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RESUMEN INFORMATIVO

Durante el siguiente trabajo de investigacion se plantea el objetivo de
disefiar e implementar un sistema de monitoreo, proyeccién y estrategias
en ventas con ayuda de inteligencia artificial, el cual tiene la capacidad de
centralizar el registro y control de movimientos de venta realizados por
una empresa, para asi generar un mayor aprovechamiento de los datos que
un negocio suele recolectar a lo largo del tiempo. EI marco tedrico tendréa
como teorias de soporte: Ciencia de Datos, Teoria de la Computacion,
Inteligencia Artificial, Computacion en Nube, Teoria de la Informacion.
El disefio de la investigacion serd mediante un proyecto especial, asi
también se hara uso de un disefio de investigacién de tipo documental e
investigacion de campo. Como poblacion se tendrd todas aquellas
empresas con un nimero minimo de vendedores y dentro de la zona de
Falcon, mientras por otro lado la muestra empleada sera la empresa
DiCascada C.A. Para la recoleccion de datos se hara uso de observacion
directa, entrevista no estructurada, encuesta de opinion y analisis
documental. La informacion serd procesada y analizada empleando
técnicas propias del analisis cualitativo.

Descriptores: Monitoreo, Inteligencia Artificial, Inteligencia de Negocios, Software
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INTRODUCCION

Para abarcar el proyecto, se debe focalizar la atencién en dos areas
involucradas, complementarias entre si, las cuales son Tecnologia de la
Informacion (Technology Intelligence) y la Ciencia de Datos (Data Science).
Dichas areas poseen un rol importante en lo que se refiere a la eficiencia,
rendimiento, andlisis y crecimiento de las pequefias, medianas y grandes empresas
y, como no, abarcando el negocio “DiCascada C.A”. Antes que nada, se necesita
un poco de conocimiento en cuanto a la importancia que proveen ambas areas en
cualquier empresa. Primero se tiene la Tecnologia de la Informacion (TI), es la
aplicacion de ordenadores, softwares y equipos de telecomunicaciones para
almacenar, recuperar, transmitir y manejar los datos.

De acuerdo a la investigacion “Importance and Use of Information
Technology in Small and Medium-Sized Companies” se pueden observar que la
implementacién de sistemas TI en las pequefias y medianas empresas (PYMES),
compilado de trabajadores y directivos de las empresas entrevistadas en la
investigacion, otorga una mejoria en la facilidad y seguridad de los procesos de los
negocios, mayor acceso a la informacién y estado de la empresa por parte de todos
los involucrados, una mejoria en los tiempo de entrega, entre muchas otras areas.
Ademas, nos arroja que el buen uso e implementacién de estos sistemas, es
fundamental para el futuro y desarrollo de una empresa en la Gltima década.

Esto permite dar a entender la magnitud y la escala de importancia que tiene
la implementacién de un sistema Tl para las empresas, ya que de esta depende el
progreso, consolidacién y crecimiento de un negocio. Dicho punto, se busca abarcar
con respecto a “DiCascada C.A”, donde se investiga las principales areas débiles
que se puedan fortalecer con el uso de un software personalizado. Dicho esto, se
debe hablar del siguiente campo involucrado, la Ciencia de Datos (Data Science).
La ciencia de datos es un campo de la estadistica y de las ciencias de la
computacion, referido al proceso de extraccion, almacenamiento, manejo, filtrado
y presentacion de informacion obtenida de un conjunto de datos, a su vez haciendo
uso de modelos de inteligencia artificial y redes neuronales para esta labor. Citando
a Mike Loukides “El futuro pertenece a aquellas compafiias que comprenden como



recolectar y usar la informacién de manera exitosa. Teniendo esto en cuenta, una
de las areas que se volvera muy importante es la Ciencia de Datos. Siendo esta un
area asociada a la recoleccion, preparacion, analisis, visualizacion, manejo y
preservacion de grandes cantidades de informacion™.

Con lo anterior dicho, se puede concluir la importancia que representa el
correcto manejo, almacenaje y visualizacion para una empresa, pudiendo ser
“duefios del futuro”. En cuanto a “DiCascada C.A” se puede encontrar la
informacidén muy dispersa en distintas bases de datos, sin una correcta clasificacion,
con pérdidas de datos y un complicado acceso y manejo de estos, el cual es el otro
punto que se pretende ocupar, proporcionando un sistema de ciencia de datos
eficientes y una buena experiencia de usuario al momento de trabajar con este
sistema. A sabiendas de la informacidn anterior, se pretende investigar los sectores
dénde se observa una carencia de rendimiento, que puedan ser abarcados
empleando los sistemas de informacion, asi como el correcto tratamiento de los
datos. A tales fines, se desarrollara la investigacion siguiendo cuatro (4) capitulos.

Capitulo I. El problema: Es un compendio introductorio donde se describen
los antecedentes del estudio, asi como el entorno en el cual se desenvuelve la
empresa DiCascada C.A, permitiendo formular y plantear el problema actual de la
misma, la justificacion del problema, los objetivos tanto generales como
especificos, asi como sus alcances y posibles limitaciones.

Capitulo 1. Marco Teorico: Toda investigacion debe estar sustentada bajo
bases académicas y tedricas detras para legitimar su contenido. El capitulo
comprende los antecedentes, el sustento teorico, los aspectos legales y la definicidn
de términos inherentes al estudio.

Capitulo 1ll. Marco Metodolégico: En este capitulo, se describe la
metodologia empleada, incluyendo el disefio, nivel y modalidad de la investigacion,
su poblacion y muestra, asi como las técnicas e instrumentos de la recoleccion y
analisis de la informacion conseguida.

Capitulo IV. Aspectos Administrativos: En este apartado, se hablara acerca
de todas las variables administrativas involucradas en el proyecto, teniendo en

cuenta los recursos humanos, los recursos materiales, economicos y el cronograma



de actividades pensado para la investigacion, asi como también las referencias
empleadas para el sustento del trabajo en cuestion.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1  Planteamiento del problema

Hoy en dia (2021) las empresas a nivel global, invierten enormes cantidades
de capital en sistemas de informacion y procesamiento de datos, debido a que las
mismas tienen como objetivo poder adaptarse a la demanda de los usuarios en el
menor tiempo posible para poseer alta calidad, reduciendo costos e incrementando
ganancias, optimizar procesos, y colocarse en la cima del mercado en el que se
encuentren. En un mundo globalizado, donde la tecnologia y estrategias de
produccién y marketing evolucionan de manera exponencial, las empresas se han
visto obligadas a usar uno de sus recursos mas importantes para poder evolucionar
con ellas, dicho recurso es la “Informacion”. En busca de decisiones con menos
riesgo y precisas, para reaccionar a los requerimientos del mercado actual.

Las nuevas tecnologias y los sistemas de informacion gerencial representan
un aspecto clave en los procesos de toma de decisiones en el &ambito empresarial,
sobre todo en entornos tan dinamicos y cambiantes como los que se viven
actualmente en Venezuela. Estos aspectos representan una opcion para desarrollar
ventajas competitivas, ya que contar con informacién centralizada, actualizada y
confiable de las operaciones de la organizacion, permite tomar mejores decisiones
y de forma maés expedita. El problema se encuentra cuando una empresa no tiene la
suficiente inversion de recursos en las distintas herramientas de TI, software y
programas capacitados para poder brindar esta ayuda, viendose aventajados por
aquellas empresas en cuestion que si explotan este potencial.

Estudiando de cerca la empresa objetivo de esta investigacion, se ha podido
observar ciertas situaciones de mala organizacion, almacenamiento y uso de los
datos habidos en la empresa en el sector ventas se refiere. Primero que nada, la
informacién se encuentra desperdigada en multiples computadores distintos,
desactualizada en unos y con informacién inconclusa, habiendo archivos Excel
desperdigados entre distintos dispositivos USB, laptops y PC. Entre las situaciones
que se pudieron observar debido a esta problematica, fue la de una pérdida de



informacion y organizacién, perdiendo los datos de ubicacion de un cliente con el
cual hubo problemas en una venta.

Asi como ese, gerentes y empleados de la empresa DiCascada C.A
mencionaron a los investigadores que ha habido problemas de la misma indole en
distintas ocasiones. Fuera de la mala organizacion, se consulté que tipo de
operaciones o anélisis se realizaban sobre las ventas y dichos datos, en donde las
respuestas en cuestion fueron que las ventas solo se almacenaban para tener el
historico, asi como los datos en caso de emergencia o en temas de contabilidad,
pero que no se hacia mas uso de esta que el basico.

Con esto, se puede llegar a mencionar las principales carencias que se han
podido observar que posee la empresa DiCascada C.A, podemos hallar la falta de
almacenamiento de la informacion, el manejo y tratado de esta, y herramientas
capaces de no solo mostrar, sino aportar un extra de informacién util para la
empresa, en cuanto a las distintas decisiones se puedan presentar. Estas carencias o
fallos comunes que podemos observar, conllevan una deuda técnica dentro del
negocio. Al no haber un almacenamiento de los datos eficiente, la
informacidn se encuentra desperdigada, pérdida o comprometida, sin facil acceso a
esta. En cuanto al manejo de la informacion, aun teniendo un buen almacenamiento
de esta, si no se le da el trato y manejo necesario, los datos no dejan de ser
simplemente datos, perdiendo asi su potencial para impulsar la toma de decisiones
teniendo en cuenta bases solidas para sustentarse.

Finalmente, tenemos el problema de carecer de un software capaz de usar
estos datos obtenidos, filtrados, manejados y trabajados, perdiendo esa posibilidad
de aportar bases solidas en la toma de decisiones. La realidad dentro de la empresa
DiCascada C.A, es que presenta las carencias mencionadas, perdiendo gran
potencial en los datos generados por los movimientos de ésta, especialmente en los
movimientos relacionados a las ventas.

1.2 Formulacion del problema

Entendiendo el contexto y situacion suministrada anteriormente, surge la

siguiente pregunta. ;Como se puede mejorar el almacenamiento, centralizacion,

obtencion, manejo y filtrado de los datos en ventas de la empresa DiCascada C.A.



para usar esta misma informacion, en la toma de decisiones internas del negocio en
cuestion?

1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo general

Desarrollar un sistema de monitoreo, proyeccion y estrategias en ventas para
la empresa “DiCascada C.A” con ayuda de inteligencia artificial.
1.3.2 Objetivos especificos

Investigar y diagnosticar las necesidades y problemas de almacenamiento
de los registros de venta dentro de la empresa DiCascada C.A.

Identificar los requerimientos funcionales y no funcionales del software a
desarrollar, buscando que este cumpla su propoésito de la manera més eficiente y
eficaz posible.

Evaluacion de los distintos servicios existentes de almacenamiento en nube
que se ajuste al negocio e implementarlo.

Disefar la interfaz y arquitectura del software, herramientas, lenguajes y
demas auxiliares que se requieran emplear para cumplir los requerimientos.

Desarrollar el software en cuestibn empleando la metodologia de
Programacioén Extrema (Extreme Programming), asi como disefio TDD (Test
Driven Development) o desarrollo basado en pruebas.

Construir el software en cuestion y la re6alizacion de las pruebas de
integracion, aceptacion y End to End.

1.4 Justificacion de la investigacién

Para cualquier organizacion, es de vital importancia que la informacion
generada sea centralizada de manera que los datos puedan ser recibidos,
almacenados, manejados y recuperados facilmente, mas en una organizacion del
tamafo de “DiCascada C.A” con un rango de volumen de ventas de entre 200 a 450
al mes, de manera que se puede hacer una idea de la magnitud de datos e
informacién que llega a generar en poco tiempo y lo complejo que puede llegar a
ser manejar esta data sin las herramientas necesarias, asi como el conocimiento de
la situacion de las ventas del negocio, que cosas estan haciendo bien y cuales deben

ser replanteadas. Siguiendo ese orden de ideas, un sistema capaz de centralizar y



manejar la informacidn, asi como realizar proyecciones del estado de ventas, es un
bien dtil e incluso indispensable para la prosperidad de la organizacion.

De alli se justifica este estudio, asi como del desarrollo del software
pertinente, ya que proporcionara a “DiCascada C.A” de la informacion, manejo,
centralizacion y herramientas pertinentes para cumplir dichos objetivos expuestos.
Otro factor o punto de vista desde la cual se puede justificar, en cuanto a lo
relacionado con los datos e informacion del negocio, viene siendo en la parte de
seguridad, proporcionando un servidor externo (nube) capaz de soportar los datos a
largo plazo, asi como sus correspondientes sistemas propios de seguridad que estos
poseen (véase Amazon Web Service, Oracle, Azure) y que los responsables de
visualizar toda la informacion, asi como su acceso a esta, seran los Administradores,
se agrega capas de seguridad para la proteccién de filtrado de datos a externos o
pérdida de informacion.

1.5 Alcance

El alcance del proyecto sera enfocado dentro de la empresa DiCascada C.A,
pudiendo crear un software perfectamente funcional, estable y eficiente para el
negocio en si. No obstante, la solucidén puede llegar a ser extrapolada a distintos
tipos de negocios, debido a que como sabemos, la estadistica, los nimeros y el
analisis de estos, es algo global en cualquier negocio que busca triunfar.

A su vez, se tendran en cuenta ciertas limitaciones, como pueden ser el
tiempo disponible para el desarrollo de un software de esta magnitud, asi como el

costo monetario que puede ocupar el uso de servicios Cloud para las bases de datos.



CAPITULO I
MARCO TEORICO

En el tema referente al monitoreo, este sera la parte en la cual los vendedores
registren las ventas realizadas, con todos los datos pertinentes a esta (cliente, fecha,
monto, forma de pago, entre otras), en la plataforma web, que posteriormente sera
almacenada en el sistema en la nube.

Por otro lado, la Inteligencia Artificial (I1A) se implementara en cuanto a la
proyeccion de las ventas se refiere. El sistema de IA deberd emplear los datos
registrados de las ventas que se mencionan anteriormente, con el fin de realizar las
respectivas proyecciones, aprendiendo y siendo cada vez mas exacta, con el
objetivo de proporcionar un estimado a lo largo de un periodo de tiempo, con el
proposito de proporcionar dicha informacion al momento de las tomas de decisiones
dentro de la empresa.

Con el proposito de sustentar de manera tedrica el presente estudio, se
realiz6 anélisis de los antecedentes, teorias, normativas y términos basicos
considerados validos para un enfoque correcto. Seguidamente, se muestran algunas
investigaciones en materia de inteligencia artificial, ciencia de datos y computacion
en nube que han sido realizadas tanto a nivel nacional como internacional.

2.1  Antecedentes de la investigacion

Para poder dar inicio en la construccion del marco teorico, es necesario la
revision de diversos antecedentes que guardan una relacion directa o indirecta con
el tema en cuestién y con sus diversas partes, encontrandose gran cantidad de
informacidn referente a esta, tanto nacional como internacional. Sin embargo, antes
de hacer mencién a los distintos antecedentes que se pueden encontrar, cabe resaltar
el hecho de que, dentro de los limites nacionales, no existe gran cantidad de
informacidn o proyectos similares de proyeccion de ventas empleando inteligencia
artificial, ni en articulos, proyectos o trabajos de grados consultados.

Esta informacion se ha considerado relevante, debido a que es un indicativo
del poco uso que se le ha dado al poder de la inteligencia artificial dentro del
territorio nacional, desaprovechando enormemente el potencial de estos. Siguiendo

este orden de ideas, una empresa, negocio u organizacién que decida hacer uso de



este potencial, se podrd ver en una posicion aventajada con respecto a sus
competidores dentro del campo. Dicho esto, se procede en hacer mencion a los
antecedentes consultados:

En primer lugar, en el trabajo de grado de Suarez Julio Eduardo (2018)
titulado “Los beneficios de la Inteligencia Artificial en el Sector Empresarial”
realizado en la universidad Santo Tomés en Colombia, para optar por el titulo de
Licenciatura en Administracion de Empresas, destaca el crecimiento y evolucion
que han tenido los modelos de negocios, la planificacion, estrategia y la toma de
decisiones dentro de un marco empresarial con la llegada de las nuevas tecnologias,
principalmente de Inteligencia Artificial. El objetivo principal que tuvo este trabajo
en cuestion, fue poder contextualizar y extender el poder competitivo que dichas
tecnologias generan.

A nivel tedrico, el estudio se soporto con lo relacionado a los modelos de
inteligencia artificial, principales empresas que hacen uso de esta, la historia detras
de esta tecnologia, las ventajas y desventajas que pueden generar estas
herramientas. El estudio estuvo basado en un analisis de la implementacién y del
funcionamiento de multinacionales, asi como de empresas locales (colombianas), a
la fecha de haberse hecho este trabajo en cuestion. Las principales conclusiones,
manifiestan que las implementaciones de estas tecnologias (Inteligencia Artificial
y computacion en Nube) permiten contar con métodos de apoyo en los sectores
empresariales, mejorando la eficacia y eficiencia de los colaboradores.

Asi como también se puede identificar que este tipo de tecnologia no busca
el reemplazo de la mano humana, sino al contrario, aportar mayor cantidad de
empleos, asi como un apoyo y mejora en la calidad de trabajo de los colaboradores
dentro de la organizacion. En cuanto a la relacion con el presente estudio, se puede
evidenciar en cuanto al contexto y la transmision de la importancia que tienen estos
sistemas, aportando un poder en la empresa o0 negocio para la toma de decisiones y
mejora en diversos sectores. Asi como presentan diversos antecedentes de empresas
exitosas y de gran renombre mundial, los cuales se han visto beneficiados con estas
tecnologias. Todo esto a su vez, nos permite visualizar el potencial existente detras

de estas herramientas.



Siguiendo este mismo orden de ideas, es posible situarse en la investigacion
Ilevada a cabo por Paola Andrea (2017) para la revista SCIENTIAMERICANA que
lleva por titulo “La utilizacion de las Aplicaciones de la Inteligencia Artificial
en el Sector Empresarial de Tipo Comercial y de Servicios de América Latina”.
En dicha investigacion, pretende abarcar el como se emplea la tecnologia de la
inteligencia artificial, en qué campos y qué beneficios obtienen las empresas que la
emplean.

La investigacion en cuestion estuvo soportada de manera tedrica, mediante
diversas entrevistas, cuestionarios y observaciones practicas de empresas de
distintos rubros, asi como un analisis en el uso histérico de estas tecnologias,
abarcando también multiples fuentes. La autora de esta investigacion que se hace
mencion, concluyd que las areas donde mas se emplea el uso de inteligencia
artificial, son aquellas relacionadas a los servicios y primordialmente al comercio.
A su vez, observa que los usos destacables de estas tecnologias vienen dada por el
aprendizaje automatico, aprendizaje profundo y la ciencia de datos. También, se
pudo observar que las empresas afirman que existe una mayor eficiencia y eficacia,
mejorando la productividad laboral y el aumento de la demanda de consumidores,
al momento de emplear dichas tecnologias.

La relacion existente entre este articulo citado y el trabajo actual, se puede
encontrar a lo largo del articulo. Pero, principalmente a destacar, el hecho que este
antecedente expone, como se menciond anteriormente, que las empresas de tipo
comercial, de diferentes tamafios, se ven beneficiadas con la implementacion de
estas herramientas, asi como se puede apreciar un aumento, a lo largo del tiempo,
de la inversion en estas areas, dando a entender lo importante y relevante que es
para una empresa el uso de tecnologias modernas

Por otra parte, se puede observar la tesis doctoral de Palos Pedro (2015)
titulado “Modelo de Aceptacion Y Uso del Cloud Computing: Un Analisis
Realizado en el Ambito Empresarial” en la Universidad de Sevilla. En dicha tesis
doctoral, el autor plantea abarcar dos objetivos primordiales. El primero siendo el
encontrar el modelo mas adecuado de Cloud Computing para una organizacion y el
segundo el estudio y profundizacién en la evolucién de esta tecnologia. La tesis
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referenciada estuvo soportada a nivel tedrico por los estudios de investigacion de
bases de datos como Scopus, Sciencedirect, Science Citation, entre muchas otras,
ademas de su propia experiencia profesional en el campo del Cloud Computing

Este antecedente tiene relacion con el trabajo en cuestion, en cuanto a los
modelos existentes de Cloud Computing, asi como su evolucion, aceptacion,
ventajas y desventajas que tienen. También, abarca el &rea de la implementacion,
su complejidad y los distintos beneficios que esta aporta, proporcionando
informacidn de relevancia y utilidad para la implementacion de servicios basados
en la nube (Cloud Computing).

El siguiente antecedente, obtenido del trabajo de grado de Araceli Silvana
Boldorini (2014) titulado: “Prevision de Ventas” para la Licenciatura en Ingenieria
en Sistemas del Instituto Universitario Aeronautico (IUA). En este trabajo, la autora
plantea la construcciébn e implementacion de un sistema, un software
computacional, para el apartado de previsiones de ventas, con el objetivo de realizar
estimaciones de ventas 6a lo largo de un periodo de tiempo, junto al analisis de
estadisticas referentes a estos movimientos.

A nivel teorico, este estudio estuvo soportado en cuanto a los pronésticos y
a las previsiones se refiere, captando sus ventajas, desventajas, metodologias, su
uso e importancia. EI mencionado estudio, fue realizado con el propdésito de
continuar un trabajo de grado anterior, afiadiendo un nuevo mdédulo para la
prevencion y diagnostico de ventas para una empresa en el periodo de un afio, para
fomentar la toma de decisiones entre los gerentes y superiores.

El mencionado trabajo, arroja como conclusiones, que adn siendo un
programa de prototipo, capaz de aun seguir creciendo, cumple con sus objetivos de
prevision y proyeccion de las ventas, asistiendo a una mejor toma de decisiones.
Este antecedente esté relacionado con el enfoque del presente trabajo, pudiendo
obtener un antecedente nacional de un programa similar al propuesto en el mismo,
logrando desarrollar software eficiente que aproveche los recursos de la empresa
para generar reportes y proyecciones en ventas, para asistir en la toma de decisiones,

asi como la capacidad de poder crecer y mejorar en el tiempo.
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2.2 Bases Tedricas
2.2.1 Ciencia de Datos

Es posible afirmar sin oportunidad de equivocarse, que la ciencia de datos
es hoy una herramienta fundamental para la explotacion de datos y la generacion
de conocimiento. Entre los objetivos se encuentra la busqueda de modelos que
describen patrones y comportamientos a partir de los datos con el fin de poder
realizar predicciones o tener una ayuda en cuanto a la toma de decisiones se refiere.
Haciendo referencia a Mike Loukides (2011) en su articulo titulado “What is Data
Science?” menciona que “El futuro pertenece a aquellas compaiiias que
comprenden como recolectar y usar la informacién de manera exitosa. Teniendo
esto en cuenta, una de las areas que se volvera muy importante es la Ciencia de
Datos. Siendo esta un area asociada a la recoleccion, preparacién, analisis,
visualizacion, manejo y preservacion de grandes cantidades de informacion”, hoy
dia somos testigos de la veracidad que tuvo su afirmacion.

En ese orden de ideas, la investigacion llevada a cabo por Navneet Kaur y
Gurpeet Kaur (2019) titulado “Importance of data science in various fields” para la
“International Research Journal of Mathematics, Engineering and IT” afirma la
inherente conexion existente entre los negocios y las ventas, tienen con la ciencia
de datos. Indica como los programas de ciencia de datos estdn ayudando a los
lideres de ventas de multiples compafias (desde pequefias, medianas y grandes
empresas) para aumentar las probabilidades de éxito de su negocio, asi como de
mejorar y potenciar las tomas de decisiones. Este recurso nos permite observar el
potencial inherente que existe bajo esta disciplina, asi como la importancia que
tienen los datos y el saber manejarlos

Otra investigacién a destacar en cuanto a ciencia de datos se refiere, es la
realizada por Vasant Dhar (2012) profesor de La Escuela de Negocios Leonard N.
Stern de la Universidad de Nueva York titulado “Data Science and Prediction”. De
esta investigacion, podemos extraer la realidad de que existen ciertas limitaciones
en cuanto a los modelos de prediccidn se refiere, esto debido a la volatilidad que
pueden tener los datos o las situaciones externas (un ejemplo de esta situacion,

podria ser la pandemia global del afio 2020). Sin embargo, adn con estas
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limitaciones, afirma que mientras sigan existiendo casos, variables o estructuras
causales que se puedan predecir, sigue siendo informacion de enorme utilidad para
la toma de decisiones o prevencion de posibles riesgos en las diversas areas.

Al final, es posible observar que la ciencia de datos no es mas que una
herramienta que permite la extraccion de informacion y conocimiento Gtil de una
agrupacion enorme de datos. Es la manera més Optima que tienen las entidades,
entre esas los negocios y empresas, para tener cierta base estructural para su futura
toma de decisiones. En cuanto a la compafiia DiCascada C.A, se ha encontrado el
manejo de mucha informacion, de una cantidad enorme de datos sin filtrar, sin
agrupar y sin poder realmente extraer toda la informacion Gtil de estos.

Se deduce la importancia de la ciencia de datos, para con este estudio, ya
que, a través de procesos de filtrado, extraccion y almacenamiento, la empresa
DiCascada C.A podréa obtener informacidn relevante con respecto a sus ventas, sin
necesidad de hacer este trabajo manualmente, delegando la responsabilidad a un
programa, permitiendo enfocar los esfuerzos en la estructuracion de decisiones en
base a los datos obtenidos.

2.2.2 Teoria de la Computacion

Se puede encontrar una definicion a la Teoria de la Computacion dentro del
libro “Teoria de la Computacion. Lenguajes, autdmatas y gramaticas” de Rodrigo
de Castro Korgi (2004) del Departamento de Matematicas de la Universidad
Nacional de Colombia. Este libro indica que la Teoria de la Computacion estudia
los modelos abstractos de los dispositivos que conocemos como computadoras, y
se analiza lo que se puede y no se puede hacer con ellos. Este estudio tedrico se
llevd a cabo décadas antes de la aparicion de los primeros computadores reales y
hoy dia continGa creciendo, a medida que la computacién incrementa su
sofisticacion.

La Teoria de la Computacion abarca todo el camino histérico que han tenido
los sistemas computacionales, asi como el desarrollo de equipos computadores.
Uno de los pioneros de la Teoria de la Computacién fue Alan Turing de acuerdo a
la profesora Hilda Contreras (2018) en su libro “Teoria de la Computacion para

Ingenieria de Sistemas: un enfoque practico” quien pudo anticipar el poder de las

13



computadoras a través de un modelo conceptual en 1936. También sefiala que las
Teorias de bases son dos, la Teoria de Automatas y la Teoria de los Lenguajes
Formales.

Hoy dia, los computadores son herramientas imprescindibles para el
procesamiento de informacion, el almacenamiento de la misma, automatizacion de
tareas y resguardo de la informacion. Se considera que el tratado de la teoria
abordada en este apartado, puede facilitar la comprension de lo que se espera
obtener mediante la implementacion del software, asi como permite deducir que es
posible resolver problemas de esta indole.

2.2.3 Inteligencia Artificial

En esta seccidn, se abordara lo concerniente desde el punto de vista de Lasse
Rouhiainen, experto internacional en materias de inteligencia artificial y escritor de
libros y articulos del mismo topico. En diferentes seminarios realizados por este
experto, define la Inteligencia Artificial (IA) como “La habilidad de los ordenadores
para hacer actividades que normalmente requieren inteligencia humana” (2018). En
una definicion mas detallada, podria decirse que la IA es la capacidad que poseen
las maquinas para usar algoritmos, aprender de los datos y utilizar lo aprendido en
latoma de decisiones, imitando el comportamiento de un ser humano, con la ventaja
con respecto a estos, que no requieren descansar y es capaz de analizar volimenes
gigantes de informacion en simultaneo.

Este autor sefiala que, en la actualidad, la Inteligencia Artificial se ha visto
involucrada en multiples campos, entre esas, las concernientes a este trabajo en
cuestion, las cuales son las mejoras del desempefio de la estrategia algoritmica
comercial, asi como la capacidad de predecir, con un menor margen de error que
una persona, estados financieros o de ventas en las empresas.

Una cita conocida del matematico Clive Humby es “Los datos son el nuevo
petroleo” (2006). Basado en esta cita, Lasse nos explica que las empresas mas
poderosas del mundo, a menudo, tienen acceso a grandes cantidades de datos, pero
bien esto por si solo no es importante, sino la calidad de los mismos y la capacidad

de aprovecharlos. Continuando una base tedrica anterior, la Ciencia de Datos, quedo
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pendiente resaltar que esta aplica modelos de Inteligencia Artificial para el
procesamiento de datos y el uso de estos.

Guillermo Quiroga en su articulo ¢Qué es la inteligencia artificial y como
se aplica en los negocios? Indica lo siguiente “La idea es predecir bien y
permanentemente perfeccionar dicha capacidad de prediccion” (2018, p2), a su vez
resalta que una mayor cantidad de informacién, permite actuar con mayor
inteligencia al momento de tomar decisiones. Este tipo de situaciones, es en las
cuales el uso de la 1A beneficia a cualquier empresa o negocio. Los datos, aunque
en primera instancia puedan parecer informacion sin sentido, dicen mucho mas de
lo que somos capaces de ver, hablan mas de los potenciales clientes, de la empresa,
de las ventas, etc. Y es precisamente de esta informacién, de estos datos, de los
cuales las inteligencias artificiales se alimentan y aprenden.

Los investigadores concluyen la importancia de este topico, debido a que
como se indica este trabajo, se busca realizar un programa capaz de analizar las
ventas realizadas por la empresa DiCascada C.A, con el objetivo de predecir y
proyectar futuros datos relacionadas a estas, para promover una mejor toma de
decisiones. A su vez, se deduce que este tipo de proyecciones son capaces de
hacerse.

2.2.4 Computacion en Nube

Como fue sefialado anteriormente, la Computacion en la Nube, representa
una de las partes fundamentales en la solucion del proyecto establecido para
DiCascada C.A. Conservando ese orden de ideas, se ofrecen conceptos de distintos
autores respecto a esta tecnologia. Asi, en primer lugar, podriamos entenderla
computacion en la nube como: “Es un nuevo paradigma que consiste en ofrecer
servicios a través de internet” (Curo y Conesa, 2010).

Por parte de la National Institute Of Standars and Technology (NIST) sefiala
que “El cloud computing es un modelo en pago por uso que permite acceso en Red
y bajo demanda a un conjunto compartido y configurable de recursos de
computacion, que pueden ser desplegados con rapidez y minima interaccion de un

tercer proveedor” (2011).
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Mientras tanto, de acuerdo a Microsoft, en su plataforma de servicios en la
nube Azure, realizan la siguiente definicion

La computacién en la nube es una entrega de servicios
computacionales, incluyendo servidores, almacenamiento,
base de datos, redes, software, analisis e inteligencia, alrededor
del internet para ofrecer una rapidez de innovacion,
flexibilidad de recursos y economia en el escalado.
Sin embargo, la definicion que los investigadores encuentran mas acertada, clara y
facil de comprender, es la otorgada por la corresponsal del noticiero CM& Silvia
Parra, quien sefialo que

Este nuevo modelo de servicios tecnolégicos consiste en alojar
en internet archivos y programas de software casi de cualquier
tipo, para que no dependan de un solo equipo, sino de una red.
Es decir, cualquier persona, desde cualquier lugar que tenga
una conexion a internet, podra acceder a esa informacion
(2011).

Tal como se manifiesta en las distintas definiciones, la computacion en nube
representa una alternativa para el facil manejo, ingreso y acceso de informacion de
ventas para la empresa DiCascada C.A, dado que le permitira almacenar, procesar
y compartir los grandes volumenes de datos que estos reciben. De la misma manera,
sera un importante y principal centro de informacion para entrenar una inteligencia
artificial, capaz de proyectar las ventas de la empresa, permitiendo asi resolver dos
problemas en uno, centralizar la informacion y los datos de las ventas de la empresa,
asi como proporcionar a la solucién de Inteligencia Artificial suficiente datos para
alimentarse, aprender y evolucionar de acuerdo a las necesidades.

2.2.5 Teoria de la Informacién

La teoria de la Informacion ha influido en diversos campos de las ciencias,
asi, para Norman Abramson (1986) menciona en el libro Teoria de la Informacion
y Codificacion “Es un nombre muy significativo para una disciplina cientifica”
(p15). Por otro lado, Mauricio Correa (2008) plantea que la Teoria de la
Informacién “Es la ciencia que trata la informacion como un recurso que puede ser
medido, convertido a simbolos (generalmente bits) y transmitidos de un lugar a otro

por medio de un canal” (p27).
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Por su lado, Idalberto Chiavenato (2004) define en su libro Introduccién a
la teoria general de la administracion que “la teoria de la informacion es una rama
de la matematica aplicada que utiliza el célculo de la probabilidad” (p. 385).
También sefiala que su origen data de 1920, con los trabajos realizados por Szilar y
Nyquist y las diversas contribuciones aportadas por Hartley, Shannon,
Kolmogorov, Weaver y muchos otros.

Volviendo con Contreras, expone el modelo de comunicacion desarrollado
por Shannon y Weaver, en donde se destacan los elementos que conforman este
modelo y que se exponen a continuacion:

Fuente de informacién: Selecciona el mensaje deseado de un conjunto de
posibles mensajes para ser enviados por medio del transmisor

Transmisor: Transforma o codifica esta informacion en una forma
apropiada al canal. Convierte el mensaje en una sefial que sera enviada por un canal
de comunicacion

Sefial: Mensaje codificado por el transmisor

Canal: Medio a través del cual las sefiales son transmitidas al punto de
recepcion

Fuente de Ruido: Conjunto de distorsiones o adiciones no deseadas por la
fuente de informacion que afectan a la sefial

Receptor: Decodifica o vuelve a transformar la sefial transmitida en el
mensaje original.

Teniendo estas bases, podemos aducir una importancia de la Teoria de
Informacion para con este estudio, ya que, a través de sistemas de computacion en
la nube, DiCascada C.A serd capaz de acceder, archivar, manejar y recuperar
informacion relevante, asi como estd misma informacion servira como un “input”
para el modelo de Inteligencia Artificial que permitird generar una proyeccion de
ventas.

2.3 Bases Legales

Desde el punto de vista legal, el presente estudio se fundament6 en las

distintas normativas y leyes existentes en el pais en materia de internet y seguridad

informatica. Dentro de las cuales se mencionan la Constitucion de la Republica
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Bolivariana de Venezuela (1999) y la Ley Especial Contra Delitos Informaticos
(2001).

La carga magna de Venezuela, establece en el Articulo 110, que el Estado
reconoce la tecnologia y sus aplicaciones como medio para el desarrollo del pais en
todos sus aspectos y dispondra de los recursos necesarios para su desarrollo, con la
participacion de los entes privados.

La Ley Especial Contra Delitos Informaticos (2001), determina en el
Articulo 1, que su objeto es la proteccion integral de los sistemas que utilicen
tecnologias de informacion, asi como la prevencion y sancion de los delitos
cometidos contra estos, cualquiera de sus componentes o los cometidos mediante
el uso de dichas tecnologias, en los términos previstos en la ley. De esa manera, se
citan los literales 1 y O, ya que ambos guardan relacion con este trabajo de
investigacion:

I. Seguridad: Condicién que resulta del establecimiento y mantenimiento
de medidas de proteccion que garanticen un estado de inviolabilidad de influencias
o0 de actos hostiles especificos que puedan propiciar el acceso a la data de personas
no autorizadas o que afecten la operatividad de las funciones de un sistema de
computacion.

O. Contrasefia (password): secuencia alfabética, numérica o combinacion
de ambas, protegida por reglas de confidencialidad utilizada para verificar la
autenticidad de la autorizacion expedida a un usuario para acceder a la data 0 a la
informacion contenidas en un sistema.

Por otra parte, el Titulo Il de los delitos, en su Capitulo I, detalla los delitos
contra los sistemas que utilizan tecnologias de informacion y las penas aplicables a
situaciones como el acceso indebido, el sabotaje o dafio a sistemas, el espionaje
informatico. Mientras tanto, en el Titulo Il de los Delitos Contra la Propiedad, se
abordan las sanciones contra los delitos de hurto, fraude, obtencion indebida de
bienes y servicios.

2.4 Términos Bésicos
Software: Esta referido a las instrucciones que se incorporan a un sistema

informatico para que este lleve a cabo una determinada funcion
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Inteligencia Artificial: Se refiere a sistemas 0 maquinas que imitan la inteligencia
humana para realizar tareas y pueden mejorar iterativamente a partir de la
informacidn que se recopila

Ciencia de Datos: Disciplina que se encarga de analizar grandes volimenes de
datos.

Cloud Computing: Tecnologia que permite el acceso remoto a software,
almacenamiento de archivos y procesamiento de datos en la internet.

Ventas: Actividades necesarias para proveer a un cliente o empresa de un producto

0 servicio a cambio de dinero.
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CAPITULO 11l
MARCO METODOLOGICO

En todo proceso de investigacion se sigue una metodologia; la cual, es
seleccionada en funcién de los objetivos de estudio propuestos. Asi las cosas, en
este capitulo fueron descritos los aspectos relacionados con el disefio, nivel,
modalidad de la investigacion. De igual manera, se indico la poblacion y muestra
objeto de estudio; y, las técnicas e instrumentos de recoleccion y andlisis de datos;
porque de acuerdo con Bernal. César A. (2010), “... es usual referirse a la
metodologia como a ese conjunto de aspectos operativos indispensables para la
realizacion del estudio.” (p. 59).

3.1 Tipo De Investigacion

Definiendo lo que son las investigaciones podemos encontrar la descripcion
dada por Hernandez Sampieri que dice “la investigacion es un conjunto de procesos
sistematicos, criticos y empiricos que se aplican al estudio de un fenémeno o
problema”. Asi como Bernal (2010) sefiala que:

La eleccidn o seleccion del tipo de investigacion depende, en
alto grado, del objetivo del estudio del problema de
investigacion y de las hip6tesis que se formulen en el trabajo
gue se va a realizar, asi como de la concepcion epistemologica
y filosofica de la persona o del equipo investigador. (p.110).

El tipo de investigacion del presente es un “Proyecto Especial”. La
Universidad Pedagdgica Experimental Libertador (UPEL, 2016), en el Manual de
Trabajos de Grado de Especializacion y Maestria y Tesis Doctorales define a este
tipo de investigacion):

Trabajos que lleven a creaciones tangibles, susceptibles de ser
utilizadas como soluciones a problemas demostrados, o que
respondan a necesidades e intereses de tipo cultural. Se
incluyen en esta categoria los trabajos de elaboracion de libros
de texto y de materiales de apoyo educativo, el desarrollo de
software, prototipos y de productos tecnoldgicos en general,
asi como también los de creacion literaria y artistica. (p.21).

Para los autores el proyecto especial puede ser considerado como aquellos

proyectos, que luego de llevado a cabo una investigacion de las problematicas que



se buscan abarcar, asi como sus causas, es posible la creacion o desarrollo de algun
elemento que permita la solvencia parcial o total de estas problematicas planteadas.
3.2 Disefio de la Investigacion

Al hablar de disefio de la investigacion, Bernal (2010) expresa que “la
definicién de investigacion estd determinada por el tipo de investigacion que va a
realizarse y por la hipdtesis que va probarse durante el desarrollo de la
investigacion”. En tal sentido en este Trabajo de Grado, se emplearan elementos de
la investigacion documental y la investigacion de campo, ya que los datos seran
tomados del personal que labora en la empresa “DiCascada C.A.” y su base de
datos. Segun Bernal (2010) “La investigacion documental consiste en un analisis
de la informacion escrita sobre un determinado tema, con el propdésito de establecer
relaciones, diferencias, etapas, posturas o estado actual del conocimiento respecto
al tema objeto de estudio.” (p.111) y con respecto a la Investigacion de campo
siguiendo a el Manual de Trabajos de grados de la UPEL (2016):

Se entiende por Investigacion de Campo, el andlisis
sistematico de problemas en la realidad, con el propdsito bien
sea de describirlos, interpretarlos, entender su naturaleza y
factores constituyentes, explicar sus causas y efectos, o
predecir su ocurrencia, haciendo wuso de métodos
caracteristicos de cualquiera de los paradigmas o enfoques de
investigacién conocidos o en desarrollo. (p.18).

3.3 Nivel de Investigacion

Segun Herndndez Sampieri (2003), ... del alcance del estudio depende la
estrategia de investigacion. Asi, el disefio, los procedimientos y otros componentes
del proceso seran distintos en estudios con alcance exploratorio, descriptivo,
correlacional o explicativo”.

Esta investigacion se realizara de forma descriptiva siguiendo a Hernandez
Sampieri (2003)

. con los estudios descriptivos se busca especificar las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas,
grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro
fendmeno que se someta a un analisis. Es decir, nicamente
pretenden medir o recoger informacion de manera
independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a
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las que se refieren, esto es, su objetivo no es indicar como se
relacionan éstas. (p.92).

Los autores decidieron este enfoque debido a que esta investigacion esta
centrada en demostrar el comportamiento de un hecho o fendmeno, al cual no se
requiere dar una explicacion en esta investigacion, centrandose Unicamente en el
funcionamiento y comportamiento que tendré el sistema.

3.4  Poblaciony Muestra
3.4.1 Poblacion

Siguiendo el libro de Bernal. Cesar A. (2010) el cual hace referencia al
trabajo de Jany (1994), la poblacion es “la totalidad de elementos o individuos que
tienen ciertas caracteristicas similares y sobre las cuales se desea hacer inferencia”
(p.160).

Durante la realizacion de esta investigacion, la poblacion esta definida por
todo aquel negocio y local en mdaltiples rubros dentro de la industria alimenticia,
delimitado en el estado Falcon. El cual que manejan un nimero considerable de
vendedores de un minimo de quince (15), y que posean una alta necesidad de un
seguimiento claro y conciso de sus vendedores y las ventas realizadas por los
mismos.

3.4.2 Muestra

Segtin Bernal (2010) “Es la parte de la poblacion que se selecciona, de la
cual realmente se obtiene la informacion para el desarrollo del estudio y sobre la
cual se efectuaran la medicion y la observacién de las variables objeto de estudio.”
(p.161). Siguiendo este concepto, podemos precisar como la muestra de este estudio
a una empresa especifica que se encuentre dentro de la poblacion especificada. Es
decir, la empresa “DiCascada C.A.” la cual se vera involucrada en el proceso de
recoleccion de datos a usar durante esta investigacion.

La muestra es no probabilistica de tipo intencional dado que el elemento
escogido se hace con base al criterio de los investigadores.

3.5  Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos
Las tecnicas varian segun cada investigacion, Hernandez Sampieri (2003)

dice que “Recolectar los datos implica elaborar un plan detallado de procedimientos
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que nos conduzcan a reunir datos con un propoésito especifico”. Y los instrumentos
también los define Hernandez Sampieri (2003) como el “Recurso que utiliza el
investigador para registrar informacién o datos sobre las variables que tiene en
mente” (p.199). Las técnicas e instrumentos escogidos por parte de los
investigadores seran observacion directa, entrevista no estructurada, encuesta de
opinidn, analisis documental y la base de datos existente dentro de la empresa.
3.5.1 Observacion Directa

Segln Bernal (2010) “La observacion, como técnica de investigacion
cientifica, es un proceso riguroso que permite conocer, de forma directa, el objeto
de estudio para luego describir y analizar situaciones sobre la realidad estudiada”
(p.257). A través de esta técnica uno de los investigadores trabajara de cerca con el
equipo de ventas de la empresa “DiCascada C.A.” lo cual le permitird al equipo
investigador descubrir el flujo de trabajo usado en una compariia de dicha indole.
3.5.2 Entrevista no Estructurada

Bernal (2010) define la entrevista no estructurada tal que

Este tipo de entrevistas se caracterizan por su flexibilidad, ya
que en ella solo se determinan previamente los temas que se
van a tratar con el entrevistado. Durante la entrevista, el
entrevistador puede definir la profundidad del contenido, la
cantidad y el orden de las preguntas o cuestiones por tratar con
las personas que van a entrevistarse (p.257).

Se realizaran entrevistas a los supervisores, administradores y asistentes de
ventas acerca de las principales caracteristicas de sus puestos de trabajo, asi como
los estadisticos usados para medir la eficacia de cada integrante del equipo. Los
cuéles seran tomados en cuenta para el desarrollo general del software.

3.5.3 Encuesta de Opinion

Segun Hernandez Sampieri (2003) “Son investigaciones no experimentales
transversales o transeccionales descriptivas o correlacionales-causales, ya que a
veces tienen los propositos de unos u otros disefios y a veces de ambos.” (p.166).
Las cudles seran tomadas en cuenta para el desarrollo general del software,
principalmente en la seccion de disefio de reportes de Inteligencia de Negocios y en

el registro de ventas, enfocado en una gran Experiencia de Usuario.
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3.5.4 Analisis Documental

Segun Hernandez Sampieri (2003) “Implica detectar, consultar y obtener la
bibliografia y otros materiales que sean Utiles para los propositos del estudio, de
donde se tiene que extraer y recopilar la informacion relevante y necesaria para
enmarcar nuestro problema de investigacion”. Los autores haran uso de distintos
articulos e investigaciones cientificas acerca de modelos de Inteligencia Artificial
y aprendizaje automatizado, asi como ademés de un andlisis de la informacion
técnica proveida por los servicios de almacenamiento en nube y su documentacion
y por lo tanto analizar las ventajas y desventajas de cada uno para asi contrastar cual
seria el servicio y la arquitectura mas 6ptima para el desarrollo de este software.

Asi como se permitié el acceso de lectura de su base de datos interna cuya
informacidn sera analizada de distintas formas entre las que se encuentran el uso de
la misma para el entrenamiento de la inteligencia artificial que nos permitira inferir
los patrones deducibles por medio de algoritmos de Aprendizaje Automatizado y
por lo tanto proyectar de manera probabilistica, sus proximas ventas, la efectividad
de sus vendedores y otros datos relevantes en el sector de las ventas que puedan

resultar de vital importancia para la toma de decisiones.

3.6  Técnicas de analisis de resultados
Hernandez Sampieri (2003) menciona que:

En el analisis de datos, la accion esencial consiste en que
recibimos datos no estructurados, a los cuales nosotros les
proporcionamos una estructura. Los datos son muy variados,
pero en esencia consisten en observaciones del investigador y
narraciones de los participantes (p.418).

Debido a que los datos de para el desarrollo de estudio derivaron de la
entrevista, el analisis documental y los registros previos de la base de datos a los
que se le dara acceso a los investigadores, por lo tanto, no fueron expresados
nameros en nuestro analisis investigativo y por tanto se aplico la técnica de analisis

cualitativo, que como indica Bernal (2010), “los investigadores que utilizan el

método cualitativo buscan entender una situacion social como un todo, teniendo en
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cuenta sus propiedades y su dinamica” (p.60). En esa direccion, el anélisis de la
informacion se realizé siguiendo este concepto. Esto es:

Clasificar la informacion obtenida tanto de las entrevistas, como de la
investigacion de campo, a objeto de interpretar similitudes en las opiniones y
detectar prioridades de funcionamiento en el sistema de ventas.

Organizar los registros de la base de datos en base al tiempo permitiendo
entrenar a la Inteligencia Artificial, contrastando su eficacia en base de que sea
capaz de predecir informacion ya existente de la cual el dicho software no tenga
conocimiento y por lo tanto discernir su margen de error y a través de multiples
iteraciones ajustar y optimizar sistema para que sus predicciones se desvien lo
minimo posible de la realidad.

Realizar una evaluacion comparativa entre los distintos servicios
disponibles de almacenamiento en la nube, asi como de distintas arquitecturas y
modelos de aprendizaje automatico e Inteligencia Artificial, éste siendo apoyado
principalmente por pruebas de implementacion y el estudio de articulos e
investigaciones cientificas junto a la documentacion técnica que se encuentre
disponible y por tanto de esta manera ir discriminando entre sus funciones y
descartando hasta llegar a la opcién mas 6ptima para la implementacion de éste
sistema y la empresa.

3.7  Fases de la Investigacion
Fase | Recoleccion y analisis de los datos utilizados para el disefio del software

Se realizaran las entrevistas necesarias para entender el funcionamiento
interno de la empresa y las funcionalidades necesarias para implementar el sistema
de mayor calidad posible, haciendo ademas una revision bibliografica de la
documentacidn técnica pertinente para determinar las tecnologias y servicios que
seran utilizadas para la programacion del software.

Fase 11 Disefio del software a implementar

Realizando el disefio final y diagramas de la arquitectura de tanto el sistema

coémo de la base de datos e incluso la Inteligencia Artificial a utilizar.

Fase |11 Desarrollo del software
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Implementar el software en base a los diagramas que seran realizados en la
Fase Il, priorizando la parte del backend y el frontend de la aplicacion para asi
finalmente centrarse en el desarrollo de la Inteligencia Artificial, todo lo que
respecta a implementacion y entrenamiento de la misma.
Fase IV Integracion y pruebas del software

Integrar las partes del software y aplicar las pruebas finales para evitar que
cualquier error llegue a un entorno de produccion. Finalizadas estas pruebas se
tendra un sistema apto y totalmente funcional que se puede utilizar en la empresa y
por lo tanto puede ser adaptable para cualquier otra empresa que pueda necesitar un

sistema similar.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

El andlisis e interpretacion de los resultados, se constituye en un aspecto de
gran importancia en todo proceso investigativo por cuanto la informacion
presentada refleja la realidad que interesa conocer; por lo tanto, se refiere a la
consecucion de los objetivos planteados al inicio de la investigacion. De alli, que
en el presente capitulo se expusieron los hallazgos alcanzados en la realizacién de
este estudio, los cuales son fruto de la observacion directa, la entrevista no
estructurada, encuesta de opinion y analisis documental.

En ese orden de ideas, inicialmente fueron expuestos los datos obtenidos a
través de la observacion directa realizada por uno de los investigadores trabajando
en la empresa en cuestion, con el propdsito de conocer la situacion actual de la
informacion, tanto en coémo es almacenada, registrada, obtenida y procesada en la
referida compafiia. A tales fines se realiz6 una descripcion de los procesos
observados durante la observacion, en la cual se plasma la informacién aportada.

Posterior a esta descripcion, se procede a exponer los datos obtenidos a
través de la entrevista no estructurada, aplicada a 3 personas dentro de la empresa,
1 administrador, 1 vendedor y 1 gerente con el propdsito de expandir el
conocimiento acerca del uso de la informacion y analisis de los datos de la
compafiia, asi como de un flujo de trabajo regular de esta. Los puntos a tocar dentro
de la entrevista fueron guiados hacia los temas del flujo de trabajo, obtencion de la
informacién, registro de la informacion, problemas relacionados a pérdida de
informacién, como hacen uso de los datos dentro de la empresa y sobre el
conocimiento de tecnologias de nube e inteligencia artificial. Con tales fines se
disefio un resumen general segun los topicos relevantes en la entrevista para la
estructuracion del programa.

Seguido de lo anterior, se expone los resultados obtenidos sobre la encuesta
de opinion, donde se realizaron preguntas dirigidas a 1 administrador, 1 gerente y

1 supervisor de ventas tocando los puntos acerca de la existencia de un



almacenamiento centralizado de las ventas, haber oido de tecnologias de nube y de
inteligencia artificial.

En segundo término, posterior a exponer los datos obtenidos en la
recoleccion de estos, se describieron los requerimientos para implementar los
servicios de computacion en nube en DiCascada C.A. Cabe destacar, que la
informacion presentada es producto de un minucioso proceso de revision
documental, el cual consistio en recopilar, registrar, analizar y organizar los datos
extraidos de diversas fuentes (textos, documentos, revistas, articulos en linea, entre
otros), con la finalidad de comunicar al lector de forma clara y precisa las ideas y
argumentos que contribuyen con el conocimiento. A su vez, los requerimientos
funcionales y no funcionales de la aplicacion para el registro y visualizacion de los
datos por parte de los vendedores y de los propios Gerentes o Administradores,
considerar aquellos datos que deben ser almacenados y analizados por el modelo de
Inteligencia Artificial.

4.1  Fase | Recoleccion y analisis de los datos utilizados para el disefio del

software.
4.1.1 Observacién Directa

Uno de los investigadores trabajé de cerca con el personal de Gerencia,
Administracion y Ventas, observando, analizando y recabando informacion acerca
del flujo de trabajo en ventas, partiendo del momento en que esta es realizada y se
tiene que registrar en la base de datos de la empresa, asi como en los momentos
donde era necesario recuperar dicha informacién por distintas circunstancias. El
proceso que se realiza, es que el vendedor se comunica con la parte de facturas, la
cual posteriormente debe llamar a almacén para seguido de ello volverse a
comunicar con el vendedor para comunicar las existencias del producto. Luego de
ello, el vendedor llena los datos de la venta en un formulario fisico y facturacion la
almacena localmente, ya sea en su propio equipo o en dispositivos USB, cabe
destacar que esta parte de almacenar y registrar la factura es realizada al momento

en que el vendedor confirme el pago de la compra.
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Dicho esto, es posible observar durante el registro de la venta la
intervencion de facturacion, el cual su rol dentro de la empresa es generar las
facturas fisicas y calcular comisiones, del registro en la base de datos de la factura.
Dentro de la observacion por parte de los investigadores, se observo dentro de la
empresa el deseo que el registro de las facturas en la base de datos sea realizado por
el vendedor al momento de realizar la venta, con el proposito de evitar pasos
intermedios sin necesidad y agilizar proceso. Otro factor que se pudo observar es el
almacenamiento de dichas facturas por parte del departamento de facturacion, es
que esta informacion no esta centralizada en un almacenamiento comun, sino que
dependen de pasarse los registros mediante dispositivos USB y formularios fisicos
que son transcritos manualmente, pudiendo haber registros incompletos, datos
errados que se modifican en una instancia mientras que por otro lado en otras sigue
permaneciendo el error, datos almacenados en unos sitios que no estan en otros e
incluso facturas duplicadas en dispositivos distintos.

Este tipo de problemas han repercutido dentro de la empresa en
cancelacion de facturas, pérdida de ventas que en un principio estaban concretadas
o0 aplazamiento de estas, pérdida de confianza por parte de compradores y

problemas dentro del sector de contabilidad de la empresa.
4.1.2 Entrevista no estructurada

Para la recoleccion de datos, se hizo también uso de una entrevista no
estructurada a diversos empleados dentro de la empresa. Se entrevisto y hablo de
uno a uno con un gerente, un vendedor y un administrador, de manera que las
conversaciones fueran enfocadas en ciertos puntos de andlisis para el desarrollo del

sistema. A continuacion, se expone la matriz de anélisis de contenido.

Tabla 1: Pregunta de Entrevista no Estructurada. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

Proceso de Primero se le Se hace un registro del Antes que nada se
realizacion de una proporciona al inventario de los necesita recibir la lista
venta supervisor de ventas la | productos, asi como | de precios para armar
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lista de precios y el
inventario actual de
los productos. Cuando
el supervisor de ventas
recibe esta
informacion, proceden
a armar su ruta de
despacho. En cuanto
una venta es acordada,
entra en estado de
pendiente y cuando se
confirma el pago de
esta se procede a
realizar la factura
fisica del pedido,
armar el pedido y

despacharlo al cliente

de sus precios, para
posteriormente
exponerlo a los
vendedores. Luego de
estos armar su ruta de
clientes, proceden a
notificar por telegram
si se realiza un pedido
indicando el nombre,
lista de productos y
detalles extra en caso
de haberlo. Luego de
esto, la venta pasa a
cobranza donde tienen
monitoreado si el pago
este hecho con el
vendedor
correspondiente,
verificando si esta
solvente o moroso el
cliente. Seguido de
€so, en caso de estar
solvente, se arma el
pedido y se planifica
con el transporte para

la entrega de esta.

la ruta de clientes a
seguir. Después se va
tocando de puerta en

puerta para ver si se

realizara algin pedido,
y en caso de hacerse,
se notifica por
telegram el nombre y
el pedido que se hizo.
Luego de eso, se debe
notificar cuando
confirme el pago del
cliente para que se
genere la facturay se

le haga el despacho.

Como se obtiene y
registra la
informacion en lo
referido a clientes y

vendedores.

En cuanto a ventas, el
sistema registra el
cliente y la lista de los
productos. Cobranza

debe realizar un recibo

El sistema operativo
que se usa
actualmente es el que
registra la venta con

los datos de la lista de

Las ventas son
registradas por parte
del programa que usa
administracion. Por

parte de los
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a mano donde se
indique el monto,
método de pago y
detalles de dicho
método de pago, en
este punto en muchas
ocasiones puede haber
retrasos debido o
incluso datos errados
en el recibo cuando se
indica un método de
pago en un principio,
pero luego se verifica
en otro, datos errados
de cuentas bancarias,

etc.

productos y el cliente
que la realizo. Por
parte de cobranza, el
recibo interno del
registro se realiza a
mano, indicando el
método de pago, asi
como la cuenta y el
monto. Otra
informacion que se
calcula a mano, es la
cantidad de ventas que
ha logrado el
vendedor con sus

clientes asignados

vendedores,
corresponde tener un
registro hecho a mano,
sea en excel o en

anotaciones, del éxito
que hemos tenido con
cada cliente asignado,
las ventas que se han
concretado con estos y

en qué dias

Como o en que
ambitos se hace uso
de los datos
obtenidos de las
ventas, clientes y

vendedores

Fuera del registro de
estos datos, se realiza
una proyeccion para la
cantidad de productos
de distintos rubros que
se vayan a necesitar o

se espera sean
vendidos para reponer
inventario. Sin
embargo, se quiere
expandir el uso de esta
informacién para
realizar analisis e
intentar predecir

factores a futuro.

Aparte de almacenar
los datos, se hace uso
mas que nada para un
estudio o proyeccién
de cuantos productos
Se van a necesitar en
inventario para
préximos periodos de
tiempo, asi como lo
bien o mal que le ha
ido al vendedor en el
mes. Sin embargo,
también se quiere
utilizar esta

informacién para

Aparte de registrarla,
se hace un estudio del
rendimiento de los
vendedores de manera
periodica para
observar que tan bien
estan cumpliendo los
objetivos o el impacto
que han tenido en las

ventas del mes
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hacer un estudio de
ventas, verificar si
existe crecimiento o
decrecimiento, poder
analizar los clientes,
las zonas de despacho,
los vendedores y que
productos estan
teniendo mayor

impacto

¢Hay problemas
relacionados a la
pérdida de
informacion? Y, en
caso de ser asi,

¢ Cuales?

Si existen problemas,
en muchas ocasiones
gerencia necesita
algln dato de una
venta concretada y
este no se encuentra
habilitado, se
desconoce o se tarda
mucho tiempo para
conseguirlo en
distintas fuentes,
donde hay ocasiones
que hay
incongruencias entre

estas.

Si hay problemas con
la perdida de datos.
Principalmente, se

pierden los datos que
son solicitados por

gerencia en relacion a
las ventas y los mas

importantes para

generar las facturas y

concretar las ventas.

Entre esos el método

de pago, el monto o la
cantidad correcta de

productos

Si existen perdida de
datos, pero desconoce
en qué &mbito o
cuales datos se

pierden en general

¢ Qué tan seguido
ocurren errores en
facturacion por

datos erréneos?

Los errores cometidos
en facturacion por
falta de datos o datos
errados son lo

suficientemente

Los errores cometidos
por datos errados
suelen ser de mas del
8%

Cada mes suelen ser
unas 2 o 3 veces que
se notifica a los

vendedores que hubo




regulares como para
causar pérdidas de

tiempo o ventas

un problema en alguna

venta concreta

¢ Qué tan sequido se
pierde informacion
al momento de

procesar una venta?

La pérdida de
informacién es muy
recurrente, afecta en
gran medida el flujo

de caja y de ventas. Es

muy comdn

No esta registrado con
exactitud, pero si son
eventos recurrentes en

el flujo de caja

Se pierde de manera

seguida.

Aproximadamente
cuantas
ventas/facturas se
realizan de manera

semanal o mensual

De forma regular, las
ventas suelen rondar
las 600 o 700 de
manera semanal. En
meses picos se pueden
esperar alrededor de
las 1300. Esto es
tomando en cuenta
aquellas ventas que

llegan a concretarse.

Regularmente se
suelen hacer unas
3000 por mes. Sin

embargo, en meses de
mayor concurrencia,
puede duplicarse el

valor o casi triplicarse

De manera regular un
vendedor puede
concretar de unas 30 a
40 ventas, con el
mismo o distintos
clientes. Hay épocas
donde van mejor o

peor estas ventas.

¢ Qué tan acertadas
son las estimaciones
de las ventas
generales, por
vendedor, por
producto, por cliente
y como hacen la

estimacion?

En cuanto a vendedor,
cliente y producto no
se realizan
estimaciones
concretas. Por otro
lado, en las ventas si
se suelen realizar de
manera regular, pero
estas pueden varias
enormemente. Se

desea hacerlas de

Las estimaciones
actualmente solo se
realizan de manera

general con las ventas.
No se hacen de
manera especifica
para clientes o
vendedores. Estas
meétricas se hacen
tomando las ventas

realizadas el mes

Se desconoce cuales
métricas toman en
cuenta para las
estimaciones,
exceptuando las de las

ventas generales.
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manera mas precisa y
focalizar en
vendedores y clientes,
pero la falta y perdida
de informacion lo

obstaculiza.

anterior, el mes actual,
verificar el aumento o
diferencia entre ambos
y hacer una
estimacion para el
proximo mes 0 meses.
Se hace de manera
algo instintiva y
pueden variar en gran

medida

¢ Qué métricas usan
para evaluar la
efectividad de un

vendedor?

-Ventas por periodo de
tiempo
-Volumen total de las

ventas

-Ventas por periodo
de tiempo
-Volumen total de las

ventas

-Ventas por periodo
de tiempo
-Volumen total de las

ventas

4.1.3 Encuesta de Opinion.

Seguidamente, se realizd una encuesta de opinion para ser respondida por

una muestra ligeramente distinta de la anterior, conformada por 1 gerente, 1

administrador y 1 supervisor de ventas, de manera que los investigadores puedan

contrastar que requerimientos o funcionalidades desean que posea el software.

Figura 1: Grafica encuesta 1.

Fuente Chachati y Ruiz (2022)

(Actualmente usan una aplicacion o programa

S BN W B

para registrar los datos concerniente a las

ventas?

Si No

B Entrevistados
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Figura 2: Grafica encuesta 2. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

(Esta satisfecho con la aplicacion o programa usado

actualmente?

Si

M Entrevistados

Figura 3: Grafica encuesta 3. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

;Considera necesario hacer un software para el
almacenamiento de los datos con respecto a las

Si

ventas?

Tal vez No

H Encuestados
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Figura 4: Grafica encuesta 4. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

;Considera necesario generar reportes de las
ventas, vendedores, clientes y productos?

Figura 5: Grafica encuesta 5. Fuente Chachati y Ruiz (2022)
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Figura 6: Grafica encuesta 6. Fuente Chachati y Ruiz (2022)
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4.1.4 Andlisis de resultados.

En cuanto a la observacion directa, los investigadores han podido observar
que, debido a los pasos intermedios entre la compra, la llamada con facturacion,
posteriormente a almacenaje hasta llegar de nuevo al vendedor, se pierde valioso
tiempo, agilidad y a su vez aumenta las posibilidades que existan datos errados entre
un traspaso y otro de informacién. También en dicha observacion, se observo que
existen problemas al momento de registrar las ventas en la base de datos, esto es,
imposibilidad de editarlas una vez cargadas al sistema, causando que las facturas
con datos errados queden cargadas y haya que realizarlas con duplicados: Un
ejemplo de este caso, fue la ocasion de registrar la cedula de un cliente con el
formato “V XXXX” cuando debia ser cargada tal que “V-XXXX" lo cual causo un
retraso en la facturacion y un duplicado de la compra dentro de la base de datos del
sistema.

Otro factor que destaco, fue el uso excesivo de hojas de Excel o de escritura
a mano para tener seguimiento de algunos movimientos dentro de la empresa, como
un recio interno de esta, se realizan a mano en lugar de tenerlo en algun sitio de

facil acceso para todos lo que lo requieran ver y verificar.
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Continuando con la entrevista no estructurada, este sustento algunos de los puntos
mencionados anteriormente. La informacion esparcida en distintos dispositivos,
recibos hechos a mano con informacion faltante o errada, repercusiones en las
ventas con retrasos y anulaciones de estas por perdida de la informacién. También
se pudo constatar el proceso de venta desde el momento en que esta es creada y
como seria su flujo, teniendo en cuenta que una venta puede estar en distintos
estados como pendiente, procesando, pagada o anulada. Otra punto a observar es lo
limitado y escaso del sistema actual que emplea la empresa, entre esas la
imposibilidad de editar ventas ya registradas, ademas que este sistema guarda una
cantidad limitada de la informacién que una simple venta puede aportar para el
negocio, dicho esto, se observé que los Gerentes y Administradores tienen deseos
de almacenar de manera persistente mas informacion y datos referente a los
elementos involucrados en los procesos de venta, véase, los clientes, las ventas en
si, los vendedores y los productos, ademas de necesitar ayuda en el analisis de estos
datos.

Dentro de la entrevista efectuada, lo mas destacable entonces que han
podido los investigadores observar, es una perdida recurrente de informacion, datos
errados que afectan al flujo de caja, falta de datos o variables para expandir el
andlisis del negocio y falta de almacenamiento y obtencion de la informacién en un
sistema centralizado, seguro y persistente.

Entrando a la encuesta de opinidn, se buscd averiguar la importancia que
tiene para los entrevistados el hecho de que el software sea capaz de analizar la
informacion, predecir las ventas a lo largo del tiempo y aportar una nueva
perspectiva a los datos que se estaran almacenando. A su vez, se preguntd qué tipo
de variables o KPI (Key Performance Indicator) creen pertinente para el analisis y
prediccion de los clientes, los vendedores, los productos y las ventas en general.
Finalmente, se observo que los encuestados creen necesario un software para un
correcto almacenamiento y recuperacion de datos, asi como no estan satisfechos o
a gusto con el software usado actualmente, lo cual indica una urgencia de cambio o

actualizacion a algo que pueda satisfacer sus necesidades.
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4.1.5 Requerimientos funcionales y no funcionales

Después de haber recolectado y revisado los datos obtenidos anteriormente,

se procede a indicar los requerimientos funcionales y no funcionales que debe

cumplir el software a desarrollar. Antes que nada, cabe mencionar, un

requerimiento funcional es aquello que el software debe cumplir, aquellas funciones

que son necesarias que el software cumpla, es decir, habla de lo que “hace” el

sistema. Por otro lado, un requerimiento no funcional, es algo mas inherente al

software en si mas que lo que puede hacer, es decir, los requerimientos no

funcionales son el “como” lo hace.

Requerimientos funcionales.

Formulario para el registro de los datos de las ventas, productos,
clientes y vendedores en una base de datos.

Contara en un panel donde el usuario visualizara los resultados de
las predicciones a traves de las graficas.

Contara con un disefio facil de usar y accesible.

Permitira facil acceso para la visualizacion de la informacion en la
base de datos, asi como su edicion.

Proporcionara ayuda con estrategias de ventas en base a los datos

actuales y a la prediccion que realice

Requerimientos no funcionales.

Crear vistas intuitivas y agradables para el usuario.

Adaptado a diversos dispositivos y tamafios de pantalla

Validacion de campos, que los datos estén en el formato correcto o
no sean nulos cuando no deben serlo

Permitir faciles consultas

No requerird instalacion, debido a que se ejecutara en el navegador,
permitiendo poder ser accedido desde dispositivos moviles o

computadores
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4.2  Fase Il: Disefio del sistema

Siguiendo la metodologia XP, dentro de la fase de disefio de realizan
prototipos simples, entre ellos se selecciona el mas eficiente en relacion a disminuir
el tiempo de desarrollo, asi como el esfuerzo, asegurando a su vez, el facil
entendimiento para el usuario final.

Seguido a esto, se procede a estudiar a través de diferentes estrategias las
caracteristicas del sistema para asi poder realizar un disefio adaptado a los
requerimientos del mismo. Para ello pasaremos por diferentes diagramas UML, mas
especificamente, diagrama de casos de uso, donde se buscard ofrecer a los
desarrolladores una idea concreta de como debe comportarse la aplicacién en base
a los puntos de vista de los usuarios, y el modelado de la base de datos.

4.2.1 Casos de uso

Conociendo la manera que el sistema sera empleado por los diferentes tipos
de usuarios y los roles de estos dentro del sistema, se procede a maquetar un
diagrama de Casos de uso para mostrar como debe responder el programa segun el
tipo de usuario que se encuentre, es decir, que datos de entrada recibira el programa
segun los usuarios, que actividades o funciones puede cumplir este tipo de usuario
dentro del programa y finalmente que tipo de salida responderéa el programa para

esta variedad de usuarios.
Figura 7: Caso de uso del rol de vendedor. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

Iniciar Sesion

Registrar clientes y ventas

Vendedor
Visualizar ventas propias,
productos y clientes

Visualizar y editar estado de
estado de las ventas realizadsa
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Figura 8: Caso de uso del rol administrador. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

Iniciar Sesion

rear, eliminar y editar usuarios
vendedores

Senerar reporte de ventas;
vendedores, clientes y productos
de la empresa

Administrador

Ver graficas sobre las ventas;
vendedores, clientes y productos
de la empresa

4.2.2 Modelado de la base de datos

Dentro de este diagrama, se plantean y expone las relaciones que deben
existir entre las distintas tablas, la informacion que estas deben guardar y los tipos

de datos de esta informacion en cuestion.
Figura 9: Modelado base de datos modelo de User. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

User_groups

user_id

group_id

core_user_user_permissions

== core_user
id
user_id

permission_id

django_admin_log

authtoken_token

key

created

user_id
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Figura 10: Modelo base de datos modelo Salesman. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

™% core_sale

description

client_id
salesman_id == core_salesman
=% core_salesmanindicators INCOMe_currency id
g g

. status
¢ salesman_id identity_card

purchases
money_generated
biggest_sale_id

money_generated_curre

Figura 11: Modelo base de datos modelo Sale. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

™% core_salesman

™® core_salesmanindicators id
2 g i

o salesman_id identity_card

name
enerated image
le_id phone_1
enerated_currency phone_2
- address
== core_sale
™% core_productsale 5 id
g id Income
quantity date
income description
product_id client_id
sale_id salesman_id
INCOMe_currency INCome_currency

status

™% core_clientindicator

¢ client_id

purchases

money_generated

phone
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Figura 12: Modelo base de datos modelo Client. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

™™ core_sale

g id

income
date
description
client_id

salesman_id :
== core_chent

g id

== core_clientindicator INCOMe_currency

status

¢ client_id ST
N identity_card
purchases

name
money_generated 5
bz : image
biggest_sale_id dd
address
money_generated_currency

phone

Figura 13: Modelo base de datos modelo Product. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

== core_product
o id
name
description
code presentation
product_id cos

description price_1
== core_category

5 id

price_2
price_3

core_productsale fras i

id category_id
quantity HECOS
income cost_currency

price_1_currency

roduct_id

A
sale_id SSLEENCY
income_currency PR CIBIELCY

code
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4.2.3 Diccionario de datos.

Con el fin de mostrar de forma més detallada las caracteristicas de los datos
mostrados anteriormente en los modelados de la base de datos, se realizé una tabla
de diccionario de datos, en la que se expone cada entidad insertada o modificada
dentro de la base de datos del sistema, junto con su respectivo atributo, tipo de dato,
longitud, restricciones y una descripcion del elemento. A continuacién, se

describira el diccionario de datos de las tablas.

Tabla 2: Diccionario de datos modelo User. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

Campos Tipo Descripcion

Id Integer PK ID Unico del registro

password String Contrasefia del usuario

last_login Timestamp Fecha del ultimo inicio
de sesion

IS_superuser Boolean Indicador si es 0 no super
usuario

email String Correo electronico del
usuario

name String Nombre del usuario

is_active Boolean Indicador de si el usuario
esta activo

identity_card String Cedula del usuario

type String Indicador de tipo de
usuario

address String Direccion del usuario

phone String Numero telefonico del
usuario

Tabla 3: Diccionario de datos modelo Salesman. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

Campos Tipo Descripcion

id Integer PK ID Unico del registro

43



identity_card String Cedula del usuario

image String Url a la foto del usuario

phone_1 String Numero telefénico del
usuario

phone_2 String NUmero telefonico del
usuario

address String Direccion del usuario

name String Nombre del usuario

Tabla 4: Diccionario de datos modelo Sale. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

Campos Tipo Descripcion

id Integer PK ID Unico del registro

income Float Monto de la venta

date Timestamp Fecha de la venta

description String Descripcion o detalles de
la venta

client_id Integer FK ID del cliente de la venta

salesman_id Integer FK ID del vendedor de la
venta

income_currency String Moneda de la venta

status String Estado de la venta

Tabla 5: Diccionario de datos modelo Client. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

Campos Tipo Descripcion

id Integer PK ID Unico del registro

identity card String Cedula del cliente

name String Nombre del cliente

image String Url a la foto del cliente

address String Direccion del cliente
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phone String NUmero telefonico del

cliente

Tabla 6: Diccionario de datos modelo Product. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

Campos Tipo Descripcion
id Integer PK ID dnico del registro
name String Nombre del producto
description String Descripcion del producto
presentation String Tipo de presentacion del
producto
cost Integer Costo del producto
price_1 Integer Primer precio de venta
price_2 Integer Segundo precio de venta
price_3 Integer Tercer precio de venta
brand String Marca del producto
category_id Integer Categoria del producto
image String Url a la imagen del
producto
cost_currency String Moneda del costo
price_1 currency String Moneda del precio 1
price_2_currency String Moneda del precio 2
price_3_currency String Moneda del precio 3
code String Cddigo del producto

4.3 Fase I11: Desarrollo del software
4.3.1 Desarrollo del sistema

Antes de realizar la codificacion del software, se tuvo que hacer una
evaluacion de las distintas herramientas que se podrian emplear para el frontend,
backend e inteligencia artificial, tomando en cuenta la utilidad de estas, el tiempo

de desarrollo, la curva de aprendizaje y la escalabilidad que estas poseian.
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Primeramente, en cuestion del frontend, la parte con la que va a interactuar
el usuario directamente, se tuvo bajo criterio la facilidad de respuesta a las acciones
del wusuario, librerias o herramientas afines a la libreria o framework,
documentacién existente sobre esta, curva de aprendizaje de la herramienta y
posibilidad de escalabilidad que esta posee, asi como su capacidad de ser
multiplataforma, es decir, pueda funcionar en dispositivos maéviles y de escritorio.
Teniendo esto en cuenta, se selecciond la libreria de React.js del lenguaje de
Javascript, ya que tiene compatibilidad con multitud de navegadores,
documentacién y comunidad extensa, apoyo de una gran empresa (Facebook)
implicando seguridad en sus actualizaciones y compatibilidad con otras librerias
para agilizar tareas en el desarrollo.

Por parte del backend, se tuvo que tener en cuenta criterios similares al
punto anterior, la robustes del lenguaje y framework a emplear, la curva de
aprendizaje de este, la documentacion existente, compatibilidad con otras
herramientas y seguridad de los datos. A su vez, el criterio decisivo 0 mas relevante
en la eleccion del backend, recae en su compatibilidad o facilidad de trabajo con
grandes conjuntos de datos y el manejo de estos. El lenguaje por excelencia para el
manejo de datos es Python, poseyendo multitud de librerias pensadas y enfocadas
a la facilidad y correcto manejo de bancos de datos enormes, por lo cual este fue el
lenguaje escogido.

A su vez, teniendo en cuenta el lenguaje, se escogio para el desarrollo del
backend el framework de Django, debido a su robustes, facil manejo de base de
datos por ORM, escalabilidad y documentacién expuesta, y, para el manejo y
procesado de datos, se hizo eleccion de Pandas y Numpy, también librerias de este
mismo lenguaje.

En cuanto a la Inteligencia Artificial y el framework a utilizar, se pudo
observar que nuevamente el lenguaje por excelencia para esta es el de Python, por
lo cual fue nuevamente el lenguaje escogido. Sin embargo, en este caso, existen
multitud de librerias para el manejo de la IA como pueden ser Keras, PyTorch,
Scikit Learn, TensorFlow, entre muchas otras. Los desarrolladores tuvieron en

cuenta la profundidad hasta donde tenia que llegar esta IA, la facilidad de
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entrenamiento de los modelos, la curva de aprendizaje de la herramienta, asi como
nuevamente la escalabilidad de esta. Teniendo esto en cuenta, los desarrolladores
se inclinaron por el uso de Scikit Learn debido a cumplir con todos estos puntos
mencionados anteriormente.

De esta manera, una vez decidido los lenguajes y frameworks a utilizar para
el desarrollo del sistema, se procedid entonces a la construccion de las tablas de la
base de datos con sus campos respectivos siguiendo el disefio expuesto
anteriormente. Para este punto, se tuvo que hacer una migracion de la base de datos
existente de la empresa DiCascada, limpiar los datos e informacion incompleta,
repetida o con formato errado, y adaptarla a la base de datos del software en
desarrollo.

Teniendo esta informacidn en el formato adecuado, guardadas en la base de
datos en la nube y lista para ser trabajada, se entrend el modelo de base de datos
siguiendo la regla 80-20. Esta regla, dentro del entrenamiento de modelos de base
de datos, simplemente indica que el 80% de la informacion tiene que ser usada para
el entrenamiento del modelo y el otro 20% como datos de prueba para, como indica
el nombre, poner a prueba el modelo en cuestion.

Seguido de ello, en la parte del frontend, se realizaron las vistas
correspondientes con sus respectivas funcionalidades, tomando en cuenta las
opciones y restricciones necesarias para cada rol, desarrollando los requerimientos
sefialados del sistema. Las opciones de cada usuario son presentadas en un menu
lateral, de manera que permite un facil acceso a estas y a su vez son muy intuitivas

para los usuarios.
4.3.2 Disefo de interfaces

Para el disefio de las interfaces se tomé en cuenta las recomendaciones manifestadas
por los gerentes entrevistados, partiendo de esto se pasé a disefiar los
requerimientos funcionales. De igual forma, como ya es sefialado anteriormente, se
tomaron los principios fundamentales del disefio de interfaces como lo son:

e La claridad: Pues para ser eficaz con una interfaz, los usuarios deben ser

capaz de reconocer lo que es.
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Mantener los usuarios bajo control: El software con un disefio que no esta
bien definido resta comodidad, forzando al usuario a interacciones no
planeadas.

Visibilidad del estado del sistema: Mantener informado al usuario en todo
momento sobre el estado actual del sistema.

Correspondencia entre el sistema y el mundo real: Se debe investigar al
publico al que va dirigido el sistema para utilizar lenguaje que resulte
familiar y mostrar informacion en un orden natural y logico.

Prevencién de errores: Se debe procurar que el impacto de los errores sea

minimo en el sistema.
Figura 14: Vista inicio de sesion. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

Iniciar Sesion

Email =

Contrasefia =

Iniciar Sesion
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Figura 15: Vista dashboard vendedor. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

2% Registrar cliente

& Products.

@ Registrar Venta

O © es

Ventas
CLIENTE FACTURA FECHA L sTATUS
INVERSIGNES NOVEDADES C.A 00034456 2018-12-13

DAVIDE DA CONCEICAO NUNES | 00034457 2018-12-13
INVERSIONES ARVA M, C.A 00034458 2018-12-13
CHAMPION'S GYM, C.A 00034459 2018-12-13
EMILIANA RINCON SANCHEZ 00034460 2018-12-13
BODEGON RODRIGH 3,CA 00034461 2018-12-13
SUPERMERCADO Y PANADERIA VIRGEN DE FATIMA, C.A 00034462 2018-12-13
PANADERIA CHADAS C.4 (PANADERIA CHADAS, C.A ) 00034463 2018-12-13
DON BENITO CHARCUTERIA Y ALC A 00034464 2018-12-13
HORTALIZAS CANAIMA, C.A 00034465 2018-12-13
Lista de Productos
GLIENTE FACTURA PRECIO GENERAL PRECIO ESPECIAL PRECIO CONVENIO
REQUESON DURO CO! ® S0 130 USD 138 USD
2 147 USD 125 USD 133 USD
COMPRA MATERIALES Y EQUIPOS DE OFICINA 3 0.00USD 0.00 USD 0.00USD

a 604 USD

PURISIMA EL TUNAL

Figura 16: Vista dashboard admin. Fuente Chachati y Ruiz (2022)
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4.3  Fase IV: Integracion y pruebas del software
Tabla 7: Caso de prueba Numero 1. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

Crear Usuarios

Numero 1 Caja negra

Descripcion: Se comprobd que el usuario puede crear usuarios con los datos

validos

Condicidn de ejecucion: Estar registrado como administrador

Entrada: Correo, nombre, cedula, contrasefia

Salida: Nuevo usuario

Evaluacién de prueba: El usuario es creado con toda la informacion

proporcionada por el administrador

Decisién: Ninguna

Tabla 8: Caso de prueba Numero 2. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

Generar Reportes Generales

Numero 2 Caja negra

Descripcion: Se comprob6 que el usuario pueda generar reporte de ventas

Condicion de ejecucion: Estar registrado como administrador

Entrada: Intervalo de tiempo, productos, vendedores, clientes

Salida: Reporte de Ventas

Evaluacién de prueba: El reporte es generado para el intervalo de tiempo,

productos, vendedores o clientes indicados

Tabla 9: Caso de prueba Numero 3. Fuente Chachati y Ruiz (2022)

Generar Reportes Predictivos

Numero 3 Caja negra

Descripcion: Se comprob6 que el administrador pueda generar reportes

predictivos de ventas

Condicion de ejecucion: Estar registrado como administrador

Entrada:
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Salida: Reporte predictivo de Ventas

Evaluacion de prueba: El reporte de prediccion es generado para el administrador
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusion

Una vez ya finalizada el desarrollo de la plataforma web que permita

registrar las ventas de la empresa DiCascada por parte de los vendedores, asi como

monitorear los elementos que concerniente al estado de las ventas por parte de los

administradores, pudiendo predecir en periodos determinados por estos basados en

modelos de inteligencia artificial para mejorar la toma de estrategias y decisiones

de la empresa, y tomando en cuenta los resultados obtenidos en la presente

investigacion, se generan las siguientes conclusiones:

A través de las técnicas de recoleccion de datos, como fueron la
entrevista no estructurada, la encuesta de opinion y la observacion
directa, asi como propias ideas o peticiones por parte de los gerentes,
se logro el correcto uso de las herramientas para la obtencion de los
requisitos fundamentales para el desarrollo del sistema propuesto.
Con el desarrollo de la plataforma, se logr6 poder proporcionar una
facil demostracion del estado actual de las ventas por medio de
valores y graficas estadisticas, asi como proporcionar a la gerencia
un punto de referencia sobre el rendimiento que tendran las ventas
en un determinado tiempo.

Los requerimientos funcionales y no funcionales fueron
fundamentales al momento de realizar el sistema, ya que partiendo
de estos se pudo realizar la estructura completa para cumplir con los

requerimientos del usuario.

5.2 Recomendaciones

Para el desarrollo y crecimiento del sistema a futuro es importante destacar

las siguientes recomendaciones:

Hacer una busqueda mas exhaustiva de los elementos involucrados
en las ventas y su relacion directa o indirecta con estas, buscando

nuevos indicadores para las predicciones.
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Incluir sistema de almacenamiento y control de este, de manera que
permita una mejor administracion y control de las existencias de los
productos.

Desarrollar una aplicacion movil para la aplicacion para una mejor
experiencia nativa y un mayor alcance de la aplicacion.

Integrar la base de datos de la compafiia en su totalidad.

Hacer conexion con la base de datos usada en la actualidad con la

compafiia.
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