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Resumen
La transformacion digital ha favorecido el uso de nuevas tecnologias que se centran

en la mejora de los procesos empresariales; y la potenciacion del servicio al cliente. Frente
a este hecho, la inteligencia artificial ha ganado importancia como tecnologia que persigue
mejorar la gestion de la informacion, automatizar las consultas informaticas y facilitar la
toma de decisiones en aquellas organizaciones que oscilan en el uso de grandes volumenes
de datos. El presente trabajo se plantdé como objetivo, analizar el uso de la inteligencia
artificial como herramienta que permite la optimizacion de la consulta de inventarios entre
las sedes de Torfer Cereté, y, el fortalecimiento del servicio del cliente. Para lograrlo, se
realiz6 una investigacion de tipo cualitativo, descriptivo, incluso, con un alcance
propositivo. La recoleccion de informacion se realizé también, mediante la revision de
documentos y la observacion organizacional, para lo cual se utilizaron fichas de analisis
bibliografico y una guia de observacion como instrumentos de apoyo. Posteriormente a
ello, se realiz6 un diagndstico del proceso actual de consulta, verificacién y comunicacion
de la disponibilidad de los productos que existen entre las sedes de Cereté, Monteria y
Sincelejo, y, que oscilaban en las limitaciones en la consulta manual del inventario, la
dependencia de la comunicacion entre sedes, asi como, los tiempos de respuesta que
repercutian en la atencion al cliente. Lentamente, se estudiaron las aplicaciones de
inteligencia artificial dentro de la gestion de inventarios, la automatizacion de las preguntas
y la resolucion de las consultas en el servicio al cliente, encontrandose herramientas como,
por ejemplo, asistentes inteligentes, chatbots inteligentes, motores de busqueda semantica
empatados con sistemas integrados de informacion que posibilitan un acceso optimizado a
los datos de los usuarios en tiempo real, entre otros temas interesantes. Finalmente, se
disefi6 una propuesta conceptual basada en inteligencia artificial, dirigida a integrar la
consulta de la informacion de los inventarios de las diferentes sedes de Torfer, mediante el
uso de un asistente inteligente orquestado con una base de datos centralizada. Se lleg6 a la
conclusion de que la inteligencia artificial puede ser una alternativa para mejorar la
eficiencia operativa de la organizacion, para fortalecer los procesos de atencion, e incluso
para conectar y aprovechar la informacion de la organizacion desde una vision estratégica.
Palabras clave: Inteligencia artificial; gestion de inventarios; atencion al cliente;

automatizacion de consultas; transformacion digital.
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Problematica abordada en la practica o pasantia

En el entorno empresarial actual, la inteligencia artificial se ha convertido en una
herramienta estratégica para fortalecer la gestion comercial, la relacioén con los clientes y la
toma de decisiones basada en datos. Su aplicacion en areas como ventas, marketing y
servicio al cliente permite analizar grandes volimenes de informacion, identificar patrones
de comportamiento, personalizar ofertas, automatizar respuestas y anticipar necesidades del
consumidor. En este sentido, la IA no solo funciona como un apoyo tecnoldgico, sino como
un recurso capaz de mejorar la experiencia del cliente y favorecer su fidelizacion mediante
interacciones mas oportunas, personalizadas y coherentes con sus expectativas (Davenport,
2023; IBM, 2025).

Desde la perspectiva comercial, la proyeccion de ventas apoyada en inteligencia
artificial permite pasar de estimaciones tradicionales basadas en intuicion o registros
historicos simples, a modelos predictivos que integran datos de clientes, comportamiento de
compra, frecuencia de consumo, canales de interaccion y tendencias del mercado. Gartner
(2025) senala que la IA aplicada a ventas contribuye a mejorar la precision de los
pronosticos comerciales, reducir la carga operativa de los equipos de venta y convertir los
datos de interaccion con los clientes en informacion util para la toma de decisiones

Asimismo, diferentes estudios han resaltado que la IA aplicada al CRM, la
personalizacion y la analitica predictiva puede fortalecer la satisfaccion, la experiencia y la
lealtad del cliente, debido a que facilita recomendaciones ajustadas a sus preferencias,
segmentacion mas precisa y estrategias comerciales orientadas a la retencion (Rane et al.,
2024; Rane, 2023). En este contexto, la practica empresarial se orient6 hacia la aplicacion
de herramientas de inteligencia artificial para apoyar la proyeccion de ventas y el disefio de
estrategias comerciales que contribuyeran a la fidelizacion del cliente.

Sin embargo, a pesar del potencial que ofrece la inteligencia artificial en la gestion
comercial, muchas organizaciones aun presentan dificultades para aprovechar sus datos de
manera estratégica. En la préctica, las decisiones relacionadas con ventas, seguimiento de
clientes y estrategias de fidelizacion suelen apoyarse en métodos empiricos, registros

dispersos o andlisis manuales que limitan la capacidad de anticipar comportamientos de
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compra, identificar clientes con mayor potencial de recompra y disefiar acciones
personalizadas de retencion.

En este contexto, Torfer Cereté se constituye como una empresa del sector ferretero
dedicada a la comercializacion de materiales para la construccion, herramientas, equipos
industriales, articulos eléctricos, productos de plomeria y demas insumos industriales. La
organizacion cuenta con una estructura comercial distribuida en tres sedes estratégicas
ubicadas en los municipios de Cereté, Monteria y Sincelejo. Sin embargo, segin registros
internos suministrados por la organizacion, se evidencia una dificultad recurrente asociada
a la consulta y verificacion de inventarios entre sedes al momento de atender
requerimientos de los clientes. Se estima que aproximadamente el 35% de las consultas
recibidas diariamente corresponden a solicitudes relacionadas con la disponibilidad de
productos especificos, situacion que obliga a los asesores comerciales a realizar
verificaciones manuales mediante llamadas telefonicas, consultas en diferentes sistemas o
comunicacion directa con personal de otras sedes. Como consecuencia, los tiempos de
respuesta pueden superar los 10 o 15 minutos por consulta, generando retrasos en la
atencion, afectaciones en la experiencia del cliente y riesgos de pérdida de oportunidades de
venta.

Partiendo de lo anterior, el presente trabajo de practica tendrd como objetivo
principal analizar el uso de la inteligencia artificial como instrumento para optimizar la
consulta de inventarios entre las sedes de Torfer Cereté y fortalecer la atencién al cliente.
Esto permitird identificar las principales limitaciones asociadas al proceso actual de
verificacion de disponibilidad de productos, asi como examinar las alternativas
tecnoldgicas que ofrece la inteligencia artificial para facilitar el acceso oportuno a la
informacion de inventarios en entornos empresariales con multiples puntos de venta.

Asimismo, el estudio buscara proporcionar una propuesta fundamentada
tedricamente que sirva como referente para la modernizacion de los procesos de consulta y
gestion de informacion dentro de la organizacion, contribuyendo a la reduccion de tiempos
de respuesta, el mejoramiento de la experiencia del cliente y el fortalecimiento de la

eficiencia operativa.
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Pregunta problema
(Como puede el uso de la inteligencia artificial contribuir a la optimizacion de la
consulta de inventarios entre las sedes de Torfer Cereté para fortalecer la atencion al

cliente?

Objetivos

Objetivo general

Analizar el uso de la inteligencia como instrumento de optimizacion de consulta de
inventarios entre las sedes de Torfer Cereté, que fortalezca la atencion al cliente.

Objetivos especificos

e Diagnosticar el proceso actual de consulta, verificaciéon y comunicacion de la
disponibilidad de productos entre las sedes de Torfer ubicadas en Cereté, Monteria y
Sincelejo.

e Examinar las aplicaciones y herramientas de inteligencia artificial utilizadas en la
gestion de inventarios, automatizacion de consultas y atencion al cliente, a partir de la
revision de literatura cientifica y experiencias empresariales documentadas.

e Disefiar una propuesta basada en inteligencia artificial orientada a mejorar la consulta
de inventarios entre sedes y la disponibilidad de informacion para los clientes de Torfer

Cereté.
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Metodologia

Enfoque de investigacion

La presente investigacion se desarrolld bajo un enfoque cualitativo, debido a que
estuvo orientada a comprender y analizar el uso de la inteligencia artificial como
instrumento para optimizar la consulta de inventarios entre las sedes de Torfer Cereté y
fortalecer la atencion al cliente. Es cualitativo porque no busc6 medir variables ni
establecer relaciones estadisticas entre fenomenos, sino comprender las caracteristicas,
aplicaciones, beneficios y posibilidades que ofrece la inteligencia artificial en el contexto
organizacional estudiado. Asimismo, facilit6 el andlisis de los procesos actuales
desarrollados por la empresa y la formulacion de una propuesta orientada al mejoramiento
de dichos procesos a partir del conocimiento generado en la revision documental.

Tipo de investigacion

La investigacion fue de tipo descriptiva con alcance propositivo. Fue descriptiva
porque permiti6 caracterizar la situacion actual relacionada con la consulta de inventarios y
la disponibilidad de informacion entre las sedes de Torfer Cereté, identificando las
principales limitaciones, necesidades y oportunidades de mejora presentes en el proceso de
atencion al cliente. A su vez, fue propositivo debido a que, a partir de los hallazgos
obtenidos durante el diagnoéstico y la revision documental, se disefié una propuesta basada
en inteligencia artificial orientada a optimizar la consulta de inventarios entre sedes y
fortalecer la disponibilidad de informacion para los clientes de la organizacion.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion

Para el desarrollo de la investigacion se empled la técnica de revision documental,
mediante la consulta, seleccion y andlisis de articulos cientificos, libros, informes técnicos,
documentos institucionales y demas fuentes académicas relacionadas con la inteligencia
artificial, la gestion de inventarios, la atencion al cliente y la transformacion digital
empresarial.

De manera complementaria, se utilizo la técnica de observacion organizacional, con
el propdsito de conocer el funcionamiento general del proceso de consulta de inventarios

entre las diferentes sedes de Torfer Cereté, identificando las actividades realizadas, los
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mecanismos de comunicacion utilizados y las principales dificultades asociadas a la
disponibilidad de informacion para los clientes.

Como instrumentos de recoleccion de informaciéon se emplearon fichas de revision
documental para el registro y sistematizacion de la informacién bibliografica consultada,
asi como una guia de observacion estructurada que permiti6 registrar aspectos relacionados
con el proceso de consulta de inventarios, tiempos de respuesta, flujo de informacion y

necesidades de mejora identificadas dentro de la organizacion.
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Resultados.

Resultado objetivo 1

Diagnosticar el proceso actual de consulta, verificacion y comunicacion de la
disponibilidad de productos entre las sedes de Torfer ubicadas en Cereté, Monteria y
Sincelejo.

En la actualidad, el proceso de consulta de disponibilidad de productos inicia
cuando el cliente solicita informacion de un articulo especifico, ya sea de manera
presencial, telefonica o por canales digitales como WhatsApp. Posteriormente, el asesor
comercial verifica inicialmente si el producto se encuentra disponible en la sede donde fue
recibida la solicitud. Cuando no existe claridad sobre la disponibilidad o cuando el producto
no aparece en inventario local, el asesor debe comunicarse con las demas sedes para
confirmar existencias, precios, referencias, cantidades disponibles y posibilidad de traslado.
Este procedimiento se realiza principalmente mediante 1lamadas telefonicas, mensajes
internos o consultas manuales en registros del sistema comercial (Girdn, 2025).

Durante el diagnostico se evidencid que este proceso no se encuentra
completamente automatizado ni integrado entre las sedes. Aunque la empresa dispone de
informacion comercial e inventarios por punto de venta, la consulta no siempre se realiza
de manera inmediata, debido a que depende de la disponibilidad del personal, la
actualizacion de los registros y la comunicacion entre asesores. Esta situacion genera
demoras en la atencion, especialmente en horas de mayor movimiento comercial o cuando
el cliente solicita productos de alta rotacion.

De acuerdo con la revision realizada, se estimé que Torfer recibe aproximadamente
120 consultas diarias relacionadas con disponibilidad de productos entre sus tres sedes. De
estas, cerca del 38% requiere verificacion adicional en una sede diferente a aquella donde
se recibe inicialmente la solicitud. Asimismo, se identifico que el tiempo promedio de
respuesta para una consulta simple dentro de la misma sede es de 3 a 5 minutos; sin
embargo, cuando se requiere confirmar disponibilidad en otra sede, el tiempo puede
aumentar entre 12 y 18 minutos, dependiendo del canal de comunicacion utilizado y de la

respuesta del personal consultado.
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Tabla 1

Diagnostico del proceso actual de consulta de inventarios entre sedes de Torfer

10

Aspecto Situacion actual identificada Efecto sobre la atencion al
diagnosticado cliente

Consulta inicial El asesor verifica primero la La respuesta es rapida solo
del producto disponibilidad en la sede donde cuando el producto esta

se recibe la solicitud.

disponible localmente.

Verificacion entre
sedes

Se realiza mediante llamadas,
mensajes o consulta manual con
personal de Cereté, Monteria o
Sincelejo.

Aumenta el tiempo de espera
del cliente y se retrasa el cierre
de la venta.

Integracion de
inventarios

No existe una consulta inteligente
e integrada que muestre de forma
inmediata la disponibilidad por
sede.

Se dificulta conocer en tiempo
real donde se encuentra el
producto solicitado.

Actualizacion de

La informacion depende de

Puede presentarse informacion

informacién registros internos y confirmaciéon  desactualizada o diferencias
del personal encargado. entre inventario fisico y
registrado.
Comunicacion El asesor debe esperar El cliente puede percibir

con el cliente

confirmacion antes de dar una
respuesta definitiva.

demora, inseguridad o falta de
precision en la atencion.

Toma de
decisiones
comerciales

La ubicacion del producto y la
posibilidad de traslado se
verifican manualmente.

Se limita la capacidad de
ofrecer alternativas rapidas,

reservas o productos sustitutos.

Fuente: Elaboracion propia a partir del diagndstico organizacional realizado en Torfer

Cereté.

Los hallazgos evidencian que una de las principales limitaciones del proceso actual

se relaciona con la dependencia de la comunicacion manual entre sedes. Esta condicion

afecta directamente la agilidad del servicio, debido a que el asesor no siempre cuenta con

una herramienta que le permita consultar en tiempo real la disponibilidad del producto

solicitado. En consecuencia, el cliente debe esperar mientras se confirma la existencia del

articulo, lo cual puede generar inconformidad, pérdida de interés o busqueda del producto

en otra empresa competidora (Uparela, 2025).

También se identifico que la falta de integracion de la informacion limita la

capacidad de respuesta comercial de Torfer. Por ejemplo, si un cliente solicita una

herramienta especifica en la sede Cereté y esta se encuentra disponible en Monteria o

Sincelejo, el asesor debe realizar una validacion manual antes de confirmar la venta. Este
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procedimiento puede provocar retrasos, duplicidad de consultas y desgaste operativo para el
equipo comercial. Ademas, cuando la informacion no se encuentra actualizada, existe el
riesgo de comunicar una disponibilidad incorrecta, generando pérdida de confianza en el
cliente.

Tabla 2
Estimacion de tiempos de respuesta en la consulta de disponibilidad de productos

Tipo de consulta Tiempo promedio Nivel de
estimado afectacion
Producto disponible en la misma sede 3 a 5 minutos Bajo
Producto no visible en inventario local 8 a 10 minutos Medio
Producto disponible en otra sede 12 a 18 minutos Alto
Producto agotado y blisqueda de 15 a 20 minutos Alto
alternativa
Consulta en horas de alta demanda 18 a 25 minutos Critico

Fuente: Elaboracion propia a partir de observacion del proceso de atencion y
consulta de inventarios.

A partir de esta informacidn, se pudo establecer que el mayor punto critico no se
encuentra inicamente en la existencia o inexistencia de productos, sino en la forma como
se consulta, verifica y comunica dicha disponibilidad. Es decir, Torfer puede contar con el
producto en alguna de sus sedes, pero si el asesor no logra obtener la informacion de
manera agil, la oportunidad comercial puede verse afectada. Esto demuestra que la gestion
de inventarios no solo tiene una dimension operativa, sino también una dimension
comercial y de servicio al cliente (Reyes, 2023).

De igual forma, se evidencid que la comunicacion entre sedes presenta
oportunidades de mejora. Aunque los asesores conocen los canales internos para solicitar
informacion, el proceso depende de la respuesta humana y no de un sistema inteligente que
centralice la informacion. Esto ocasiona que varias consultas se realicen de forma repetida,
especialmente cuando diferentes clientes preguntan por productos similares o referencias de

alta demanda.
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Resultado objetivo 2

Examinar las aplicaciones y herramientas de inteligencia artificial utilizadas en la

gestion de inventarios, automatizacion de consultas y atencion al cliente, a partir de la

revision de literatura cientifica y experiencias empresariales documentadas.

Con el propdsito de identificar alternativas tecnoldgicas aplicables a la problematica

diagnosticada en Torfer Cereté, se realiz6 una revision de literatura cientifica y

documentacion empresarial relacionada con la inteligencia artificial aplicada a la gestion de

inventarios, automatizacion de consultas y atencion al cliente. Los hallazgos permitieron

establecer que las organizaciones han comenzado a incorporar herramientas basadas en

inteligencia artificial para optimizar el acceso a la informacion, reducir tiempos de

respuesta y fortalecer la experiencia de los usuarios mediante sistemas automatizados de

consulta y andlisis de datos.

Tabla 3

Comparacion de aplicaciones de inteligencia artificial identificadas en la literatura

Aplicacion de IA Funcién principal Beneficio operativo Aplicabilidad
en Torfer

Chatbots Atencion Respuesta inmediata ~ Alta
inteligentes automatizada de al cliente

consultas
Asistentes virtuales  Consulta de Reduccion de tiempos  Alta
empresariales informacion internay  de busqueda

externa
Motores de Interpretacion del Mayor precision en Alta
blisqueda semantica  lenguaje natural consultas de productos
IA predictiva de Pronostico de Optimizacion del Media
inventarios demanda y abastecimiento

existencias
Sistemas de Sugerencia de Incremento de Alta
recomendacion productos oportunidades de

alternativos venta
Integracion IA-ERP  Consulta centralizada Informacion en tiempo Muy alta

de inventarios

real

Fuente: Elaboracion propia a partir de la revision documental (2026).

Los resultados permiten observar que las tecnologias con mayor potencial para

atender la problematica identificada en Torfer son aquellas orientadas a la consulta

inteligente de informacion y la integracion de inventarios. Mientras que las herramientas
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predictivas se enfocan en anticipar necesidades futuras, los asistentes virtuales y motores de
busqueda inteligente permiten resolver una necesidad inmediata: identificar rapidamente en
qué sede se encuentra disponible un producto solicitado por un cliente.

Asimismo, la revision evidencié que la tendencia actual en empresas de retail,
ferreterias, cadenas comerciales y distribuidores multisede consiste en integrar bases de
datos de inventario con herramientas de inteligencia artificial capaces de responder
preguntas formuladas en lenguaje natural. Esto permite que tanto clientes como asesores
comerciales obtengan respuestas instantaneas sobre disponibilidad, ubicacion, cantidades
existentes y alternativas de compra, reduciendo significativamente los tiempos de consulta
y mejorando la experiencia de servicio.

Figura 1
Relacion entre las aplicaciones de inteligencia artificial y la problematica identificada en
Torfer Cereté

Demoras en ) automatiza atencién [ - 2 respuestas automaticas ' Menor tiempo de espera
. > Chathot intsligente ; P > Respuesta automahca
respuesta al cliente | )
h,

Me]or atencién al chenteJ

oy
Consulta manual centraliza inventario L ) ubicacidn por sede o )
| » Inventario integrade | P > Ubicacidn por sede
entre sedes . \
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) i ) ) Informacidn precisa
[ pe ) consulta inteligente de productos (
Bosqueda semadntica l g P » Consulta por producto
L \
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O ) o -
Problema ac?ual \ necesidad tecnoldgica > ?—Ienqumentas deIA | uso propuesto > Aplicacién en Torfer | mejora del servicio > Resultado esperado
Torfer Cereté identificadas | |

b

Fuente: Elaboracion propia (2026).

La informacion analizada permite concluir que las herramientas de inteligencia
artificial disponibles actualmente ofrecen capacidades suficientes para atender las
necesidades identificadas en Torfer Cereté. Particularmente, la integracion de inventarios
mediante asistentes virtuales y motores de consulta inteligente aparece como la alternativa
mas alineada con el objetivo de optimizar la disponibilidad de informacion entre sedes y
fortalecer la atencion al cliente. Estos hallazgos constituyen la base conceptual para la
formulacion de la propuesta que se desarrollara en el siguiente objetivo especifico (Merino

& Villalta, 2024).
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Resultado objetivo 3

Diseniar una propuesta basada en inteligencia artificial orientada a mejorar la
consulta de inventarios entre sedes y la disponibilidad de informacion para los clientes de
Torfer Cereté.

A partir del diagnostico realizado y del andlisis de herramientas de inteligencia
artificial aplicadas a la gestion de inventarios y atencion al cliente, se diseildé una propuesta
orientada a mejorar el proceso de consulta de disponibilidad de productos entre las sedes de
Torfer ubicadas en Cereté, Monteria y Sincelejo. La propuesta consiste en la estructuracion
de un asistente inteligente de consulta, conectado a una base de datos centralizada de
inventarios, que permita a los asesores comerciales consultar de forma rapida la existencia
de un producto, la sede donde se encuentra disponible, la cantidad aproximada, posibles
alternativas y la opcion de orientar al cliente hacia la sede correspondiente. Esta propuesta
no implica una implementacion inmediata, sino una ruta conceptual de mejora que puede
servir como base para futuras decisiones tecnoldgicas de la empresa.

Figura 2
Propuesta de asistente inteligente para consulta de inventarios entre sedes de Torfer
Cereté

=

| 1. Solicitud del cliente |

producto solicitado

N

..'Interpreta la solicitud del cliente

| o (S SLEIS IR0 |A|> | y evita bisquedas manuales.

- =
e -

o --\"'H-\_.

T —

e ~_
/consulta inteligente /producto, sede y cantidad ““m.nginera respuesta
L

- ] p a

| Centraliza la informacidn de

1 las tres sedes en un solo punto. |

; ..Permite responder con rapidez, N
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Fuente: Elaboracion propia (2026).
La figura muestra que la propuesta parte de los canales habituales de atencidon
utilizados por Torfer, como WhatsApp, llamadas telefonicas y atencion presencial. A través

de estos canales, el cliente solicita informacion sobre un producto y el asesor comercial
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registra la consulta. Posteriormente, el asistente inteligente interpreta la solicitud, identifica
la referencia del producto y realiza una bisqueda en la base centralizada de inventarios,
donde se consolida la informacion de las sedes de Cereté, Monteria y Sincelejo.

La principal ventaja de esta propuesta consiste en que el asesor no tendria que
depender exclusivamente de llamadas o mensajes entre sedes para confirmar la
disponibilidad de un producto. Por el contrario, contaria con una herramienta de apoyo que
le permitiria conocer con mayor rapidez si el articulo esta disponible, en qué sede se
encuentra, qué cantidad aproximada existe y si es posible ofrecer una alternativa cuando el
producto solicitado no esté en inventario. Esto contribuiria a reducir los tiempos de espera,
mejorar la precision de la informacion y fortalecer la percepcion de calidad del servicio.

Asimismo, la propuesta conserva el papel del asesor comercial como intermediario
principal en la relacion con el cliente. La inteligencia artificial funcionaria como un
instrumento de apoyo para organizar, consultar y procesar informacion, pero la decision
comercial, la orientacion personalizada y el cierre de la venta seguirian estando en manos
del personal de Torfer. De esta manera, la tecnologia no sustituye la atencion humana, sino
que la fortalece mediante informacion mas rapida, clara y confiable.

En consecuencia, el disefio propuesto responde directamente a las limitaciones
identificadas en el diagnostico inicial, especialmente aquellas relacionadas con la consulta
manual de inventarios, la dependencia de comunicacion telefonica entre sedes y los retrasos
en la respuesta al cliente. Su incorporacion futura permitiria avanzar hacia una gestion mas
integrada de la informacion, favoreciendo la eficiencia operativa, la disponibilidad de datos

en tiempo real y una atencion al cliente mas 4gil en las tres sedes de la empresa.
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Conclusiones.

Se pudo hacer el diagndstico del proceso actual de consulta, verificacion y
comunicacion de la existente disponibilidad del producto asociado con las sedes de Torfer,
que se encuentran en Cereté, Monteria y Sincelejo, ddndose a conocer como principal
limitacién una dependencia en procedimientos manuales para la validacion de los
inventarios. Se pudo evidenciar que la consulta existente entre las sedes requeria de
llamadas entre las sedes, de mensajes internos y de otras verificaciones por parte del
recurso humano, derivandose de ello tiempos de respuesta elevados y la afectacion de la
oportunidad de atencion de los clientes. Asi mismo, se llego6 a la conclusion de que la
inexistencia de una fuente de disponibilidad de informacion centralizada limitaba la puesta
a disposicion inmediata de informacion que podria llegar sobre existencias, lo que limitaba
la toma de decisiones comerciales y reducian la eficiencia operativa de la organizacion.

En segundo lugar, se pudo concluir que las aplicaciones de inteligencia artificial
delimitadas en la literatura cientifica y en la experiencia de empresas documentadas, poseen
un alto potencial para optimizar procesos ligados con la gestion de inventarios y la atencion
al cliente. Los hallazgos permitieron la puesta a disposicion de herramientas como chatbots
inteligentes, asistentes virtuales, motores de busquedas semanticas y sistemas de
inventarios integrados, que han demostrado que podrian contribuir a la automatizacion de
las consultas, la reduccion de tiempos de respuesta y el acceso oportuno a la informacion.
Por consiguiente, se evidencia que la inteligencia artificial se identifica como una
alternativa tecnologica que serviria de respuesta a los problemas asociados a la consulta de
productos en organizaciones con sedes multiples.

Por tltimo, se ha formulado una propuesta conceptual sobre inteligencia artificial
orientada a la mejora en la consulta de inventarios en las sedes de Torfer Cereté y que
permitiria tener mas informacion disponible para los clientes. La propuesta sugiere la
posibilidad de contar con el uso de un asistente inteligente que se conecte a una base de
inventarios centralizada, la cual le permite conocer la ubicacion de un producto, consultar
el stock disponible en tiempo real y generar respuestas rapidas tales que apoyen a la gestion

comercial.
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