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RESUMEN

La presente monografia analiza el impacto potencial del uso de herramientas de
inteligencia artificial (I1A) como estrategia para optimizar la atencién al cliente en La
Casa del Asai, un emprendimiento local ubicado en el Municipio de Cobija. El estudio
adopta un enfoque mixto, combinando métodos cuantitativos a través de encuestas
aplicadas a los consumidores y cualitativos, mediante una entrevista en profundidad a la
propietaria del negocio.

Los resultados evidencian aspectos que pueden fortalecerse significativamente mediante
la implementacion de soluciones basadas en inteligencia artificial. Asimismo, los clientes
valoran especialmente la personalizacion del servicio y la rapidez en la atencion. Del
mismo modo, se identifica que la propietaria, reconoce el potencial de estas tecnologias,
enfrenta barreras importantes relacionadas con el acceso a herramientas digitales y la
falta de conocimientos técnicos.

Se concluye que la integracion de soluciones de Ola Click plataformas de interaccién
automatizada y menus digitales accesibles por codigo QR representa una oportunidad
concreta para mejorar la experiencia del cliente, aumentar la eficiencia operativa y

fortalecer la competitividad del negocio en el mercado local.

Palabras claves: Inteligencia Artificial, ventas, asai.



ABSTRACT

This monograph analyzes the potential impact of the use of artificial intelligence (Al) tools as a
strategy to optimize customer service in La Casa del Asai, a local enterprise located in the
Municipality of Cobija. The study adopts a mixed approach, combining quantitative methods
through surveys applied to consumers and qualitative methods, through an in-depth interview
with the business owner.

The results show aspects that can be significantly strengthened through the implementation of
solutions based on artificial intelligence. Likewise, customers especially value the
personalization of the service and the speed of service. Likewise, it is identified that the owner,
recognizing the potential of these technologies, faces important barriers related to access to
digital tools and the lack of technical knowledge.

It is concluded that the integration of Ola Click solutions, automated interaction platforms and
digital menus accessible by QR code represents a concrete opportunity to improve the customer
experience, increase operational efficiency and strengthen the competitiveness of the business

in the local market.

Keywords: Artificial Intelligence, sales, acai.



1. INTRODUCCION

Segun Kotler, Kartajava & Setiawan, (2021), el entorno empresarial es cada vez mas
competitivo y dindmico, las organizaciones se ven en la necesidad de adoptar tecnologias

emergentes que les permitan optimizar sus procesos y fortalecer su posicion en el mercado

En este contexto, la inteligencia artificial (IA) se ha consolidado como una herramienta clave
en el ambito del marketing, ofreciendo soluciones innovadoras para comprender mejor el
comportamiento del consumidor, personalizar experiencias y aumentar la efectividad de las

estrategias comerciales.

La Casa del Asai, un emprendimiento local ubicado en la Avenida 9 de febrero, en el Municipio
de Cobija, enfrenta el desafio de mejorar su atencion al cliente e incrementar sus niveles de
ventas en un entorno comercial cada vez mas competitivo y en constante evolucion. Si bien el
producto que ofrece el asai, una fruta amazonica de alto valor nutricional cuenta con un notable
potencial de comercializacion, es fundamental adoptar estrategias innovadoras y alineadas con

las tendencias tecnologicas actuales.

En este contexto, la presente monografia tiene como objetivo proponer la implementacion de
herramientas de inteligencia artificial orientadas a optimizar la atencion al cliente en La Casa
del Asai. La propuesta busca fortalecer el posicionamiento del emprendimiento en el mercado
local, atraer nuevos clientes y consolidar la fidelizacion de los existentes, generando asi un

impacto positivo en su desempeno comercial y crecimiento sostenible.

El presente estudio no solo busca aportar soluciones, sino también servir como referencia para
otros emprendimientos de la region que deseen innovar en sus procesos comerciales mediante

el uso estratégico de la tecnologia.

2. JUSTIFICACION

El presente estudio adquiere una relevancia significativa tanto por su impacto directo en los

resultados comerciales de La Casa del Asai, mediante la incorporacion de IA. En un entorno



empresarial marcado por una creciente competitividad, este emprendimiento, ubicado en el
Municipio de Cobija, enfrenta desafios importantes relacionados con la saturacion de su base de
clientes, una capacidad operativa limitada por la escasez de personal y la necesidad constante

de diferenciarse en un mercado en transformacion.

Ante este panorama, la inteligencia artificial (IA) se presenta como una herramienta estratégica
para optimizar la atencion al cliente y las acciones de marketing. Su aplicacién permite
personalizar las ofertas, automatizar procesos clave de forma eficiente y obtener un
conocimiento mas profundo del comportamiento del consumidor. Integrar estas tecnologias en
la gestion del negocio no solo representa una oportunidad de innovacion, sino también una via
para responder de manera proactiva a las demandas del mercado y mejorar de forma sustancial

la experiencia del cliente.

La implementacion de estrategias basadas en IA en La Casa del Asai no solo contribuird a
mejorar la atencidn al cliente e incrementar las ventas, sino que también permitird anticiparse a
las necesidades del consumidor y generar ventajas competitivas sostenibles en el mercado local.
Asimismo, este estudio busca sentar un precedente en la aplicacion de tecnologias digitales en
el contexto de Cobija, posicionandose como un modelo replicable para otros emprendimientos

que aspiren a impulsar su crecimiento a través de la transformacion digital.

3. ELPROBLEMA A INVESTIGAR

El problema a investigar tiene como objetivo identificar y describir de manera clara, objetiva y
detallada las principales dificultades que enfrenta el objeto de estudio, justificando asi la
necesidad de la investigacion y las posibles soluciones que se podrian aplicar. A continuacion,

se muestra la descripcion del problema.

3.1.Descripcion de la situacion problematica

En el Municipio de Cobija, La Casa del Asai es una empresa local dedicada a la produccion y
comercializacion de jugos saludables elaborados a base de frutas amazonicas, con especial

énfasis en el asai. Aunque existe un creciente interés por productos naturales y nutritivos, la



empresa enfrenta dificultades en la optimizacion de clientes. Esta situacion se ve agravada por
la ausencia de estrategias de marketing modernas, adaptadas a las nuevas tendencias digitales

del mercado.

En este contexto, la inteligencia artificial (IA) representa una oportunidad clave para optimizar
los procesos de atencion al cliente. No obstante, La Casa del Asai ain no ha incorporado
herramientas basadas en IA que le permitan personalizar sus campaias, analizar el

comportamiento del consumidor o automatizar su comunicacion digital.

La falta de adopcion de estas tecnologias ha generado una brecha entre las demandas del
mercado y la capacidad de la empresa para responder de forma eficiente, lo cual repercute
negativamente en su crecimiento comercial y en su competitividad frente a productos similares.
Por tanto, se plantea la siguiente propuesta de estrategias de marketing respaldadas por
inteligencia artificial, con el objetivo de optimizar la atencion al cliente, incrementar las ventas

y fortalecer la presencia de La Casa del Asai en el mercado local de Cobija.

3.2.Delimitacion del problema

El estudio se centrard en la empresa unipersonal La Casa del Asai, La investigacion parte de la
identificacion de una problematica relacionada con la falta de abastecimiento de personal para la
atencion al cliente e implementacion de herramientas basadas en inteligencia artificial, tales

como chatbots, automatizacion del marketing digital.

Esta carencia dificulta una comunicacion efectiva con los clientes, disminuye la calidad de su
experiencia y limita el aprovechamiento de oportunidades para incrementar las ventas. El
problema se sitia en el contexto de la empresa que busca expandirse en un mercado local, pero
que atn no ha adoptado estrategias modernas de marketing respaldadas por tecnologias de

inteligencia artificial.



3.2.1. Delimitacion tematica

Por lo tanto, la investigacion se enfocard en la implementacion de estrategias de marketing
basadas en inteligencia artificial, con el objetivo de optimizar la atencién al cliente de la
empresa. El estudio se centrara especificamente en el analisis y aplicacion de herramientas de
IA, como los chatbots, la automatizacion de respuestas y el analisis de datos del consumidor, en

funcion de mejorar la experiencia del cliente.

Cabe sefialar que la investigacion no abordara todos los aspectos del marketing digital ni el uso
general de la inteligencia artificial en otras areas operativas, como logistica o produccion. En
cambio, se delimitard exclusivamente al empleo de la IA en la optimizacion de la experiencia

del cliente.

Esta delimitacion temadtica permitird evaluar de manera precisa el impacto que estas
herramientas pueden generar en el aumento de las ventas, la personalizacion de ofertas, la
fidelizacion de los consumidores y el fortalecimiento del posicionamiento de la empresa en el

mercado local.

3.2.2. Delimitacion espacial

La presente investigacion se llevara a cabo en el municipio de Cobija, capital del departamento
de Pando, ubicado al norte de Bolivia. Esta localidad constituye el principal centro de
operaciones de la empresa La Casa del Asai y se concentra su mercado objetivo, por lo que

representa el contexto geografico mas relevante para el desarrollo del estudio.

3.2.3. Delimitacion temporal

El presente trabajo de investigacion se llevara a cabo durante el periodo comprendido entre
enero y mayo de 2025. A lo largo de este lapso, se realizara un analisis exhaustivo de la situacion
actual de La Casa del Asali, el cual incluira las etapas de diagnostico, formulacion de la propuesta
e identificacion de las herramientas de inteligencia artificial mas adecuadas. Para ello, se

emplearan diversas técnicas de recoleccion de informacion, tales como entrevistas, encuestas,



revision documental y andlisis de datos, con el proposito de sustentar tedricamente la propuesta

y validar su viabilidad en el contexto especifico del emprendimiento.

3.2.4. Delimitacion muestral

La seleccion de los participantes se realizard mediante un muestreo por conveniencia en el caso
de los clientes actuales y potenciales, con el fin de garantizar una representacion imparcial de
las opiniones del publico objetivo. Para ello, se considerara a personas mayores de 18 afios que

hayan consumido productos del negocio o que demuestren interés en hacerlo.

En cuanto a la propietaria, se tratard de un muestreo intencional, dado que se busca obtener
informacion especifica sobre la gestion del negocio y sus desafios tecnologicos. mediante una

entrevista.

Esta delimitacion muestral permitird obtener datos relevantes tanto sobre el comportamiento del
consumidor, y el estado actual de la empresa lo cual es clave para proponer estrategias aplicables

de marketing basadas en inteligencia artificial y alineadas con la realidad del entorno local.

3.3.Planteamiento del problema cientifico

(Como pueden las herramientas de A optimizar la atencion al cliente de la Casa del Asai en el

Municipio de Cobija?

3.4.Definicion del objetivo de estudio

Herramientas de Inteligencia artificial (IA) en la atencion al cliente.

4. OBJETIVOS

4.1.0bjetivo general

Proponer herramientas de IA para la optimizacion de atencion al cliente de la Casa del Asai, en

el Municipio de Cobija



4.2.0bjetivo especifico

e Diagnosticar la percepcion de los clientes de la Casa del Asai.
e Describir el manejo de las herramientas digitales por parte del propietario

e Determinar la herramienta con IA que optimicé la atencion al cliente.

5. SUSTENTO TEORICO, DEBATE Y REFLECCION
5.1. Marco tedrico

5.1.1. Inteligencia Artificial (IA)

La IA se define como el conjunto de técnicas informaticas que permiten emular funciones
cognitivas humanas como aprendizaje automadtico, razonamiento, percepcion y toma de
decisiones con el fin de automatizar tareas, personalizar servicios y mejorar la eficiencia
operativa. En Artificial Intelligence: A Modern Approach, Russell y Norvig describen como los
agentes inteligentes, los modelos de razonamiento probabilistico y los sistemas de aprendizaje
supervisado e no supervisado pueden aplicarse a la atencion al cliente para anticipar
necesidades, resolver solicitudes comunes automaticamente, y mejorar la experiencia de uso

(Russell & Norvig, 2020).

5.1.2. Herramientas digitales

Las herramientas digitales son aplicaciones o programas informaticos disefiados para facilitar la
creacion, edicion, gestion y distribucion de contenidos digitales. Estas herramientas permiten a
los usuarios desarrollar recursos como presentaciones, videos, sitios web y materiales
interactivos sin necesidad de conocimientos avanzados en programacion. Se caracterizan por
interfaces intuitivas y funcionalidades que fomentan la creatividad y la personalizacion. En el
ambito educativo, son esenciales para la elaboracion de recursos didacticos y la implementacion

de metodologias activas de ensefianza. ( Arilla, 2024, p.84)



5.1.3. Percepcion del cliente

La percepcion del cliente se refiere al proceso mediante el cual los individuos seleccionan,
organizan e interpretan la informacioén sensorial proveniente de estimulos de marketing y
experiencias personales para formar una imagen mental sobre un producto, servicio o marca.
Esta percepcion es subjetiva y selectiva, influida por factores como las expectativas previas, el
contexto cultural y los sesgos cognitivos, lo que puede generar discrepancias entre la realidad
objetiva y la imagen percibida, impactando directamente en la satisfaccion, la lealtad y las
decisiones de compra. En el &mbito del marketing, entender y gestionar esta percepcion es clave
para alinear la oferta de la empresa con las expectativas del consumidor, quienes destacan su
importancia en la gestion estratégica del marketing, enfatizando cémo las empresas pueden
influir en ella a través de estrategias de posicionamiento y comunicacion, (Kotler & Keller,

2016)

5.1.4. Atencion al cliente

“La atencion al cliente consiste en todas las actividades que una empresa realiza para satisfacer
las necesidades y expectativas de los consumidores antes, durante y después de la compra del

producto o servicio” (Kotler & Keller, 2016, p. 356).

“La atencion al cliente es el conjunto de esfuerzos que la empresa desarrolla para lograr la
satisfaccion plena del comprador, brinddndole apoyo y servicios que complementen el producto

ofrecido” (Stanton, Etzel & Walker, 2007, p.365)

5.1.5. Gestion estratégica privada y desarrollo empresarial

Este concepto se refiere al disefio, implementacion y supervision de estrategias dentro de
empresas privadas que permitan adaptarse al entorno competitivo, innovar, aprovechar recursos
eficientemente y lograr crecimiento sostenible. En la teoria de estrategia empresarial, destacan
la importancia de la ventaja competitiva mediante diferenciacion, liderazgo en costes o enfoque

estratégico. Ademas, la innovacion tecnoldgica como la digitalizacion y uso de 1A se considera



un factor clave para que las empresas logren mantener su relevancia en mercados dinamicos,

especialmente en pequefias empresas donde los recursos son limitados. (Michael Porter, 1980)

5.1.6. Mercado de jugos saludables

La tendencia global hacia habitos de vida saludables ha impulsado el crecimiento de la industria
de jugos naturales. Este fendmeno también se observa en contextos locales como el municipio
de Cobija, donde cada vez mas personas optan por productos que promuevan el bienestar y la
nutricion. En este entorno, las empresas deben buscar formas de diferenciarse no solo por la

calidad de sus productos, sino también por la experiencia que ofrecen al cliente.

El uso de tecnologias como la IA en este tipo de mercado puede marcar una diferencia
competitiva clara. Una empresa, por ejemplo, puede utilizar estas herramientas para generar
mensajes mas atractivos, analizar patrones de consumo en tiempo real y lanzar campafas

publicitarias ajustadas a los intereses de su publico objetivo. (Martinez & Rivera, 2021)

5.1.7. La casa del asai

Segun CIPCA Norte Amazonico (2024) “La Casa del Asai es un negocio formal en Cobija,
Pando (Bolivia), especializado en productos derivados del asai amazdnico, como bebidas que
van acompafiados de masitas tradicionales. Promueve la gastronomia local y el valor nutricional
del fruto, beneficiando a productores regionales y atrayendo a turistas con opciones innovadoras

y naturales.

Contribuye a la economia local al valorizar el asai, pero enfrenta desafios en el abastecimiento,
como la falta de suministro continuo, lo que obliga a importar pulpa de Brasil, alrededor de 4
toneladas semanales. Ronald Vasquez, gerente, destaca que, sin importaciones, el negocio

cerraria gran parte del afio. “



5.1.8. Diagnostico

Para (Chiavenato, 2009) “El diagnostico es un proceso sistematico que permite identificar las
causas y caracteristicas de una situacion organizacional, con el fin de comprender su estado

actual y establecer bases para la toma de decisiones y la mejora continua.”

“El diagndstico organizacional implica el analisis de los factores internos y externos que afectan
el desempefio de una organizacion, con el objetivo de identificar areas de mejora y formular

estrategias de cambio” (Robbins & Coulter, 2018, p.165)

5.1.9. Optimizacion

(Taha, 2017) define la optimizacidn en el proceso de encontrar la mejor solucion, usualmente el
maximo o minimo valor de una funcion, dentro de un conjunto definido de alternativas. Este
proceso es clave en la toma de decisiones, especialmente cuando existen recursos limitados o

restricciones que deben respetarse.

6. DISENO METODOLOGICO

6.1.Linea de investigacion

Para el desarrollo del presente trabajo se sigue la linea de investigacion establecida por la Carrera
de Ingenieria Comercial de la Universidad Amazénica de Pando, especificamente la linea

denominada: “Gestion Estratégica Privada y Desarrollo Empresarial”.

Esta linea de investigacion se enfoca en el analisis, diagnostico y aplicacion de estrategias que
contribuyan al crecimiento, sostenibilidad y competitividad de las empresas privadas,
especialmente en contextos locales o regionales donde los recursos suelen ser limitados y el
entorno comercial estd en constante transformacion. Se promueve el uso de herramientas
modernas de gestion, innovacion tecnoldgica y enfoques estratégicos que permitan optimizar
procesos, mejorar la toma de decisiones y fortalecer las capacidades empresariales. En este

sentido, el presente estudio se alinea directamente con dicha linea, ya que propone una estrategia
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de mejora en la atencion al cliente a través de la implementacion de herramientas digitales e
inteligencia artificial en un micro emprendimiento local, La Casa del Asai. A través del
diagnostico del entorno empresarial, el analisis del comportamiento del consumidor y la
aplicacion de tecnologias emergentes como Ola Click, se busca fortalecer la gestion comercial

del negocio y promover su desarrollo sostenible.

Este trabajo no solo aporta una solucidén concreta a una problematica real, sino que también
representa una aplicacion practica de los principios de la gestion estratégica, la innovacion

digital y la orientacion al cliente, pilares fundamentales de la linea de investigacion mencionada.

6.2.Enfoque de investigacion

La investigacion adopta un enfoque Mixto, el cual permite medir de forma objetiva el impacto
de las herramientas de inteligencia artificial en la atencidén al cliente. Segiin Herndndez,
Ferndndez y Baptista (2014), este enfoque se basa en la recoleccion y andlisis de datos
numéricos para describir fendmenos y establecer relaciones entre variables. En este estudio, se
aplicaran encuestas estructuradas a los clientes de La Casa del Asai, con el fin de cuantificar la
aceptacion, efectividad y percepcion de las soluciones tecnoldgicas, como Ola Click, en el

proceso de atencion y gestion comercial del negocio.

Segun Creswell (2014), el enfoque mixto en investigacion consiste en la combinacién de
métodos cuantitativos y cualitativos dentro de un mismo estudio, con el propdsito de obtener
una comprension mas completa de los fendmenos investigados. Este enfoque permite no solo
medir variables y establecer relaciones estadisticas, sino también explorar percepciones,

experiencias y significados que los sujetos otorgan a los hechos estudiados.

En este contexto, la presente investigacion adopta un enfoque mixto, dado que se busca evaluar
de manera integral el impacto de las herramientas de inteligencia artificial en la atencion al
cliente y en la gestion operativa de La Casa del Asai. Para ello, se aplicardn encuestas
estructuradas a los clientes, permitiendo obtener datos cuantitativos sobre aceptacion,

efectividad y percepcion de soluciones tecnologicas de herramientas [A.
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De manera complementaria, se llevaran a cabo entrevistas semiestructuradas con el propietario
del negocio, con el proposito de recopilar informacion cualitativa sobre la implementacion de
herramientas de inteligencia artificial y el funcionamiento del sistema actual que utiliza. Esta
informacion permitird analizar los procesos existentes y proponer soluciones fundamentadas
para el problema identificado en atencion al cliente y la operacion del negocio de La Casa del

Asal.

6.3.Tipo de investigacion

6.3.1. Investigacion Descriptiva

La investigacion descriptiva se centrara en detallar aspectos clave del entorno de estudio, como
las preferencias y comportamientos de los clientes, asi como el nivel de conocimiento y uso de
herramientas de inteligencia artificial en el ambito comercial. Esta descripcion facilitara la
identificacion de oportunidades concretas para la implementacion de estrategias de marketing

mas eficaces y adaptadas al contexto de La Casa del Asai.
6.4.Método de investigacion

6.4.1. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

6.4.1.1.Encuestas

Se aplicara una encuesta dirigida a clientes actuales y potenciales con el propodsito de recopilar
datos relevantes sobre sus preferencias, percepciones y nivel de aceptacion respecto al uso de

estrategias de marketing basadas en inteligencia artificial.

6.4.1.1.1. Cuestionario

El cuestionario incluird preguntas relacionadas con la experiencia del cliente, el grado de
familiaridad con herramientas automatizadas y su disposicion a interactuar con estas tecnologias

en el proceso de compra. La informacion obtenida permitird identificar tendencias y
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comportamientos del consumidor que serviran de base para el disefio de estrategias mas

efectivas y orientadas al cliente.

6.4.1.2. Entrevista

La Entrevista va dirigida al propietario de La Casa del Asai con el proposito de recopilar
informacion clave sobre su percepcion, experiencias y nivel de aceptacion respecto al uso de

estrategias de marketing basadas en inteligencia artificial, en el contexto de su negocio.

6.4.1.2.1. Guia de Entrevista

Se aplico una entrevista semiestructurada al propietario de la Casa del Asai, con el objetivo de
obtener informacion detallada sobre el funcionamiento interno del emprendimiento. La
entrevista se enfoca en aspectos como la experiencia en la gestion comercial, nivel de

preparacion tecnologica y el uso actual de herramientas digitales dentro del negocio.

Esta entrevista permite conocer la vision del propietario respecto a la incorporacion de
tecnologias emergentes, especialmente herramientas basadas en IA. A partir de ello, se busca
identificar las capacidades y oportunidades que presenta el negocio para implementar estrategias

mads innovadoras y efectivas.

6.5. Poblacion y muestra

La poblacion considerada en esta investigacion estd compuesta por los clientes actuales de La
Casa del Asai. Este grupo incluye principalmente a consumidores que frecuentan el local fisico,
quienes tienen experiencia directa con los productos, el servicio y la atencion brindada por el

negocio.

Debido a que la casa del asai no tiene un registro de todos sus clientes se ha optado por tomar
este tipo de muestreo por conveniencia ya que permite una interaccion directa con los clientes

mas frecuentes
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Para la recoleccion de datos se utiliza un muestreo por conveniencia a 30 clientes, una técnica
no probabilistica que se selecciona por la facilidad de acceso a los participantes y la disposicion
voluntaria de los mismos para colaborar. La eleccion de este método se justifica por tres razones

principales:

Accesibilidad directa al publico objetivo, ya que los clientes se encuentran faicilmente

disponibles en el punto de venta.

Naturaleza exploratoria del estudio, que busca comprender percepciones y actitudes mas que

obtener resultados estadisticamente representativos.

Eficiencia en el uso de recursos, permitiendo una recoleccion de datos rapida y funcional dentro

de los limites del proyecto.

Este enfoque facilita la obtencion de informacion relevante sobre la experiencia del cliente, asi
como su percepcion respecto a la calidad de la atencion y la implementacion de herramientas de

IA en los procesos del negocio.

7. RESULTADOS

7.1.Diagnostico de la Percepcion de los clientes de la casa del asai

Debido a que en La Casa del Asai se han identificado problemas relacionados con la demora en
la entrega de sus productos, se tomara en cuenta esta situacion para analizar sus causas y

proponer soluciones que permitan mejorar esta falla en el funcionamiento del negocio.

La recoleccion de informacién se realizo a través de la muestra de 30 clientes habituales y

potenciales de La Casa del Asai. A continuacidn, se presentan los principales hallazgos.

» Consumo de jugos saludables

El 40% de los encuestados indicd que consume jugos saludables a diario, lo que refleja una
tendencia positiva hacia estilos de vida mas saludables en la poblacion local. Este dato confirma

la existencia de una base de clientes activa e interesada en productos naturales, lo que representa
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un entorno favorable para implementar estrategias de marketing innovadoras que fortalezcan la

fidelizacion y el vinculo empresa-cliente.

23,33%

16,67%

1 A diario H Varias veces a la semana
LiUna vez por semana H Ocasionalmente
H Nunca

Figura 1. Consumo de jugos saludables

Fuente: Elaboracion Propia
» Preferencia por atencion personalizada

Un 33% de los participantes manifestd preferir una atencion personalizada, especialmente 47%
a través de canales digitales como WhatsApp y redes sociales el 10 % en Facebook y 10% en
Instagram. Este resultado evidencia la necesidad de que las empresas no solo mantengan
presencia digital, sino que brinden una experiencia de atencion cercana, agil y personalizada.
Ademas, demuestra la disposicion del cliente a mantener un contacto frecuente con la marca, lo
cual abre oportunidades para introducir herramientas de inteligencia artificial que mejoren el

servicio sin perder el trato humano.
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H WhatsApp

M Facebook

B Instagram

Prefiero atencion
personalizada

Figura 2.Preferencia por atencion personalizada

Fuente: Elaboracion propia
» Uso de herramientas de inteligencia artificial

Pese al interés en soluciones tecnologicas, solo el 53% de los encuestados ha interactuado con
herramientas basadas en inteligencia artificial, como chatbots, asistentes virtuales o motores de
recomendacion. Este resultado refleja una presencia moderada de la IA en el entorno comercial
local, posiblemente debido a la limitada implementacion por parte de las empresas o al
desconocimiento de sus beneficios por parte de los consumidores. No obstante, esta brecha
representa una oportunidad significativa para innovar y educar al mercado sobre el potencial de
estas herramientas, especialmente considerando que un 57% de los encuestados cree que el uso
de tecnologia mejoraria su experiencia en La Casa del Asai. Entre los principales beneficios
percibidos destacan la atencion inmediata, la personalizacion del servicio y la disponibilidad

continua.
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oy seguro

Figura 3.Uso de herramientas de IA

Fuente: Elaboracion propia.

7.2.Descripcion del manejo de las herramientas digitales del propietario

Actualmente, La Casa del Asai utiliza la herramienta Tu Gerente, un sistema de gestion que
permite al propietario llevar un control preciso de cada pedido, incluyendo la cantidad de
productos solicitados y su costo. Esta plataforma facilita la administracion del negocio al

optimizar el control de inventario, agilizar el proceso de ventas y automatizar la facturacion.

e Historia de la empresa

La Casa del Asai” nacid el 20 de agosto de 2018, fruto de una idea que comenz6 a
gestarse en 2016. Desde entonces, el objetivo ha sido claro: emprender en la
transformacion de la fruta amazonica del asai, una fruta muy promisoria con un gran
potencial de crecimiento, y al mismo tiempo, revalorizar los productos propios de
nuestra region amazodnica.

Empezamos en un espacio pequefio, con pocos productos y recursos limitados. Sin
embargo, con esfuerzo, dedicacion y amor por lo que hacemos, hemos logrado crecer

con el tiempo. Hoy contamos con un ambiente ampliado y un catdlogo variado de
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productos derivados del asai, que reflejan nuestro compromiso con la calidad y la
identidad amazonica.

Nuestra vision es continuar creciendo, expandiéndonos dentro del departamento y, a
futuro, a nivel nacional. Queremos que mas personas conozcan y disfruten las bondades
del asai, y que este emprendimiento siga siendo un referente del potencial de los

productos amazonicos.

Figura 4.La Casa del Asai
Fuente: Elaboracion propia

Ubicacion

La Casa del Asai queda ubicada en la avenida 9 de febrero barrio progreso a unos pasos

del cementerio. Del departamento de Pando, Municipio de Cobija.

Tipo de empresa

La Casa del Asai es una Empresa Unipersonal. dedicada a la transformacién y
comercializacion de productos derivados del asai, una fruta amazonica reconocida por
su alto valor nutricional y su potencial en el mercado.

La herramienta cuenta con una base de datos que contiene todos los productos

disponibles. Al momento de realizar una venta, el propietario selecciona los productos
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elegidos por el cliente; el sistema genera automaticamente el detalle del pedido, calcula
el costo total y emite la factura final. Es importante sefialar que Tu Gerente requiere el
pago de una suscripcion anual para su funcionamiento.

La entrevista realizada al propietario del negocio Danixa Carol Carballo Galvez revela
un creciente interés por incorporar tecnologias basadas en inteligencia artificial como
parte de su modelo comercial. No obstante, se identificaron barreras principales para su
implementacion:

La falta de conocimientos técnicos y obstaculos en la adopcion de herramientas de
inteligencia artificial, es uno de los principales desafios que enfrenta el propietario de la
empresa en su etapa de crecimiento.

Asi mismo enfrenta limitaciones técnicas para implementar herramientas de inteligencia
artificial (IA), principalmente por la falta de conocimientos y personal capacitado. El
propietario reconoce los beneficios de la IA, como la optimizacion del tiempo, reduccion
de costos y mejora en la atencidn al cliente. Actualmente, utiliza redes sociales como
Facebook y WhatsApp Business para promocionar y fidelizar clientes. Aunque ha
recibido algunas quejas, sus clientes en general estan satisfechos. El propietario esta
dispuesto a capacitarse y considera que la innovacion y digitalizacion son claves para

mantener la competitividad en el mercado.
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Tabla 1
Tabla de comparacion de herramientas IA
MODELO DE .
DETALLE PRECIO FUNCIONES VENTAJAS COMPARACION
Plan gratuito _
o Bajo costo, menu
(menu digital, o
didos) Menu digital, digital y marketing
edidos).
OlaClick P ] pedidos, POS, LATAM, facil uso.  con IA. Muy
Funciones -
] WhatsApp competitivo y
premium desde
completo.
US$ 8/mes.
App gratuita en Muy bajo costo para
] POS para
) Android. Puede ) o POS basico, pero
Didan . restaurantes Ventas,  Simple, préctico,
tener in-app ; ) o carece de la parte de
POS menu, usuarios, economico.
purchases ) marketing con TA
i ) reportes, impresoras. _
(lineas 30 dias). que ofrece OlaClick.
Es una opcion muy
) econdmica para
Gratis (POS, )
. ] gestionar ventas €
inventario, ) .
. . mventario, pero no
Loyverse dashboard). Ventas, inventarioy  Muy completo
o o ) ofrece las
POS Add-ons pagos:  fidelizacion gratis; inventario.
herramientas de 1A,
£20/mes cada
menu digital ni
uno.

automatizacion de

OlaClick.

Fuente: Elaboracion propia

7.4.Herramienta seleccionada de IA para optimizar la atencion al cliente

La herramienta seleccionada de IA para La Casa del Asai es una aplicacion Web OLA CLICK

que permite digitalizar el proceso de atencion, centralizar la comunicacion con los clientes y
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facilitar la experiencia de compra a través de WhatsApp, una de las plataformas de mensajeria

mas utilizadas en el sector gastronomico.

Ola Click es una aplicacion web que permite a los negocios crear un catdlogo digital
personalizado, sin necesidad de contar con una pagina web o conocimientos técnicos. Este
catalogo puede compartirse mediante un enlace en redes sociales, codigos QR o directamente a
través de WhatsApp. Ademas, la herramienta permite recibir pedidos, gestionar consultas y
automatizar respuestas, todo desde una interfaz sencilla y adaptada a dispositivos méviles. Con

el objetivo de mejorar la atencion al cliente y optimizar la gestion de pedidos

M @ Abierto ©
ok ©

BIENVENIDO TU
ENERGIA EN CADA

SORBO @
Gl &4
En el local Para llevar A domicilio

Figura 5.0la Click aplicacion web

Fuente: Elaboracion propia

7.4.1. Manejo y funcionalidades relevantes para la atencion al cliente

7.4.1.1.Digitalizacion del menu de productos

Se configura un catdlogo interactivo con fotografias, descripciones y precios actualizados de los
productos, permitiendo a los clientes consultar la oferta de manera répida y atractiva desde su

teléfono movil.
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7.4.1.2.Gestion centralizada de pedidos por QR

Los pedidos realizados por los clientes se reciben directamente en la plataforma, lo que agiliza

el proceso y evita confusiones que podrian surgir en canales dispersos o poco organizados

7.4.1.3. Automatizacion de respuestas

Ola Click le permite configurar respuestas automaticas para preguntas comunes como, horarios
de atencidon, métodos de pago, ubicacion del local, disponibilidad de productos o tiempos de

entrega. Esto reduce la carga operativa del personal y mejora la atencion al cliente.

7.4.1.4.Experiencia del cliente

Ola Click transforma la experiencia del cliente al optimizar cada etapa del proceso de compra,

ofreciendo una atencion agil, directa y adaptada a las necesidades del consumidor actual.

Esta capacidad de simplificar la interaccion con el cliente no solo reduce los tiempos de espera
y mejora la eficiencia operativa, sino que también genera una experiencia mas comoda, intuitiva
y personalizada. Al considerar aspectos clave como la inmediatez en la atencion, la facilidad de
navegacion y la claridad en la oferta de productos, Ola Click se adapta a las expectativas y

preferencias de cada cliente, elevando significativamente su nivel de satisfaccion.

Ademas, mejora la experiencia, contribuye a fortalecer la relacion cliente y marca, fomenta la
fidelizacion a largo plazo y posiciona al negocio como una empresa moderna, proactiva y

orientada al servicio.

7.4.1.5.Seguimiento de pedidos y andlisis de comportamiento

La herramienta ofrece un registro de pedidos que permite identificar patrones de consumo,
productos mas solicitados y horarios de mayor demanda, lo que brinda datos ttiles para la toma

de decisiones comerciales.
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7.4.1.6.Ventajas de la implementacion de Ola Click

e Bajo costo
e Facil integracion con redes sociales
e Mayor alcance digital

e Mejora la atencidn al cliente sin necesidad de inversion.

7.4.2. Proceso de pedidos en Ola Click

Descripcidn paso a paso del uso de la aplicacion Ola Click para la gestion de pedido:

1. Escaneo del codigo QR

» El cliente escanea el codigo QR que esta en la mesa, menu fisico o cartel del local.
» El QR redirige a una URL tnica que corresponde al restaurante y, en algunos casos, a

una mesa especifica (si hay integracion con mesas).

Figura 6.Codigo QR para ingresar

Fuente: Elaboracion propia.
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2. Visualizacion del menu digital

» El cliente accede directamente al menu digital de OlaClick sin necesidad de descargar
ninguna app.
» Puede navegar por las diferentes categorias: entradas, platos principales, bebidas,

postres, etc.

1:22 -4 Gd &3 -

Oltimo pedido >

> 2 casa-del-asai.ola.click

olaclick
Gestiona tu negocio con
[ OlacClick: Mend digital, Chatbot, -
& PDV y mds. : ay LA CASA DEL AsAl
- E Empieza ahora (£ m @ <
M @® Abierto ® ASAI CREMOSO
R ©

BATIDOS DE ASAI

Asdi con Avena

BIENVENIDO TU : Bs. 14,00

ENERGIA EN CADA o
SORBO -
oy =28 v Bs. 22,oc;
En el local Para llevar A domicilio
Multivitaminico de Asai

Asdi Fruits

Bs. 22,00

1 (@) <

Figura 7.Visualizacion del menu digital

Fuente: Elaboracion propia.
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3. Seleccion de productos
El cliente:

» Selecciona los productos que desea.
» Elige variantes (por ejemplo: tamafio, ingredientes, extras, nivel de picante).
» Anade observaciones si lo desea (sin cebolla, al punto, etc.).

» Agrega los productos al carrito.

B QN =l 54%=

=

.
# Ultimo pedido >
#

Gestiona tu negocio con
OlacClick: Menu digital, Chatbot,
PDV y mas.

Empieza ahora [

. W LA CASA DEL ASAI
S © <
Q

LA CASA DEL AsSAI

ASAI CREMOSO = ITAS REFRESCOS

BATIDOS DE ASAI
Asai con Avena CUNAPE

Bs. 4,00
Bs. 14,00

Asai Fit

Bs. 22,00

Multivitaminico de Asai ROLLO DE CANELA

Bs. 9,00
Bs. 14,00

Asai Fruits KEPI DE ARROZ

Bs. 5,00

3 productos

Bs. 41.00 Ver mi pedido
. r

4 productos

Bs. 46,00 Ver mi pedido

Figura 8.Seleccion de productos

Fuente; Elaboracion propia.



4. Confirmacion del pedido
El cliente revisa su carrito y confirma el pedido.

» Se elige el tipo de pedido (dependiendo de la configuracion del negocio):
» Para comer en el lugar
» Para llevar

» Entrega a domicilio (si esta habilitado)

Asai con Avena

Bs. 14,00

Asai Fit

Bs. 22,00

Selecciona el tipo de servicio:

&

En el local Para llevar A domicilio

Figura 9.Confirmacion del pedido

Fuente: Elaboracion Propia.
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5. Ingreso de datos del cliente
El cliente proporciona:

» Nombre
» Teléfono (opcional o requerido segun configuracion)
» Direccion (si es entrega a domicilio)

» Puede haber opciones de pago (efectivo, tarjeta, pago online, segun habilitacion).

130 @ -4 &3 - Al 53% L) B oSN =l 53% =
) 23 casa-del-asai.ola.click E H 23 casa-del-asai.ola.click -
< Agregatu nombre y teléfono &Y En el local x
Nombre: Resumen de cuenta >
o . 4 producto(s) Bs. 46,00
) Ana Maria Flores
Mis datos ~
Teléfono
— +5901 316648863 Agregar comentario (opcional)
Cupon Ver detalles
Método de pago El pago se coordina luego

( £l

Efectivo

Tarjeta
rransferencia

Visa

Il (@) < 1 (@]

Figura 10.Ingreso de datos del cliente.

Fuente: Elaboracion propia.



6. Envio del pedido al restaurante
El pedido llega automaticamente a la interfaz de OlaClick del restaurante (panel web o app).
El restaurante ve:

» Los productos solicitados

> Las observaciones del cliente

» El método de entrega y de pago

133 WD - BN = .. 53%m Bt i 4§ Mg ¥| §da

{0 25 casa-del-asai.ola.click -+ : €9 C B pmelockamidcs e UG H

[ oloclick EEEESL N
o Nuetapedi-41
@ & RiiarN Y AT0seAsy ASUICIEUCSD SDOTHE. FRAPPLCEND BNSALADADERRUTAS RERESONS CAFE - AieisFoes iy
1 — ke [
§ Ve BATLOSTEASY AR I
0 i § amim ENDR O
Q "
i B0 Q|
Figha debmenid ¥
#] Umfgracinge peie 9 [r— 5 @ |
Recibimos su pedido 8 b
[/ ]
KeaFnity BN e
Actualizar estado & ‘ 0!
[ e
I s ) e - ey
8 et et SISO 1|4 maeo| |
Ana Mar** Flo*** +591 316648*** I — —
BO-9094759858 2t
"MI:HX 3| bt |
Resumen de cuenta 4 Producto(s) > — —_—
]
Estado del pago ez Wy | ponoo R, |
Transferencia Bs. 46,00 e s .
(O Consultar sobre mi pedido e e E £ B E @ X

1l (@] <

Figura 11.Envio de Pedido al La Casa del Asai

Fuente: Elaboracion propia.



7. Confirmacion y preparacion del pedido

El restaurante acepta el pedido y comienza su preparacion.

» El cliente puede recibir notificaciones del estado del pedido (opcional):

» Pedido confirmado
» En preparacion

» Listo para entrega

B Dashboard - OlaClick X @ Nuevapestaia % | G chatgpt - Buscar con Google

€ c

x \ @ (176) WhatsApp

@ panel.olaclick.app/orders

Para recibir futuras actualizaciones de Google Chrome, deberas tener Windows 10 o una versidn posterior. Este ordenador tiene Windows 7.

@ olaclick 4 Actualiza tuPlan

2 Pedidos PDV
R i @/E Mostrador 2° | 24 A domicilio 0 A Mesas 0| o
(@ Ventas PR
Y ( Pendiente ) ) (Encurso) )
[f] Mend
FECHA ESTADO TOTAL CLIENTE
Pagina de productos ~
#1 @ Enel local Pendiente 8s. 46,00 Ana Maria Flores | (©)+591 316648863 v
Pagina de bienvenida (& 01:28min (WEB ) B0-9094,
Configuracién de pedidos 8 10/10/2501:32
E] Cocina #1 @ Para llevar En preparacion Bs. 30,00 Abel | ©+591 72921297 ~
@ 60:00 min (WEB ) BO-6647. Pagado
Inventario - -
£ 12/07/25 12:09 [3 Efectivo 30,00

j_j B A soporte

.
cawrt OO :
Més informacion X

-
"~ LACASADELASAI v
wr

WEB | 3 10/10/2501:32 a

o AnaMaria Flores
= 4591316648863

¥ chatbot de WhatsApp

2, Clientes

e &
Vistaprevia QRyenlaces

Conectada 1.1 Mbps(3g) / 350ms

& Whatsapp Image...jpeg A

& WhatsApp Image...jpeg A

& WhatsApp Image..jpeg A

[E] Whatsapp Image...jpeg

Figura 12.Confirmacion y preparacion del pedido

Fuente: Elaboracion propia.
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8. Entrega del pedido

Dependiendo del tipo de pedido:

» En mesa: el camarero lleva el pedido a la mesa.
» Para llevar: el cliente es notificado para recoger.

» A domicilio: se coordina con repartidor o app de delivery integrada (si aplica).

al
Dashboard - OlaClick % @ MNuevapestsiia X | G chatgpt-BuscarconGoogle X | (@ (176} Whatstpp X+ v
- .
& C & paneloladickapp/orders G arx 0O 0 H
Para recibir futuras actualizaciones de Google Chrome, deberas tener Windows 10 o una version posterior. Este ordenador tiene Windows 7. Més informacién X

@ olaclick 4 Actualiza tu Plan

5 #1 @ ‘ En preparacion 7 X
i Pedidos POV . N - o-
B @‘/E Mostrador 2 23 Adomicilio 0 = Mesas 0 3 D OO S ——
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Figura 13.Entrega del pedido

Fuente: Elaboracion propia.



9. Emision de la factura

Si el restaurante tiene integrado un sistema de facturacion electronica, se procede a:

» Generar la factura con los datos del cliente (si los proporciono).

» Enviar la factura al correo del cliente o entregarla impresa.

» En caso contrario, se puede generar un ticket manual o con una caja registradora.
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Figura 14.Emision de la factura

Fuente: Elaboracion propia.
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8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1. Conclusiones

Se concluye en la presente investigacion que se propuso una herramienta de IA para optimizar

la atencion al cliente, para lograrlos se cumplio los siguientes objetivos especificos tiene como

objetivo analizar el estado actual de La Casa del Asai en relacion con la atencion al cliente, el

uso de herramientas digitales y el potencial de implementar soluciones con inteligencia artificial.

Se diagnostico la percepcion de los clientes de la Casa del Asai revela que, si bien el
producto ofrecido es de alta calidad y satisfactorio, los clientes estdn experimentando
frustracion debido a las demoras en los pedidos y en la entrega del producto. Este retraso
en los tiempos de entrega afecta negativamente la experiencia general del cliente, lo que
podria impactar en la fidelidad y en la recomendacion del negocio. Los tiempos de espera
largos pueden llevar a los consumidores a buscar alternativas mas rapidas y eficientes,
lo cual subraya la importancia de mejorar la logistica interna y el proceso de gestion de
pedidos. Una solucion seria optimizar la cadena de suministro o implementar una
herramienta que permita agilizar los tiempos de respuesta y seguimiento de los pedidos,
mejorando asi la satisfaccion y la retencion de los clientes.

Se describi6 el manejo de las herramientas digitales por parte del propietario de la Casa
del Asai ha mostrado una actitud abierta hacia la incorporacion de nuevas tecnologias,
pero actualmente esta limitado al uso de herramientas muy basicas, como su sistema de
gestion de pedidos, que esta mayormente centrado en la comunicacion directa con los
clientes. Durante la entrevista, se evidenciod que, si bien esta usando una herramienta de
gestion, esta no es suficiente para manejar el control y el seguimiento adecuado del
inventario, la administracion de pedidos o la optimizacion de costos operativos. Esta
falta de integracion de un sistema digital robusto refleja una oportunidad de mejora
significativa. La disposicion del propietario para explorar otras alternativas es crucial,
ya que la incorporacioén de una herramienta més avanzada podria simplificar la gestion
diaria, aumentar la eficiencia y reducir errores humanos en el manejo del inventario y la

logistica de entregas.
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e Se propone la herramienta con IA OLA CLICK, que ofrece una solucion efectiva para
optimizar la atencion al cliente. OLA CLICK no solo facilita la gestion de pedidos, sino
que también proporciona un control integral sobre los costos operativos y el inventario
de manera intuitiva. Su disefo facil de usar la hace accesible incluso para usuarios con
poca experiencia en tecnologia, lo que la convierte en una opcion ideal para el
propietario de la Casa del Asai. La capacidad de OLA CLICK de gestionar y organizar
pedidos de forma eficiente puede ayudar a reducir las demoras en las entregas y mejorar
el proceso de atencion al cliente, permitiendo que los clientes reciban un servicio mas
rapido y personalizado. Ademas, al ser una herramienta gratuita, representa una solucion
rentable que permite al negocio acceder a funciones avanzadas sin incurrir en costos
adicionales. En resumen, la integracion de esta herramienta ayudaria a transformar la
manera en que la Casa del Asai opera, mejorando la eficiencia, reduciendo costos y
elevando la satisfaccion del cliente, sin necesidad de hacer grandes inversiones en

infraestructura tecnologica

8.2.Recomendaciones

Implementar Ola Click como herramienta digital principal para optimizar la atencion al cliente,

mejorar la gestion de pedidos y ofrecer una experiencia mas agil y eficiente.

Capacitar al propietario en el uso de tecnologias digitales e inteligencia artificial, para asegurar

una implementacion efectiva y sostenible.

Finalmente se recomienda mejorar los canales de comunicacion con los clientes, incorporando

codigos QR en el local y fortaleciendo la atencion mediante la plataforma
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9. APORTE CIENTIFICO Y SOCIAL DE LA INVESTIGACION

9.1.Aporte cientifico

El presente trabajo aporta al campo del marketing digital y la transformacion tecnoldgica en
pequeiios negocios, mediante el desarrollo de una propuesta practica y contextualizada que
integra herramientas digitales accesibles con potencial de aplicacion inmediata. En particular,
se aborda la incorporacién progresiva de soluciones basadas en inteligencia artificial para

mejorar la atencion al cliente en La Casa del Asai.

La propuesta desarrollada se centra en la implementacion de la plataforma Ola Click, una
herramienta digital disefiada para automatizar y agilizar la gestion de pedidos a través de la
digitalizacion del menu mediante cddigos QR. Su uso permite reducir tiempos de espera,
facilitar la toma de decisiones por parte del cliente y brindar una experiencia de atenciéon mas
eficiente y personalizada. Esta solucion no solo es viable desde el punto de vista técnico, sino

también econdmicamente accesible, lo que la hace factible para negocios de pequena escala.

Este aporte es significativo porque demuestra que la transformacion digital no es exclusiva de
grandes empresas, sino que puede ser adaptada con éxito a la realidad de micro
emprendimientos, siempre que se utilicen herramientas adecuadas al contexto y se acompafien
de procesos formativos. Asimismo, el modelo propuesto puede ser replicado y adaptado a otros
negocios locales, contribuyendo a mejorar la competitividad en mercados con bajo nivel de

digitalizacion.

Finalmente, esta investigacion refuerza el valor estratégico de la inteligencia artificial aplicada
al comercio local, no solo como una mejora operativa, sino como una respuesta directa a las
nuevas demandas del consumidor, consolidando asi un enfoque de innovacion sostenible y

accesible.
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9.2.Aporte social

En el &mbito social, esta investigacion presenta un modelo sostenible de mejora empresarial que
busca equilibrar innovacion tecnoldgica con desarrollo humano y comunitario. Al demostrar que
herramientas de IA pueden ser utilizadas para mejorar la atencion al cliente, aumentar las ventas
y fortalecer la fidelizacion, se abre una oportunidad real para que los pequeios emprendedores
accedan a los beneficios de la economia digital, mejorando asi su competitividad sin perder su

identidad local ni comprometer sus recursos.

Este modelo también responde a las nuevas demandas de los consumidores, quienes cada vez
muestran mayor interés por productos saludables, naturales y éticamente producidos. En este
sentido, el uso de inteligencia artificial no solo mejora la eficiencia operativa, sino que permite
ofrecer una experiencia personalizada y transparente, clave para atraer y retener a consumidores

mas informados y conscientes.

Por ultimo, el estudio sienta las bases para la promocion del emprendimiento tecnologico en la
Amazonia boliviana, una region con gran potencial pero histéricamente limitada en acceso a
tecnologias. Al identificar oportunidades y barreras, esta investigacion puede servir como guia
para gobiernos locales, instituciones educativas y organizaciones de desarrollo que busquen

fomentar la digitalizaciéon como motor de crecimiento econdomico inclusivo.
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ANEXO

Anexo A.Encuesta hacia el cliente

ENCUESTA

En La Casa del Asai, trabajamos cada dia para ofrecerte una experiencia inica, y queremos que

siempre te sientas satisfecho. Por eso, tu opinion es muy valiosa para nosotros.

Responde esta breve encuesta y ayudanos a seguir creciendo contigo. jJuntos hacemos que cada

visita sea mejor!

Datos generales (opcional):
Edad:

Sexo: 0 Masculino o0 Femenino

1. (Con qué frecuencia consume jugos naturales o saludables?

o A diario

o Varias veces a la semana
o Una vez por semana

o Ocasionalmente

o Nunca

2. (Qué lo motiva principalmente a consumir jugos saludables?

o Salud y bienestar
o Sabor
o Recomendacion médica o nutricional

o Influencia de redes sociales



3. (Donde suele comprar jugos saludables?

o Tiendas locales
o Puestos en mercados
o Emprendimientos en redes sociales

o Cafeterias, snack y Juguerias

4. (Qué tipo de jugos prefiere?

o 100% naturales
o Con suplementos (chia, mani, maca, guarana, almendra, etc.)
o Batidos proteicos

o No tengo preferencia

5. ¢Qué tan importante es para usted la atencion al cliente al momento de comprar jugos?

o Muy importante
o Importante
o Poco importante

o No me interesa

6. ¢Ha recibido atencion personalizada al comprar jugos saludables?
o Si
o No

o No lo recuerdo

7. (Através de qué medio le gusta hacer pedidos o consultar informacioén?

38
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o WhatsApp
o Facebook
o Instagram

o Prefiero atencion presencial

8. (Considera que los emprendedores locales responden rapidamente a sus consultas?

o Siempre
o Aveces
o Raravez

o Nunca

9. (Ha interactuado alguna vez con un chatbot (asistente automatico) al comprar productos?

o Si
o No

o No estoy seguro/a

10. ;Considera ttil la implementacion de un chatbots y un ment digital para realizar sus

pedidos en la Casa del Asai?
o Si, facilitaria mis pedidos

o Tal vez, dependiendo del uso

o No, prefiero trato humano

11. ;Le gustaria recibir recomendaciones personalizadas de jugos segin sus gustos o

necesidades?

o Si
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o No

o Nosé

12. (Estaria dispuesto(a) a compartir algunos datos personales (como preferencias o

restricciones alimenticias) para recibir mejores recomendaciones?
o Si
o No

o Depende de la privacidad

13. {Qué mejora le gustaria ver en la atencion que brinda la Casa del Asai?

Respuesta. -

14. ;Cree que el uso de tecnologia mejoraria su experiencia como cliente?

o Si
o No
o Talvez

15. (Estaria dispuesto(a) a seguir a la Casa del Asai, en redes sociales para recibir

promociones, noticias o recomendaciones?

o Si
o No
o Yalo hago
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Anexo B.Entrevista al dueiio de La Casa del Asai

ENTREVISTA

Datos generales de la propietario /a:

Nombre:

Cargo:

Nombre del negocio:

Tiempo en el mercado:

1. (Como describiria el perfil de sus clientes habituales?

Respuesta:

2. (Qué estrategias de marketing ha utilizado hasta ahora para atraer o fidelizar clientes?

Respuesta:

3. (Qué tan competitivo considera que es actualmente el mercado de jugos saludables en

Cobija?

Respuesta:

4. (Qué medios utiliza su negocio para comunicarse con los clientes (redes sociales,

WhatsApp, llamadas, etc.)?

Respuesta:

5. ¢Considera que sus clientes estan satisfechos con la atencion que reciben?

Respuesta:
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6. (Ha recibido sugerencias o quejas de clientes sobre el servicio al cliente? ;Cudles han sido

las mas frecuentes?

Respuesta:

7. (Ha escuchado hablar de herramientas de inteligencia artificial aplicadas al marketing o

atencion al cliente?

Respuesta

8. (Haimplementado alguna herramienta tecnoldgica (como chatbot, WhatsApp Business API,

analisis de datos, ManyChat, MenuTiger, Glimpse, Flipdish y OlaClick) en su negocio?

Respuesta:

9. (Cuadl cree que seria el principal beneficio de aplicar inteligencia artificial en su empresa?

Respuesta:

10. ;Cuales cree que son los principales obstaculos para adoptar estas herramientas en su

negocio?
Respuesta:

11. ;Estaria dispuesto a capacitarse o capacitar a su equipo en herramientas de IA para mejorar

la atencion al cliente?
Respuesta:
12. ;Cree que la IA podria ayudarle a conocer mejor las preferencias de sus consumidores?

Respuesta:
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13. ;Qué tan importante considera la innovacion tecnologica para mantenerse competitivo en su

rubro?
Respuesta:
14. ;Cuéles son sus planes o expectativas para mejorar su negocio?
Respuesta:

15. {Qué tipo de apoyo o recursos cree que necesita para implementar nuevas estrategias

digitales en su empresa?
Respuesta:

16. . ;Qué herramienta digital utiliza para gestionar las ventas y la atencion al cliente en su

negocio?
Respuesta:

17. ;Podria describir como utiliza, en la practica diaria, el sistema que emplea para gestionar su

negocio, desde el registro de ventas hasta el control de pedidos o inventario?

Respuesta:



Anexo C.Foto de los encuestados

FOTOS DE LA ENCUESTA REALIZADA EN LA CASA DEL ASAT

Figura 15.Encuestando 1
Fuente: Elaboracion propia.

Figura 16.Encuestando 2
Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 17.Encuestando 3
Fuente: Elaboracion propia.

}‘ >
Figura 18.Encuestando 4

Fuente: Elaboracion propia.
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