concentrados o buscan alternativas de menor costo, lo que impacta
directamente en el flujo de ingresos de la empresa. A ello se suma la variacion en los costos de
insumos importados, como vitaminas, minerales y premezclas, cuyos precios pueden
incrementarse considerablemente debido a fluctuaciones en el tipo de cambio y en el mercado
internacional, elevando de forma significativa los costos de produccion.

En este sentido, el nivel de las tasas de interés bancarias constituye un factor
determinante para el acceso a créditos destinados al capital de trabajo, especialmente en
empresas que deben adquirir grandes volumenes de materia prima con varios meses de
anticipacion a la temporada de cosecha. Un incremento en las tasas encarece el financiamiento
y reduce los méargenes de rentabilidad, afectando directamente la planificacion financiera.

A nivel local, la economia de Alamor y del cantdn Puyango se sustenta principalmente
en la actividad agricola. Aunque la presencia de empresa fabricantes de alimentos balanceados
es limitada, “Don Pepe” tiene la posibilidad de fortalecer y estabilizar su cadena de suministro
mediante la suscripcion de convenios con productores locales, la realizacién de compras
anticipadas y el aprovechamiento de subproductos o desechos agroindustriales disponibles en
la zona.

Dentro de este contexto, la valorizacién de los residuos de cosecha para produccion de
compost representa una alternativa viable de desarrollo econdémico. Esta estrategia no solo
permite diversificar las fuentes de ingreso, sino también fortalecer la economia circular en la
regién, promoviendo un modelo productivo mas sostenible y eficiente.

Asi, dentro de la misma empresa, se incrementa el riesgo financiero debido al uso de
procesos manuales, porque se reduce la posibilidad de planear y prever los vaivenes del
mercado. La ausencia de un analisis oportuno de precios, costos y demanda repercute en las
decisiones estratégicas de compras, produccién y venta y pone en riesgo la estabilidad

financiera de la empresa.
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Factor Social

El factor social a nivel global se encuentra influenciado por una creciente tendencia
hacia la responsabilidad social corporativa, entendida no solo como acciones filantropas, sino
como un compromiso voluntario orientado a priorizar la sostenibilidad y la conducta ética en
toda la cadena productiva. Cabe mencionar que este contexto, las empresas enfrentan nuevos
desafios relacionados con el cambio climatico, la transparencia en su gestion y las crecientes
demanda culturales y tecnoldgicas de los consumidores JA Ecuador (2025).

En esta linea la trazabilidad en la adquisicion de la materia prima se convierte en un
aspecto estratégico para una empresa comercializadora como “Don Pepe”, ya que los
consumidores demandan proveedores responsables, transparentes y comprometidos con
practicas éticas a lo largo de toda cadena de suministro.

A nivel local, la situacién social en Puyango evidencia necesidades especificas
relacionadas con el tratamiento adecuado de los residuos sélidos, aspecto que también se
refleja en la imagen que las empresas tienen ante la comunidad. Como lo indican Granda, et al.
(2023) la viabilidad operativa es una dimension central en la percepcion social. En la empresa
“Don Pepe”, los desechos generados, tales como sacos, embalajes y residuos derivados del
almacenamiento, requieren la implementacion de protocolos especificos que provengan la
contaminacion, eviten un manejo inadecuado y reduzcan el riesgo de sanciones municipales.
La incorporacion de estas practicas dentro del plan de mejora organizacional no solo contribuye
al cumplimiento normativo, sino que también disminuye las preocupaciones de la comunidad
y fortalece la confianza y la imagen responsable de la empresa en su entorno local.

En el cantén Puyango, el consumo se encuentra fuertemente condicionado por la
estructura productiva local. Tras recientes inundaciones, la mayoria de los clientes de “Don
Pepe” corresponden a pequefios y medianos productores pecuarios que operan con margenes

de ganancia reducidos y dependen de una economia rural vulnerable a las fluctuaciones del
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mercado. Para estos productores, no solo es relevante el precio del alimento balanceado, sino
también estabilidad del mismo. En zonas rurales como la cuidad de Alamor, donde la
formacion sobre precios cambia con rapidez y no siempre es accesible, la incertidumbre limita
la capacidad de planificacion de los agricultores, quienes ven afectados sus ingresos ante
incrementos inesperados en los costos de los insumos.

Mencionar sobre los aspectos socioculturales también desempefian un papel
determinante. Existe una marcada preferencia por proveedores confiables que ofrezcan
facilidades de crédito y mantengan una buena reputacion, especialmente en comunidades
pequefias donde la confianza y el prestigio son factores clave. En este sentido tanto clientes
como trabajadores presentan distintos niveles de formacion académica, lo que puede influir en
la adopcion de nuevas tecnologias y en la implementacion de procesos administrativos mas
técnicos. Cabe mencionar que en los Gltimos afios se ha evidenciado una tendencia hacia la
profesionalizacion del sector agropecuario, impulsada por programas de capacitacion
promovidos por los municipios y asociados locales, lo que favorece una mayor apertura al
cambio y a la modernizacién productiva.

Si vinculamos este escenario con el Business Intelligence, en determinado momento,
se le ofrece un impacto social positivo, ya que el tener a su disposicion herramientas
tecnologicas ayuda a “Don Pepe” que ahora puede ofrecer precios mas estables, hacer una
mejor prevision de costos y brindarles a sus clientes informacion transparente. Este hecho
fortalece la confianza, disminuye la inseguridad econdmica del productor y mejora la
fidelizacién en una zona donde la estabilidad vale mas que el precio absoluto.

Con estos elementos, el factor social facilita una mayor comprension de las dinamicas
de comunidad y expectativas de los productores en Alamor. Sobre esa base, se puede pasar al
analisis tecnoldgico, en el que se considerara el grado de digitalizacion y las oportunidades de

innovacion en la propuesta.
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Factor Tecnoldgico

En el mundo de los negocios, se exige cada dia mas la incorporacion de tecnologias
que permitan obtener ventajas competitivas sobre otras empresas. Entre estas herramientas esta
el Business Intelligence, que refuerza la gestion y analisis de los datos de la empresa Pinto
(2023), permitiendo dejar atrés procesos manuales como el de Excel y avanzar hacia sistemas
mas robustos y automatizados. Si la compafiia "Don Pepe" administra sus finanzas
manualmente a través de hojas de calculo, dicho negocio esta en grave desventaja competitiva
en un mundo en plena digitalizacion.

El Factor Tecnologico Local es un sistema que utiliza informacion de la empresa y su
entorno, para proveer soluciones gerenciales informadas, basadas en tecnologia, que permiten
enfrentarse a los desafios de la propia organizacién. Estas soluciones se realizan a través de
procesos tales como la decision, con las que se ayuda a alcanzar metas y objetivos
organizacionales Ovaco y Naranjo (2024).

Para la comercializadora “Don Pepe”, el riesgo financiero mas claro no es solo la
volatilidad global, sino la escasa capacidad local para amortiguar ese impacto — esto implica
que el control financiero debera adoptar un modelo de corte mas moderno y eficiente para la
administracion de costos.

Factor Ecoldgico

Los sectores productivos necesitan insumos, recursos naturales, energia, y agua para
desarrollar sus actividades. Pero la presion acumulada sobre los recursos naturales ha llevado
a que la humanidad utilice 16 veces la capacidad del planeta para renovarlo Ministerio de
Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (2021). Lo que implica que el ritmo de
explotacion del consumo de recursos anuales ya se encuentra por encima del ritmo al que la

Tierra puede recuperarse segun sus ciclos biogeoquimicos.
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El control local de la empresa debe funcionar eficazmente no solamente para
administrar la entrada y salida de dinero con relacion con sus operaciones diarias, sino también
para garantizar que s e cumplan las obligaciones municipales, las que se deben de cumplir para
evitar multas y para hacer un buen uso de los recursos. De acuerdo con el articulo 4 de la
Licencia Unica Anual de Funcionamiento (LUAF) que es promovida por el Municipio de Loja,
las empresas estan obligadas a poseer una autorizacion legal para laborar en el cantén, lo cual
hace valido que se cumple con el requisito de una ley ambiental y administrativa.

La empresa de balanceados “Don Pepe” también tiene que superar este tramite, que
ayuda a reducir los riesgos financieros ligados a multas o clausuras por incumplimiento
Municipio de Loja (2023).

Factor Legal

Las empresas gque introducen productos en el mercado de la UE deben cumplir con
requisitos obligatorios para que esos productos sean legales y estén libres de deforestacion, lo
que permite gque los productos sean aceptados y exportados Union Europea [UE] (2023). Esta
regulacién pretende disminuir la deforestacidn y proteger los recursos ambientales, que hoy
estan siendo muy presionados por la actividad humana.

Con la ley implementada por la Union Europea contra la deforestacion, a partir del afio
2025 las importaciones y exportaciones de maiz deberan cumplir con el requisito de no
provenir de tierras deforestadas. Desde el 31 de diciembre de 2020, productos como café, soya,
cacao, madera, palma aceitera y caucho ya se encuentran regulados bajo esta normativa, y
recientemente se ha incorporado también el maiz.

El objetivo es detener la deforestacion para que los productos exportados sean 100%
trazables y libres de impactos ambientales. Eso significa que los agricultores necesitan

mantener sus tierras Y evitar practicas que lleven a la deforestacion. Para Ecuador, uno de los
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mayores exportadores de café y cacao a la Unidn Europea, este requisito representa un gran
desafio.

A nivel nacional a partir del 2022, los micro mercados deben renovar cada afio su
permiso municipal, con un tiempo maximo de tres meses para obtener el documento. Los
precios dependen de la categoria del local. Para la empresa “Don Pepe”, se encuentra en la
categoria 6 (tiendas y abacerias), con una tasa de USD 10,11, situandola en los comercios
pequefios y medianos.

A parte de los permisos municipales, la empresa “Don Pepe” adhiere a un conjunto de
leyes que regulan y afectan directamente su funcionamiento diario. En materia tributaria, esta
obligada a cumplir con las normas del SRI en materia de retenciones, declaraciones periddicas,
facturacion electrénica, lo que implica llevar un registro organizado y actualizado de las ventas
y compras Internas (2025).

En el &mbito laboral, la contratacidn de trabajadores se sujetara a lo establecido en el
Cadigo del Trabajo, lo que incluira la afiliacién obligatoria al IESS y el cumplimiento de las
disposiciones relativas a jornadas de trabajo, salarios y prestaciones sociales Ministerio de
Trabajo (2025).

Por otra parte, el mercado de alimentos para animales se encuentra regido por requisitos
técnicos y de sanidad, emitidos por Agrocalidad, que incluyen el registro del producto, el
etiquetado y la declaracion de la composicion nutricional correspondiente Coordinacion
General Sanidad Animal (2025).

A nivel local, las ordenanzas municipales del canton Puyango disponen normativas
particulares que versan sobre comercio, uso de suelo y correcto manejo de desechos sélidos

GADM-Puyango (2024).
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Por ultimo, la empresa tiene que cumplir las normativas de seguridad industrial y salud
ocupacional, para hacer que estas actividades como almacenar, cargar y descargar sacos y
operar maquinaria se realicen en condiciones seguras Ministerio de Trabajo (2024).

Todo este marco normativo no hace mas que reforzar la necesidad de disponer de
informacidn ordenada, actualizada y accesible. En este sentido, la adopcién de un sistema de
Business Intelligence no so6lo potencia la gestion financiera, sino que permite cumplir con las
obligaciones legales en forma anticipada, minimizando riesgos y evitando eventuales
sanciones.

1.2. Anélisis Interno

La empresa de balanceados “Don Pepe”, ubicada en el canton Puyango, opera en un
entorno local donde la demanda de insumos destinados a la produccion porcina y avicola es
considerablemente alta.

A pesar de contar como presencia en el mercado, la organizacion presenta debilidades
internas en su gestion administrativa y operativa, lo que la expone a diversos riesgos dentro de
un sector que adn se caracteriza por préacticas tradicionales y relaciones comerciales basadas,
en gran medida, en la confianza Gomes (2024).

Entre las principales limitaciones se identifica la ausencia de manuales de funciones
claramente establecidos para las areas contable y operativa, situacién que dificulta el
crecimiento empresarial, la estandarizacion de procesos y la adopcion de modelos de gestion
maés eficientes.

A continuacion, se presenta el andlisis FODA, herramienta estratégica que permite
evaluar las condiciones reales de operacién de la organizacién a partir del estudio de cuatro

variables fundamentales: fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas:



Tabla 1

Andlisis FODA

Dimensién

Fortalezas (F)

Oportunidades (O)

Debilidades (D)

F1
F2

F3

F4

F5

O1

02

O3

04

05

D1
D2

Factor
Ubicacién estratégica
Relacion con agricultores
locales
Capacidad de adaptacion
rapida
Implementacion de Business
Intelligence (BI)
Experiencia técnica en
balanceados
Crecimiento del sector
pecuario
Programas estatales de apoyo
Residuos agroindustriales
Baja competencia formal
Profesionalizacién del sector
agropecuario
Procesos manuales

Dependencia del maiz duro

27

Detalle
Cercania a productores pecuarios, lo que reduce tiempos y costos logisticos.
Reconocimiento y confianza dentro de la comunidad productora.
Ajuste inmediato de los volumenes de produccién segun la demanda.
Mejor control de costos, inventarios y proyecciones financieras.
Manejo adecuado de maiz duro, cascarilla y suplementos nutricionales.
Incremento sostenido en la demanda de alimento balanceado.
Acceso a AgroSeguro, semillas certificadas y lineas de credito.
Posibilidad de aprovechamiento para producir abono organico.
Oportunidad para posicionar y consolidar la marca.

Mayor tecnificacion y digitalizacién del sector.

Ausencia de sistemas automatizados para el control de costos e inventarios.

Escasez nacional que eleva los costos de produccion.



D3
D4

D5
Al

A2
Amenazas

(A) A3

Ad
AS

Limitado acceso a crédito
Manejo inadecuado de
desechos

Baja presencia digital

Volatilidad del precio del maiz

Inestabilidad politica y
econdmica
Competencia informal
Exigencias tributarias

Riesgos climéticos

Falta de una contabilidad financiera estructurada.

Riesgo ambiental por residuos sin control técnico.

Limitada visibilidad comercial y reduccion de ventas.
Disminucion de la produccion nacional (-11,4%) que incrementa las
importaciones.

Reduccidn del poder de compra de los productores.

Comercializacién a precios bajos sin cumplir normas de calidad.
Cumplimiento de LUAF, SRI y facturacion electronica.

Sequias que incrementan el costo del maiz.
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Nota. La presente tabla muestra los datos de la matriz FODA identifica los factores internos y externos que inciden en la situacion estratégica de la organizacion y

sirve como base para la formulacion de estrategias de mejora.
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1.3. Analisis Estratégico de la Matriz
F1-Al: Estabilidad de Insumos Locales

Se aprovechara la ubicacion de la empresa “Don Pepe” en el canton Puyango para
establecer negociaciones directas con los productores locales de maiz, con el proposito de
reducir el impacto de la volatilidad en los precios de la materia prima. Esta estrategia se
materializa mediante compras programadas, la suscripcion de contratos anuales y una adecuada
planificacion de inventarios, lo que permitira mantener mayor estabilidad en los costos de
produccion.
F1-A2: Proximidad y Resiliencia Econémica

Aprovechar la proximidad geografica de la empresa en el eje del canton Puyando-
Alamor para consolidar relaciones de negociacion directas, flexibles y sin intermediarios con
los productores, especialmente en contextos de volatilidad econdmica nacional. Esta cercania
facilita la optimizacion de las rutas de distribucion, el mantenimiento de una comunicacion
constante con los clientes y la continuidad de las ventas y entregas, incluso en escenarios
adversos.
F2—-A1: Fidelizacion Productiva frente a la Volatilidad

Fortalecer la relacion existente con agricultores y ganaderos locales mediante el
suministro de informacion clara, oportuna y sustentada en proyecciones de costos que les
permita afrontar la volatilidad en los precios del maiz y otros insumos. Cabe mencionar que
estas proyecciones deberdn elaborarse mediante herramientas de Business Intelligence,
facilitando una planificacion financiera mas precisa tanto para la empresa como para sus
clientes.
F2-A2: Confianza Local en Tiempos de Crisis

Aprovechar la confianza consolidada con los productores locales para sostener niveles

estables de ventas durante periodos de inestabilidad politica 0 econémica. Esta estrategia se
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refuerza mediante la oferta de productos con calidad constante, trazabilidad en los insumos y
condiciones flexibles de pago y compra, fortaleciendo la lealtad del cliente.
D1-Al: Tecnologia como Herramienta de Estabilidad

Superar la dependencia de procesos manuales en la gestion financiera y operativa de la
empresa mediante la implementacion de un sistema de Business Intelligence, con la finalidad
de mitigar los efectos de la volatilidad en los precios del maiz y otros insumos. Esta herramienta
permite automatizar calculos, genera proyecciones de compra analizar distintos escenarios y
emitir alertar tempranas ante variaciones de compra, analiza distintos escenarios y emite alertas
tempranas ante variaciones de precios, favoreciendo una toma de decisiones méas oportuna.
D1-A2: Digitalizacidn para Resistir Escenarios de Crisis

Corrige la debilidad operativa derivada de loa gestion manual de la informacién

financiera y administrativa mediante la digitalizacion integral de los procesos criticos de la
empresa. Esta medida permite que la empresa “Don Pepe” mantenga operaciones ordenadas,
trazables y eficientes, incluso en temas de desaceleracion ocasionadas por la inestimabilidad
econdmica nacional, fortaleciendo la continuidad del negocio y su capacidad de respuesta ante
escenarios adversos.
D2-Al: Mitigacidon del Riesgo Asociado a la Materia Prima

Disminuye la dependencia del costo dl grano seco como insumo productivo, que
representba aproximadamente el 9,15% del consumo, mediante el uso de analisis de proyeccion
y herramientas predictivas que permitan anticipar incrementos de precios. Esto facilitara la
elaboracién de una planificacion estratégica de compras, la adecuada gestion de inventarios, el
almacenamiento temporal y la negociacion oportuna con proveedores, mitigando asi el impacto

financiero derivado de la volatilidad del mercado.
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D2-A2: Defensa Financiera en Momentos Criticos

Equilibrar la dependencia excesiva del insumo principal mediante el desarrollo de
modelos de escenarios econdmicos que orienten la toma de decisiones en periodos de
inestabilidad politica o de contratacion de la demanda. Estas herramientas permiten evitar
ventas a perdida, realiza ajustes oportunos en los precios y maximizar los margenes de utilidad,
fortaleciendo la estabilidad financiera de la empresa en contextos criticos.

1.4. Principales hallazgos del problema u oportunidad

El andlisis estratégico elaborado con base en el diagnostico interno con ayuda de la
matriz FODA permitié descubrir varios aspectos clave que debian ser fortalecidos dentro de la
empresa de distribucion de balanceados “Don Pepe”. Estas conclusiones no demuestran
ninguna incompetencia en la direccidn; mas bien, de acuerdo a (Trujillo, 2025) menciona que
son muestras de que existen procedimientos que aun no se formalizan y herramientas
tecnoldgicas que faltan por implementarse, acotando la planificacion operacional y financiera
de la institucion.

También se constatd que la empresa no cuenta con un sistema de analisis centralizado
que integre eficientemente la informaciéon de ventas, compras, costos y planificacion de
abastecimiento. Esto aumenta la vulnerabilidad ante cambios externos de mercado y limita las
decisiones oportunas y con fundamento. En este marco, la puesta en marcha de un sistema de
Business Intelligence aparece como una opcion estratégica, en la medida que permitiria
automatizar reporting, mejorar la trazabilidad de la informacidn, proyectar necesidades de
compras y robustecer la estabilidad financiera de la firma Trujillo (2025).

Mientras que el analisis del entorno externo revela que las micro, pequefias y medianas
empresas en Ecuador han tenido que adaptarse permanentemente a las condiciones cambiantes
del entorno, sobre todo a partir de la emergencia sanitaria ocasionada por la COVID-19, la

misma que inicio el 30 de marzo del afio 2020 hasta mayo del 2020 y se extienden hasta mayo
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del 2023 Silva (2023). Durante este lapso, muchas empresas se vieron obligadas a cerrar
temporalmente o definitivamente, ademas de sufrir pérdidas econdémicas considerables. Las
investigaciones revisadas apuntan a que las instituciones que se sirvieron de herramientas
tecnoldgicas para continuar operativas, con ello aumentar su capacidad de respuesta, vieron la
luz todavia, mientras que otras se esfumaron las exigencias del mercado nuevas y que no
pudieron adaptarse a éstas.

En este sentido, el caso de la “Don Pepe” se vincula a esta realidad, con luego una
transformacion digital incrementaria en sus procesos donde la escasa digitalizacion de los
procesos Yy falta de herramientas tecnoldgicas adecuadas dificulta la union de crecimiento
sostenible en un mercado que cada vez mas dindmico, exigente y basado en la utilizacion de
informacién para la toma de decisiones.

Estos hallazgos en su conjunto nos permiten concluir que la empresa de venta de
balanceados “Don Pepe” no revela un fallo en la gestion gerencial, sino una urgente necesidad
de actualizacion y fortalecimiento estructural de sus procesos internos. En este sentido, la
adopcion de un sistema de Business Intelligence se posiciona como clave para mejorar las
operaciones financieras y de gestion, para minimizar los riesgos externos, para elevar la
calidad en la toma de decisiones y para garantizar la sustentabilidad del proyecto en el tiempo.
1.5. Mercado objetivo

Dado que en la empresa no existe una base de datos de clientes propia y se trata de un
negocio en el que los consumidores son en su mayoria criadores, se utiliza informacion
secundaria facilitada por el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG) para orientar el
mercado. Es esta informacion la que se tiene como base para hacer un analisis acorde a la
realidad del whatsappingo. Segun el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (2024), en la
poblacién rural de Alamor—Puyango, basados en el Censo del afio 2022 y registros de censos

anteriores, el porcentaje de empleo agricola es del 28,8 % de la tasa de empleo agricola oficial
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en la provincia de Loja. Esta poblacion es el mayor mercado objetivo para la empresa “Don
Pepe” ya que esta directamente implicada con la actividad pecuaria que necesita de alimentos
balanceados.

A partir de este grupo especifico de personas y a través de la aplicacion de una formula
de muestreo probabilistico para las poblaciones finitas. Este procedimiento permitio determinar
el tamafio adecuado de la muestra, considerando un nivel de confianza establecido, asi como
los porcentajes de éxito y fracaso requeridos para garantizar la representatividad estadistica del
estudio. De esta manera, se definié el nimero de encuestas que se aplicaran dentro del mercado
meta, asegurando que los resultados obtenidos reflejen de forma confiable la realidad de la
poblacién analizada.

En esta forma, el target son los agricultores del sector de Alamor, los cuales son 1.324
productores. En funcion de este dato se aplicara la formula estadistica que corresponda para
determinar el tamafio de la muestra y el nUmero de personas a encuestar.

La informacion obtenida permitira calcular las repercusiones socioeconomicas,
teniendo en cuenta que existe una alta proporcién de poblacién en la zona que trabaja en
actividades productivas o bien se compone de familias que tienen relacion con la agricultura.
Esto demuestra que llevar un control financiero adecuado puede traducirse en beneficios
directos a la empresa, fortaleciendo su estabilidad econémica y facilitando una mejor toma de
decisiones.

A continuacién, se presenta la formula estadistica utilizada para calcular el tamafio de
la muestra, la cual permite determinar el nimero de encuestas requeridas para el estudio del
mercado objetivo:

v Poblacién Total (N): 1.314 Agricultores
v Nivel de confianza (z): 95% (valor de z 1.96)

v' Probabilidad de Exito y Fracaso (p y q): 0.05
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Formula de muestreo para poblacion finita

Zz.p -q .N

nzeZ(N—1)+Z2-p-q

_ (196)*-05 -05 -1314
"= 0.052 (1314 — 1) + 1.962-0.5- 0.5

_ 1260,67
"= 12429
n =297.13

Sobre la base de la aplicacién de la formula estadistica de muestreo fue determinado
que el estudio necesitaba un minimo de 297 encuestas para asegurar la representacion de los
resultados. El disefio del instrumento cuantitativo para la obtencién de datos se dirigira a toda
la poblacidn del sector de Alamor—Puyango y buscard comprobar la volatilidad de los precios
y la conducta del consumidor en el mercado de alimentos balanceados.

Dado que la empresa no dispone de una base de datos propia de clientes, la aplicacion
de la férmula estadistica permite establecer que deben encuestarse 297 personas, asegurando
un nivel adecuado de representatividad y confiabilidad en los resultados obtenidos para el

analisis del mercado objetivo.

1.6. Metodologia

La presente investigacion es de tipo descriptiva y aplicada. Es descriptiva porque
analiza la situacién administrativa y financiera actual de la empresa “Don Pepe”, identificando
debilidades en el control financiero, la gestion de inventarios y los procesos administrativos. A
través del diagnostico realizado se describen las condiciones reales de la organizacion y su
impacto en la toma de decisiones.

Ademas, es aplicada porque propone una solucion concreta mediante el disefio de un
plan de mejora organizacional basado en herramientas de Business Intelligence, orientado a

optimizar la gestion interna y fortalecer la estabilidad financiera de la empresa.
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1.7. Presentacion de resultados de la investigacion y analisis

Después de obtener los resultados de las encuestas realizadas en la zona de Alamor-
Puyango, se procede a la interpretacion de los graficos y anélisis. Con ello se puede entender
cdmo se comportan los usuarios externos, y con esa informacion es posible continuar con paso

firme a la siguiente fase de la investigacion.

Figura 1

La empresa Don Pepe le genera principalmente

Confianza

\ Oportunidad de
220 negocio
Innovacion

= Empresa que cuida el
medio ambiente

69%

= Ninguna de las
anteriores

Nota. Informacion recopilada mediante encuesta aplicada a los
participantes del estudio en 2025.

La gréfica evidencia que la mayoria de los encuestados asocia a “Don Pepe” con
confianza (69,5 %), lo que refleja una percepcién sélida y positiva respecto a su seriedad y
cumplimiento en el canton Puyango. Un 22,4 % de los encuestados asimismo considera la
empresa como una opcion de negocio, lo que demuestra deseos de mantener o entablar
relaciones comerciales y sefiala la posibilidad de consolidar alianzas y penetrar en el mercado
local. Sin embargo, solo un 6,2 % asocia a la empresa con la innovacion, lo que evidencia un
punto débil: la entidad no transmite una impresién de actualizacion o incorporacion de
tecnologias de punta.

Por ultimo, un 0,3 % asocia a la empresa con el cuidado del medio ambiente, lo que
evidencia la inexistencia de acciones y/o comunicacion sostenible, y un 1,6 % no tiene una

opinion clara acerca de la empresa.
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Figura 2

Cuantos afios lleva funcionando la empresa

Si
45% 44% No
Aproximadamente,

pero no con exactitud

11%

Nota. Resultados obtenidos de la encuesta aplicada en 2025 a los
participantes del estudio.

La presente gréfica indica un 44,2 % de respuesta de conocimiento entre los
encuestados, que refiere a la cantidad de afios que la empresa ha estado en el mercado,
demostrando asi que posee presencia, trayectoria y recordacion en el cantén Puyango. Y
también un 45,1% afirmaba conocer el dato estimativamente, lo que indica que la empresa
daba una impresion de ser de cierta edad, aunque no todo el mundo tenia la idea exacta.

Finalmente, solo el 10,7 % de los encuestados desconoce los afios de funcionamiento,
un grupo reducido que refleja bajo contacto o informacion limitada sobre la empresa.

Figura 3

Qué redes sociales conoce de la empresa Don Pepe

Facebook
24% WhatsApp Business
Instagram
= TikTok

69% = No conozco ninguna

Nota. Datos presentados que corresponden a los resultados de la
encuesta realizada a la poblacion de estudio en el afio 2025.
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El grafico muestra que Facebook es la red social mas familiar, con un 69,2 % de
menciones, lo que confirma que la presencia digital de la compafila se concentra
fundamentalmente en esta plataforma. Esto sefiala que es el principal canal para la visibilidad
(y contacto con la comunidad).

El 23,7% de los encuestados menciona WhatsApp Business, 1o que refleja que los
clientes aprecian los canales directos y rapidos para solicitar informacion y organizar la
compra.

En cambio, Tik Tok (2,3 %) e Instagram (0,3 %) gozan de un reconocimiento residual,
mostrando presencia esporadica en redes sociales visuales y limitando la difusion a publicos
mas jovenes. Ademas, un 4,5 % de los encuestados indica desconocer alguna red social de la
empresa, lo que denota un vacio en la comunicacion digital que necesita ser potenciado.
Figura 4

Qué red social utiliza con mayor frecuencia

‘%
8% Facebook

Instagram

20% WhatsApp
63% = TikTok
= Otras

Nota. Resultados derivados de la aplicacion del instrumento de
investigacion en 2025.

La presente figura indica que Facebook es la red social mas popular entre los
encuestados, con un 63,2 %, lo que reafirma que continda siendo el medio digital principal en
la zona y el canal con mayor efectividad para que “Don Pepe” siga interactuando con sus
clientes. En seguida, Instagram aglutina un 20,2 %, lo que denota la existencia de un sector

juvenil que opta por contenidos visuales y dinamicos.
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Esto significa una oportunidad para diversificar la estrategia digital hacia formatos méas
modernos y llamativos. Mientras que WhatsApp suma un 8,1 % mostrando que es un canal
directo que se vuelve relevante en la comunicacion con los clientes.

Por dltimo, las otras opciones tienen porcentajes muy bajos, y no se consideran como
canales en la conducta digital del mercado local.

Figura 5

Conoce los principales productos que vende la empresa

Si
43%
49% e

He escuchado algo,
pero no estoy seguro/a

8%

Nota. Resultados derivados de la aplicacion del instrumento de
investigacion en 2025.

La grafica muestra que el 43,1 % de los encuestados afirma conocer claramente los
productos que ofrece la empresa, lo que refleja un nivel aceptable de visibilidad directa. Sin
embargo, un 7,5 % indica no conocerlos, lo que evidencia una presencia limitada en ciertos
segmentos del mercado.

El porcentaje mas alto, 49,3 %, corresponde a quienes “han escuchado algo, pero no
estan seguros”, lo que pone de manifiesto un problema de posicionamiento: la empresa es
reconocida por su nombre, pero no logra transmitir con claridad cuales son sus productos ni su
propuesta de valor.

Esta situacion representa una oportunidad para fortalecer la comunicacién comercial y

mejorar el reconocimiento de marca.
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Figura 6

A qué actividad considera que se dedica la empresa Don Pepe

= Venta de alimentos
balanceados para animales
= No sé

Venta de tecnologia

= Venta de souvenirs

Nota. Informacion obtenida mediante la encuesta aplicada a
agricultores del cantén Alamor en 2025.

La grafica muestra que el 92,5 % coincide en que la empresa “Don Pepe” tiene como
negocio la venta de alimento para animales, lo cual da cuenta de un gran nivel de
conocimiento respecto a la actividad principal y oficio del negocio y una buena base para
trabajar en la ciudad.

Mientras tanto el 6,5 % restante se reparte entre los que opinan que la compafiia
vende tecnologia, souvenirs o que no saben. Aungue es un porcentaje bajo habla de cierto
grupo que tiene informacion incompleta lo que se puede interpretar como una oportunidad
para mejorar comunicacion externa y fortalecer la claridad de que es el negocio frente a la
comunidad.

Figura7

Sabia que la empresa Don Pepe esta ubicada en el cantén Puyango

m Si

= No

Nota. Resultados de la encuesta aplicada a productores agricolas de
Alamor, afio 2025.
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La grafica muestra un 81.8 % de los encuestados que saben donde se ubica la empresa
“Don Pepe”, reflejando una notable presencia local y un consolidado reconocimiento en la
comunidad. Tal grado de conocimiento indica que la empresa esta apegada a su contexto y
operacion es percibida por la mayor parte de los que habitan la zona. Pero hay un 18,2 % que
dice que no sabe donde esta, mostrando un vacio en la comunicacion externa.

Cabe sefalar que en esta seccion es para mejorar la difusion de informacion béasica de
la empresa sobre todo por medio de canales digitales tales como redes sociales y WhatsApp
Business donde la marca ya tiene presencia puede ampliar su alcance.

Figura 8

Como conocié usted por primera vez a la empresa Don Pepe

Por recomendacion

6.9% Por familiares o amigos
11.80% Por redes sociales
70.6% = Por publicidad

= No la conocia

Nota. Informacién recopilada a través de una encuesta dirigida a
agricultores de Alamor en 2025.

La gréfica indica que el 70,6 % de los participantes conocia a la empresa a través de
recomendaciones, lo que reafirma que el boca a boca es el mayor generador de visibilidad y
que la reputacion de "Don Pepe" se construye en base a la confianza y a una experiencia
positiva con sus clientes actuales.

Un 11,8 % descubri6 la empresa a través de familiares o amigos, lo que confirma que
las redes sociales de proximidad son el primer canal informativo dentro de la comunidad. En
contraste, solo un 6,9 % tuvo noticia de la empresa a través de redes sociales, indicativo de

una presencia digital poco potente y que precisarian de mayor difusion online.
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Asimismo, un 6,2 % la descubrio mediante publicidad y afiadio que las promociones en
vigor tienen poca difusion. Por Gltimo, un 4,6 % no conocia la empresa de los encuestados,
suponiendo esto un pequefio, aungue relevante, nicho que todavia no habia sido impactado por
la comunicacion de la marca.

Figura 9

Qué impresion genera el nombre "Empresa Don Pepe™

‘)% Confianza
12.1%

Negocio local serio
0
12.1% Empresa pequefia
71% = No me genera ninguna
impresion
= Otra

Nota. Resultados obtenidos de la encuesta realizada a agricultores
de Alamor durante el afio 2025.

La gréfica revela que el nombre “Don Pepe” al estar ligado a un 71 % de confianza
entre los consultados, confirma que la percepcion hacia la marca es positiva y estd muy
cercana. Este resultado consolida que la compafiia posee una solida posicion en la comunidad,
y mas en el &mbito rural donde la confianza es un factor que se enlaza directamente con la
compra.

Mientras que un 12.1 % piensan en “Don Pepe” como un negocio local y
comprometido, es el reconocimiento mas profesional y formal que tiene la empresa. Hoy
vamos a ver otro 12,1% que se percibe a la empresa como pequefia, aunque esta se hizo un
nombre, hay todavia una impresion de una estructura pequefia, que puede afectar en la

percepcion de la capacidad de innovacién o de crecimiento.
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Finalmente, un 4,6 % indica que no le ha causado ninguna impresion porgue no
conocia la empresa mostrando un desconocimiento minimo que puede trabajarse a nivel de
comunicacion, en particular por canales digitales.

Figura 10
Si escuchara que una empresa local vende alimentos balanceados. Qué tan probables seria

que busque mas informacion

12% Muy problable
Probable

Poco probable
18% 61% = No probable

= No estoy seguro/a

Nota. Datos provenientes de la aplicacion del instrumento de encuesta
a agricultores del cantén Alamor, 2025.

En la presente grafica, un 60,7 % de los participantes piensa que es muy probable que
busquen mas informacion tras conocer una empresa que comercializa piensos, se trata de una
cifra alta que indica interés por parte del mercado y es una ventana directa para “Don Pepe”.
También, un 18,2 % sefiala que si lo verd, lo que confirma el dato de que hay un puablico
interesado en informarse y con posibilidades de tomar una decision de compra.

Por el contrario, un 12 % dijo que la probabilidad era baja, y solo un 3 % manifestd que
le seria nada probable, mientras que un 6 % indicé que no sabia su respuesta.

Estos dltimos porcentajes representan nichos con menor interés, probablemente
asociado a actividades que no tienen ligados la produccion pecuaria o estuvieron directamente

ligada a compra de balanceados.
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Figura 11

Sabe si la empresa cuenta con planes de sostenibilidad u otras iniciativas ambientales

{.7%
Si

34.1% No
58.2%
No estoy seguro/a

Nota. Informacion obtenida del trabajo de campo mediante encuesta
aplicada a agricultores de Alamor en 2025.

El gréfico indica que el 58,2 % piensa que la compafiia si tenia actividades ambientales,
lo que denota que hay una percepcion favorable de la empresa hacia sus esfuerzos en
sostenibilidad.

No obstante, un 34,1 % tiene dudas, lo que refleja que la empresa no expresa
claramente sus medidas ambientales y deja que una buena parte de la comunidad se cuestione.

Por el contrario, Unicamente un 7,7 % opina que la compafiia carece de tales estrategias,
lo que indica que el desconocimiento no estriba en una percepcion negativa, sino en la ausencia
de informacion accesible y visible respecto a estas practicas.

Anélisis de los usuarios internos

Una vez concluido el analisis externo se pasa a revisar las encuestas internas que
apoyaran el diagndstico, se analizan los resultados obtenidos de los instrumentos aplicados al
personal de la empresa.

Es preciso mencionar que este analisis comprendera su punto de vista y con ello se

enriquecera el diagnostico organizacional.
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Figura 12

La empresa cuenta con procesos establecidos para funcionamiento de sus actividades

= Sj
= No
Parcialmente

100%

Nota. Informacién de los resultados obtenidos de encuestas internas
aplicadas en el afio 2025.

La grafica muestra que el 100 % de los empleados internos estan de acuerdo en que la
empresa tiene procesos definidos para la realizacion de sus actividades. Este resultado indica
que, en opinion del personal, hay una claridad organizacional sobre qué hacer y como hacerlo.
Figura 13

Qué politicas organizacionales existe

= Salud ocupacional
= No dicriminacion

Prevencion de violencia

= Cuidado del medio

0 ambiente 3
57.1% = Politicas financieras

= Si, a todas estas

implementarias
Si, pero solo algunas

Nota. Informacién obtenida de encuestas internas aplicadas al personal
de la empresa en el afio 2025.

La presente grafica muestra que el personal que percibe que todas las politicas
organizativas estan aplicadas asciende al 57,1 %, reflejando un marco normativo formal y
funcional dentro de la organizacion. Esto indica que “Don Pepe” tiene lineamientos claros que

guian tanto el comportamiento laboral como la gestion interna.
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No obstante, el 42,9 % opind que se aplican nada méas que algunas politicas, mostrando
asi fisuras entre la aplicacion teorica y la practica. Estas diferencias pueden deberse a la mala
comunicacion interna, desconocimiento por parte de los trabajadores o falta de seguimiento
institucional.

Figura 14

La empresa cuenta con un proceso financiero definido

28.6% 3
Si

No
71.4%

Nota. Informacién del levantamiento de informacion mediante
encuestas internas aplicadas en 2025.

La grafica indica que el 71,4 % del personal considera que la empresa dispone de dicho
proceso o politica, lo que supone un paso significativo hacia la formalizacién interna. Esto
indica que todos ellos reconocen la presencia de directrices organizativas, sugiriendo un buen
nivel de orden y estructura administrativa. Mientras tanto, el 28,6 % aseguraba que tal proceso
no existia, mostrando una clara desinformacion dentro del organigrama o personal, y con ello
un posible vacio comunicacional. Este grupo puede estar representando areas a las que no esta
Ilegando bien la informacion o donde las politicas internas no se socializan eficientemente. En
este contexto, resulta fundamental que la empresa refuerce sus estrategias de comunicacion
interna, asegurando que todos los colaboradores tengan acceso claro y oportuno a la
informacion institucional. La implementacion de canales formales de difusion, capacitaciones
periddicas y mecanismos de retroalimentacion puede contribuir a reducir esta brecha de
conocimiento, fortaleciendo la coherencia organizacional y garantizando que las politicas sean

comprendidas y aplicadas de manera uniforme en todas las areas.
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Figura 15

Con que programa o sistemas cuenta la empresa

28.6% 28.6% Contable
Facturacion

Markrting

= Ventas
42.9%

Nota. Informacion generada a partir de encuestas internas aplicadas en
2025.

En la siguiente grafica se observa que los departamentos internos se sirven de distintos
sistemas segun sus actividades. Un 42,9 % de las respuestas fue de la seccion de facturacion,
esto indica que este departamento es el que mas hace uso de herramientas tecnoldgicas, al
parecer por la obligacion diaria de emitir comprobantes y registrar ventas.

En cambio, el 28,6 % tanto del rea contable como del area de ventas, refleja un uso
medio de sistemas para el control financiero y de gestién comercial.

Este patrdn sugiere que la organizacion tiene herramientas informaticas, pero que estas
no estan distribuidas de forma equitativa en todos los procesos.

Figura 16

La empresa cuenta con proveedores formalmente registrados

i Si
No
Parcialmente
100% = No sé

Nota. Resultados procedentes de encuestas internas aplicadas como
instrumento de recoleccion de datos en 2025.
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La presente grafica muestra que la totalidad del 100 % de los encuestados declara que
la empresa dispone de proveedores registrados formalmente, lo que denota un control ordenado
y responsable en el procedimiento de abastecimiento. Este resultado refleja que Don pepe tiene
vinculos formales (documentados) con sus proveedores, lo cual es un elemento de
transparencia, trazabilidad y atentia (en gran medida) los riesgos administrativos.

Figura 17

Cuenta con protocolo de proveedores

0%
Si
No

100%

Nota. Informacién derivada de la aplicacion de encuestas internas
desarrolladas en el marco del estudio 2025.

El gréfico indica que el 100% de las personas encuestadas respondid “si”, por lo tanto,
todos los trabajadores aseguran que la empresa dispone de un protocolo oficial para la gestion
de proveedores.

Este resultado evidencié una buena organizacion interna, ya que contar con un
protocolo permite asegurar que los procesos de seleccion, evaluacion y vinculacion con los
proveedores se realicen bajo un mismo estandar. Asimismo, la existencia de estos lineamientos
contribuye a mejorar la transparencia y la eficiencia en la gestion, reduciendo posibles errores
0 inconsistencias en la toma de decisiones.

De esta manera, se fortalece la relacién con los proveedores y se garantiza una mayor

confiabilidad en el cumplimiento de los procesos establecidos por la empresa.
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Figura 18

Cuenta con un protocolo de adquisiciones

0%

Si
No

100%

Nota. Informacidn procedente de encuestas internas desarrolladas
durante la investigacion en 2025.

El grafico muestra 100 % de los encuestados aseguran que la empresa tiene un
protocolo de compras, lo que refleja que dicho proceso esta formalizado, documentado y es del
conocimiento de todos los trabajadores, lo que denota un buen nivel de orden operativo.
Figura 19

La empresa cuenta con organigrama

0% Si, actualizado

57.1% desactualizado

No

Nota. Datos resultantes de encuestas internas utilizadas como
instrumento de recoleccién de informacion 2025.

El grafico muestra que el 57,1 % de empleados que considera que la empresa tiene un
organigrama actualizado, lo que indica que hay una estructura formal definida y vigente que
permite visualizar las funciones, niveles jerarquicos y responsabilidades al interior de la
organizacion. Este es un aspecto favorable, ya que permite mayor claridad en la operativa y

gestion también se ve facilitada en el talento humano.
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Mientras tanto, 42,9 % respondio que la compafiia no tiene organigrama, lo que refleja
unadivision de opiniones entre los colaboradores. Esta diferencia puede deberse a dos posibles
situaciones: no se les ha comunicado internamente que existe un organigrama, o bien hay un
documento que esta desactualizado y que no todos los trabajadores reconocen.:

— El organigrama existe, pero no ha sido socializado adecuadamente.

— Algunos trabajadores no tienen acceso ni conocimiento de los documentos

administrativos formales.

Ante esta situacion, se sugiere fortalecer la comunicacion interna y mejorar la difusion
de la estructura organizacional, con el fin de asegurar que todos los colaboradores comprendan
la organizacion formal de la empresa y puedan desempefiar sus funciones de manera mas
efectiva.

Figura 20

Existe un manual de funciones

0 -
14.3 /6% Si
No
85.7% En proce_sp de
elaboracion

Nota. Informacion recopilada a partir de encuestas internas
efectuadas en el periodo de estudio 2025.

El presente grafico manifiesta que el 85 % del personal dice que la empresa posee un
manual de funciones, por tanto, esto evidencia que si hay una estructura formal para orientar
las responsabilidades y labores en la organizacion. No obstante, el 14,3 % comenta que no, y

eso refleja que no se encuentra toda la plantilla al tanto o que no le es de utilidad el documento
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en el trabajo diario. Este desconocimiento profundo en el seno de la institucion es sintoma de
fallos comunicacionales y una insuficiente socializacion del manual.
Figura 21

La empresa tiene mision y vision definidas

= Sj
= No
No sé

86%

Nota. Resultados de encuestas internas realizadas en el afio 2025.

La figura muestra que el 85,7 % del personal esta de acuerdo en que la empresa tiene
una mision y vision definidas, lo que implica que la organizacion tiene una direccion
estratégica formal y conocida por la mayoria de los empleados. El 14,3 % restante indica que
no, lo que evidencia que el equipo no estd del todo informado o que no siente que estos
aspectos sean visibles en el dia a dia de la gestion.

Figura 22

Cuenta la empresa con un plan estratégico vigente

= Sj
No
No sé

Nota. Datos generados mediante encuestas internas aplicadas en el
marco del estudio (2025).

El grafico muestra que el 100 % de los empleados considera que la empresa tiene un

plan estratégico vigente, lo que denota una muy alta organizacion y planificacion interna. Este
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resultado sefiala que la empresa se encuentra en un camino de accion claro que esta dirigido
hacia objetivos especificos los cuales guian tanto la toma de decisiones y las actividades
operativas.
Figura 23

Existe un plan de marketing que guie la promocion y posicionamiento de la empresa

0%
28.6% Si

No
71.4% No sé

Nota. Datos generados mediante encuestas internas aplicadas en el
marco del estudio (2025).

El gréfico muestra que el 71,4 % de los empleados cree que la empresa tiene un plan
de marketing, por lo que hay una guia estructurada para ayudar a las acciones de promocion y
posicionamiento. Sin embargo, el 28,6 % indica que el plan no existe, lo que muestra un
desconocimiento interno del mismo y diferenciacion entre estas herramientas estratégicas. Esto
indica que, aunque el plan esté elaborado, no todos los empleados lo tienen como referencia.
Figura 24

Cuenta la empresa con cultura organizacional definida

0%
Si
No
100%

Nota. Datos resultantes de encuestas internas utilizadas como instrumento
de recoleccion de informacién 2025.
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La gréafica indica que el 100 % de los colaboradores considera que la empresa tiene
una cultura organizacional bien definida. Este resultado demuestra que hay un alto nivel de
claridad interna en cuanto a los valores, normas y comportamientos que rigen el trabajo diario
en la organizacion.

Figura 25

La empresa cuenta con un directorio

= Si
= No

Nota. Informacién recolectada mediante encuestas internas
desarrolladas durante el estudio (2025).

El grafico representa que el 100 % de los colaboradores indica que la organizacion
tiene una junta directiva, lo que implica que hay estructura formal de direccion y supervision
en la entidad. Esto refleja un orden jerarquico establecido, donde las decisiones estratégicas y
de gestion se dirigen por una instancia directiva definida.

Figura 26

La empresa tiene estatuto

= Sj
= No

100%

Nota. Informacién recolectada mediante encuestas internas
desarrolladas durante el estudio (2025).
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La gréfica indica que el 100 % del personal entrevistado afirmo que la empresa dispone
de dicho Estatuto. Este resultado evidencia que “Don Pepe” tiene un marco juridico y
normativo claro, lo cual es indispensable para asegurar el orden interno, el cumplimiento legal
y una buena gestion administrativa.
Figura 27

Su remuneracién cuenta con todos los beneficios segun la Ley

0%

Si
No

100%

Nota. Informacion recolectada mediante encuestas internas
desarrolladas durante el estudio (2025).

La grafica pone en evidencia que el 100 % de los trabajadores asegura que percibe su
pago con todos los beneficios legales, manifestando un cumplimiento pleno de las
obligaciones laborales por parte de la empresa “Don Pepe”. Este indicador demuestra una
fuerte adherencia a la legislacion ecuatoriana, particularmente en lo que, a afiliacion al IESS,
décimos, vacaciones y otros derechos laborales se refiere.

Concluida la revision de las encuestas internas a continuacion se realiza el analisis de
las entrevistas a los trabajadores de la empresa.

Esta fase favorece el sondeo de temas que no siempre son visibles en las entrevistas,
tales como percepciones, inquietudes, dindmicas de trabajo e idiosincrasia de la institucion. Se
trata de una busqueda que persigue obtener un enfoque mas cualitativo que complemente el
diagnostico interno, donde se pueda identificar la posibilidad de mejora y tener un mejor

entendimiento del funcionamiento de la organizacion.



Tabla 2

Entrevistas

Aspecto

Permisos legales

Patentes
municipales

Registro de marca

Manual de marca

Misién y visién

Facturacion

Afios de operacién

Stakeholders clave

Procesos internos

Problemas y
Business
Intelligence

Experto

Bomberos, ambiental,
LUAF, uso de suelo,
Agrocalidad (requeridos).

Debe tener patente y
permiso de
funcionamiento.

Recomienda registrar en
SENADI.

Necesario para coherencia
visual.

Deben enfocarse en
calidad, seguridad e
innovacion.

Estimada: $600.000—
$900.000 anuales.

7 afos aprox., empresa
consolidada.

Agricultores, proveedores,
instituciones,
transportistas,
distribuidores.

Procesos basicos, control
simple, compras segun
mercado.

Falta de control financiero
Y proyecciones.

Consumidor Potencial

No conoce, asume
permisos basicos.

No tiene informacion.
Cree que no esta

registrada.

No existe; solo usan
logo.

No la conoce.

Venden bastante, sin
cifra exacta.

Conoce la empresa
desde hace 7 afios.

Agricultores y
ganaderos.

Manejo con notas y
controles basicos.

Necesitan claridad en
costos y precios.
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Lider Local

Bomberos, permiso
ambiental y
certificacion
Agrocalidad.

No posee patente ni
licencia.

No tienen marca
registrada.

No cuentan con
manual de marca.

No tienen mision ni
vision definidas.

Aproximadamente
$790.000 anuales.

7 afos en
funcionamiento.

Agricultores (relacién
directa).

Registros manuales,
sin procesos formales.

Problema: flujo de
caja; Bl mejora
control diario.

Nota. Resultados del trabajo de campo obtenidos mediante entrevistas realizadas en 2025.
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Las entrevistas dan cuenta de que la firma cuenta con algunos permisos claves, como
Bomberos, permiso ambiental y certificacion Agrocalidad entre otros, mas le faltan
documentos claves como la patente municipal, la licencia comercial y el registro de marca le
permite formalizar legalmente. No tiene tampoco mision, vision y manual de identidad visual,
lo cual demuestra falta de lineamientos estratégicos y comunicacionales.

En términos administrativos y operacionales, la empresa opera bajo procesos
rudimentarios y planillas/oficios, sin procedimientos definidos. La supervision financiera es
pobre, particularmente en lo relativo al flujo de caja, costos y proyecciones, situacion que se
asemeja en las tres visiones analizadas. La informacion precisa es inexistente y se ve opacada
por la volatilidad del precio del maiz, lo que imposibilita la elaboracion de precios y margenes.

Respecto a su trayectoria, se consensud que la empresa cuenta con una duracién de 7
afios aproximadamente y que tiene un ingreso anual de $790.000, dentro de un rango entre
$600.000 hasta $900.000. Los stakeholders mas importantes que se lograron identificar con
son los agricultores y ganaderos, los proveedores, las instituciones publicas (MAG,
Agrocalidad), transportistas y distribuidores locales.

Finalmente, todos coinciden en que la principal necesidad de la empresa es mejorar el
control financiero y organizacional. La puesta en marcha de un sistema de Business
Intelligence haria posible administrar correctamente el flujo de caja, observar costos y

proyecciones, organizar los procesos internos y tomar mejores decisiones al instante.



56

2. Definicion
Dentro de esta etapa se analiza la informacion recopilada en la fase de empatia, lo
que permite seleccionar los datos detallados necesarios para avanzar hacia la etapa de
definicion, donde se identifica claramente el problema. De acuerdo a (Carrillo, 2025), el
problema identificado se delimita con la finalidad de establecer limites para pensar en

conclusiones y mejoras.
2.1. Mapa de afinidad

A continuacidn, se presenta el mapa de afinidad, una herramienta que permite
organizar y sintetizar la informacion recopilada a través de las encuestas y entrevistas. Este
método facilita la clasificacion de ideas, percepciones y problematicas en grupos tematicos,
agrupandolos segun su relacién natural.

La aplicacion del mapa de afinidad resulta especialmente Gtil cuando se trabaja con
grandes volimenes de datos cualitativos, como opiniones, experiencias, necesidades y
observaciones, ya que contribuye a transformar esta informacion en un contenido
estructurado y comprensible.

De esta manera, el equipo puede identificar patrones, temas recurrentes y areas que
requieren intervencion, a partir del diagndstico.

Este proceso favorece una toma de decisiones mas clara y creativa, alejandose de la
I6gica lineal tradicional y permitiendo que los hallazgos emerjan de manera colaborativa
ASANA (2025).

Como etapa principal de la fase de definicion del Design Thinking, su funcién es
elaborar y ordenar la informacion obtenida en la fase de empatia, detectando patrones e
insights que los cuales se vuelven bases para la construccion de la solucion.

A continuacion, se presenta el mapa de empatia:



Tabla 3

Cuadro de empatia
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Categoria Hallazgos Insights Oportunidades de
mejora

Percepcion de la
empresa

Reconocimiento
y conocimiento
de la empresa

Redes sociales y
canales de
contacto

Medio por el
cual conocieron
la empresa

Conocimiento de
productos

Actividad de la
empresa

Interés en buscar
mas informacion

Sostenibilidad

69.5% asocia Don Pepe con
confianza.  22.4%  con
oportunidad de negocio.
Solo 6.2% con innovacion.
0.3% la ve como empresa
ambiental.

45.1% sabe cuéntos afios
tiene la empresa. 24.2% lo
sabe ‘“aproximadamente”.
10.7% no sabe. 81.8% sabia
que esta en Puyango.

69.2% conoce Facebook.
23.7% WhatsApp Business.
4.5% no conoce ninguna.
TikTok e Instagram son casi
inexistentes.

70.6% por recomendacion.
11.8% por familiares. 6.9%
por redes sociales. 6.2% por

publicidad. 4.6% no la
conocia.

49.3% si conoce los
productos.  43.1%  ha

escuchado algo. 7.5% no
conoce.

92.5% sabe que vende
balanceados. 6.5% no sabe 0
confunde.

60.7% muy probable. 18.2%
probable. 12% poco
probable.

34.1% dice que si. 58.2% no
esta seguro. 7.7% dice que
no.

La empresa tiene una
reputacion fuerte basada
en confianza, pero no
proyecta modernidad ni
sostenibilidad.

El publico conoce a la
empresa, pero no su
trayectoria exacta, lo que
indica falta de
comunicacion historica.

Don Pepe depende casi
exclusivamente de
Facebook. La presencia
digital es limitada y poco
diversificada.

La reputacién y el boca a

boca son la principal
fuente de llegada. La
empresa casi no tiene

presencia publicitaria.

Falta claridad y presencia
informativa  sobre  los
productos.

El giro de negocio si esta
posicionado, pero ain hay
pequerios segmentos
desinformados.

Existe alta apertura para
conocer mas sobre la
empresa.

La empresa no comunica
sus practicas ambientales,
incluso si las tiene.

Potenciar una imagen
innovadora.

Comunicar acciones
ambientales. Reforzar
branding profesional.

Incluir  datos de
trayectoria en redes y
empaques. Campafas
de “historia de la
empresa”.

Crear contenido
activo en Instagram y
TikTok.  Optimizar
WhatsApp Business.
Estrategias de
marketing digital.
Incrementar
campafias pagadas en
redes. Mejorar
presencia digital y
promociones.

Catalogo digital claro.
Publicaciones
explicativas y fichas
técnicas.

Mejorar mensajes
clave sobre
servicios/productos.

Crear contenidos
informativos, videos,
testimonios,  visitas
guiadas.

Comunicar  buenas
practicas,  procesos
limpios, reciclaje,

cuidado animal.

Nota. La tabla presenta el mapa de empatia construido a partir de la informacion obtenida mediante
entrevistas a los participantes del estudio en 2025.
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Este es un mapa de afinidad que sintetiza y agrupa los hallazgos obtenidos en las
encuestas externas, donde se abrieron patrones significativos entre ellos, como la confianza
solida hacia la empresa y el poco conocimiento de la misma en ambientes digitales, ademas del
limitado conocimiento de sus productos. Al converger estas opiniones fue posible identificar
verdaderas demandas de los usuarios, como la necesidad de mejorar la comunicacion, la de
incrementar la presencia en redes sociales y la de hacer mas transparente la oferta de productos.
Tales insights son clave para seguir definiendo el problema central que asegure que las
soluciones propuestas responderdn adecuadamente a las necesidades y expectativas del
mercado.

2.2. Planteamiento del problema

Partiendo del analisis a realizar en las fases anteriores se determina como problematica
organizacional el desequilibrio econdmico-financiero de la empresa Don Pepe y la amenaza
real de perder el margen de beneficios. Esta situacion es el resultado de dos factores criticos,
detectados en el analisis interno y externo, que se combinan.

El primer elemento se debe a una amenaza externa: elevada volatilidad del precio del
maiz, una de las principales materias primas en la produccion de pienso por su contenido
proteico. Este fendmeno, tipico del sector agropecuario ecuatoriano, es dificil de contener sin
el uso de herramientas fuertes de analisis predictivo.

El segundo factor responde a la debilidad interna de depender en el célculo de costos
de procesos manuales, esto limita la precision de los datos y la capacidad para reaccionar ante
cambios del mercado.

Esta circunstancia aumentard el riesgo de errores financieros y puede impactar
directamente en la rentabilidad de la organizaciéon. Y Como resultado, los horticultores de
Alamor — Puyango experimentan una oscilacion en los precios, lo que afecta negativamente a

su planificacion productiva.
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La mayor afectacion es para la administracion, cuya toma de decisiones esta
condicionada por incertidumbres y dificultades para decidirse por falta de informacion
oportuna y confiable.

Cabe mencionar que los agricultores usuarios también salen perjudicados, al carecer
de precios estables, lo que afecta la confianza y continuidad en la relacion comercial.

2.3. Arbol de Problemas

Continuando con la etapa de definicion del problema, después de haber identificado el
problema central, se elabora el arbol de problemas basado en la perspectiva de Kaoru Ishikawa.

El diagrama de causa y efecto fue creado en 1943 y es una herramienta grafica que se
utiliza para realizar una investigacion que permite indagar sistematicamente las causas y los
efectos de un problema.

En este enfoque, el problema central se dibuja como el tronco del arbol: las raices
representan las causas y las ramas los efectos, ilustrando las relaciones entre todos los
elementos involucrados Salma et al. (2023).

Con el respaldo de esta grafica se podra conocer y analizar con mayor clareza las causas
y efectos de algunos de los problemas que se presentan en la empresa “Don Pepe” que se
encuentra localizada en la provincia de Loja, canton Puyango de la ciudad de Alamor.

A continuacion, se presenta el arbol de problemas de la empresa “Don pepe”, en la

figura se detalla su problema principal, sus causas y consecuencias:
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Figura 28

Arbol de problemas

Consecuencias
Descoordinacion entre areas y retrasos operativos.
Sobrecarga de funciones en algunos trabajadores.
Inconsistencia en la comunicacién interna.
Decisiones empiricas por falta de roles y flujos
definidos.

Ambiente laboral tenso por ausencia de claridad
organizacional.

Problematica principal I:l

Falta de estructura organizacional formal en la
empresa Don Pepe

Causas [_RaicEs]

Ausencia de organigrama definido (no se sabe quién
hace qué).

Falta de politicas internas (no hay procesos escritos ni
reglas claras).

No existe manual de funciones para cada puesto.

Cultura organizacional empirica, basada en costumbre
y NO en procesos.

Deficiente comunicacidén interna por inexistencia de
canales formales.

Falta de capacitacion y desarrollo del talento humano.

Nota. Arbol de problemas elaborado con base en el analisis del problema central y sus causas y efectos.

El arbol de problemas permiti6 comprender que la inestabilidad financiera de la
empresa Don Pepe no es un hecho aislado, sino el resultado de la interaccidn de causas internas
y externas que influyen directamente en su funcionamiento y en la experiencia de sus usuarios.
Esta estructura de causa—efecto facilitd la identificacion de los puntos criticos que deben
priorizarse dentro del plan de mejora organizacional.

Con esta base clara, el préximo paso del proceso de design thinking es humanizar el
problema, entender quién esta viviendo ese problema, como lo esta viviendo y cuales son sus
necesidades reales. Por lo tanto, se pasa a crear el buyer persona, herramienta que facilitara
disefiar soluciones verdaderamente centradas en las personas y coherentes con el contexto de

la empresa.
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2.4. Buyer persona

El buyer persona es un perfil ficticio que representa al cliente ideal de una compafia y
se elabora con informacion real basada en datos y estudios. Define un segmento dentro del
mercado objetivo que esta alineado con funciones, comportamientos y caracteristicas clave, y
nos da una idea de cdmo se comporta, necesita, motiva y cuéles son sus puntos débiles,
permitiendo disefar estrategias mucho mas enfocadas y efectivas.
Figura 29

Buyer persona

PERFIL DEL CLIENTE

* Sector: Agricultura / Ganaderia (uso de balanceados)
* Rol: Agricultor — Ganadero - Criador de animales

* Ubicacién: Puyango — Alamor (Cantén fronterizo)

« Edad promedio: 25 — 60 anos

| PERFIL DEL CLIENTE PROBLEMAS ACTUALES DEL CLIENTE

» Sector: Agricultura / Ganaderia « Desconfianza por falta de informacién
(uso de balanceados) clara sobre precios

* Rol: Agricultor — Ganadero — Criador « Perciben cambios constantes en los precios
de animales * Poca comunicacion digital (no siguen redes

« Ubicacién: Puyango — Alamor © no las conocen)

(Cantén fronterizo) Conocimiento limitado de los productos

.

Buscan estabilidad en precios de maiz y

« Edad promedio: 25 — 60 anos
balanceados

Falta de marketing y posicionamiento digital
claro

sabe que identifica que conocid la
Don Pepe esta vende alimimtes empresa por

en Puyango balanceados recomendacion
=== = COMPORTAMIENTO DE COMPRA

= Prefiere recomendaciones personales
antes que publicidad.

Confia en empresas locales con lave)
Recibir informacién clara y directa

OBJETIVOS SL CLIENTE

» Comprar a precios estables
= Confiar en el proveedor (factor clave)
* Recibir informacién clara y directa

Elegir empresas cercanas, accessibles y

« Elegir empresas cercanas, accesibles confiables.

y confiabies

Reducir el riesgo de compra
productos poco confiabies

SEGMENTACION DEL CLIENTE

« Demografica:
+ Adultos trabajadores

vecinos, productores. deia zona h &, P) 3 s
@ = Agricultores, ganaderos, comeciantes rurales

« Decisor final: Agricultor que i
5 = 5 » Geografica:
elige segun precio y confianza il Gincipah
« Parroquias cercanas, zonas rurales de Loja
S OBDETIVOS DEL CLIENTE « Psicogréfica:
« Valoran estabilidad, confianza, cercania

« Evitan riesgos econémicos
« Buscan precios estables

ROLES CLAVE DEL CLIENTE

« Comprador: Agricultor o ganadero
» Influenciadores: Familiares, =

Comprador: Agricultor o ganadero

) = Influenciadores: Familiares, vecinos,
productores de la zona

Nota. Buyer persona elaborado como herramienta de analisis del comportamiento del cliente
potencial.
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Después de definir el buyer persona, se tuvo una aproximacién mas exacta de qué es,
quién es el usuario clave y cudles son sus preocupaciones mas apremiantes en el proceso
financiero dentro de la empresa “Don Pepe”.

Este procesamiento de perfil ayuda a aprender qué elementos operativos y emocionales
primer en su rutina y necesidades de los usuarios de experiencia diaria deben cumplir al
interior del plan de mejora empresarial.

Con esta base, la metodologia design thinking requiere adentrarse ain mas en cOmo
percibe el usuario, qué le motiva y a qué tiene miedo.

Frente a lo mencionado anteriormente, el siguiente paso es elaborar el mapa de
empatia, el cual es una herramienta para entender no sélo lo que el usuario hace, sino también
lo que siente, piensa y las motivaciones que explican su comportamiento.

2.5. Mapa de empatia

Es un dispositivo visual que proporciona a los equipos de producto, disefio y
comercializacion una comprension profunda de sus usuarios o publico objetivo.

A través de esta herramienta, se analizan distintos aspectos del comportamiento y
entorno del cliente mediante preguntas clave sobre lo que piensa y siente, lo que oye, lo que
ve, asi como lo que dice y hace en su vida cotidiana.

Este proceso permite obtener una vision mas integral del usuario, no solo desde una
perspectiva funcional, sino también emocional y social. Como resultado, el ejercicio contribuye
a desarrollar empatia dentro de la organizacién, facilitando la identificacion de necesidades,
dolores y frustraciones reales.

De esta manera, se pueden proponer soluciones mas acertadas, alineadas tanto con las

expectativas del cliente como con los objetivos estratégicos de la empresa.
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Figura 30

Mapa de empatia

¢Qué piensa y siente?

Siente incertidumbre por los cambios constantes en los
precios del maiz y de los balanceados.

Piensa que la empresa deberia ofrecer estabilidad y
claridad en sus costos.

Se preocupa por la rentabilidad de su produccién, ya que
depende del alimento balanceado.

Desea previsibilidad para planificar siembray
alimentacion del ganado.

Le molesta que la informacion llegue de forma tardia o
no sea clara.

¢Que ve?

» Observa que otras empresas también
tienen variaciones constantes de precios.

+ Ve que la competencia ofrece poca
informacion, lo cual genera desconfianza

¢ Qué oye?

« Comentarios de otros agricultores sobre
inestabilidad de precios.

« Opiniones que recomiendan buscar
proveedores “mas formales”. general.

» Recomendaciones de conocidos acerca de » Se da cuenta de que muchos proveedores
proveedores que brindan més informacion y no muestran procesos formales ni
trazabilidad. protc_acolos.

. . + Percibe que Don Pepe es una empresa

* ﬁ:;moc;ez 2?2{;;??2'32:2_2:12;“'0 del ‘I local, pero con procesos atln manuales.

IZ qu u 1S1 .
¢Qué dice y hace?
« Se queja de los cambios repentinos de precios.
« Pregunta constantemente por disponibilidad, costos y fecha de
actualizacion de precios.

« Nota que la marca no comunica suficiente
informacién en redes o canales formales.
« Compara proveedores antes de comprar.
« Solicita méas claridad, transparencia y formalidad.
« Manifiesta que confia en Don Pepe, pero necesita seguridad para
seguir comprando.

¢Qué le duele? ¢A qué aspira?
« No saber si el precio subird o bajara. . . R
« No disponer de datos confiables para planificar compras. « Precios mas estables, justificados y transparentes.
« Desconfianza generada por falta de procesos claros en la » Informacion predictiva y confiable.
empresa. + Un proveedor que comunique protocolos, procesos y
« Pérdida econdmica cuando compra a precios altos por falta de politicas claras.
proyeccion. + Seguridad para planificar siembras y manejo de animales.
. Dep;ndgr:ucia total del balanceado para mantener su « Confianza y relacion a largo plazo con la empresa.
produccion.

Nota. La presente figura sintetiza el mapa de empatia definido para el proyecto

A partir del Mapa de empatia se observa que la mayor frustracion del usuario es la
incertidumbre que genera la volatilidad de precios y no tener poder de decision. Esto afecta
tanto a su paz como a la de sus clientes.

Conocer estos beneficios permite avanzar hacia el Customer Journey Map, donde se
desglosa paso a paso la experiencia actual del gerente.

El propoésito es detectar puntos algidos en el proceso que es susceptible a ser apoyado
por el sistema de Business Intelligence para proporcionar mayor estabilidad, eficiencia y

control.
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2.6. Customer journey map

El mapa del recorrido del cliente es una representacion grafica donde se estudia al
detalle la experiencia del cliente en la que se pueden conocer sus emociones, problemas y
necesidades, con el objetivo de identificar posibles mejoras en el proceso organizacional.

Este mapa posibilita tener una vision clara de las debilidades internas de “Don Pepe”,
transformando los puntos de dolor del gerente en estrategias de mejoria. Cada etapa del proceso
demuestra como el desarrollo de un sistema de Business Intelligence contribuye a una mayor
eficiencia administrativa, asi como al aseguramiento de la estabilidad de precios y la
satisfaccion del cliente al proveer un mayor nivel de trazabilidad y control. Con ello, la
compafiia se hace mas competitiva y se le alarga la vida entre el mercado diferenciandose de
otros negocios que todavia no implementan procesos tecnoldgicos para el mejoramiento de su

desempefio.

Figura 31

Customer journey map

:Qué piensa?

:Qué hace?

Emoji

Emocién

¢Qué hace la
Empresa?

Descubrimie
nto

“Estoy perdiendo
margen... algo
estd fallando en el
control
financiero.”

Revisa los
reportes
manuales que no
cuadran y nota
inconsistencias.

Preocupacion /
incertidumbre

Muestra analisis
claros de la
situacion actual y
evidencia de
fallos.

Blsqueda de
informacién

“Necesito saber
exactamente
donde se
producen los
errores.”

Pregunta a su
equipo, revisa
precios, compara
meses y detecta
fallas.

Confusién

Explica causas
raiz, riesgosy
beneficios del BI.

Evaluacién
de la tienda

“¢Sera gque un
sistema Bl
realmente me
dara estabilidad y
control?”

Analiza opciones
tecnologicas y
busca claridad en
beneficios y
costos.

(IE

Duda

Brinda demos,
casos reales y una
propuesta clara.

Compra

“Debo
implementar una
solucién para
frenar la
inestabilidad
financiera.”

Decide
implementar
Business
Intelligence para

mejorar procesos.

G

Determinacion

Implementa el
sistema Bl
adecuado a Don
Pepe.

Seguimiento
del pedido

“Ahora veo mis
datos en tiempo
real, esto si me da
control.”

Consulta
dashboards,
analiza precios y
toma decisiones
basadas en datos.

@20

Confianza

Ofrece soporte,
capacitaciony
mejoras
continuas.

Lealtad

“La empresa esta
mas estable;
seguiré usando
estas
herramientas.”

Evalla resultados,
ajusta procesos y
recomienda la
solucion.

Satisfaccion

Presenta reportes
de impactoy
nuevas
oportunidades de
crecimiento.

Nota. La informacidn presentada corresponde al Customer Journey Map desarrollado para la investigacion.
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Una matriz de sintesis de necesidades permite validar y consolidar las percepciones
recopiladas en la etapa de empatia, alineando con exactitud los dolores, motivaciones si
oportunidades de cada buyer persona. Como resultado de esta validacion cruzada, se asegura
que tanto las necesidades funcionales como emocionales del usuario estan alineadas con los
patrones hallados en el estudio. Esta combinacion permite lograr una comprension clara del
problema y proporciona una mejor direccion para el disefio. Con este soporte firme, la
secuencia prosigue con la definicion del punto de vista (POV), que es la declaracion precisa de
a quién se esta disefiando, qué necesidades tiene, y por qué es importante intervenir.

2.7. Declaracion de punto de vista (POV)

El punto de vista (POV) es una afirmacion del problema prescriptiva, enunciativa y
significativa que impulsa toda la fase de ideacion.

Esta disefiada a modo de pivote para generar ideas que se alineen con los objetivos del
proyecto, y las necesidades reales del usuario.

Para el POV para ser efectivo deberia acotar el problema en un enmarque positivo y
alentador, deberia proveer de criterios para que se juzguen las posibles soluciones, y cualquier
solucion que se desarrolle deberia ir directamente a la pregunta del problema.

Asi, el POV evita planteamientos abiertamente generales 0 ambiguos y se trabaja con
mayor intencion, coherencia y direccion estratégica Marquez et al. (2021).

El POV describe con exactitud la necesidad basica de la persona que toma decisiones:
tener acceso a un sistema para ofrecer precios fiables y exactos, porque depender de procesos
manuales y la volatilidad en el precio del maiz les causa incertidumbre que afecta su
rentabilidad y la confianza de los agricultores.

POV= USUARIO + NECESITA + INSIGHT



Figura 32

Punto de vista (POV)

SEGMENTO

NECESIDAD (QUE)

JUSTIFICACION (por

RELACION (OPORTUNIDAD)

< Luis Roman

WA\ e |

| Cliente Externo

que elimine procesos

QUE / INSIGHT)

de margen y desconfianza

con justificacion clara
del origen y estabilidad
del balanceado.

de claridad, lo cual afecta
su planificacién agricola.

Gerente Obtener precision y La volatilidad del maiz y el El gerente necesita una
General - estabilidad financiera uso de Excel generan errores, | herramienta que garantice
Decisor (Josué | mediante un sistema incertidunibre, pérdida estabilidad y precision en los

precios para que la dependencia

Sanchez) manuales y permita fiar | de los agricultores. de procesos manuales y la
precios confiables en volatilidad externa afecten la
U_M tiempo real. \w\_ rentabilidad y dafian la relacién
i con los agricultores.
; Acceder a precios La desconfianzanacede | Elagricultor necesita precios
Agricultor i .
48 Alaior= transparentes y trazables, precios cambiantes y falta | clarosy trazables porque la

inestabilidad y falta de justificacion
afectan su seguridad y su
capacidad de planificar la
produccion.

‘A%s\ Empresa Contar con control La empresa enfrentariesgo | La empresa necesita automatizar
DON POPE Don Pepe - . . s 5 s 3 :
3 o P financiero automatizado | operacional, pérdida de su control financiero porque la
mEEN " para tomar decisiones | margen y dificultad para | ineficiencia actual limita su
Organizacional| - raidas y confiables responder al mercado. competitividad y pone en riesgo

la sostenibilidad del negocio.

Nota. Representa la sintesis de necesidades y problemas del usuario para guiar soluciones centradas.

La matriz sintetizada corrobora que la mayor fuente de inestabilidad financiera en "Don
Pepe" se encontraba en tres aspectos basicos: Un sistema manual y sin automatizacion
operativa; Sin planificacion estratégica.

Por Gltimo, un nivel bajo de transparencia comercial. Con el problema central definido,

el enfoque de DM se traslada a la realizacién o edicion de la etapa Design Thinking.
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3. Ideacion

Continuando con los principios de la fase de ideacion y de acuerdo a las pautas del
Design Thinking, ahora se emplea la tecnica de brainstorming. Carrillo (2025) cuando un
equipo de proyecto sugiere opciones, siempre estd bien fomentar que generen mas de una
propuesta en esta etapa, creando un ambiente donde puede llegar a ser muy bien utilizado
brainstorming y nuevas ideas surgiendo de las anteriores.

Asi, puede obtenerse una gran diversidad de soluciones con las que se pueden probar
diferentes alternativas sin tener que buscar unicamente una solucion.

Ahora, se efectuara la tormenta de ideas, la cual dara las diferentes opciones y elegira
la mas factible para solucionar el problema detectado en la compaiiia.

3.1. Lluvia de ideas

En esta fase se generan ideas creativas que permiten abordar el problema y satisfacer
las necesidades de los usuarios. Para ello se emplean diferentes herramientas, como el
brainstorming y el método SCAMPER, el cual consiste en sustituir, combinar, modificar,
adaptar, eliminar o reordenar elementos Carrillo (2025).

En esta etapa se utilizara especificamente la técnica de la lluvia de ideas, ya que permite
explorar multiples alternativas y seleccionar la opcion méas adecuada para su aplicacién dentro
de la empresa “Don Pepe”. Este proceso dara lugar a diversas propuestas que facilitardn abordar
del problema central y responder de manera efectiva a las necesidades reales de los usuarios.

El problema principal identificado en la empresa “Don Pepe” es la ausencia de un
control financiero actualizado y adecuado, ya que actualmente opera con un modelo contable
obsoleto que limita la toma de decisiones oportunas y eficientes.

Para dimensionar la magnitud de esta situacidn, el gerente confirmd los detalles del
problema mediante entrevistas en profundidad. En dichas conversaciones se evidenciaron

varios puntos criticos que permitieron clarificar las falencias operacionales, destacandose
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principalmente la ausencia de informacion financiera oportuna. Esta situacion constituye una
limitacion significativa para tomar decisiones estratégicas, ya que la generacién no dispone de
datos en tiempo real sobre lo que ocurre dentro de la empresa. Asimismo, se detect6 un control
inadecuado de existencias e inventarios, lo cual representan un riesgo considerable para una
empresa comercializadora de balanceados, pues puede ocasionar pérdidas innecesarias.

En base al problema central la falta de un control financiero se procede a generar una
lista de ideas resultantes del brainstorming, las cuales serviran como punto de partida para la
formulacion de soluciones estratégicas.

Figura 33

Lluvia de ideas

IDEAS PARA MEJORAR LA
GESTION FINANCIERA Y
LOGISTICA

Crear una
plantula de
flujo de caja

Digitalizar

las facturas le
compray venta

Usar un
softivare

contable basico

gratuito

Negociar

plazos de pago

mas amplios

con p roveedores

Automatizar
reportes
financieros
sémanales

Evaluar un
flujo de de
compras
estandar

Negociar re

descuentos

por pronto
pago

Nota. Recopilacion de ideas generadas libremente para explorar posibles soluciones sin
restricciones ni juicios.

Implementar
un inventario
fisico quincenal

Registrar
diariamente
ingresos y egresos

Establecer
reuniones
breves de revision
quincenal

Establecer
reuniones
breves de revision
quincenal

Etiquetar
todos los
productos
con codigos visibles

Capricatar al
personal en

manejo de herrami-

entas digitales

Definir un
responsables
por area pai de

intratactres

Automatizar
el registode
de ceguridad

Centralizar
todos los ingresos
en una sola
cuenta bancaria

Desarrollar
un protocolo
de cietre de
caja

Desarrollar
un protocolo
de clerre de caja

Desarrollar

un protocolo

de ciérre de
caja

Integrar un
tablero finaler-
ero con indi-
cadores clave

Analizar
pérdidas o
mermas por
manipulaciéon
inadécuada

Elaborar un
présupuesto
operativo anual

Desarrollar a
sistema de
proyecciones
financtnas trimestrales

implementar

alarmas para
inventario

de inventarios

Desarroliar
reuniones de
revision semanal
de inventarios

Priorizar
productos de
alta rotacion
para conpras drate gicas

Integrar
reportes
logisticos y
financieros

Crear un
pequeio CRM
para seguimiento

de clientes
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La lluvia de ideas permitié recopilar una amplia variedad de propuestas orientadas a
reducir la inestabilidad financiera, mejorar el control interno y fortalecer la transparencia
comercial. Entre todas las alternativas generadas, se identificaron como las mas relevantes
aquellas que abordan directamente las causas raiz del problema: la dependencia de procesos
manuales, la falta de planificacion estratégica y la limitada trazabilidad hacia los agricultores.

Las soluciones mas relevantes fueron:

e Implementar un sistema basico de Business Intelligence, el cual aborda el problema
central al transformar datos dispersos en informacion util para la toma de decisiones
rapidas, precisas y sostenibles.

e Automatizar los reportes financieros y operativos, 1o que permite reducir la lentitud y
el riesgo de errores humanos, controlar los margenes en tiempo real y disminuir la
dependencia del gerente en tareas repetitivas.

e Implementar alarmas de inventario y realizar inventarios fisicos de manera periddica,
lo que reduce pérdidas por caducidad, mala rotacion, y facilita una toma de decisiones
mas agiles en procesos de compra.

Tras evaluar todas las alternativas, se determina que la solucién mas viable y de mayor
impacto para la empresa “Don Pepe” es implementar un sistema basico de Business
Intelligence adaptado a sus necesidades.
¢Porque es la mejor opcién?

Esto se debe a que genera prevision de precios y escenarios que permiten enfrentar la
volatilidad de la materia prima, facilita el control de costos en tiempo real y reduce la
dependencia de célculos manuales. Ademas, incrementa la confianza de los agricultores y

fortalece la relacion comercial al brindar mayor estabilidad y claridad en la fijacion de precios.
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3.2. Mapa mental

Dando continuidad al proceso metodoldgico y con el propdsito de organizar de manera
clara las ideas obtenidas en las fases previas, se incorpora el uso del mapa mental como
herramienta central para esta etapa. EI mapa mental es una representacion grafica del
pensamiento que refleja la forma en que el cerebro humano procesa, organiza y genera ideas.
Funciona como un espejo externo del pensamiento interno, ya que permite visualizar
conexiones, relaciones y asociaciones de manera estructurada. Esta técnica imita el
funcionamiento natural del cerebro, ampliando su capacidad para analizar, sintetizar y vincular
informacidn de forma creativa y I6gica Romero (2025).
Figura 34

Mapa mental

¢Qué prefieren? Implementar un sistema
N Qué se propone de Business intelligence

Controlar los procesos .
Mantener orden en
la informacion

Mejorar el control financiero

Incrementar la competitividad de

Reducir la incertidumbre \ de empresa
en latoma de decisiones

Plan de Mejora ¢Qué se propone?
¢Quiénes son? Organizacional para + Anlisis productivo
Eaieliar 62 la Empresa Don Pepe + Reportes automatizados
Operaciones
2025-2026

; :Qué recursos se requieren?
¢Qué les preocupa? Y «Q 9

Entender y mejorar =S ~J + Capacitacién y manejo

los procesos internos Xperiencia ' Tecnologia adecuado del sistema Bl
:Qué quieren lograr? * Quiénes son? \ Ao i 5
cQueq 9 e e . N, ¢Qué la diferencia?

Estabilizar los margenes RISnciagebperadones _ .

Procesar informacion para

¢Qué piensan y sienten? ¢Qué se precupan? tomar decisiones acertadas

Frustracion por la falta de « Emisién de informacié incompleta Optimizar la gestion

control financiero i financiera con mayor eficiencia
Inseguridad ante documentar ¢Qué quieren lograr?

« Estabilizar los margenes
+ Procesos clave sin documentar

Nota. Representa de manera visual los objetivos, acciones y estrategias del plan de mejora, facilitando la
comprension y organizacion de las ideas clave de la empresa.
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El mapa mental sintetiza de manera visual las causas, necesidades y oportunidades
del proyecto, evidenciando como la automatizacion, la prevision estratégica y la
transparencia pueden contribuir a estabilizar la gestion financiera y operativa de “Don Pepe”.

Gracias a esta claridad conceptual, se avanza al siguiente paso del proceso: la
formulacion del How Might We, herramienta clave para orientar la generacion de soluciones
innovadoras alineadas con las necesidades reales del usuario y los objetivos del plan de

mejora y organizacion de las ideas clave de la empresa.

3.3. How might we

Para continuar con el desarrollo metodoldgico del proyecto, resulta necesario
introducir el método How Might We, herramienta que permite transformar los hallazgos
previos en oportunidades claras de solucion.

El método How Might We, forma parte del enfoque de Design Thinking, entendido
como un proceso de innovacidn gue integra lo sistematico con lo creativo.

Cabe mencionar gque este enfoque sigue una secuencia l6gica y comprobada para la
resolucion de problemas complejos, promoviendo trabajo colaborativo entre equipos
multidisciplinarios con el fin de generar soluciones innovadoras, pertinentes y centradas en
las necesidades reales de los usuarios, clientes o consumidores Salisu et al. (2018).

En este sentido, el método How Might We facilita la reformulacion de problemas en
preguntas abiertas y orientadas a la accion, lo que permite explorar maltiples alternativas de
solucion sin limitar la creatividad del equipo. Al plantear interrogantes como ¢Cémo
podriamos?, se fomenta una mentalidad propositiva que impulsa la generacion de ideas,
priorizando aquellas que aporten valor y respondan de manera efectiva a los desafios

identificados previamente en el proyecto.
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Figura 35

How might we

2Coémo podriamos mitigar la
inestabilidad financiera ante imprevi-
stos naturales?

2Cémo podriamos garantizar precios
estables frente a materias primas
volatiles?

¢.Como podriamos construir relaciones
de confianza con los agricultores?

2Coémo podriamos digitalizar la
contabilidad automatizando procesoss
claves?

¢.COémo podriamos implementar
herramientas tecnolégicas que perduren

Nota. Plantea interrogantes abiertas que transforman problemas
identificados en oportunidades de innovacion, orientados a la generacion de
soluciones creativas.

El conjunto de preguntas How Might We permite comprender de manera mas profunda
los principales retos que enfrenta la empresa "Don Pepe"”. Cada pregunta esta orientada a
transformar los problemas identificados en oportunidades de innovacion.

En primer lugar, las preguntas relacionadas con la inestabilidad financiera y la
volatilidad de precios evidencian la necesidad de fortalecer los procesos econdémicos y reducir
la dependencia de factores externos. Por otro lado, aquellas preguntas enfocadas en la relacion
con los agricultores resaltan la importancia de mejorar la confianza y la comunicacién con los
clientes principales de la empresa.

Asimismo, los How Might We relacionados con la digitalizacion y el uso de
herramientas tecnoldgicas evidencian que la necesidad de la organizacion es modernizar sus

procesos internos para lograr asi, mayor precision, agilidad y control operativo.
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En conjunto, estas preguntas funcionan como una guia estratégica que orienta el
desarrollo de soluciones practicas, innovadoras y centradas en las necesidades reales del
negocio.

A partir de las oportunidades identificadas mediante el método How Might We, el
siguiente paso consiste en evaluar cuales ideas presentan mayor impacto y viabilidad para la
empresa.

Por ello, se procede a la construccion de la matriz de priorizacion, herramienta que
permitira ordenar y seleccionar las propuestas mas relevantes para definir acciones

estratégicas dentro del plan de mejora organizacional.
3.4. Matriz de priorizacion (impacto vs. esfuerzo)

A continuacién, se presenta la matriz de priorizacion, la cual permitira analizar de
forma ordenada las propuestas generadas previamente. Esta herramienta determina criterios
clave que facilitan la evaluacion y clasificacion cada propuesta segun su beneficio e impacto.

Gracias a ello, se optimiza la toma de decisiones estratégicas al identificar aquellas
acciones que aportan mayor valor y deben ser implementadas con prioridad.

Asimismo, la matriz de priorizacion permite establecer un enfoque méas objetivo en el
proceso de seleccion, reduciendo la subjetividad y asegurando que las decisiones se basen en
datos y criterios previamente definidos. Esto contribuye a una mejor asignacion de recursos,
evitando esfuerzos en iniciativas que no generen un impacto significativo para la organizacion.

Por otra parte, su aplicacion facilita la visualizacion comparativa de las alternativas,
permitiendo identificar de manera clara cuales son las propuestas més viables en téerminos de
factibilidad, costo y tiempo de implementacion. De esta manera, se fortalece la planificacion
estratégica y se incrementa la probabilidad de éxito en la ejecucion de las soluciones

seleccionadas.
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Figura 36

Matriz de impacto y esfuerzo

* Lista de Proyectos

Rapidas de

# | Proyecto | Impacto |Cuad. implementar

1 | Automatizacion | e | 4 0 Automatizacién Sistema de
de reportes 5 de reportes Business
T—— < Intelligence
istema de Business| ¢
: Intelligence b 2
3 | FEtiquetade Bajo
productos , ,
Etiqueta Asesoria
g | Asesoria Ao de productos contable
contable
1. Proyectos estrella ESFUERZO

2. Rapidas de implementar

Nota. Evalla y prioriza ideas o acciones segln su impacto y el esfuerzo requerido, facilitando la toma de
decisiones estratégicas

La matriz de impacto y esfuerzo evidencia que las soluciones de Business Intelligence,
la automatizacién operativa y el control financiero digital son las mas viables, ya que ofrecen
un alto impacto con un bajo nivel de esfuerzo, convirtiéndose en las principales oportunidades
de mejora para la empresa "Don Pepe™.

Esta priorizacion permite enfocar los recursos en acciones estratégicas que fortalecen
la estabilidad de precios, la trazabilidad y la eficiencia interna.

Con base en este analisis, se da paso al desarrollo de la propuesta de ideas de negocio,

orientadas a transformar la gestion actual y elevar la competitividad de la empresa.



76

3.5. Propuesta de idea de negocio a implementar
Nombre de la propuesta

Sistema de Business Intelligence para la estabilidad financiera y operativa de la
empresa “Don Pepe”.

Descripcion

Se trata de una solucion tecnologica integral que automatiza el control financiero,
analiza la volatilidad del precio de las materias primas como el maiz, y genera reportes
inteligentes en tiempo real, con el fin de mejorar la toma de decisiones del gerente.

Producto o servicio
Un software de Business Intelligence con tres modulos principales:
1) Automatizacion financiera
2) Modelo predictivo del precio del maiz
3 Dashboard de trazabilidad y transparencia para agricultores.
¢ Como soluciona el problema o necesidad investigada?

Elimina la dependencia de Excel y calculos manuales, reduce el riesgo de errores
operativos, permite anticiparse a la volatilidad externa y brinda mayor transparencia a los
agricultores, fortaleciendo la confianza y estabilidad del negocio.
¢A quién se enfoca?

Al gerente de “Don Pepe”, en su rol de tomador de decisiones, y a los agricultores
externos, quienes requieren precios estables y trazables para mantener una relacion comercial

segura y sostenible.
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4. Prototipo
4.1. ldea de proyecto
Segun Htike y MacDonell (2021) aluden que la ideacion de un proyecto comienza con
el surgimiento de una idea que responde a una necesidad, problema u oportunidad identificada
en la organizacion. Esta idea se analiza se conceptualiza y se valora hasta transformarse en una
propuesta formal de proyecto. A continuacion, presentamos la idea del proyecto
El prototipo del proyecto consiste en implementar un sistema de Business Intelligence
el cual es adoptado a las necesidades de la empresa “Don Pepe”. Con el fin de mejorar su
control financiero y fortalecer la toma de decisiones. Este proyecto no busca crear una
herramienta desde cero, sino integrar una solucion digital comprobada que permita automatizar
procesos, consolidar informacion clave y generar reportes confiables en tiempo real. El
Business Intelligence funcionara como un servicio de gestion y analisis de datos, facilitando
indicadores, proyecciones y visualizaciones que apoyen la planificacion del negocio. Esta idea
surge a partir de la necesidad expresa del propietario, quien enfrenta dificultades para controlar
costos monitorear precios de la materia prima y gestionar la informacion financiera de manera
oportuna, lo que evidencia la urgencia de incorporar una herramienta tecnolédgica que optimice
su operacion.
4.2. Segmento de clientes
Segun un estudio realizado en una empresa de transporte de carga en Lima, los clientes
internos son los trabajadores que reciben servicios, informacion o apoyo dentro de la propia
organizacion. Como sefiala Rodriguez et al. (2023), cuando un grupo de empleados comparte
funciones, necesidades o expectativas similares, puede considerarse un segmento de clientes
internos, ya que la empresa debe atenderlos como un conjunto homogéneo que demanda ciertos
servicios internos. En el estudio, por ejemplo, los conductores fueron tratados como segmento

interno especifico para evaluar la calidad del servicio que recibian en dimensiones como
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fiabilidad, capacidad de respuesta y empatia. Si de acuerdo con los autores, reconocer estos
segmentos permite mejorar los procesos internos y elevar la satisfaccion del personal.

En el caso de la empresa el segmento de clientes internos estd conformado
principalmente por el propietario y decisor principal de la empresa “Don Pepe”. También
forman parte de este segmento los colaboradores administrativos, contables, de ventas y de
bodega. En conjunto, estos usuarios internos buscan orden, precision, rapidez y transparencia
en los datos que manejan diariamente.

La decision de compra o adopcion del sistema de Business Intelligence recae en el
duefio, quien evalua su utilidad y retorno, mientras que los colaboradores lo compran mediante
Su uso, aceptacion y apropiacion, motivados por la facilidad de la herramienta, la reduccion de
errores y la mejora en su desempefio cotidiano.

4.3. Problema

Segun Omrani et al. (2022) muchas pequefias y medianas empresas presentan
dificultades en su gestion financiera y operativa debido a la ausencia de herramientas
tecnoldgicas que permitan integrar, analizar y utilizar adecuadamente la informacion interna.
Los colaboradores destacan que la falta de digitalizacién genera datos dispersos procesos
manuales, errores frecuentes y decisiones poco informadas lo que afecta directamente la
estabilidad del negocio y la capacidad de responder a cambios del mercado.

El segmento de clientes internos se enfrenta a tres problemas centrales. Primero, la falta
de informacién financiera integrada, lo que les “duele” porque deben trabajar con datos
dispersos en cuadernos, hojas sueltas o archivos aislados, generando errores y pérdida de
tiempo. Segundo, les cuesta tomar decisiones oportunas, ya que dependen de calculos manuales
y no cuentan con reportes actualizados sobre costos, precios del maiz o margenes del negocio
lo que provoca incertidumbre y decisiones basadas en intuicion. Tercero, necesita mejorar la

eficiencia operativa, pues los procesos actuales son lentos, repetitivos y dificultan el control de



79

inventarios, ventas y compras. Aunque existen en el mercado alternativas como sistemas
contables y plataformas de Business Intelligence, estos requieren inversiones elevadas o una
adaptacion técnica que la empresa todavia no posee, por lo que e implementar una solucion de
Business Intelligence accesible y ajustada a su realidad se convierte en opcion mas viable.
4.4. Solucion (producto o servicio)

La solucion propuesta consiste en la implementacion de un sistema de Inteligencia
empresarial, adaptado a las necesidades de la empresa “Don Pepe”. Este producto tecnoldgico
permitird integrar, analizar y visualizar la informacion financiera y operativa de manera
automatizada y centralizada. Su principal funcionalidad es transformar datos dispersos en
reportes claros, dashboards dindmicos y alertas clave, facilitando decisiones rapidas y basadas
en evidencia. EI mayor beneficio para la empresa es la reduccion de errores manuales, la
optimizacion del control financiero y la capacidad de anticiparse a variaciones del precio del
maiz, lo cual impacta directamente en la estabilidad del negocio. Entre sus caracteristicas clave
destacan: la automatizacién de registros, generacién de indicadores de desempefio, analisis de
costos en tiempo real, proyecciones financieras basicas y una interfaz accesible para todos los
usuarios internos, mejorando la eficiencia y la gestién diaria de la empresa.

Segun Salisu et al. (2018) la adopcion de sistemas de Business Intelligence en pequefias
y medianas empresas permiten aprovechar soluciones ya existentes para mejorar el acceso a la
informacidn, optimizar procesos internos y fortalecer la toma de decisiones sin necesidad de
desarrollar plataformas desde cero.

4.5. Propuesta de valor

El Plan de mejora organizacional basado en Bl para la empresa de venta de alimento
balanceado “Don Pepe”, situada en el cantén Puyango, provincia de Loja, durante el periodo
2025-2026, se enfocaréa en transformar la gestion financiera tradicional a un sistema moderno,

automatizado y orientado a la toma decisiones estratégicas.
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En primer lugar, el proyecto permite ahorrar tiempo y recursos al sustituir el analisis
manual por sistemas de analisis computarizados que facilitan la consolidacion, procesamiento
y visualizacion de los datos financieros de forma agil y confiable. Reduce los errores de
operacion, la duplicacion de registros y la pérdida de dinero por mala administracion.

Asimismo, la adopcion de herramientas de Business Intelligence incrementa la
productividad de la organizacion gque se debe a la obtencion rapida de informacién oportuna
relacionada con ingresos, costos, gastos, margen de utilidad y flujo de efectivo. La informaciéon
se entrega de manera resumida a través de dashboards y KPIs financieros, haciendo que el
personal operativo y los ejecutivos se enfogquen en analizar y no en juntar datos. Otro beneficio
importante es el depurado seguimiento al desarrollo y cargo financiero de la compafiia, donde
es posible detectar tendencias, variaciones y potenciales riesgos econdmicos. Este monitoreo
potencia el control interno y ayuda en una planificacion financiera mas certera y duradera en

el tiempo.

Finalmente es el significado de la propuesta de valor que es ser capaz de tomar mejores
decisiones sobre la base de una informacion clara, oportuna y confiable. Utilizar Business
Intelligence permite apoyar la elaboracion de estrategias para mejora, hacer un mejor uso de
los recursos financieros, aumentar la competencia de la empresa y mantener su estabilidad
financiera en el mercado local.

Conjuntamente, el proyecto representa un beneficio tangible para la empresa “Don
Pepe”, al combinar tecnologia, analisis financiero y gestion de la empresa, fomentando una
administracién mas eficaz, transparente y orientada al crecimiento.

Segun Nieuwenhuizen y Musara (2021), la propuesta de valor es el conjunto de
beneficios que una empresa promete entregar a sus clientes para resolver sus necesidades y
diferenciarse de otras alternativas del mercado. Los autores sefialan que una propuesta de valor

efectiva debe enfocarse en comprender a profundidad que necesidad tiene el cliente y como la
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solucion ofreceria generar mejoras tangibles en su experiencia o en su desempefio. Ademas,
destacan que la propuesta de valor funciona como el nucleo del modelo de negocio, ya que guia
la manera en que la empresa disefia su oferta prioriza sus recursos y comunica el valor que
entrega.

Esto implica que cualquier producto o servicio debe justificar claramente como resuelve un
problema especifico, que beneficios aporta y por qué es superior a otras opciones disponibles,
procedemos a hacer la propuesta de valor de la empresa “Don Pepe”.

Ayudamos a Don Pepe y a sus usuarios internos a tomar decisiones financieras mas
rapidas y precisas mediante la implementacion de un sistema de Business Intelligence adaptado
a su realidad, logrando mayor control, menos errores y una gestion mas eficiente del negocio.

¢ Qué lo hace Unico?

Implementar Business Intelligence adaptado a la realidad de una empresa pequefia, sin
necesidad de desarrollar software desde cero

¢ Por qué deberian elegirlo?

Porque resuelve su mayor dolor: falta de informacién clara y confiable para decidir

¢ Qué beneficio entrega?

Control financiero, eficiencia y decisiones informadas.
4.6. Canales

Segun Mishra et al. (2021) indica que el enfoque omnicanal se fundamenta en la
utilizacion de maultiples canales coordinados para interactuar con el usuario, permitiendo que
la experiencia sea fluida, coherente y accesible desde diferentes puntos de contacto. Los autores
explican que la integracion adecuada de estos canales mejora la calidad de la informacion
disponible para el usuario, su percepcion del servicio y su proceso de decisién, ya que cada

canal aporta una via complementaria para recibir consultar o gestionar contenidos relevantes.
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Esto evidencia que los canales desempefian un papel clave en como las personas
acceden a soluciones y toman decisiones dentro de un sistema o servicio, a continuacion, estos
son los canales de la empresa.

Canales de captacion

Dado que el proyecto esta dirigido a un cliente interno especifico propietario de “Don
Pepe” y a los colaboradores de la empresa, los canales de captacion se enfocan en comunicar
el valor y utilidad del sistema de Business Intelligence dentro de la organizacion. Estos canales
incluyen:

e Reuniones directas con el propietario, donde se presentan los beneficios,
funcionalidades y resultados esperados del Business Intelligence.

e Presentaciones internas al equipo, disefiadas para mostrar como la herramienta facilita
su trabajo diario y reduce errores.

e Material informativo digital, compartido por correo interno o grupos de comunicacion,
para reforzar la comprension del sistema y generar interés en su implementacion.

Estos canales permiten captar la atencion y lograr la aceptacion inicial de quienes
utilizaran la solucién.

Canales de entrega

Los canales de entrega explican como se implementara y accederan los usuarios al
sistema de Business Intelligence:

e Plataforma digital, donde el sistema de Business Intelligence estara disponible para el
propietario y los colaboradores autorizados. Podra ser consultado desde computadoras

o dispositivos internos de la empresa.

e Capacitaciones presenciales, que funcionan como un canal de entrega del

conocimiento, permitiendo que los usuarios aprendan a manejar dashboards, reportes y

funciones clave.
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e Manuales y guias digitales, entregados por correo interno o archivos en una carpeta
compartida, asegurando que los usuarios tengan soporte continuo.
e Soporte técnico interno, mediante comunicacion directa con quien administre la
herramienta, asegurando la resolucién rapida de dudas o ajustes.
4.7. Modelo de monetizacion

El modelo de monetizacién se presenta de forma referencial, con el objetivo de estimar
el valor economico del sistema Bl si este fuera implementado como servicio profesional en el
mercado”.

Segun Ofulue y Benyoucef (2022) menciona que los modelos de monetizacion incluyen
componentes criticos como el modelo de ingresos y los actores que intervienen en la generacion
de valor dentro del ecosistema. Estos elementos permiten estructurar como se captura el valor
econodmico derivado del uso de datos y como se compensa a los participantes involucrados, lo
que convierte a la monetizacion en un componente esencial para la sostenibilidad del modelo
de negocio, a continuacion, se presenta el modelo de la empresa “Don Pepe”.

El proyecto genera ingresos a través de la implementacion y acompafiamiento del
sistema de Business Intelligence dentro de la empresa “Don Pepe”. El cliente directo que paga
es la propia empresa, representada por su propietario, quien asume la inversién porque el
sistema mejora su control financiero y la eficiencia operativa. Pagan porque el Business
Intelligence les ofrece ahorro de tiempo, reduccion de errores, mayor seguridad en la
informacion, velocidad en la toma de decisiones y mejor cumplimiento de los procesos
internos, lo que impacta directamente en la rentabilidad del negocio.

La forma principal de monetizacion es un pago unico por implementacion del sistema
de Business Intelligence ya existente, junto con una suscripcion opcional mensual por
mantenimiento, actualizaciones o soporte técnico continuo. También puede incluirse un

esquema de servicio posventa, que contempla capacitacion adicional, ajustes a los dashboards



84

0 creacion de nuevos indicadores segun necesidades futuras. Este modelo asegura que el
proyecto sea financieramente sostenible y que la empresa reciba mejoras continuas en su
gestion como:

v Ahorro operativo mensual

v Variacion del margen bruto

v Reduccidn del tiempo administrativo
4.8. Estructura de costos

La estructura de costos es un componente esencial en la gestiéon financiera, ya que
permite organizar y definir como se acumulan y distribuyen los gastos asociados a la operacion.
Segun Jiménez y Narvaez (2021), sefialan que “Estructura de costos en la actualidad produce
bajo pedido de los clientes al no disponer de un punto de venta especifico. En este sentido, se
sugiere acumular los costos de produccion utilizando el sistema por 6rdenes de trabajo.”

Esta cita muestra que la estructura de costos requiere definir un metodo sistematico para
acumular y asignar gastos, lo cual facilita conocer el comportamiento real de los costos,
mejorar la precision del analisis financiero y apoyar decisiones estratégicas mas eficientes
dentro de la organizacion, A continuacion, procedemos a presentar la estructura de costos de
la empresa.

Costos Fijos

Son aquellos gastos permanentes que se mantienen constantes independientes del nivel
de uso del sistema Business Intelligence:

e Sueldos: remuneracion del responsable de implementacion, supervision técnica o
analista Business Intelligence interno
e Alquiler: espacio fisico dentro de la empresa donde se realizara el analisis, capacitacion

o instalacion del equipo
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e Servicios basicos: consumo electrénico, internet corporativo y otros servicios
necesarios para el funcionamiento del sistema.
Costos variables
Son costos que cambian segun la necesidad de uso, volumen de datos o actividades

especificas del proyecto.

e Licencias o suscripciones Business Intelligence: pago mensual o anual por el software
de visualizacién o analisis de datos (Power BI, Tableau, etc.).

e Capacitacién adicional: formacion a colaboradores cuando se requieran nuevas funciones
0 dashboards.

e Soporte técnico externo: asistencia puntual para actualizaciones, integraciones o
resolucion de fallos.

e Comunicacion y materiales: elaboracién de manuales, instructivos o campafas internas
para adopcion del sistema.

e Costos Unicos o de inicio: Son inversiones realizadas una sola vez para habilitar el sistema
de Business Intelligence.

e Registro y formal aplicacion del proyecto: documentacion técnica, reportes y
validaciones internas.

e Prototipo inicial del sistema Business Intelligence: disefio de dashboards, configuracién
de base de datos, pruebas piloto.

e Equipos: adquisicion de computadoras, servidores locales 0 monitores adicionales para el
andlisis de datos.

e Integracion con sistemas existentes: conexion con inventarios, si ventas contabilidad u

otras fuentes internas.
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4.9. Métricas clave

Segun Gomez et al. (2022) aluden que las métricas y los indicadores clave del
desempefio permiten evaluar de manera precisa el comportamiento y los resultados de una
estrategia o proceso, facilitando la identificacion de mejoras y la toma de decisiones basada en
datos. Los autores destacan que las métricas clave son esenciales para interpretar la
informacidn generada por herramientas analiticas y comprender como determinadas acciones
impactan en el rendimiento global de la organizacion. A continuacion, presentamos las
métricas claves del proyecto.

1. Tiempo de generacion de reportes

Mide cuanto tarda la empresa en obtener informacion financiera y operativa antes y
después de implementar el Business Intelligence.

Indicador: Minutos u horas por reporte, demuestra eficiencia y agilizacion de la toma
de decisiones.

2. Margen de ganancia por producto

Analiza cdmo mejorar la rentabilidad al tener informacion mas precisa sobre costos,
inventario y ventas.

Indicador: porcentaje de ganancia por la linea de producto, permite optimizar precios
y COstos.

3. Nivel de exactitud en los registros financieros

Evalua la reduccién de errores manuales en calculos, inventarios o facturacion después
del Business Intelligence

Indicador: porcentaje de errores detectados mensual o trimestralmente, refleja la

calidad de la informacion y la viabilidad del sistema.
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4. Rotacion de inventario

Mide cuantas veces la empresa vende y repone su inventario en un periodo
determinado.

Indicador: numero de rotaciones por mes o trimestre, permite evaluar demanda,
compras y control de stock.

5. Usuarios internos activos del Business Intelligence

Determina cuantos colaboradores utilizan el sistema Business Intelligence de manera
regular.

Indicador: el nimero de usuarios que ingresan al sistema semanal o mensualmente
permite medir adopcion, capacitacion y uso real del sistema.

El seguimiento de este indicador refleja la adopcion del sistema de Business
Intelligence, el grado de formacion del personal y su utilidad en la ejecucion de las funciones
administrativas y financieras. Un nimero mas alto de usuarios activos indica que la
informacidn producida es relevante, comprensible, y se utiliza para tomar decisiones.

Ademas, este indicador estd directamente relacionado con el tiempo y recursos
ahorrados, ya que se reduce el uso de reportes manuales y reprocesos de informacion.

La consolidacién de la informacién financiera ayuda a disminuir los errores, y a
acelerar el andlisis, y la eficiencia del personal.

4.10.Ventaja competitiva

Ldopez (2022) sefiala que la ventaja injusta dentro del Lean Model Canvas Se refiere a
los elementos Unicos del negocio que la competencia no puede copiar ni adquirir facilmente,
como tecnologia propia, datos exclusivos, aprendizaje acumulado o relaciones estratégicas
internas.

A continuacion, se presenta la ventaja competitiva de la empresa:
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La ventaja competitiva del proyecto se basa en elementos que la competencia no puede
copiar facilmente, ya que dependen del conocimiento interno, de datos exclusivos de la
empresa y de la personalizacion del sistema Business Intelligence segun la realidad operativa
de “Don Pepe.” A diferencia de un software genérico, este sistema se construye sobre
informacidn historica propia, procesos internos especificos y una estructura financiera que solo
la empresa conoce, lo que crea un valor diferencial dificil de imitar.

Ademas, el acompafiamiento técnico, la capacitacion del personal y la integracion
directa con las actividades clave del negocio genera un know- how especializado que fortalece
la adopcion del sistema ya sé que su replicacion por competidores sea muy limitada.

Esta ventaja injusta se sostiene también en la relacidn cercana con el propietario y los
colaboradores, lo cual permite adoptar los indicadores, reportes y tableros a necesidades
precisas del negocio creando una solucién Unica y hecha a medida.

La competencia no puede acceder a los datos internos, ni replicar la configuracién
especifica del Business Intelligence sin un conocimiento profundo del funcionamiento real de
“Don Pepe.” Esto convierte al sistema en un recurso estratégico exclusivo, que ofrece a la
empresa una capacidad superior del control financiero y toma de decisiones respecto a otras
organizaciones del sector.

4.11. Representar el Lean Canvas

Segun Lépez (2022) menciona que el lean model canvas permite representar de forma
clara los elementos fundamentales de un modelo de negocio priorizando componentes como el
problema, la propuesta de valor, las métricas clave y la ventaja injusta, con el fin de facilitar la
validacién temprana de un proyecto y su adaptacion a entornos innovadores o de rapida

evolucion tecnologica, es por eso que procedemos a presentar el Lean Canvas de la empresa.



89

Figura 37

Lean Canvas

Problema

e Falta de control
financiero y
dificultad para
acceder a reportes
claros.
Toma de decisiones
lenta por ausencia
de informacion
integrada.
Errores frecuentes
en registros,
inventarios y
calculos manuales.
® Poca visibilidad del
margen de ganancia
y costos reales.

Segmento de clientes

José Roman, propietario.
- Colaboradores
administrativos, ventas

y bodega.

- Beneficiarios indirectos:
agricultores.

Fuentes de ingresos

Pago Unico por
implementacion.

- Suscripcion mensual
por mantenimiento.

- Servicio posventa
(ajustes, nuevos
dashboards, soporte).

Propuestas de valor

“Bl personalizado
que transforma
datos dispersos en
reportes claros y
confiables,
reduciendo errores,
tiempo y facilitando
decisiones informdas.”

Solucién

Implementacion

de sistema Bl existente,

- Integracion de datos de
ventas, inventarios y
costos.

- Dashboards financieros
y operativos,

- Capacitacion de personal.
- Soporte técnico y
mantenimiento.

Estructura de costos

Canales

Capacitacion: reuniones
con propietarios, adminis-
trativos, contabilidad.

Entrega Plataforma digital
BI, capacitaciones
presenciales, manuales
y soporte técnico.

Fijos; sueldos, servicios (internet, energa).

Variables: licencias
suscripciones.
Capacitacion a adicional.

Costos iniciales: prototipo,
integracion de datos, equipos/hardware.

Métricas clave (KPis) Ventaja competitiva (Unfair Advantage)

+ Tiempo de generacion de reportes.

+ Margen de ganancia por producto.

- Exactitud en registros financieros.

- Rotacién de inventario.

- Nimero de usuarios internos activos en BI.

+ Datos histricos internos exclusivos.

+ Bl personalizado a la operacion real de Don Pepe.

- Know-how interno para manejar informacion.

+ Integracion directa con procesos y estructura de la empresa.

Nota. Representa de manera visual y resumida el modelo de negocio, incluyendo problemas, soluciones,

clientes, canales y métricas clave para la validacion de la propuesta.

El Lean Canvas evidencia que el proyecto de Business Intelligence para “Don Pepe” es
viable, estratégico y altamente relevante para la mejora del control financiero y la toma de
decisiones. Cada bloque se integra de manera coherente, mostrando una propuesta de valor
Unica, una solucién bien fundamentada y una ventaja competitiva que posiciona a la empresa
con herramientas superiores frente a otras del sector.

El analisis demuestra que la implementacion del Business Intelligence no solo responde
a los problemas actuales de la organizacion, sino que también crea capacidades internas que

fortalecen su sostenibilidad operativa y su crecimiento a largo plazo.
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4.12. Desarrollo del prototipo de Business Intelligence

4.12.1. Objetivo del prototipo

El objetivo del presente capitulo es describir el desarrollo del prototipo de Business
Intelligence implementado en empresa “Don Pepe” utilizando Microsoft Excel y Power BI. El
prototipo permite organizar, visualizar y analizar la informacion operativa y financiera de la

empresa, facilitando el control de la gestion y apoyando la toma de decisiones gerenciales

4.12.2. Herramientas Utilizadas

Para la construccion del prototipo se utilizaron las siguientes herramientas:

e Microsoft Excel empleado como base de datos para la estructuracion y depuracion de
los modulos de ventas, personal, proveedores y horas de trabajo.

e Microsoft Power Bi, utilizado para la importacion de datos, modelado y creacion de

dashboards interactivos que representan graficamente la informacion de la empresa.

4.12.3. Estructuracion del archivo Excel

Previo al disefio del prototipo en Power BI, se realiz6 una depuracion y organizacién
del archivo Excel, estructurando la informacién en modulos independientes para garantizar un

correcto analisis y una adecuada integracion de los datos.

4.12.3.1.Mo6dulo de ventas

En este mddulo se organizé la informacion correspondiente a las ventas de balanceado
porcino y avicola, incluyendo variables como mes, afio, producto, categoria, sacos vendidos,
precio unitario, ingresos, costos y utilidad bruta. Esta estructura permite analizar el
comportamiento de las ventas, identificar productos méas rentables y evaluar el desempefio

mensual y anual.
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Médulo de ventas
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|

Febrero

Febrero
Marzo
Marzo
Marzo

Abril
Abril
Abril
Mayo
Mayo
Mayo
Junio
Junio
Tunio
Julio
Julio
Julio

Agosto
Agosto
Agosio

Septiembre
Septiembre
Septiembre

Octubre

Qctubre

Octubre

Noviembre
Noviembre
Noviembre
Dicicmbre
Diciembre
Diciembre

Ventas

2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025
2025

Personal

Balanceado Porcino 40kg Porcino
Balanceado Avicola Inicio 40kg Avicola
Balanceado Avicola Engorde 40kg Avfcola
Balanceado Porcino 40kg Porcino
Balanceado Avicola Inicio 40kg Avicola
Balanceado Avicola Engorde 40kg Avicola
Balanceado Porcino 40kg Porcino
Balanceado Avicola Inicio 40kg Avicola
Balanceado Avicola Engorde 40kg Avicola
Balanceado Porcino 40kg Porcine
Balanceado Avicola Inicio 40kg Avicola
Balanceado Avicola Engorde 40kg Avicola
Balanceado Porcino 40kg Porcino
Balanceado Avicola Inicio 40kg Avicola
Balanceado Avicola Engorde 40kg Avfcola
Balanceado Porcino 40kg Porcino
Balanceado Avicola Inicio 40kg Avicola
Balanceado Avicola Engorde 40kg Avicola
Balanceado Porcino 40kg Porcino
Balanceado Avicola Inicio 40kg Avicola
Balanceado Avicola Engorde 40kg Avicola
Balanceado Porcino 40kg Porcino
Balanceado Avicola Inicio 40kg Avicola
Balanceado Avicola Engorde 40kg Avicola
Balanceado Porcino 40kg Porcino
Balanceado Avicola Inicio 40kg Avicola
Balanceado Avicola Engorde 4(kg Avicola
Balanceado Porcino 40kg Porcino
Balanceado Avicola Tnicio 40kg Avicola
Balanceado Avicola Engorde 40kg Avicola
Balanceado Porcino 40kg Porcine
Balanceado Avicola Inicio 40kg Avicola
Balanceado Avicola Engorde 40kg Avicola
Balanceado Porcino 40kg Porcino
Balanceado Avicola Inicio 40kg Avicola
Balanceado Avicola Engorde 40kg Avicola
Horas_Trabajo Proveedores

ELERELERERERRREREERERGRERRREBEECRERRRER

Ingreso_total_USD

1170

672
1144
B25
648
1196
875

1248

T20
1300
950
T68
1274
925
T44
1222

T20
1196
&75
696
1170
850
672
1300
1000
840

Costo_unitario_USD

Costo_total_USD

880
630

924
672
520

714

540
1012
735
580
1056
756

1100
798

1078
77

1034
756

1012
735
580
714
1100

700

Utilidad_bruta_USD

Nota. La figura muestra las funciones y procesos relacionados con la gestion de ventas, incluyendo seguimiento de clientes, registro contable y control de productos o servicios
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4.12.4. Modulo del personal de la organizacion

El mddulo de personal de empresa contiene la informacion del talento humano de la
empresa, incluyendo identificacion, puesto, area costo por hora, horas trabajadas y costo

mensual. Esta organizacién permite controlar los costos laborales y analizar la distribucion

Figura 39

Personal de la organizacion

ID Personal ~ Nombre Puesto Area Tipo_contrato Costo_hora_USD = Horas_diarias ~ Horas_mes  Costo_mensual
1 JoséRomin = Gerente General ~ Administracion  Tiempo completo b § 208 1248
2 Marfa Lopez Contadora Finanzas Tiempo completo 45 § 208 936
3 CarlosPérez ~ Jefede Produccion ~~ Produccion ~ Tiempo completo 425 § 208 884
+ AnaTomes  Operario Produccién ]~ Produccién ~ Tiempo completo 25 § 208 20
5 Luis Garcia ~ Operario Produccion? ~ Produccion ~ Tiempo completo 25 § 208 0
6 Pedro Sanchez  Auxiliar de Bodega ~ Logitica Tiempo completo 275 § 208 S
1 Jorge Castillo ~ Chofer Reparto Logfstica Tiempo completo 3 § 208 624
§ Laura Rios Vendedora Comercial Tiempo completo 32 § 208 665,6

Nota. Detalla las funciones relacionadas con la gestion del personal, incluyendo registro de honorarios, control de
asistencia y administracion de roles y tareas.

4.12.5. Médulo de Proveedores
En este modulo se registrd la informacién de los proveedores, considerando
variables como identificacién, en sumo principal, ciudad y plazo de entrega. Esta estructura
permite evaluar la gestion de compras y el desempefio de los proveedores.
Figura 40

Proveedores

1D Proveedo ' Nombre & Insumo princpal [ Ciudad [ Plazoentega dias ot geton menud ompris

1 Agonsumosloja  Mazamarilodwo  Loja 5 5
) PoehasAndinas  Harinadesoya  Cuenca ] :
J Mineralesdel Sur  Premezclas minerales  Machala b J i

Nota. Representa la gestién de los proveedores de la empresa, incluyendo registro, control de compras,
seguimiento de entregas y relacion comercial.




4.12.6. Mddulo de horas de trabajo
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Este mddulo registra las horas trabajadas mensualmente por cada colaborador,

permitiendo un control detallado de la carga laboral por areas facilitando el analisis de

productividad y costos operativos.

Figura 41

Horas de trabajo

RSN nbWNR

10

Nota. Muestra el registro y control del tiempo laboral del personal, incluyendo jornadas, horas extras y asistencia.

Mes k| Afcobd| ID_Person:bd| nNombre B Area_|Ed [ Horas traba e
Enero 2025 1 José Roman Administracidan 208
Enerc 2025 £ Maria Lopez Finanzas 208
Enerc 2025 3 Carlos Pérez Produccidn 208
Enero 2025 L] Ana Torres Produccidn 208
Enera 2025 5 Luis Garcia Produccidn 208
Enera 2025 =3 Pedra Sdnchez Logistica 208
Enero 2025 7 lorge Castillo Logistica 208
Enero 2025 8 Laura Rios Comercial 208

Febrero 2025 1 José Roman Administracidn 208

Febrera 2025 2 Maria Lopez Finanzas 208

Febrera 2025 3 Carlos Pérez Produccidn 208

Febrera 2025 q Ana Torres Produccién | 208

Febrero 2025 5 Luis Garcla Produccidén 208

Febrera 2025 & Pedra Sdnchez Logistica 208

Febrera 2025 7 Jarge Castillo Logistica 208

Febrera 2025 8 Laura Rios Comercial 208
Marzo 2025 1 José Roman Administracidn 208
Miarzo 2025 2 Maria Lopez Finanzas 208
Marzo 2025 3 Carlos Pérez Produccidn 208
Marzo 2025 4 Ana Torres Produccidn 208
Marzo 2025 5 Luis Garcia Produccion 208
hiar oo 2025 =] Pedra Sdnchez Logistica 208
Marzo 2025 7 lorge Castillo Logistica 208
Miarzo 2025 8 Laura Rios Comercial 208
Abril 2025 1 José Roman administracidn 208
Abril 2025 2 Maria Loper Finanzas 208
Abril 2025 3 Carlos Pérer Produccion 208
Abril 2025 a Ana Torres Produccidn 208
Abril 2025 5 Luis Garcla Produccidn 208
Abril 2025 =] Pedro Sanchez Logistica 208
Abril 2025 7 lorge Castillo Logistica 208
Abril 2025 a8 Laura Rios Comercial 208
Mayo 2025 1 Josdé Rom:an Administracion 208
Mayo 2025 2 Maria Lopez Finanzas 208
Mayo 2025 3 Carlos Pérez Produccidn 208
Mayo 2025 a Aana Torres Produccidn 208
Mayo 2025 5 Luis Garcia Produccidn 208
MMayo 2025 =3 Pedra Sdanchez Logistica 208
Mayo 2025 7 Jarge Castillo Logistica 208
Payo 2025 8 Laura Rios Comercial 208
Jumnic 2025 1 José Roman administracidn 208
Junico 2025 2 Maria Lopez Finanzas 208
Junic 2025 3 Carlos Pérers Produccicn 208
Junio 2025 4 Ana Torres Produccidr 208
Junio 2025 5 Luis Garcia Produccian 208
Junio 2025 [ Pedro Sdnchez Logistica 208
Jun o 2025 7 lorge Castillo Logistica 208
Jumn o 2025 a8 Laura Rios Comercial 208
Julia 2025 1 José Roman Administracidn 208
Julio 2025 2 Maria Lopes Finanzas 208
Julio 2025 3 Carlos Pérez Produccidén 208
Julio 2025 4 Ana Torres Produccién 208
Julic 2025 5 Luis Garclia Produccidén 208
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5.4 Disefio y funcionamiento del dashboard de control en Power Bl

Es preciso mencionar que una vez importados y relacionados los datos en Power Bl, se
procedio al disefio del dashboard principal denominado reporte de control “Don Pepe” Alamor
—Puyango, el cual integra la informacion financiera y operativa de la empresa en una sola vista.
Este dashboard fue disefiado con el objetivo de facilitar el andlisis visual del desempefio del
negocio y apoyar la toma de decisiones gerenciales de manera rapida y eficiente.

En la parte izquierda del dashboard se incorporaron filtros interactivos que permiten
seleccionar el afio, mes, categoria y producto. Estos filtros permiten que el usuario personalice
el analisis segun el periodo o tipo de balanceado que desee evaluar, actualizando
automaticamente todas las visualizaciones del reporte.

El grafico de seguimiento de ingresos muestra la evolucion de las ventas a lo largo del
afio, permitiendo identificar tendencias, meses con mayor crecimiento y posibles caidas en los
ingresos. Esta visualizacion es clave para analizar el comportamiento del mercado y planificar
estrategias comerciales.

El grafico top 3 de meses por utilidad presenta los 3 meses con mayor rentabilidad,
facilitando la identificacion de los periodos mas favorables para la empresa. Esta informacién
permite evaluar qué meses generaron mayores ganancias y analizar las causas de dicho
desempefio.

En la parte superior derecha se incluyen tarjetas de indicadores que resumen los
principales resultados del negocio, tales como utilidad total, ingresos totales, costos totales y
horas trabajadas acumuladas. Estos indicadores brindan una visién general y rapida del Estado
financiero y operativo de la empresa.

El gréfico de rentabilidad por categoria de producto compara las lineas de balanceado
porcino y avicola en términos de ventas, costos y utilidad, permitiendo identificar cual categoria

genera mayor rentabilidad y dénde se concentran los mayores costos.
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Finalmente, el gréfico top 5 de ingresos por producto permite visualizar los productos

gue aportan mayores ingresos a la empresa. Esta visualizacion ayuda a identificar los productos

mas rentables y aquellos que requieren estrategias de mejora 0 mayor promocion.

En conjunto, este dashboard permite integrar informacion clave del negocio en un

entorno visual,

dindmico e interactivo, facilitando el control financiero, el analisis del

desempefio y la toma de decisiones basada en datos reales

Figura 42

Power BI

<GRANJA PORCINA+

Don Pepe

é Producto v

REPORTE
FINACIERO

e

REPORTE DE CONTROL DON PEPE
Alamor-Puyango

SEGUIMIENTO DE INGRESOS TOP 3 DE MESES POR UTILIDAD

40 @ ulio ®Agosto @Diciembre

§3)
§29483

(217 2068

§500 (3453%) $480 33,15%)

§2767
§2692

i §2767

VENTAS

 HORAS TRABAJADAS |1
19968

§2390
j

R O W © # @
W ghis 0 o GEN Y
w“ ge“ W @ '@« ¥ o‘v’*@g@ W \0\‘\,‘\‘

§468 (32,32%) l

a [}
RENTABILIDAD POR CATEGORIA DE PRODCUTO TOP 5 DE INGRESOS POR PRODUCTO

OUTILIDAD @VENTAS @COSTOS d Balanceado Avicola Inicio 40kg

31 mil
Avicola §189mil I
§15,8 mil i
§2.2 mil Balanceado Avicola Engorde 40kg
Porcino §144 mil
§12.1 mil

$8.400

Nota Vlsuallza y analiza de manera interactiva los indicadores clave de la empresa, facilitando la toma de

decisiones estratégicas y el seguimiento de resultados.
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4.13. Dashboard de gestion del talento humano

El dashboard de gestion del talento humano fue desarrollado con el objetivo de analizar
el comportamiento laboral y los costos asociados al personal de la empresa “Don Pepe.” El
presente panel integra la informacion de horas laboradas y pago de ndmina, accediendo a un

control claro y ordenado del recurso humano.

En la parte izquierda del dashboard se incluyen filtros por afio y mes, los cuales
permiten analizar la informacion por periodo especifico. Al seleccionar un mes determinado,
todas las visualizaciones se actualizan automaticamente, facilitando el anélisis mensual de la
carga laboral.

El grafico de seguimiento de horas trabajadas muestra el total de horas registradas en el
periodo seleccionado, permitiendo identificar variaciones en la carga laboral y controlar el
cumplimiento de las jornadas de trabajo.

La tabla de pago de némina por trabajador presenta el valor mensual cancelado a cada
colaborador, calculando en funcién del costo por hora y las horas trabajadas.

Esta visualizacion permite identificar a los trabajadores con mayor impacto en la
nominay el total general del gasto laboral.

El grafico de horas trabajadas por area distribuye la carga laboral entre las areas de
produccidn, logistica, administracion, comercial y finanzas, permitiendo identificar qué areas
concentran mayor esfuerzo operativo.

Finalmente, el grafico de pago de ndmina por area muestra el costo total del personal
por departamento, lo que facilita la comparacion de gastos laborables y la evaluacion de la
eficiencia del recurso humano en cada area.

En conjunto, este dashboard proporciona una vision integral del desempefio del
personal apoyando la planificacién de la carga laboral, el control de costos y la toma de

decisiones relacionadas con la gestion del talento humano



96

Figura 43

Power BI, reporte de control

REPORTE DE CONTROL DON PEPE
Alamor-Puyango 47

HORAS TRABAJADAS

SEGUIMIENTO DE HORAS PAGO DE NOMINA POR TRABAJADOR

i
I José Romén $1,248
§ Maria L6pez $1,086
g Carlos Pérez $884
ﬁ Laura Rios $686
g Jorge Castillo $542
T Pedo Sanchez $500

Ana Torres $520

Total $5,996,6

Marzo . Enero

Abril

Voo HORAS POR AREA PAGO DE NOMINA POR AREA
Junio ! 624
Julio Produccién
Agosto | 416
Sep!emb«e 20 Administracion
o 208 Logistica $1,036
REPORTE
. FINANCIERO Comacl
: . — " Finanzas
¥ REPORTE ! Produccion  Logistica Administracion Comercial ~ Finanzas

PERSONAL

LELLUITNEEC EPORTE PERSONAL

Nota. Visualiza y analiza de manera interactiva los indicadores clave de la empresa, facilitando la toma de
decisiones estratégicas y el seguimiento de resultados.

Validacion del prototipo
El prototipo desarrollado cumple con el objetivo de transformar la informacion
operativa de la empresa en reportes visuales e interactivos, permitiendo un analisis claro,

oportuno y confiable para la toma de decisiones.



97

5. Testeoy validacion
5.1. Viabilidad

La viabilidad del proyecto se analiz6 a través del contacto directo con el mercado
objetivo, conformado principalmente por gerentes y responsables de pequefias y medianas
empresas que presentan dificultades en el manejo de informacion y toma de decisiones.

Para ellos se aplicaron las entrevistas y encuestas realizadas, a un grupo de empresas
del sector cuyo, resultados permitieron obtener informacion relevante sobre las necesidades
tecnoldgicas.

Los resultados evidencian gue un porcentaje significativo de los encuestados manifesto
dificultades para organizar y analiza su informacion, asi como la ausencia de herramientas que
faciliten la visualizacién de datos para la toma de decisiones.

Asimismo, la mayoria de los participantes indicé estar dispuesta a pagar por un servicio
de Business Intelligence, siempre y cuando contribuya a mejorar la eficiencia operativa,
optimizar procesos y reducir costos.

En consecuencia, con base a los datos obtenidos a través de los instrumentos de
investigacion aplicados, se concluye que el proyecto es viable desde el punto de vista del
mercado, ya que existe una necesidad claramente identificada y un interés real por parte de
potenciales usuarios, lo cual respalda la factibilidad de su implementacion.

Ademas, los resultados evidencian que la propuesta no solo responde a una
problematica existente, sino que también aporta valor al ofrecer soluciones orientadas a mejorar
la eficiencia, la toma de decisiones y el control de la informacion dentro de la organizacion.
Esto permite proyectar una adecuada aceptacién en el mercado, asi como oportunidades de

crecimiento y sostenibilidad en el tiempo, fortaleciendo la competitividad de la empresa.
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Tabla 4

Resultados cualitativos del andlisis de viabilidad del mercado

Indicador evaluado Resultado obtenido Evidencia
Dificultad en el 72% de los encuestados indico tener
maneio de ) : Resultados de la encuesta
_ JO G problemas para organizar y analizar datos aolicada a PYMES
informacion empresariales P
Uso de herramientas
tecnoldgicas para 65% manifestd no contar con un sistema de Encuestas v entrevistas
analisis de datos Business Intelligence y

Interés en 78% mostro interés en utilizar una
implementar un 0 herramierta de B Encuestas
sistema de Bl
Disposicion de pago . .
Ct 0
por el servicio 70% estaria dispuesto a pagar por un servicio Encuestas

de Bl

Beneficios esperados Mejora en la toma de decisiones y reduccion Entrevistas a gerentes /
de costos operativos duefios de negocios

Nota. Los resultados se obtuvieron a partir de encuestas y entrevistas realizadas a gerentes y responsables de
pequefas y medianas empresas del sector analizado.

Figura 44

Resultados del andlisis de viabilidad del mercado

Resultados de viabilidad del mercado

Disposicion de pago

Interés en implementar Bl

No cuenta con sistema BI

Dificultad en el manejo de
informacion

55% 60% 65% 70% 75% 80%
Nota. La presente figura redacto los resultados de viabilidad del mercado.

Los resultados muestran que existe una alta vitalidad para implementar herramientas de

Business Intelligence, ya que la mayoria de los encuestados tienen interés en utilizarlas,
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presenta dificultades en el manejo de la informacion y estd dispuesta a invertir n estas

soluciones, mientras que muchos aln no cuentan con un sistema.

5.2. Factibilidad

La factibilidad del proyecto se evalu6 mediante entrevistas a expertos en Business
Intelligence, quienes analizaron la posibilidad técnica y operativa de implementar este tipo de
sistemas en MIPYMES.

Los expertos indicaron que actualmente el uso de herramientas como Power Bl facilita
la adopcion de sistemas de Business Intelligence, ya que no requieren grandes inversiones en
infraestructura ni conocimientos técnicos avanzados. Ademas, destacaron que este tipo de
soluciones son escalables y se adaptan al tamafio y capacidad de cada empresa.

Con base en el andlisis técnico y la opinion especializada, se determina que el proyecto
es técnicamente factible, ya que cuenta con las herramientas, el conocimiento y los recursos

necesarios para su implementacion

5.3. Deseabilidad

La deseabilidad del proyecto se sustenta en los resultados obtenidos durante el proceso
de validacion con el publico objetivo.

Las empresas entrevistadas manifestaron su interés en implementar un sistema de
Business Intelligence debido a las dificultades que enfrentan al momento de almacenar
informacidn, analizar resultados y tomar decisiones estratégicas. Ademas, se identificé que
existe una percepcion positiva sobre los benéficos que puede generar el uso de un sistema de
Business Intelligence.

Por lo tanto, se concluye que el proyecto es altamente deseable, ya que responde a una

necesidad real del mercado y genera valor para las empresas.
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6. Estudio técnico y modelo de gestion organizacional

6.1. Localizacion y caracteristicas

El servicio de Business Intelligence se implementara directamente en las empresas
clientes, mientras que el disefio, andlisis, configuracién y mantenimiento del sistema se
realizara de manera remota, utilizando plataformas digitales y herramientas tecnoldgicas
especializadas.

Esta modalidad permite reducir costos operativos y facilita la atencion a empresas
ubicadas en distintos sectores geogréaficos.

La investigacion se lleva a cabo en la empresa “Don Pepe”, ubicada en la provincia de
Loja, cantén Puyango de la ciudad de Alamor en las calles Av. Eugenio Espejo y Simén
Bolivar.
Figura 44

Localizacion de la empresa Don pepe en la ciudad de Alamor

L}

L e, o O " ercéa-
A, Sk ‘Servien_lrega/\lamoi !
e : " L N

Nota. Ubicacién de la empresa Don Pepe en la ciudad de Alamor.
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6.2. Operaciones

Las operaciones del proyecto se enfocan en la recoleccion, procesamiento y analisis de
informacion financiera y para la generacion de reportes estratégicos.

El proceso operativo comprende:

1. Recoleccion de datos (ventas, compras, inventarios y costos).
2. Validacion y limpieza de informacion.
3. Carga de datos en power Bl.
4. Generacion de dashboards.
5. Anélisis de indicadores.
6. Toma de decisiones gerenciales.
6.3. Mapa de procesos
Procesos estratégicos (Direccion y Control)

Estos deben enfocarse en la alta direccidén y en cdmo se guia y evalta a la empresa "Don
Pepe".

Direccionamiento Institucional y Toma de Decisiones: Es el macroproceso donde la
gerencia general define el rumbo del negocio, establece las politicas y toma las decisiones clave
(aqui es donde el gerente utiliza los datos del sistema Bl para decidir).

Planificacion Estratégica Institucional: Se encarga de establecer las metas a corto,
mediano y largo plazo para toda la organizacién, no solo las comerciales o financieras.

Control y Evaluacién Organizacional: Proceso dedicado a auditar, monitorear y
evaluar el desempefio de toda la empresa. (El "Analisis de indicadores" y el seguimiento de los
KPIs del Bl son actividades dentro de este macroproceso)

Procesos operativos (Cadena de Valor)
Aqui debe ir estrictamente la razdn de ser de la empresa "Don Pepe" (la venta de

balanceados).
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Gestion de Abastecimiento y Compras: Todo lo relacionado con la seleccion de
proveedores, adquisicion de maiz y balanceados, y negociacion de plazos.

Gestion de Almacenamiento e Inventarios: Recepcion, control de stock en bodega,
optimizacion del inventario y preparacion de pedidos.

Gestion de Comercializacion y Ventas: Atencion directa al cliente agricola,
estrategias de marketing, facturacion y distribucion de los productos porcinos y avicolas
Procesos de apoyo

Son los que proveen los recursos para que los procesos operativos funcionen sin
problemas.

Gestion Administrativa y Financiera: Incluye la contabilidad, el control de ingresos
y egresos, flujo de caja y obligaciones tributarias. (La "Planificacion financiera™ original se
integra aqui como una de sus funciones).

Gestion del Talento Humano: Reclutamiento, control de horas de trabajo, némina y
capacitacion. (Es crucial agregarlo, ya que disefiaste un dashboard especifico para esto).

Soporte Tecnoldgico y Sistemas de Informacion: Mantenimiento de equipos,
infraestructura y la administracion técnica del sistema Business Intelligence.Gestion Legal y
Cumplimiento normativo: Gestion de permisos (LUAF, Agrocalidad, Bomberos), contratos y

normativas ambientales



Figura 45

Mapa de procesos

NECESIDADES V EXPECTATIVAS DEL CLIENTE

;Miapa de procesos

Procesos Operativos

Procesos de Apoyo

Gestién financiera
y contable
Control contable,
estados financieros
y obligaciones

tributarias

Atencién al cliente

Gestidn de consultas,
reclamos y requerimien-
tos para satisfacera los

clientes

Soporte tecnolégico
Mantenimiento y
funcionamiento de
sistemas informati-
cosyBI

Soporte tecnolégico

Mantenimiento

y funcionamiento

legales, laborales y
tributarias

Cumplimiento
legal
Cumplimiento de
normativas legales,
laborales y
tributarias

SATISFACCION DEL CLIENTE

Nota. Modelo de mapa de procesos para la empresa Don pepe.
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6.4. Flujograma del sistema Business Intelligence

En este flujograma se representa el proceso integral del sistema de Business
Intelligence, mostrando de forma secuencial como los datos se transforman en informacion (til
para la toma de decisiones. En primer lugar, se identifican las fuentes de datos, las cuales
pueden provenir de sistemas internos como bases de datos operativos, registros contables,
ventas, inventarios y fuentes externas como lo son los archivos y plataformas digitales. Estas
fuentes constituyen la materia prima del sistema.

Posteriormente, se lleva a cabo el proceso de integracion y transformacion de los datos
mediante herramientas ETL (Extraccion, Transformacion y Carga), las cuales permiten
depurar, estructurar y consolidar la informacion en un formato adecuado para su analisis.

En esta etapa se eliminan inconsistencias, se corrigen errores y se unifican los datos
provenientes de distintas fuentes, garantizando asi su calidad y confiabilidad.

Finalmente, la informacion procesada se almacena en un repositorio central, como un
data warehouse, desde donde se generan reportes, indicadores y dashboards interactivos.

Estos elementos facilitan la visualizacion clara y oportuna de la informacion,
permitiendo a los usuarios tomar decisiones estratégicas basadas en datos reales, mejorando la
eficiencia operativa y el control dentro de la organizacion.

La siguiente figura presenta el flujograma del sistema de Business Intelligence, en el
cual se visualizan las etapas clave del proceso de gestion de datos. Este esquema permite
comprender de manera clara como la informacién fluye desde sus fuentes de origen hasta su

transformacion en reportes Utiles para la toma de decisiones dentro de la organizacion.
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Flujograma del sistema Business Intelligence

de Datos
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Registro de Datos
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- Revision de errores vacios
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(Proceso ETL)
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Tiempo
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Nota. El flujo presentado se fundamenta en la metodologia ETL (Extraccion, Transformacién y Carga de datos),
aplicada al sistema de Business Intelligence con el propésito de integrar, depurar y analizar la informacion generada

en la organizacién
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Descripcion del proceso del flujograma:
> Inicio
Marca el punto de partida del sistema, donde se define que comenzara el tratamiento
de la informacion de la empresa.
» Registro de datos (Tiempo 10 min)
Se recopilan los datos principales de la organizacién, como:
— Ventas
— Clientes
— Operaciones
— Otros datos relevantes

Esta etapa alimenta todo el sistema; sin datos no hay anélisis

» Validacion de datos (Tiempo 15 min)
Se revisa la calidad de la informacion mediante:
— Deteccion de errores 0 campos vacios
— Eliminacion de registros duplicados
Garantiza que los datos sean confiables antes de analizarlos.
» ¢ Datos correctos y completos? (Punto de decision) (Tiempo 20 min)
— No: se corrige la informacion y se regresa a validacion
— Si: los datos pasan al procesamiento en Bl

Este paso evita analisis basados en informacién incorrecta

» Carga en power Bl (Proceso ETL) (Tiempo 30 min)
Se ejecuta el proceso ETL:

— Extraccion: se toman los datos desde sus fuentes.
— Transformacion: se ordenan, limpian y estructuran

— Carga/ actualizacion: se integran al modelo de analisis
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Aqui los datos se convierten en informacion util.
» Visualizacion (Proceso Bl) (Tiempo 15 min)
Se crean paneles interactivos que muestran la informacion mediante graficos y reportes
actualizados, facilitando la comprension rapida de los resultados
» Analisis gerencial (Tiempo 20 min)
Los directivos interpretan la informacion a través de:
— Construccién de KPIs (indicadores clave)
— Elaboracion de gréficos
— Tablas dindmicas
Permiten detectar tendencias, problemas y oportunidades
» Toma de decisiones (Tiempo 15 min)
Con base en el andlisis se define:
— Acciones estratégicas
— Planificacion de mejoras

Convierte los datos en decisiones empresariales reales.

» Mejora continua (Tiempo 30 min)
Se ajustan los procesos Yy se optimizan los indicadores para aumentar eficiencia y
rendimiento.
» ¢Requiere nuevo analisis? (Retroalimentacion) (Tiempo 10 min)
— Si: se vuelve al registro de datos para iniciar orto ciclo
— No: se finaliza el proceso

Representa un sistema dinamico y repetitivo de control

» Fin del proceso
Concluye el ciclo cuando no se requiere mas evaluaciones, aunque el modelo queda

listo para futuras actualizaciones.
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6.5. Disefio organizacional estructural

Se propone integrar una nueva area funcional de Business Intelligence dentro de la
estructura organizacional:

e Gerente general

e Area administrativa — financiera

e Area comercial.

e Area operativa

o Areade Business Intelligence

Asimismo, se recomienda establecer politicas de Proteccion de Datos y designar un
responsable de tratamiento de informacion.
Figura 47

Organigrama estructural

Grente / Propietario

Jefe de

Adminitracion Produccién

Caja - Manteni Abasteci

Contabilidad Almacén Operarios Granja

Planilla miento miento

Nota. Modelo de organigrama de la empresa Don pepe.

Puesto de trabajo
1. Gerencia general

Es la méxima autoridad dentro de la empresa y el responsable de la direccion general
del negocio. Se encarga de la toma de decisiones estratégicas, planificacion de objetivos,

supervision de todas las areas de la organizacion y control del desempefio general.
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Ademas, representa legalmente a la empresa y vela por el crecimiento, rentabilidad y
correcto funcionamiento de todas las operaciones.
— Dirigir y supervisar el funcionamiento general de la empresa.
— Tomar decisiones estratégicas y administrativas.
— Controlar el cumplimiento de objetivos empresariales.

2. Administracion

Esta rea se encarga de la gestion administrativa de la empresa. Su funcion principal es
coordinar los procesos internos, organizar los recursos humanos, financieros y materiales, y
asegurar que las actividades diarias se desarrollen de manera eficiente.

También apoya al gerente en la planificacion y control de las operaciones
administrativas.

Funciones:
— Coordinar las actividades administrativas.
— Organizar y controlar los recursos de la empresa.
— Elaborar informes para la gerencia.

3. Contabilidad

El departamento de contabilidad es responsable del registro, control y andlisis de todas
las operaciones financieras de la empresa.

Entre sus funciones se encuentran la elaboracion de estados financieros, control de
ingresos y gastos, manejo de impuestos, preparacién de balances y cumplimiento de las
obligaciones contables y tributarias.

Funciones:
— Registrar las operaciones financieras.
— Elaborar estados financieros.

— Cumplir con las obligaciones contables y tributarias
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4.Caja - Panilla
Esta area se encarga del manejo del dinero que ingresa y sale de la empresa, asi como
del control de pagos y cobros. También administra las planillas de sueldos y salarios de los
trabajadores, asegurando el pago oportuno y correcto de las remuneraciones y beneficios
laborales.
Funciones:
— Controlar ingresos y egresos de dinero.
— Realizar pagos y cobros.
— Elaborar la planilla de sueldos del personal.
5. Almacén
El &rea de almacén es responsable del control, almacenamiento y distribucion de los
insumos, materiales y productos necesarios para la operacion de la empresa.
Su funcidn principal es mantener un registro adecuado del inventario, evitando pérdidas
y garantizando que siempre haya disponibilidad de recursos para la produccion.
Funciones:
— Controlar el inventario de insumos y materiales.
— Recibir y entregar productos.
— Mantener el orden del almacén.
6. Jefe de Produccion
Es el encargado de coordinar y supervisar todas las actividades relacionadas con el
proceso productivo. Planifica la produccion, organiza al personal operativo, controla la calidad
de los productos y asegura que los procesos se realicen de manera eficiente y dentro de los
estandares establecidos por la empresa.
Ademaés, desempefia un rol clave en la optimizacion de recursos y en la mejora continua

de los procesos, identificando posibles fallas y proponiendo acciones correctivas que
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incrementen la productividad. También se encarga de monitorear el cumplimiento de los
tiempos de produccion y de garantizar la adecuada comunicacion entre las distintas areas
involucradas, contribuyendo asi al logro de los objetivos organizacionales.
Funciones:

— Planificar y supervisar el proceso productivo.

— Controlar la calidad de la produccién.

— Coordinar las actividades del personal operativo.
7. Mantenimiento

Este puesto tiene la responsabilidad de asegurar el buen estado de funcionamiento de
las instalaciones, maquinaria y equipos de la empresa. Realiza revisiones periddicas,
reparaciones y mantenimiento preventivo para evitar fallas que puedan afectar el proceso
productivo.
Funciones:

— Realizar mantenimiento de equipos e instalaciones.

— Detectar y solucionar fallas técnicas.

— Garantizar el buen funcionamiento de la maquinaria.
8. Abastecimiento

El area de abastecimiento se encarga de la compra y provision de materias primas,
insumos y materiales necesarios para la produccion. Su funcidn es garantizar que la empresa
cuente con los recursos necesarios en el momento adecuado y al mejor costo posible.
9. Operarios

Los operarios son el personal encargado de ejecutar las actividades productivas de la
empresa. Realizan las tareas técnicas y operativas necesarias para la elaboracion del producto,
siguiendo los procedimientos establecidos y cumpliendo con las normas de calidad e higiene.

Funciones:
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— Ejecutar las actividades de produccion.

— Utilizar correctamente herramientas y equipos.

— Cumplir normas de trabajo y seguridad.

10. Granja

Esta area se encarga del manejo y cuidado de los animales o materia prima de origen
animal que forma parte del proceso productivo de la empresa. Sus funciones incluyen la
alimentacion, control sanitario, mantenimiento de las instalaciones y supervision de las
condiciones necesarias para garantizar la calidad de la produccion.

Ademas, es responsable de asegurar el bienestar animal mediante la aplicacion de
buenas practicas de manejo, lo que contribuye directamente a la obtencion de productos de
mejor calidad. Esto implica realizar controles periddicos de salud, prevenir enfermedades y
garantizar condiciones adecuadas de higiene, espacio y alimentacion, factores clave dentro del
proceso productivo.

Por otra parte, esta area también colabora con otras unidades de la empresa,
proporcionando informacién relevante sobre el estado de la materia prima y apoyando en la
toma de decisiones relacionadas con la produccion. De esta manera, se fortalece la
coordinacidn interna y se asegura que los estandares de calidad se mantengan a lo largo de toda
la cadena productiva.

Funciones:
— Cuidar y alimentar a los animales.
— Mantener limpias las instalaciones.

— Apoyar en el proceso productivo
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7. Plan de marketing

Durante el plan de marketing se describen las estrategias de marketing que la
organizacion implementara para posicionar sus productos o servicios en el Mercado,
fortalecer su imagen corporativa y asi mejorar la relacion con los clientes.

Se analizan los elementos clave del marketing, tales como el mercado objetivo, las
estrategias de promocion, los canales de comunicaciéon y las acciones orientadas a la
capacitacion y fidelizacién de clientes.

De esta manera, se detalla el uso de herramientas de Business Intelligence aplicadas
al marketing, las cuales permiten analizar el comportamiento del consumidor, medir el
desempefio de las camparias comerciales y evaluar indicadores como ventas, participacion de
mercado y nivel de satisfaccion del cliente.

Cabe sefalar que esta informacion facilita la toma de decisiones estratégicas basadas

en datos, contribuyendo al crecimiento y competitividad de la organizacion.

7.1. Marketing administrativo — 4Ps

Enfoque: Usuario interno

El presente plan de marketing administrativo esta orientado a la implementacion y
adopcion del servicio de Business Intelligence por parte de los usuarios internos de la
organizacion, con el objetivo de fortalecer la cultura de toma de decisiones basada en datos,
optimizar y mejorar el desempefio institucional.

A continuacion, en el siguiente cuadro se detalla el analisis correspondiente al modelo
de las 4Ps, el cual permite examinar de manera estructurada los principales elementos del
marketing: producto, precio, plaza y promocién. Este enfoque facilita la comprension de como

la empresa posiciona su oferta en el mercado y como interactta con sus clientes.
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Modelo de la 4Ps

Producto
Servicio de
Business
Intelligence
personalizado

Precio
Tarifas
accesibles
segun el
tamafio de la
empresa

Plaza
Modalidad de
atencion e
implementacién

Promocion
Estrategias de
comunicacion y
adopcion
interna

El producto consiste en un servicio integral de Business Intelligence, disefiado de forma
personalizada segun las necesidades y caracteristicas de la empresa. Este servicio integra
informacion proveniente de las areas administrativa- financiera, comercial y operativa,
permitiendo una visién global y estratégica del desempefio institucional.
Caracteristicas principales:
e Integracion de datos de maltiples fuentes internas
Disefio de dashboards e informes personalizados por areas
Visualizacion clara 'y en tiempo real de indicadores clave de gestion
Automatizacion de reportes y reduccién de procesos manuales
Acceso seguro y controlado a la informacion
e Soporte técnico y acompafiamiento continuo.
Propuesta de valor
e Mejoraen la calidad y oportunidad de la toma de decisiones
e  Optimizacién del tiempo y recursos administrativos
e Mayor control y seguimiento del desempefio organizacional
e Fortalecimiento de la cultura organizacional basada en datos
e Incremento de la eficiencia operativa y financiera
La inversién en el servicio de Business Intelligence se plantea de manera escalable y accesible,
considerando el tamafio, capacidad operativa y necesidades de la empresa.
La estructura de costos contempla:
Inversion inicial en implementacion del sistema Business Intelligence.
Costos de capacitacion y acompafiamiento al usuario interno.
Costos de mantenimiento y actualizacién del sistema.
Inversion estimada
La inversion aproximada para la implementacion del sistema de Business Intelligence es de
$1.650, la cual incluye disefio, configuracion, capacitacion bésica y puesta en marcha. En esta
inversion se justifica por los beneficios financieros y operativos generados, permitiendo una
rapida recuperacion mediante la optimizacién de recursos y la mejora en la gestion
institucional.
El servicio de Business Intelligence sera implementando directamente dentro de la
organizacion, integrandose a los procesos actuales de cada area funcional.
Canales de implantacion
Atencion directa a través del area de Business Intelligence
Modalidad remota para soporte técnico, seguimiento y actualizaciones.
Cobertura interna
Gerencia General
Area Administrativa — Financiera
Area Comercial
Area Operativa
La implementacion se adapta a la infraestructura tecnoldgica existente de la empresa,
aprovechando los sistemas y fortaleciendo la gestién interna sin alterar significativamente la
operatividad diaria.
Las acciones de promocién estan dirigidas a facilitar la aceptacion, uso y apropiacion del
sistema Business Intelligence por parte de los usuarios internos.
Estrategias de promocion interna
Campafias informativas internas sobre los beneficios del sistema Business
Intelligence.
Material digital (manuales, guias y videos tutoriales).
Acompariamiento continuo del &rea de Business Intelligence.
Estas estrategias buscan fortalecer el compromiso del usuario interno, reducir la resistencia al
cambio y garantizar una adopcion efectiva del sistema dentro de la empresa.

Nota. Plan de Marketing Administrativo — 4Ps aplicado a la implementacidn interna del sistema de Business Intelligence.
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8. Plan financiero para laimplementacion del programa de Business Intelligence
La inversion inicial del proyecto de Business Intelligence comprende los costos
necesarios para implementar el sistema antes de su funcionamiento operativo.
En el caso de la empresa “Don Pepe,” la inversion se caracteriza por ser de bajo costo,
debido al uso de herramientas accesibles como Power Bl, la muestra del aprovechamiento de
recursos existentes y el apoyo académico del proyecto de titulacion, lo que reduce

significativamente los gastos de implementacion.

8.1. Detalle de la inversion inicial

Tabla b

Inversion inicial

Descripcién

Licencias temporales

Power Bl Pro 195.00
Almacenamiento de datos Gestidn informacion 75.00
Materiales oficina Papeleria 55.00
Honorarios temporales Dashboards Bl 45.00
Capacitacion temporal Capacitacion basica 50.00
Gastos conectividad Internet 30.00
Pruebas piloto Validacion Bl 25.00
Servidores fisicos Equipos empresa 180.00
Computadores Anélisis Bl 95.00
Licencias permanentes Software base 75.00
Base de datos Plataforma 65.00
Equipos respaldo Backup 30.00
Seguridad informacion Accesos 45.00
Capacitacion Formacion Bl 220.00
Consultorias Asesoria Bl 185.00
Documentacion técnica Documentacion 130.00
Manuales uso Guia sistema 120.00
Total 1.650

Nota. Los rubros con monto cero corresponden a recursos existentes en la empresa o actividades
realizadas por el autor del proyecto.
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La Tabla 5 presenta la inversion inicial requerida para la implantacion del sistema de
Business Intelligence, cuyo monto total asciende a $1.650. Esta inversion incluye recursos
humanos y tecnoldgicos indispensables para garantizar el adecuado funcionamiento y
sostenibilidad del sistema. Se prioriza la capacitacion y consultorias especializadas, asi como
la infraestructura tecnoldgica que garantiza la seguridad y disponibilidad de la informacion.
Loa activos circulantes corresponden a gastos iniciales de puesta en marcha. En conjunto, la
inversion asegura una implementacion integral orientada a mejorar la gestion basada en datos.

Tabla 6

Costos operativos anuales

Clasificacion Rubro Descripcion / Detalle Monto
Licencias temporales Power Bl — Anual 195
Almacenamiento de datos Gestion — Migracion 75
Materiales de oficina Insumos — Papeleria 55

Activos Honorarios temporales Dashboards — Servicio 50
circulantes | Capacitacion temporal Sistema Bl — 5h x 10 50
Gastos de conectividad Internet — 1 mes 35
Pruebas piloto Validacion — Recursos 25
Subtotal Activos 485

Circulantes
Servidores fisicos Equipos — Depreciacion 180
Computadores Uso parcial — Bl 95
Licencias permanentes Software — Uso 75
i N Base de datos Plataforma — 65

Activos fijos Infraestructura
Equipos de respaldo Backup — Depreciacion 35
Seguridad de informacion Accesos — Configuracion 60
Subtotal Activos Fijos 510
Capacitacién Formacion especializada 220
Consultorias Asesoria técnica 185

ACti}/OS Documentacion técnica Documentos — Integracion 130

(ir?'g?lrg;?boltsas) Manuales de uso Guia — Migracion 120
Subtotal Activos Diferidos 655
INVERSION TOTAL DEL PROYECTO 1.650

Nota. La inversion incluye activos circulantes, fijos y diferidos necesarios para la implementacion del sistema
BI en la empresa “Don Pepe”



117

La inversion inicial total del proyecto asciende a $1.650 e incluye activos circulantes,
fijos y diferidos necesarios para la implementacion del sistema de Business Intelligence. Esta
estructura garantiza la disponibilidad tecnologica, la capacitacion del personal y los recursos
operativos iniciales para asegurar el correcto funcionamiento y sostenibilidad del sistema en la

empresa.

8.2. Beneficios econdmicos esperados

El sistema Business Intelligence no genera ingresos directos, sin embargo, produce
beneficios econdémicos derivados de la mejora en el control financiero, la reduccién de errores
administrativos y la optimizacion del manejo de inventarios y ventas.

Tabla 7

Beneficios anuales

Beneficio Impacto econémico anual

Reduccion del tiempo de andlisis manual de reportes 600
Disminucién de pérdidas por inventario ocioso 800
Mejora en decisiones comerciales y planificacién 1.000
Reduccion de reprocesos en reportes financieros 400
Mejor uso del tiempo administrativo 500
Total, beneficios estimados $3.300

Nota. Los valores corresponden a estimaciones anuales basadas en mejoras operativas y comerciales
derivadas del uso del sistema de Business Intelligence.

Los beneficios economicos reflejan ahorros operativos y mejoras en eficiencia, que
fortalecen el margen de rentabilidad empresarial.
8.3. Flujo de caja proyectado

El sistema genera beneficios mensuales estimados de $275, mientras que los costos

operativos asociados a mantenimientos y conectividad ascienden a $ 45 mensuales.
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Tabla 8

Flujo financiero proyectado (5afios)

Afo Beneficios Costos Flujo neto
0 0 0 -1.650
1 3.3000 540 2.760
2 3.465 557 2.908
3 3.638 573 3.065
4 3.638 591 3.229
5 4.011 609 3.402

Nota. Flujos netos calculados restando costos operativos de beneficios. Tasa de descuento refleja
costo de oportunidad més riesgo moderado del proyecto.

El flujo proyectado demuestra que el sistema no representa una carga financiera
adicional, sino una herramienta que transforma procesos administrativos en valor econémico
medible.

Tabla 9

Proyeccion mensual de flujo neto (ario 1)

Mes Flujo Mensual Flujo Acumulado Estado de Inversion
1 $210 $210 -$1,440
2 $215 $425 -$1,225
3 $220 $645 -$1,005
4 $225 $870 -$780
5 $230 $1,100 -$550
6 $235 $1,335 -$315
7 $240 $1,575 -$75 (Cerca del equilibrio)
8 $245 $1,820 +$170 (RECUPERADO)
9 $250 $2,070 +$420
10 $255 $2,325 +$675
11 $265 $2,590 +$940
12 $170* $2,760 +$1,110 (Utilidad Neta Afio 1)

Nota. Proyeccion mensual valida que el proyecto es de bajo riesgo y alta liquidez, ideal para los objetivos de
rentabilidad inmediata de “Don Pepe”
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La proyeccion mensual demuestra que el flujo de caja es constante y suficiente para
cubrir la inversion inicial en menos de tres trimestres. Esto reduce drasticamente el riesgo
financiero, ya que el capital no queda 'atrapado' por largos periodos, permitiendo que a partir
del mes 8 el proyecto se autofinancie y genere excedentes liquidos.

8.4. Indicadores de rentabilidad

Calculo del Valor Actual Neto (VAN)

Flujo

VAN = —Inversién + 3°t = 1(1T_12)t

Célculor=12%

Flujos netos anuales

ARo Flujos netos | Valor presente
1 2.760 2.464
2 2.908 2.319
3 3.065 2.182
4 3.229 2.052
5 3.402 1.931

Proceso de calculo

2464 | 2319 2182 | 2052 1931

VAN = —1.650 + (140.12)1 (140.12)2 (1+0.12)3 (1+0.12)4 (1+0.12)5

VAN = —1.650 +2.464+2.319+2.182+2.052+1.931

VAN = —1.650 + 10.948
VAN = 9.289
Andlisis
El1 VAN de $ 9.289 confirma que la inversion genera valor econdmico positivo superior

al costo de oportunidad del capital. Esto significa que cada délar invertido produce $5.62

adicionales actualizados al valor presente durante 5 afios.
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Célculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR)

Férmula:
- _ n o _ Fe
0= —lo + X1 1(1+TIR)t
Afio Flujo neto anual
1 2.760
2 2.908
3 3.065
4 3.229
5 3.402
Proceso:
2760 | 2908 _ 3.065 , 3229 _ 3.402
0=-1650+ (1+TIR)1 (1+TIR)2 (1+TIR)3 (1+TIR)4 (1+TIR)S5
TIR=76 %

Debido a la naturaleza exponencial de la formula del VValor Actual Neto (VAN), la TIR
no se puede despejar mediante algebra simple. Su céalculo requiere un método iterativo
(aproximaciones sucesivas) para hallar la tasa r que logra que el VAN sea igual a cero.
Proceso de Iteracion o simulacion

Punto de Partida (TMAR 12%): Si evaluamos el proyecto con nuestra tasa minima
del 12%, el VAN es altamente positivo, lo que indica que la rentabilidad real esta muy por
encima de esa base.

Iteracion 1 (Tasa de prueba r = 70%): Al aplicar una tasa de descuento agresiva del
70%, los flujos futuros traidos al presente todavia superan la inversion inicial por
aproximadamente $450. Al obtener un remanente positivo, la teoria financiera indica que la

TIR es alin mas alta.
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Iteracion 2 (Tasa de ajuste r = 76%): Al incrementar la tasa al 76%, la suma de los
flujos netos descontados se iguala con la inversion inicial de $1,650. En este punto, el VAN es
igual a $0.

Resultado Final: La TIR resultante es del 76%. Este valor representa la capacidad
méaxima de generacion de intereses del proyecto, confirmando que la rentabilidad interna es 6.3
veces superior a la tasa minima exigida (TMAR).

Resultado:
La Tasa Interna de Retorno resultante es del 76%

Calculo de Retorno sobre la inversion (ROI)

Ganancia total—Inversion
x100

ROI= —
Inversion
Suma de los flujos neto
Afio Flujo neto
1 2.760
2 2.908
3 3.065
4 3.229
5 3.402
Proceso:
ROI= 2.760 + 2.908 + 3.065 + 3.229 + 3.402—1.650
o 1x100
15.364—1.650
ROl=———
1.650x100
ROI=831%
Andlisis

Un ROI del 831% a 5 afios equivale a un rendimiento excepcional. Esto significa que,

por cada dolar invertido, el proyecto devuelve 8.31 ddlares adicionales en beneficios netos.
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Payback simple (Flujos constantes)

Inversion Incial

Payback=

Flujo neto anual

Proceso:
Payback= %20.5 anos =7 meses
Anélisis

La recuperacion de $1.650 se recupera en mitad del primer afio mediante flujos
constantes de $275, logrando una recuperacion rapida excepcional para PYMEs.

Esto minimiza el riesgo. La alta liquidez post- recuperacion posiciona a “Don Pepe”
para expansiones futuras como dashboards avanzados, alineandose perfectamente con su
capacidad financiera limitada.

Justificacion de la Eficiencia maxima

Se considera excepcional por tres razones clave derivadas a los datos:

1. Velocidad de Retorno (Payback): EI hecho de que el Flujo del Afio 1 ($2,760) sea

mayor a la Inversion Inicial ($1,650) significa que el riesgo desaparece en menos de un

afio. Pocos proyectos logran un Punto de Equilibrio tan acelerado.

2. Crecimiento Compuesto: Los flujos no son estéaticos; crecen de $2,760 a $3,402. Esto

indica que la inversion inicial optimizé procesos que siguen dando frutos crecientes sin

necesidad de reinyecciones masivas de capital.

3. Margen de Seguridad: Una TIR del 76% frente a una Tasa Minima Aceptable de

Rendimiento (TMAR) del 12% deja un “colchén™ de 64 puntos porcentuales.

Esto justifica que, incluso si las ventas bajaran o los costos subieran drasticamente, el

proyecto seguiria siendo rentable.
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Tabla 10

Indicadores financieros del proyecto

Indicador Resultados

VAN $9.298
TIR 76%
ROI 831%
Tasa de descuento 12%
PRI 7 meses

Nota. Los indicadores financieros fueron calculados a partir del flujo de caja
proyectado a cinco afos.

Los indicadores financieros obtenidos demuestran que el proyecto es econémicamente
viable. El Valor Actual Neto es positivo, lo que indica generacion de valor para la inversion.
Asimismo, la Tasa Interna de Retorno supera ampliamente la tasa de descuento del 12 %,
evidenciando una alta rentabilidad. Finalmente, el periodo de recuperacién de la inversion es
menor a un afo, lo que refleja una rapida recuperacion del capital invertido.

8.5. Analisis de horas de trabajo y Productividad

Tabla 11

Distribucion de horas de trabajo sin sistema Bl

. . Horas Horas Horas
Actividad
EEEES mensuales anuales
Elaboracion manual de reportes 3 12 144
financieros
Consolidacioén de inventarios 2 8 96
Revision de ventas y margenes 2 8 96
Total 7 28 336

Nota. Distribucion de horas de trabajo sin sistema Business Intelligence.



124

Tabla 12

Distribucion de horas de trabajo con sistema Bl

Actividad Horas semanales Horas Horas
mensuales anuales
Revision y analisis de reportes 1 4 48
automatizados
Total 1 4 48
Nota. Distribucion de horas de trabajo con el sistema Business Intelligence.
Tabla 13

Reduccion de horas laborales

Concepto Horas anuales

Horas sin Bl 336
Horas con Bl 48
Horas reducidas 288

Nota. Detalla la reduccion de horas laborales.
Valoracion econémica del tiempo ahorrado
Si se considera un costo promedio de $3 por hora administrativa
288 horas x 3 = 864
Ahorro anual estimado $864
Analisis
La implementacion del sistema de Business Intelligence permitié reducir 288 horas
anuales de trabajo administrativo, optimizando los procesos de elaboracion de reportes, control
de inventarios y analisis de ventas.
Esta disminucion representa un ahorro econdomico estimado de $864 anuales, lo cual
respalda financieramente los beneficios operativos y evidencia una mejora significativa en la

productividad organizacional.
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8.6. Analisis de riesgos financieros

El anélisis de riesgos financieros permite identificar los factores que podrian afectar el
costo, la eficiencia o la sostenibilidad del programa de Business Intelligence implementado en
la empresa “Don Pepe.” Reconocer estos riesgos facilita la definicion de acciones preventivas
que reducen su impacto y aseguren el correcto funcionamiento del sistema.

Tabla 14

Riesgos identificados y mitigacion

Financiero

Variacion de costos tecnoldgicos Medio Uso de herramientas escalables
Dependencia de conocimiento Bajo Capacitacion interna

técnico

Resistencia al cambio organizacion Medio Acompafiamiento en adopcién
Calidad inicial de datos Alto Validacién y depuracién periddica
problemas de integracion de Medio Estandarizacion de registros
informacion

Nota. Los riesgos identificados corresponden a factores financieros y operativos que podrian
afectar la rentabilidad del proyecto.

La identificacion de los riesgos financieros demuestra que, si bien existen factores que
pueden afectar el desempefio del programa de Business Intelligence, estos pueden ser
controlados mediante acciones de mitigacion adecuadas.

La aplicaciéon de estas medidas permite reducir el impacto financiero y asegurar la

continuidad y eficiencia del sistema en el tiempo.

8.7. Andlisis de sensibilidad
El analisis de sensibilidad permite evaluar como variaciones en los beneficios
econdémicos o0 en los costos operativos pueden afectar la rentabilidad del proyecto de

implementacion del sistema Business Intelligence en la empresa “Don Pepe”. Para este analisis
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se consideraron tres escenarios: escenario optimista, escenario base y escenario pesimista,

modificando los beneficios y costos en un £20%.

Escenario base

Corresponde a los valores estimados en el estudio financiero.

Concepto Valor
Beneficios anuales $3.300
Costos operativos anuales $540
Flujo neto anual $2.760
Inversion inicial $1.650

Indicadores obtenidos:
— VAN = $9.289
- TIR=76%
— Payback = 7 meses

Este escenario confirma que el proyecto es altamente rentable.

Escenario optimista (+20% beneficios)

En este caso se asume que el sistema Bl genera mayores eficiencias operativas y

mejoras comerciales, incrementando los beneficios en un 20%.

Concepto Valor
Beneficios anuales $3.960
Costos operativos $540
Flujo neto anual $3.420

Resultados aproximados:
— VAN=$11.800
— TIR=90%

— Payback = 5 meses
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Interpretacion

En este escenario el sistema BI incrementa significativamente la eficiencia
administrativa y comercial. La inversion se recuperaria mas rapidamente y el proyecto
generaria una rentabilidad superior, fortaleciendo la estabilidad financiera de la empresa.
Escenario pesimista (-20% beneficios)

Este escenario considera que los beneficios esperados sean menores debido a posibles

dificultades de adaptacidn al sistema o cambios en la actividad comercial.

Concepto Valor
Beneficios anuales $2.640
Costos operativos $540
Flujo neto anual $2.100
Resultados aproximados:
— VAN = $6.900
— TIR=58%

— Payback = 9 meses

Interpretacion

Incluso bajo condiciones menos favorables, el proyecto continta siendo rentable. El
VAN permanece positivo y la TIR sigue siendo muy superior a la tasa minima de rendimiento
del 12%, lo que demuestra que el proyecto mantiene su viabilidad econémica.
Interpretacion general del andlisis de sensibilidad

El analisis demuestra que el proyecto presenta alta resistencia frente a variaciones en
los beneficios y costos. Incluso en el escenario mas conservador, los indicadores financieros
continGian siendo positivos, lo que confirma la solidez del sistema de Business Intelligence
como herramienta de mejora operativa y financiera.

Ademas, la rapida recuperacion de la inversién y el crecimiento progresivo de los flujos
netos generan un amplio margen de seguridad financiera para la empresa. Esto significa que el

proyecto puede adaptarse a cambios en el entorno econémico sin comprometer su rentabilidad.
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8.8. El andlisis integral del impacto del Business Intelligence en la mejora organizacional

de la empresa “Don Pepe”

El plan de implementacién de Business Intelligence en la empresa de comercializacion
de balanceados “Don Pepe” representa una herramienta estratégica disefiada para transformar
la gestion administrativa y financiera del negocio mediante el uso eficiente de la informacion.
Este plan no consiste en la adopcién de un producto tecnoldgico, sino en una mejora para la
empresa que transita de un manejo operativo tradicional hacia un modelo de gestion basado en
datos para la toma de decisiones informadas.

El diagnostico realizado revela que, actualmente, la empresa gestiona su informacion
mediante registros manuales y hojas de calculo independientes. Esta préactica complica la
consolidacién d datos, genera cargas administrativas excesivas y limita el analisis oportuno.
Como resultado, se desconoce con precision la rentabilidad por producto, la rotacion real del
inventario, el comportamiento de las ventas y el desempefio financiero mensual, lo que lleva a

decisiones empiricas y reactivas.

La ejecucion de este plan de implementacion integra la informacion de ventas, compras
e inventarios en paneles dindmicos con indicadores claros, visuales y actualizados. A través de
tableros de control accesibles en tiempo real, el propietario obtiene reportes consolidados que
facilitan el seguimiento del negocio, reduce la dependencia de procesos manuales y minimizan
riesgos de errores en el manejo de datos. Desde el ambito operativo, el plan genera mejoras
significativas en la eficiencia administrativa, reduce el tiempo invertido en la elaboracién de
reportes, estructura los datos de forma ordenada y permite identificar tendencias comerciales,

productos de mayor rentabilidad y niveles éptimos de inventarios.
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Conclusiones

1. A partir del diagnéstico organizacional y financiero realizado en la empresa de
comercializacion de balanceados “Don pepe”, se concluye que existen debilidades en
control financiero y en la gestion de la informacidn. La propuesta integra soluciones
tecnoldgicas y administrativas que responden a las necesidades detectadas, aportando
mayor eficiencia operativa y manejo de la informacion.

2. Enrelacion con el primer objetivo especifico, el diagnostico organizacional y financiero
evidencio debilidades en el control financiero y en la gestion de la informacion,
principalmente debido a la dispersion de datos de ventas, compras e inventarios. Esta
situacion limita el analisis oportuno y reduce la efectividad en la toma de decisiones
gerenciales, confirmando la necesidad de implementar una gestién méas estructurada,
sistematica y basada en datos confiables.

3. En cuanto al segundo objetivo especifico, se concluye que el disefio del sistema basico
de Business Intelligence es viable y pertinente para la empresa, ya que permite
centralizar, analizar y visualizar informacién financiera y operativa de forma clara y
accesible. Esta herramienta proporciona al gerente reportes oportunos y confiables que
fortalecen el control financiero y respaldan la toma de decisiones fundamentadas en
evidencias (Control actualizado de inventarios, reportes de margenes de ganancia,
comparacion de compras y ventas, analisis de productos vendidos, etc.).

4. Finalmente, en relacién con el tercer objetivo especifico la formulacion del plan de
mejora organizacional, que integra procesos administrativos y herramientas digitales,
contribuye a optimizar la eficiencia operativa y fortalecer la estabilidad financiera de la
empresa. La propuesta del modelo de procesos y el organigrama permite mejorar la
planificacion de compras, el control de inventarios y la asignacion de responsabilidades,

promoviendo una gestion mas organizada y estratégica
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Recomendaciones

Las presentes recomendaciones se fundamentaron en la evidencia recopilada y buscan
proponer acciones viables y pertinentes que permitan optimizar la gestion, minimizar
debilidades y potenciar los resultados a corto y mediano plazo:

1. Se recomienda a la gerencia de la empresa “Don Pepe”, implementar de manera
progresiva el plan de mejora organizacional basado en las herramientas Business
Intelligence, iniciando con los procesos criticos de ventas, compras e inventarios. Esta
aplicacién gradual permitird una adecuada adaptacion al sistema, reducira la resistencia
al cambio y garantizara el aprovechamiento éptimo de los beneficios relacionados con el
control financiero y la toma de decisiones.

2. Se sugiere fortalecer el proceso de diagnostico de manera continua, manteniendo
actualizada la informacion financiera y operativa de la empresa. Es importante establecer
mecanismos de registro sistematico de ventas, compras e inventarios, con el fin de evitar
la dispersion de datos y reducir errores en la elaboracion de reportes financieros,
asegurando asi una base solida para el andlisis y planificacion.

3. Se recomienda implantar formalmente el sistema basico de Business Intelligence,
garantizando la capacitacion del personal responsable en el uso, actualizacion e
interpretacion de los reportes generados. La correcta utilizacion del sistema permitira
obtener indicadores claros sobre ventas, rentabilidad y rotacién de inventarios,
fortaleciendo el control financiero y respaldando la toma de decisiones basadas en datos
confiables.

4. Finalmente, se recomienda poner en marcha el modelo de procesos administrativos y el
organigrama propuesto, asegurando que cada colaborador conozca sus funciones y
responsabilidades. Asimismo, se sugiere realizar evaluaciones periodicas del desempefio
organizacional para optimizar recursos, mejorar la planificacion de compras y mantener

un control eficiente de inventarios.
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ANexos
Anexos 1. Usuarios externos
310 respuestas
Resumen Pregunta

1) Laempresa Don Pepe le genera principalmente
Confianza
Oportunidad de negocio
Innovacion
Empresa que cuida el medio ambiente
Ninguna de las anteriores
2) ¢Conoce cuéntos afios lleva funcionando la empresa?
Si
No
Aproximadamente, pero no con exactitud
3) ¢ Qué redes sociales conoce de la empresa Don Pepe?
Facebook
Instagram
TikTok
WhatsApp Business
No conozco ninguna
4) ¢ Qué red social utiliza usted con mayor frecuencia?
Facebook

Instagram

138

Ver en Hojas de calculo

Individual
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TikTok
WhatsApp
Otras
5) ¢ Conoce los principales productos que vende la empresa?
Si

11) ¢ Sabe si la empresa cuenta con planes de sostenibilidad u otras iniciativas

310 respuestas Ver en Hojas de calculo &

Resumen Pregunta Individual

¢Qué redes sociales conoce de la empresa Don Pepe?

Facebook
Instagram

TikTok

WhatsApp Business

No conozco ninguna

*

£Qué red social utiliza usted con mayor frecuencia?

Facebook
Instagram
TikTok

WhatsApp



140

¢Conoce los principales productos que vende la empresa? *
Si
No

He escuchado algo, pero no estoy seguro/a

¢A qué actividad considera que se dedica la empresa Don Pepe?

Venta de alimentos balanceados para animales
Venta de souvenirs
Venta de tecnologia

No sé

¢Qué impresion general le genera el nombre “Empresa Don Pepe”?

Confianza

Negocio local serio

Empresa pequefia

No me genera ninguna impresién porque no la conocia

Otra

Si escuchara que una empresa local vende alimentos balanceados, ;qué tan probable seria
que busque mas informacion?

Muy probable
Probable

Poco probable
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*

¢ Sabe si la empresa cuenta con planes de sostenibilidad u otras iniciativas ambientales?

Si

No

No estoy seguro/a

*

¢Sabia que la empresa Don Pepe esta ubicada en el cantén Puyango?

Si

No

*

¢Como conocié usted por primera vez a la empresa Don Pepe?

Por recomendacioén

Por redes sociales

Por familiares o amigos
Por publicidad

No la conocia

*

¢Sabe si la empresa cuenta con planes de sostenibilidad u otras iniciativas ambientales?

Si
No

No estoy seguro/a
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Anexos 2. Evidencia de la entrevista al propietario

Anexo Entrevista al propietario

Preguntas  Respuestas e Configuracion

3 respuestas Ver en Hojas de calculo

Resumen Pregunta Individual

¢Con qué permisos y autorizaciones legales cuenta actualmente la empresa para operar?

3 respuestas

La empresa cuenta con el permiso de Bomberos para el almacén, y la granja posee permiso ambiental y
certificacién de Agrocalidad.

La verdad no conozco todos los papeles, pero sé que trabajan normal y con permisos bdsicos, porque venden

sin problemas

En este tipo de actividades, la empresa normalmente debe contar con permiso de Bomberos, LUAF
actualizada, uso de suelo aprobado, permiso ambiental y certificaciones especificas de Agrocalidad. Sin
estos documentos es dificil garantizar un funcionamiento adecuado.
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Anexos 3. Caracteristicas de los expertos entrevistados

Medio de
entrevista

Experiencia
profesional

Area de especializacion

Formacion académica

Ingenieria en Sistemas 4 afios Business Intelligence y Virtual
analisis de datos

Ingenieria en Tecnologias de 7 afios Implementacién de sistemas Virtual
la Informacion BI
Ingenieria Comercial 6 afios Gestidn empresarial y toma Virtual

de decisiones

Nota. Caracteristicas de los profesionales entrevistados



