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RESUMEN INFORMATIVO

En la Actualidad el uso de E-Commerce se ha implementado notablemente
en las grandes empresas, obteniendo un mayor nimero de ventas y clientes
con el mismo, pero desafortunadamente no todas las empresas implementan
el uso de dicho sistema, como lo son las PYMES, que en Latinoamérica
representan mas del 99.5 % de las empresas. Debido a esto, se desarrollara un
E-Commerce basado en Deep Learning para la toma de decisiones
estratégicas de las PYMES, con el fin de dar una prediccion de las futuras
ventas que pueda generar la empresa, generando una toma de decisiones para
saber con anticipacion en que materia prima y cuando invertir el dinero,
permitiendo que se tomen las mejores decisiones y logrando de esta manera
que las empresas PYMES se puedan desarrollar y mantenerse a flote dentro
del mercado. La investigacion corresponde a la linea de investigacion
Desarrollo de Nuevas Tecnologias de Informacion y Comunicacion. Desde el
punto de vista metodoldgico, se trata de un proyecto especial basado en el
método inductivo que pretende analizar el fendmeno observado en cada una
de las 5 fases que guiaran el estudio, al tiempo que se fundamenta en el
paradigma cuantitativo; para la realizacion de este estudio se empled una
investigacion de campo con caracter de tipo descriptivo. Ademas, se aplicaron
los métodos de observacion directa y entrevista no estructurada como técnicas
de recoleccion de datos, utilizando como instrumento un cuestionario de
preguntas abiertas para la entrevista no estructurada y la hoja de registro de
observacién como instrumento de recoleccion de datos para el método de
observacién directa. Asi como la implementacion de la metodologia XP.

Descriptores: E-Commerce, Deep Learning, Pymes.
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INTRODUCCION

El desarrollo de sistemas de ventas en linea E-Commerce cada vez es mayor, tanto
asi que en los ultimos afios se ha utilizado frecuentemente la frase que dijo Bill Gates
en los afos 80, “Si su negocio no esta en internet, su negocio no existe”, Los directivos
y colaboradores de las empresas siempre buscar llevar las mismas al siguiente nivel,
adaptandose a cualquier desarrollo que se implemente, evolucionando con la
tecnologia, es por ello, que las grandes empresas implementan un sistema de ventas en
linea E-commerce, aparte de que con este pueden llegar a obtener muchos beneficios,
como lo son un mayor namero de clientes, ventas y transacciones para la empresa. Las
grandes empresas han desarrollado y utilizan estos sistemas de ventas con inteligencia
artificial, creando los que se llaman negocios inteligentes (Business Intelligence), todo
esto es gracias a las nuevas tecnologias que han desarrollado con frecuencia en los
ultimos afos.

El Deep Learning o aprendizaje profundo es otra de las nuevas tecnologias que se
ha desarrollado frecuentemente en los Ultimos afios, permitiendo la Interpretacion
semantica y lenguaje natural, reconocimiento de voz, reconocimiento facial, la
Prediccion de datos, asi como otros usos que se han desarrollado gracias a este tipo de
tecnologia; Representando de esta manera un acercamiento mas intimo al modo de
funcionamiento del sistema nervioso humano. Con la implementacion del Deep
Learning en los sistemas de ventas E-Commerce se puede determinar la experiencia de
los usuarios a través del andlisis de los patrones de consumo, ayudando a los
vendedores y a las empresas a disefiar y ofrecer experiencias personalizadas de
compraventa, asi como también determinar la atencion del cliente mediante el
procesamiento del lenguaje natural para atender a los usuarios.

En Latinoamérica no existen empresas globales como lo es Amazon, ya que el
99.5% de las empresas de la regidn son representadas por PYMES, empresas pequefias

y medianas que no cuentan con una amplia capacidad de inversion para crecer y



desarrollar de la misma manera como lo hacen las grandes Compafiias. Por este motivo,
es que el presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal desarrollar un
E-Commerce basado en Deep Learning para la toma de decisiones estratégicas de las
Pymes. Esto con el fin de realizar una prediccion de las futuras ventas de la empresa,
generando una toma de decisiones estratégicas para que las empresas Pymes puedan
ampliar su capacidad de inversion, crecer y desarrollarse dentro del mercado.

Dicho E-Commerce basado en Deep Learning, lograra mejorar la calidad y el
servicio al cliente, disminuir errores, obtener compras seguras y la automatizacion de
procesos de una forma mas comoda y factible, donde las Pymes podran observar el
problema, evaluar los recursos, analizar las alternativas, tomar la decision y ejecutar,
hacer seguimiento y aprender. Para asi obtener una gran competitividad, rentabilidad y
mayor cantidad de ventas. De esta forma, la presenta investigacion estad compuesta de
cuatro capitulos, definidos en orden a continuacion.

Capitulo I, El Problema, comprende una de las partes mas importantes del
trabajo de investigacion, se estructura de tres puntos basicos: planteamiento del
problema, objetivos y justificacion.

Capitulo 11, Marco Teorico, menciona antecedentes de la investigacion, los
cuales presentan trabajos relacionados que son de utilidad como referencia. Abarca
asi mismo las bases tedricas que tienen que ver con las teorias que brindan al
investigador el apoyo inicial dentro del conocimiento del objeto de estudio.

Capitulo 111, Marco Metodoldgico, describe de manera detallada el método
utilizado para dar solucién al problema planteado. Aqui se incluyen necesariamente
los métodos, técnicas y/o procedimientos empleados en el estudio, sustentados con
autores.

Capitulo 1V, Recursos, que corresponde a los recursos utilizados para la
realizacion del presente proyecto de investigacion, como lo son los recursos humanos,

materiales, institucionales, econémicos y finalmente los recursos de tiempo.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

Planteamiento del Problema

Actualmente la tecnologia es considerada un potencial de innovacion a nivel
mundial debido a su amplia gama de servicios que le ofrece a los gobiernos, empresas
e incluso individuos, esto hace que los seres humanos estén viviendo en un mundo que
avanza y evoluciona de forma muy rapida. La evolucion de la tecnologia ha guiado al
comercio por nuevos horizontes, abriéndose paso dentro del internet, revolucionando
asi la forma de comprar y vender, mediante el comercio electronico. Gracias a esta
evolucion grandes paises como Estados Unidos, tienen empresas globales en el mundo
de la tecnologia, grandes empresas y corporaciones que todo el mundo conoce por el
nombre de BIG FIVE TECH COMPANIES.

“Si su negocio no esta en internet, su negocio no existe”, es la frase que menciono
Bill Gates en los afios 80, década en las que las personas no conocian el significado de
la palabra internet, tanto asi que las personas mayores pensaban que los computadores
eran cosas del mas alla; al pasar los afios la tecnologia informatica ha venido avanzando
de manera veloz. Actualmente se llevan a cabo miles de compras alrededor del mundo
gracias a la red de informéatica mundial, la cual es conocida como Internet y en conjunto
con las aplicaciones de los dispositivos de comunicacion actuales, han llevado los
negocios a otro nivel, por lo que se ha venido mencionando en los Ultimos afios con
bastante frecuencia la famosa frase de Bill Gates; esto con la intencion de fomentar el
uso de las tecnologias de la informacion como herramientas para incrementar los
ingresos de los comercios electronicos, ya que gran parte de la poblacién mundial tiene

acceso a internet. Como ejemplo de la magnitud de los comercios electronicos se tiene



Amazon, la cual comenzd vendiendo libros en linea, hoy vende cualquier tipo de
articulo y encabeza las ventas por internet a nivel mundial.

En Latinoamérica no existen muchas empresas 0 compafiias tan grandes como
estas, es por ello que las PYMES, segun el libro Politicas para PYMES competitivas
en la Alianza del Pacifico y paises participantes de América del Sur de la Organizacion
para la Cooperacién y el Desarrollo Econdmicos y El Banco de Desarrollo de América
Latina publicado el 24 de abril de 2019 indica que:

Las PYMES representan mas del 99.5% de las empresas en la region de
América Latina y el Caribe, generando el 60% del empleo productivo
formal, son motores criticos para el crecimiento y la inclusion social a nivel
regional, asi como una prioridad clave para los responsables de politicas de
la region. (s/p.)

Las pymes representan factores claves para incrementar el crecimiento

potencial de América Latina. Estas empresas se caracterizan por una gran
heterogeneidad en su acceso a mercados, tecnologias y capital humano, asi como
su vinculacién con otras empresas, factores que afectan su productividad,
capacidad de exportacién y potencial de crecimiento. Es por esto que las pequefias
empresas siempre estan buscando la forma de adaptarse y crecer, ampliando sus
negocios y emprendimientos hacia el rea de la tecnologia, para poder llegar a una
mayor poblacion, aumentando el nimero de clientes y el crecimiento de su negocio;
sacando provecho de todas las herramientas existentes, haciendo uso de la red de
informética mundial las Pymes se han trasladado al area de las ventas en linea mediante
el Comercio Electrénico o E-commerce. Martin P. (2018), Establece que:

El comercio electronico o E-Commerce (Electronic Commerce), consiste
en la compra y venta de informacion, productos y servicios a través de
medios electronicos, tales como Internet y otras redes informaticas, es
decir, empleando las tecnologias de la informacién y la comunicacién que
permiten que no sea necesario el contacto fisico entre comprador y
vendedor para realizar dichos tramites.(p. 131)

El desarrollo de un sitio web para el comercio electrénico o E-Commerce facilita

las ventas en la actualidad, logrando que las pequefias empresas 0 PYMES obtengan



un mayor nimero de ventas y clientes, de tal manera que las mismas funcionen con una
mejor eficacia. Con un sitio web de ventas en linea E-commerce, el cliente puede ver
los catélogos de la tienda, productos promocionales e incluso saber cuantas unidades
de su producto favorito posee la empresa, brindandole al cliente la facilidad de escoger
a través de su computadora, celular o dispositivo electronico un producto y seleccionar
un método de envio hasta su domicilio, generando que la compra del cliente sea mas
rapida y confortable. De acuerdo con esto el E-Commerce y las tecnologias inteligentes
juegan un papel importante en la automatizacion, resultando dificil entender el proceso de
muchas empresas sin la inteligencia artificial (I1A) y el Deep Learning, sobre todo en el
comercio electronico.

Segun la Asociacion para el Progreso de la Direccion (APD) (2018), Indica que: “El Deep
Learning se define como un algoritmo automatico estructurado o jerarquico para que la
maquina sea capaz de aprender por si misma, a traves de redes neuronales artificiales”(s/p).

Ed Burns (2021), dice que: El aprendizaje profundo (Deep Learning) es un
tipo de aprendizaje automatico (Machine Learning, ML) e inteligencia artificial
(IA) que imita la forma en que los humanos obtienen ciertos tipos de
conocimiento. El aprendizaje profundo es un elemento importante de la ciencia
de datos, que incluye estadisticas y modelos predictivos. Es extremadamente
beneficioso para los cientificos de datos que tienen la tarea de recopilar, analizar
e interpretar grandes cantidades de datos; el aprendizaje profundo hace que este
proceso sea mas rapido y sencillo.(s/p).

De lo anterior se puede decir que el Deep Learning es un tipo de Machine Learning que
entrena a una computadora para que realice tareas de los seres humanos, como el
reconocimiento del habla, la identificacion de imagenes o hacer predicciones. Debido a que
los modelos de aprendizaje profundo procesan la informacion de manera similar al cerebro
humano, se pueden aplicar a muchas tareas que realizan las personas. Los casos de uso
actuales para el aprendizaje profundo incluyen todo tipo de aplicaciones de analisis de Big
Data, especialmente aquellas enfocadas en procesamiento del leguaje natural, traduccion de

idiomas, diagnéstico médico, sefiales de negociacion del mercado de valores, seguridad de



red y reconocimiento de imagenes. En su forma méas simple, el aprendizaje profundo se puede
considerar como una forma de automatizar el andlisis predictivo.

La aplicacion de Deep Learning en comercios electronicos se ha establecido de tal forma
que, mediante su uso, podemos dirigir mensajes claros e individualizados a los compradores,
a traves de la interfaz del usuario (Ul); asi como también sugerir determinados productos a
los consumidores, basados en la experienciay los gustos, como lo han hecho Amazon, Spotify
o Netflix. EI Deep Learning no solo permite mantener cautivo al cliente, sino que también es
fundamental para la Reorientacion (Retargeting), la cual consiste en atraer a los usuarios que
previamente han interactuado con una determinada marca; La finalidad del Retargeting es
recordar a los usuarios los productos de interés, las nuevas tendencias y asi como también
ofertas que existen dentro de la plataforma o sitio web.

Actualmente la mayoria de las PYMES en Latinoamérica no utilizan este tipo de
tecnologia, en Venezuela son muy pocas las empresas PYMES que cuentan con un E-
Commerce; de acuerdo con el Ultimo informe sobre el indice de comercio electronico de
empresa a consumidor 2020, elaborado por la Conferencia de las Naciones Unidas sobre
Comercio y Desarrollo (Unctad, por sus siglas en inglés), los 152 paises calificados en el
ranking sumaron durante el Ultimo afio US$4,4 billones, lo que representa un incremento de
7% respecto al 2019. En los primeros lugares del listado publicado por el organismo se
encuentran paises de Europa y Asia, pero ninguno de las Américas. Estados Unidos aparece
en el lugar nimero 12, seguido por Canada en el 13, y antecedido por Suiza, Paises Bajos y
Dinamarca, que ocuparon los tres primeros lugares en el mundo, respectivamente.

En el caso de Latinoamérica y el Caribe el comercio electronico ain no constituye un
pilar fundamental de la economia. Los primeros paises en el ranking se asomaron desde la
posicién 56, donde se ubicé Costa Rica. Alli, 23% de los usuarios de internet realizaron
compras frecuentes mediante alguna plataforma digital durante la pandemia, eso constituye
una participacion de 18,1% de la poblacion total del pais en el comercio electronico.



Con la aplicacion del Deep Learning se puede realizar un analisis predictivo de las ventas,
ayudando a las empresas a analizar los datos de las mismas, logrando que el sistema pueda
aprender de los datos de la compafiia, conociendo la demanda de los productos que se podrian
llegar a vender y generando asi una toma de decisiones que puede ser fundamental para
crecimiento de dicha empresa.

Segun Henri Kaleva, la prevision de la demanda es solo un area de aplicacion de la 1A en
retail. Los retailers mas avanzados aplican también, la 1A al merchandising y a operaciones
para mejorar la rentabilidad y la sostenibilidad. (s/p).

Cabe destacar que si las Pymes no implementan este tipo de tecnologia en el corto y

mediano plazo, tendran que realizar un amplio esfuerzo para poder generar una toma de
decisiones que ayude a con el desarrollo de la empresa, generando grandes pérdidas de dinero
en ventas, pequefios emprendedores que no cuenten o apliquen con este tipo de tecnologia,
tendran que buscar la forma de invertir un alto capital dentro de sus proyectos solo para que
estos sean conocidos y puedan desarrollarse dentro del mercado.
1.2 Formulacion del Problema

¢Como mejorar la toma de decisiones para aumentar las ventas en las PYMES?
1.3 Objetivos de la Investigacion

1.3.1 Objetivo General
Desarrollar un E-Commerce basado en Deep Learning para la toma de

decisiones estrategicas de PYMES.

1.3.2 Objetivos Especificos
e Diagnosticar la situacion actual de las PYMES en relacion a los procesos

basados en las tomas de decisiones de acuerdo al comportamiento de sus
ventas.
o Especificar los requerimientos funcionales y no funcionales de un E-Commerce
basado en Deep Learning para la toma de decisiones estratégicas de PYMES.
e Disefiar un E-Commerce basado en Deep Learning para la toma de decisiones
estratégicas de PYMES.



e Construir un E-Commerce basado en Deep Learning para la toma de decisiones
estratégicas de PYMES.

e Realizar las pruebas necesarias para la determinacion del funcionamiento
optimo del E-Commerce basado en Deep Learning para la toma de decisiones
estratégicas PYMES.

1.4 Justificacion de la Investigacion

El siguiente trabajo se justifica por la creacion de un E-Commerce basado en
Deep Learning para la toma de decisiones estratégicas PYMES, de tal manera que, se
minimicen los gastos e inversiones de las empresas, obteniendo como resultado un
aumento en las ventas y los recursos necesarios dentro de las empresas PYMES para
que puedan surgir y mantenerse dentro del mercado, todo esto siendo posible mediante
un E-commerce. Dicho sistema ayudara a todas las empresas que no tengan una amplia
capacidad de inversiones como lo son las PYMES.

Un sistema de ventas en linea es mucho mas comodo para la mayoria de los
usuarios ya que el cliente puede obtener un producto que necesita sin la necesidad de
ir a la tienda fisica, seleccionando los productos de sus dia a dia, necesidad basica, entre
otros, para que se lo lleven hasta su domicilio. EI E-Commerce estara basado en el uso
del Deep Learning para categorizar los productos favoritos o relacionados con el
cliente, asi como también atraer a los clientes mostrandoles el contenido de sus amigos,
relacionandose entre si mediante los diferentes tipos de productos dentro de la tienda,
para lograr un mayor nimero de clientes, numero de ventas y un buen posicionamiento
dentro del mercado, elevando las ganancias y acciones de la empresa.

Evidentemente dicho E-Commerce permitira a los clientes sentirse mas seguros
y confiables, debido a poder adquirir sus productos basicos, medicina o producto de
primera necesidad, desde la comodidad de su casa. Logrando que dicho cliente pueda
seleccionar diferentes tipos de métodos de envid, como Delivery, encomienda, Pick

Up, entre otros. El sistema estara disefiado para la orientacion al cliente, detectando y



satisfaciendo tanto las necesidades como las prioridades de los clientes, todo esto ser&
posible gracias a que estard basado en Deep Learning, para asi otorgar una lista de
deseos a los clientes, dandole productos promocionales, similares, que poseen sus
familiares y amigos.

En definitiva, el presente proyecto aportara nuevos aspectos tecnoldgicos de lo
que es la Ingenieria en Computacion aplicando el uso de Deep Learning por medio de
una Tienda Virtual, implementando un E-Commerce que ofrezca una atencién
personalizada hacia los clientes, sin la necesidad de ir fisicamente a la tienda,
disminuyendo los costos de distribucion y ofreciendo diversos tipos de productos para
toda la comunidad virtual. Con la implementacion del Deep Learning se puede
descubrir las preferencias de los usuarios o clientes, aparte de su experiencia dentro de
la plataforma, dando a conocer sus gustos como cliente y los de personas ubicadas
dentro de una misma éarea; dando lugar a la toma de decisiones estratégicas de las
PYMES.

El E-Commerce basado en Deep Learning para la toma de decisiones
estratégicas de las Pymes, podra realizar proyecciones de las ventas para la posteridad
de la empresa, logrando que dicha empresa pueda obtener un crecimiento de sus
recursos y mantenerse dentro del mercado financiero. Asi mismo, el presente trabajo
de Investigacion sirve de referencia para otros estudios que aborden soluciones basadas
en inteligencia artificial, permitiendo que los futuros investigadores, tengan una
experiencia previa que les pueda servir para orientar sus investigaciones. Teniendo en
cuenta que, el estudio se enmarca dentro de la linea de investigacion de desarrollo de
nuevas tecnologias de la informacién y comunicacion, con lo cual se aborda un area de
estudio de singular importancia para la resolucion de problemas.

1.5 Alcance y Limitaciones de la Investigacion
El trabajo presente de investigacion se centrara en observar y analizar los E-

Commerce existentes, asi como la accesibilidad de los clientes y su nivel de atencién



al cliente dentro de el mismo, generando las posibles soluciones para beneficiar a
clientes y a los E-commerce, prediciendo las ventas basandose en el uso de Deep
Learning, para la toma de decisiones estratégicas PYMES. Dicho proyecto de
investigacion serd dirigido a todos los sistemas de comercio electronico (E-commerce)
con el fin de implementar un E-Commerce que permita realizar predicciones de futuras
ventas de su empresa, basandose en el Deep Learning. El sistema estard capacitado
para proporcionar predicciones que ayuden a la toma decisiones estratégicas PYMES,
de un tiempo determinado para mantener las ventas activas de la empresa, haciendo
que esta aumente su ndmero clientes y ventas para poder crecer y mantenerse dentro

del mercado.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes
En el presenta trabajo se realiz6 una busqueda historica de estudios similares a

la problematica propuesta, segin Arias (2012) afirma que “Los antecedentes reflejan
los avances y el estado actual del conocimiento en un area determinada y sirven de
modelo o ejemplo para futuras investigaciones” (p. 108). Por otra parte, Tamayo (2012)
afirma que: “Todo hecho anterior a la formulacion del problema que sirve para aclarar,
juzgar e interpretar el problema planteado constituye los antecedentes del problema”
(p.149). De tal manera, se recopilaron trabajos a nivel tanto internacional como
nacional de instituciones superiores, con la finalidad de contribuir una experiencia Util

o relacion a la investigacion actual.

2.1.1 Investigaciones a Nivel Nacional
Torrealba (2021), en su trabajo de grado titulado “Desarrollo De Un Sistema

De Plataforma E-Commerce De Tipo Multinivel Para ElI Supermercado Kupp
Market Express”, presentado para optar por el Titulo de Ingeniero de Computacion
en la Universidad José Antonio Paez, en él se plante6 desarrollo de un sistema de
plataforma de E-Commerce de tipo multinivel para el supermercado Kupp Market
Express, esto con el fin de automatizar el sistema de ventas y permitirle a los
clientes accesibilidad a los productos de la cesta basica méas alla del acceso fisico al
local; Obteniendo como resultados un sistema capaz, para los usuarios clientes, de ver
productos, agruparlos por buscador, realizar compras, y en el caso de los
administradores, de ver tablas de todos los productos dentro el inventario, todos los
clientes registrados, asi como todas las compras realizadas, a la par de agregar
productos al inventario y editar los mismos. Segun Torrealba, Concluyo que el

desarrollo de la investigacion permite demostrar que es posible obtener beneficios de



las nuevas tecnologias aplicadas al trabajo y a los negocios, ofreciendo a empresas,
profesionales, no profesionales y emprendedores amplias posibilidades de crecimiento
a nivel global.

Asi mismo, Valecillos (2019) en su trabajo de grado titulado “Desarrollo de
un sistema de recomendaciones para un sitio de Comercio Electronico”, presentado
para optar por el Titulo de Licenciado en Computacion en la Universidad Central de
Venezuela, en él se planted el desarrollo de un sistema de recomendacidn; con base en
el comportamiento del usuario, sus compras, sus visitas y sus opiniones, creando una
experiencia mas personalizada para el comprador, incrementando de esta manera las
ventas; La prediccién de las recomendaciones, se realiz6 mediante un filtrado
colaborativo; implementando dos propuestas de algoritmos para las recomendaciones
y evaluando cada una por separado con métricas de precision estadistica, eligiendo
como sistema de recomendacion la mas precisa de ambas. Segun Valecillos, concluye
que el desarrollé del sistema de recomendacién pretende aumentar la experiencia de
usuario, contribuyendo a dar mas valor e importancia en el negocio, dando la
posibilidad de incrementar las ventas.

También, Carrero P y Kayla Y. (2018) en su trabajo de grado titulado “Sistema
De Gestion De Indicadores Para El Area De Mercadeo”, realizado en Universidad
Central de Venezuela, para optar por el titulo de especialista en sistemas de
informacidn, en él se planted el desarrollo de una solucion de inteligencia de negocio
que le permita al area de mercadeo del cliente PepsiCo de la organizacion SURVEY
FAST, disponer de una herramienta que le ofrezca oportuna y confiable para permita
evaluar la situacion actual del mercado, tomar decisiones y definir estrategias en
funcién a ello. De este trabajo se obtuvo los datos e informacion necesarios para
corroborar que, al aplicar ciertas tecnologias o procedimientos a un sistema de
informacion, se puede evaluar el movimiento de un mercado para una empresa 0

negocio, utilizando los propios metadatos que la empresa genera, para tomar las
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mejores decisiones con respecto al futuro de la empresa.

2.1.2 Investigaciones a Nivel Internacional
Robles y Valverde (2021), en su trabajo de grado titulado “Sistema de

Prediccidn para Incrementar las Ventas de Accesorios y Repuestos Automotrices
en la Empresa GGP Automotriz”, presentado para optar por el Titulo de Ingeniero
de Computacion y Sistemas en la Universidad San Martin de Porres, en él se planted
la prediccion de las ventas de los accesorios y repuestos automotrices con la finalidad
de poseer el Stock necesario para incrementar las ventas y satisfacer las necesidades de
los clientes, utilizando Machine Learning y Redes Neuronales Recurrentes (RNN).
Concluyendo que se identificaron los factores de demanda de los clientes en base a la
data de las ventas de los repuestos y accesorios automotrices, las cuales corresponden
al inicio de las estaciones de primavera y verano en donde se identifico que la demanda
de los productos es mayor y esto permitirad a la empresa realizar la prediccion y efectuar
la compra oportuna del Stock; Aparte de las necesidades y/o preferencias mediante el
envio de encuestas hacia los clientes y visualizando los resultados obtenidos con el fin
de realizar la creacion de ofertas personalizadas y el envio automatico de las mismas.
Recomendando crear una mayor cantidad de ofertas personalizadas de accesorios y/o
repuestos automotrices permitiendo a los clientes contar con diversidad de los mismos,
con la finalidad de que la empresa realice mas ventas y obtengan mayor ingreso
economico.

Por ultimo, Joakin (2021) en su trabajo de grado titulado” Aplicacion de
Tecnologias de Aprendizaje Automatico para Predecir Negocios y Tomar
Decisiones Empresariales”, presentado para optar por el Titulo de Licenciatura en
Sistemas en la Universidad Nacional de la Plata, donde se plantea que las arquitecturas
de software especificas, microservicios y herramientas de aprendizaje automatico
pueden integrarse a un sistema de gestion y ayudar en el manejo eficiente de la

informacion agregando valor al momento de tomar decisiones; desarrollando un
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sistema integral de manejo de productos, utilizando una arquitectura basada en
servicios, en la cual se implementaron dos microservicios, integrando un modulo de
Machine Learning basado en redes neuronales, el cual realiza una prediccion de las
intenciones de compra para el siguiente mes. El sistema recomienda los movimientos
de Stock. Segun Joakin, Concluye que teniendo en cuenta los resultados obtenidos
podemos afirmar que la utilizacion de técnicas de prediccion utilizando algoritmos de
Machine Learning para la toma de decisiones es efectiva y es una gran herramienta a

la hora de tomar ciertas decisiones criticas para una empresa.

2.2. Bases Tedricas
Segun Bavaresco (2006), las bases tedricas tienen que ver con las teorias que

brindan al investigador el apoyo inicial dentro del conocimiento del objeto de estudio,
mientras tanto son el corazon del trabajo de investigacion, pues es sobre estas que se
construye todo el trabajo. Las bases tedricas presentan una estructura sobre la cual se
disefia el estudio, sin esta no se sabe cuéles elementos se pueden tomar en cuenta, y

cuales no.

Bajo este enfoque se establecieron tres grandes premisas: a) Los sistemas
existen dentro de sistemas, b) Los sistemas son abiertos y ¢) Las funciones de un

sistema depende de su estructura.

Con base a los estudios Bertalanffy, los autores Sarapura K., Rivera R. y Quiroz
R. (2014) destacan cuatro propiedades de los sistemas y que se han considerado
pertinentes para el producto de esta investigacion, dado que aportan insumos al
Desarrollo de un E-Commerce basado en Deep Learning para la toma de decisiones
estratégicas de las PYMES, estas propiedades son:

-Estructura: que define la jerarquia y el orden de las partes que conforman los

sistemas, asi como su interrelacion, como por ejemplo la estructura de una empresa.

14



-Emergencia: referida al desarrollo y florecimiento que se produce por efecto

de la estructura del sistema.

-Comunicacion: esta propiedad se refiere a la capacidad de interrelacion entre
las partes del sistema.

-Control: esta propiedad esta referida a la autorregulacion y supervivencia del
sistema, partiendo del hecho de que el control se da siempre que exista comunicacion
entre las partes.

Los aportes que hacen los autores Sarapura K., Rivera R. y Quiroz R. (2014)
evidencian las causas descritas en el diagndstico de esta investigacion referida al
Centro de Extension de la Universidad José Antonio Paez, en este sentido, se confirma
con base a la teoria de sistemas que es fundamental que los distintos sistemas se
interrelaciones entre si para poder coexistir y brindar apoyo a los procesos gerenciales

de la organizacion.

De esta manera, los aportes de los teoricos, dejan claro que una empresa puede
ser concebida como un sistema, donde la integracion de los diferentes sistemas de
informacion se constituye en el todo, por lo que, cualquier solucion que se disefie para
hacer mas eficiente su funcionamiento debe contemplar las propiedades vy

caracteristicas antes mencionadas.

2.2.1 Tienda Virtual
Segun Crespo y Mercadal (2017), Establecen que:

La tienda virtual (también llamada web-store, tienda electronica o tienda
online) sera el punto de union entre vendedor y comprador utilizando
Internet como medio principal de comunicacion, donde se realizaran las
transacciones comerciales de forma similar a como se realizan en una
tienda fisica. (p.162)
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Segun Crespo y Mercadal, los dos tipos de productos que pueden ser

vendidos en una tienda online son los siguientes:

1. Productos fisicos.
2. Productos digitales.
e Producto
Segun Kerin y Hartley (2018), Definen que: “un producto es un bien, servicio
0 idea que consta de un paquete de atributos tangibles e intangibles que satisface las
necesidades de los consumidores y a cambio del cual se recibe dinero o algo de

valor”.(p.9).

e Producto Fisico
Siguiendo la definicion anterior, podriamos decir que los productos fisicos se
refieren a los bienes, los cuales poseen atributos tangibles, es decir, puedes tocar
un producto fisico. De hecho, Kerin y. Hartley (2018), nos dicen que: “Un bien
tiene atributos tangibles que los cinco sentidos del consumidor pueden
percibir”.(p. 246).

e Producto Digital

Segun Laia Ordofiez (2016), Define que:

Un producto digital es un bien no fisico elaborado mediante tecnologias
de la informacién y que sélo puede comprarse, adquirirse o descargarse a
través de Internet. El ejemplo clasico de producto digital es una publicacion
digital o e-book, pero hay muchos mas ejemplos de productos digitales. Por
ejemplo, los archivos para descarga, para consumir en Streaming o los
servicios online son, todos ellos, productos digitales.(s/p.)

e Servicio
Segun Kerin y Hartley (2018), Definen que: “Los servicios son actividades o

beneficios intangibles que proporciona una organizacion para satisfacer las necesidades

de los consumidores a cambio de dinero u otro tipo de valor”. (p.246).

2.2.2 E-Commerce
Martin P. (2018), Establece que:
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El comercio electronico o E-Commerce (Electronic Commerce), consiste
en la compra y venta de informacion, productos y servicios a través de
medios electronicos, tales como Internet y otras redes informaéticas, es
decir, empleando las tecnologias de la informacién y la comunicacion que
permiten que no sea necesario el contacto fisico entre comprador y
vendedor para realizar dichos tramites.(p. 131)
Segun el libro “Mercadotecnia”, escrito por Laura Estela Fischer de la Vega, y
Jorge Espejo Callado, el comercio electrénico puede ser dividido en dos tipos, los

cuales son:

1. Comercio electronico directo.

2. Comercio electronico indirecto.
e E-Commerce Directo

Segun Fisher de la Vega y Espejo Callado (2017), Definen que: “El E-Commerce
Directo es el tipo de comercio donde el bien o el servicio se descarga inmediatamente

en la computadora del usuario” (p.234).
Algunos ejemplos pueden ser:

= Compra de audio libros.
= Compra de e-books.
= Adquisicion de algun servicio de Streaming.
= Contratacion de alguna herramienta como lo es Conversion Al.
e E-Commerce Indirecto
Segun Fisher de la Vega y Espejo Callado (2017), Definen que: “El E-Commerce
Indirecto es aquel que se recibe despues de un lapso, y requiere de una logistica de

entrega via mensajeria” (p.234).

Segun los mismos autores, el Comercio Electronico (E-Commerce) se define
también como: Todas las transacciones en internet que una organizacion realiza con

sus mercados a través de cualquiera de los siguientes formatos:

17



B2B: Business to business o0 empresa a empresa.

B2C: Business to consumer o empresa a consumidor.
B2G: Business to government o empresa a gobierno.
C2C: Consumer to consumer o consumidor a consumidor.
C2B: Consumer to business o consumidor a empresa.
C2G: Consumer to government o consumidor a gobierno.

G2C: Government to consumer o gobierno a consumidor.

© N o g &~ w e

G2B: Government to business o gobierno a empresa.

©

G2G: Government to government o gobierno a gobierno.

e Ventajas del E-commerce

1.
2.
3.

Mayor facilidad para encontrar nuevos clientes.

Facil accesibilidad de los productos a los clientes de todo el mundo.
Posibilidad de hacer un seguimiento del inventario y de los datos en tiempo
real

Reduccion de costos: Se puede reducir el gasto que se tendria que hacer en el
mantenimiento de una tienda fisica. Una tienda de E-Commerce es asequible
y requiere menos inversién en comparacion con una tienda fisica.

No es completamente necesario contar con oficinas (ubicacion fisica). Esto
permite reducir costos administrativos.

Una tienda online podra estar abierta las 24 horas del dia, los 7 dias de la

Semana.

2.2.3 Deep Learning

Segun Smart Panel (2018), define que:

El Deep Learning o aprendizaje profundo se define como un algoritmo
automatico estructurado o jerarquico que emula el aprendizaje humano con
el fin de obtener ciertos conocimientos. Destaca porque no requiere de
reglas programadas previamente, sino que el propio sistema es capaz de
“aprender” por si mismo para efectuar una tarea a través de una fase previa
de entrenamiento. (s/p).
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A su vez, también se caracteriza por estar compuesto por redes neuronales
artificiales entrelazadas para el procesamiento de informacion. Se emplea
principalmente para la automatizacion de analisis predictivos. Los algoritmos que
componen un sistema de aprendizaje profundo se encuentran en diferentes capas
neuronales compuestas por pesos (numeros). El sistema estd dividido principalmente

en 3 capas:

1. Capa de entrada (Intup Layer): Estd compuesto por las neuronas que asimilan
los datos de entrada, como por ejemplo imagen o una tabla de datos.

2. Capa oculta (Hidden Layer): Es la red que realiza el procesamiento de
informacidén y hacen los célculos intermedios. Cada mas neurona en esta capa
haya, mas complejos son los célculos que se efectdan.

3. Salida (Output Layer): Es el ultimo eslabdn de la cadena, y es la red que toma
la decision o realiza alguna conclusion aportando datos de salida.

El aprendizaje profundo tiene especial aplicacion en el area de la medicina
mediante diagnosticos médicos, y en el mercado financiero por medio de modelos
predictivos, pero poco a poco otros sectores estan utilizando este tipo de tecnologia,
disefiando sistemas de Deep Learning para deteccion de fraudes, auditoria de datos,
deteccién de anomalia. Aunque no lo parezca, estos sistemas estan cada vez mas
arraigados a nuestro dia a dia ya que se utiliza en sistemas como: traductores
inteligentes, Lenguaje natural hablado y escrito, reconocimiento de voz,
reconocimiento facial, reconocimiento de caras, interpretacion semantica, vision
computacional, entre muchas otras.

2.3 Bases Legales

Las bases legales de esta investigacion se encuentran bien representadas en
el marco juridico venezolano, ya que este regula las tiendas virtuales o comercio
electronico, tanto del punto de vista mercantil como tributario, algunas estipulaciones

dentro de este marco legal que nos ayudara a iniciar su comprension, son las siguientes:
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Constitucién de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999)

Articulo 98. La creacion cultural es libre. Esta libertad comprende el derecho
a la inversion, produccion y divulgacion de la obra creativa, cientifica, tecnoldgica y
humanistica, incluyendo la proteccién legal de los derechos del autor o de la autora
sobre sus obras. El Estado reconocerd y protegera la propiedad intelectual sobre las
obras cientificas, literarias y artisticas, invenciones, innovaciones, denominaciones,
patentes, marcas y lemas de acuerdo con las condiciones y excepciones que establezcan
la ley y los tratados internacionales suscritos y ratificados por la Republica en esta

materia.

Articulo 110. El Estado reconocera el interés puablico de la ciencia, la
tecnologia, el conocimiento, la innovacion y sus aplicaciones y los servicios de
informacidén necesarios por ser instrumentos fundamentales para el desarrollo
econdmico, social y politico del pais, asi como para la seguridad y soberania nacional.
Para el fomento y desarrollo de esas actividades, el Estado destinard recursos
suficientes y creara el sistema nacional de ciencia y tecnologia de acuerdo con la ley.
El sector privado debera aportar recursos para las mismos. El Estado garantizara el
cumplimiento de los principios éticos y legales que deben regir las actividades de
investigacion cientifica, humanistica y tecnolégica. La ley determinara los modos y

medios para dar cumplimiento a esta garantia.

Articulo 112. Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad
econdémica de su preferencia, sin mas limitaciones que las previstas en esta
Constitucion y las que establezcan las leyes, por razones de desarrollo humano,

seguridad, sanidad, proteccién del ambiente u otras de interés social.

El Estado promovera la iniciativa privada, garantizando la creacion y justa
distribucion de la riqueza, asi como la produccién de bienes y servicios que satisfagan

las necesidades de la poblacion, la libertad de trabajo, empresa, comercio, industria, sin

20



perjuicio de su facultad para dictar medidas para planificar, racionalizar y regular la

economia e impulsar el desarrollo integral del pais.

Articulo 316. El sistema tributario procurard la justa distribucién de las cargas
publicas segun la capacidad econdmica del o la contribuyente, atendiendo al principio
de progresividad, asi como la proteccion de la economia nacional y la elevacion del
nivel de vida de la poblacion; para ello se sustentara en un sistema eficiente para la

recaudacion de los tributos.

Articulo 317. No podran cobrarse impuestos, tasas, ni contribuciones que no
estén establecidos en la ley, ni concederse exenciones o rebajas, ni otras formas de
incentivos fiscales, sino en los casos previstos por las leyes. Ningun tributo puede tener
efecto confiscatorio. No podran establecerse obligaciones tributarias pagaderas en
servicios personales. La evasion fiscal, sin perjuicio de otras sanciones establecidas por
la ley, podra ser castigada penalmente. En el caso de los funcionarios publicos o
funcionarias publicas se establecera el doble de la pena. Toda ley tributaria fijara su
lapso de entrada en vigencia. En ausencia del mismo se entendera fijado en sesenta dias
continuos. Esta disposicion no limita las facultades extraordinarias que acuerde el
Ejecutivo Nacional en los casos previstos por esta Constitucion. La administracion
tributaria nacional gozara de autonomia técnica, funcional y financiera de acuerdo con
lo aprobado por la Asamblea Nacional y su méxima autoridad ser& designada por el
Presidente o Presidenta de la Republica, de conformidad con las normas previstas en

la ley. Seccion Tercera: Del Sistema Monetario Nacional.

Caddigo de Comercio (1955): Define los comerciantes y los actos de comercio
en Venezuela, regula los documentos que comprueban la realizacion de operaciones
mercantiles, estipula los libros de la sociedad y de contabilidad menciona expresamente

al comercio electrénico més la ausencia de esta mencion explicita no debe entenderse
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como falta de regulacion. Comprender el marco de su aplicacion en lo que se refiere al

comercio electronico, requiere del empleo de técnicas de hermenéutica juridica.

Cadigo Orgéanico Tributario (2014): Establece los lineamientos por los cuales
deben regirse la materia tributaria en el &mbito nacional. Rige los tributos, asi como la
creacion, modificacion, supresion o recaudacion de los tributos que la Constitucion y
las leyes le atribuyan, incluyendo el establecimiento de exenciones, exoneraciones,
beneficios y demas incentivos fiscales dentro del marco de la competencia y autonomia
que le son otorgadas, de conformidad con la Constitucién y leyes. Las disposiciones
del Codigo Organico Tributario son aplicables a los tributos nacionales y a las
relaciones juridicas derivadas de ellos. Su polémica reforma de 2014 si toma en cuenta
las transacciones electronicas y abre la puerta para la emisién de facturas electronicas;

tema largamente demorado por la administracion tributaria.

Ley sobre Mensajes de Datos y Firmas Electrdnicas (2001): Tiene por objeto
otorgar y reconocer eficiencia y valor juridico a la Firma Electrénica, al Mensaje de
Datos y a toda informacién inteligible en formato electronico, atribuible a personas
naturales o juridicas, publicas o privadas, asi como regular todo lo relativo a los

Proveedores de Servicios de Certificacion y los Certificados Electrénicos.

Ley para la Defensa de las Personas en el Acceso a los Bienes y Servicios
(2010)

Articulo 31. A los fines de esta Ley, se entendera como comercio electronico,
cualquier forma de negocio, transaccién comercial o intercambio de informacién con
fines comerciales, bancarios, seguros o cualquier otra relacionada, que sea ejecutada a

través del uso de tecnologias de informacion y comunicacion de cualquier naturaleza”.
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Ley Orgénica de Ciencia, Tecnologia e Innovacion (2014)

Articulo 2. Las actividades cientificas, tecnologicas, de innovaciéon y sus
aplicaciones son de interés publico para el ejercicio de la soberania nacional en todos
los @mbitos de la sociedad y la cultura.

Articulo 21. La autoridad nacional con competencia en materia de ciencia,
tecnologia, innovacion y sus aplicaciones creara mecanismos de apoyo, promocion y
difusion de invenciones e innovaciones populares, que generen bienestar a la poblacion

o0 logren un impacto econdémico o social en la Nacion.

Ley de Impuesto Sobre la Renta (2014): Toda actividad generadora de
enriquecimiento es sujeta de Impuesto Sobre la Renta, en los términos y condiciones
establecidas por la ley. Evidentemente, el enriquecimiento producto de actividades de
comercio electrénico es sujeto de Impuesto Sobre la Renta y debe ser declarado. Las
dudas al respecto surgen, especialmente, entre las personas naturales o juridicas que

generan rentas en moneda extranjera por servicios prestados desde Venezuela.

Ley de Impuesto al Valor Agregado (2014): Las actividades comerciales
realizadas a través de las distintas plataformas de comercio electrénico son sujeto de
IVA. Uno de los mayores retos es la emision de facturas, que en Venezuela se emiten
de forma fisica. Muy pocas empresas tienen la autorizacion del SENIAT para emitir
facturas digitales. Aungque en Febrero de 2016 se anuncié que se comenzaria a
implementar.

2.4 Definicion de Términos Bésicos
Para comprender a plenitud el presente trabajo de investigacion, es importante

destacar ciertos conceptos basicos, a modo que, no existan interpretaciones erroneas.

a) Cliente: es la persona o empresa receptora de un bien, servicio, producto o
idea, a cambio de dinero u otro articulo de valor.
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b)

d)

f)

Producto: es una opcion elegible, viable y repetible que la oferta pone a
disposicion de la demanda, para satisfacer una necesidad o atender un deseo a
través de su uso o0 consumo.

Programacion Web: Define la creacion de sitios web para Internet o una
intranet. Para conseguirlo se hace uso de tecnologias de software del lado del
servidor y del cliente que involucran una combinacion de procesos de base de
datos con el uso de un navegador web a fin de realizar determinadas tareas o
mostrar informacion.

Pyme: Empresa pequefia 0 mediana en cuanto a volumen de ingresos, valor del
patrimonio y namero de trabajadores.

Sistema de Ventas: es una aplicacion que sirve para registrar diferentes
informaciones respecto a tu negocio. De esta manera sera mas facil recuperar
esos datos en el momento en el que se necesite y ofrecer un mayor seguimiento.
El sistema de ventas gestiona los datos de tus clientes, productos y a tus
proveedores.

Toma de decisiones: es el proceso mediante el cual se realiza una eleccion
entre diferentes opciones o formas posibles para resolver diferentes situaciones
en la vida en diferentes contextos: empresarial, laboral, econémico, familiar,

personal, social, etc.
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Cuadro 1.

Operacionalizacién de Variables

Obijetivo Variable Dimensién Definicion Indicadores items Técnicas e
Especifico instrumentos
Diagnosticar ~ la | Necesidad de 1, 2, 3, | Técnica:
situacion actual de | Deep Learning . Preguntas 4, 5, 6, | Entrevista no
Precisa la ;
las Pymes en|para las E- - - Abiertas. 7y8. estructurada.
. pertinencia de
relacion a los | Commerce. .
incorporar el i
procesos basados . Instrumento:
Deep Learning . .
en la toma de como parte del Cuestionario
decisiones de P de preguntas
E-commerce. .
acuerdo al Empresas abiertas.
comportamiento pequefias y
de sus ventas. medianas
Especifica los | Presencia de | (pymes) que -Presente. | ------—-- Técnica:
requerimientos requerimientos. hacen uso -No presente. Observacion
funcionales y no del comercio Directa.
funcionales de un electrdnico. . .
Existencia  del .
E-Commerce . Instrumento:
atributo en el .
basado en Deep . Hoja de
: sistema E- -
Learning para la Registro  de
commerce. -
toma de Observacion.
decisiones

estratégicas  de
Pymes.

Fuente: Gonzalez (2022).
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CAPITULO 11l
MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo de Investigacion
Segun Mijares y Garcia (2007), el proyecto especial se define como: “Consistira

en las creaciones tangibles, susceptibles de ser realizadas a problemas demostrados, o
que respondan necesidades o intereses de tipo cultural. Se incluyen en esta categoria
los trabajos elaborados de libros de texto y de materiales de apoyo educativo el
desarrollo de software y hardware, prototipos y productos tecnoldgicos general” (p.5).

Entendiendo lo expresado anteriormente, la investigacion se vincula con la
modalidad conocida como proyecto especial, debido a que su enfoque esta dirigido a
dar solucion al problema presentado anteriormente, esto por supuesto, va entrelazado
con los objetivos planteados, en el Desarrollo de un E-Commerce Basado En Deep
Learning Para La Toma De Decisiones Estratégicas Pymes. Dicho proyecto especial
esta basado en el método inductivo que pretende analizar el fendémeno observado en
cada una de las 5 fases que guiaran el estudio, al tiempo que se fundamenta en el

paradigma cuantitativo.

3.2 Disefio de la Investigacion
Sobre el diseiio de la investigacion, Arias (1999) establece que “el disefo es la

parte estrategia adoptada por el investigador para responder al problema planteado”
(p.23). El disefio de la investigacion tiene como fin elaborar una serie de pasos haciendo
uso de una metodologia concreta, por supuesto con dependencia respecto al caso de
estudio. Por otro lado, agrega Arias (1999) que “una investigacion de campo consiste
en la recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados, o de la realidad
donde ocurren los hechos (datos primarios), sin manipular o controlar variable alguna”
(p.31). Para la realizacién de este estudio se empled una investigacion de campo, esta
constituye la aplicacidn de un proceso sistematico de recoleccion, tratamiento, analisis

y presentacion de los datos, donde estos seran extraidos del lugar donde se presenta la



problematica.
3.3 Nivel de la investigacion

El trabajo de investigacion a presentar se enmarca dentro de una investigacion de
caracter descriptivo. De tal manera, Arias (1999), plantea que “la investigacion
descriptiva consiste en la caracterizacion de un hecho fendmeno, individuo o grupo,
con el fin de establecer su estructura o comportamiento” (P.26). Dicho esto, la presenta
investigacion es de tipo descriptivo, en el cual se indago la problemaética de la falta de
implementacién de E-commerce basado en Deep Learning, y a su vez se plantea
describir la realidad de los E-commerce.

3.4 Poblacion y muestra
Arias (1999), define a la poblacion como “...un conjunto finito o infinito con

caracteristicas comunes para las cuales seran extensivas las conclusiones de la
investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por lo objetos de estudio” (p.
81). Para la poblacion se tomd en cuenta el universo de los E-Commerce disponibles
para las empresas.

Arias (1999), define la muestra como “un subconjunto representativo y finito que
se extrae de la poblacion accesible” (p.81). Para fines de esta investigacion, se realizé
bajo la modalidad no probabilistico intencional, Segun Parra (2003), un muestreo No
Probabilistico corresponde a procedimientos de seleccion de muestras en donde
intervienen factores distintos al azar. Segun lo define Arias (2006), el muestreo
Intencional u opinatico, es aquel donde los elementos maestrales son escogidos en base
a criterios o juicios preestablecidos por el investigador, o bien como lo describe Parra
(2003), “Este tipo de muestreo se caracteriza por un esfuerzo deliberado de obtener
muestras representativas mediante la inclusién en la muestra de grupos supuestamente
tipicos” (p. 25). En esta investigacion se utilizard& un muestreo intencional no
probabilistico, que considera 3 pymes que usen E-Commerce en el Estado Carabobo,

Venezuela.
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3.5 Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos
Para Hernandez, Fernandez y Batista (2016), el proceso de recoleccion de

informacion: “Es la etapa que consiste en recolectar los datos pertenecientes sobre las
variables involucradas en la investigacion”. Las técnicas de recoleccion de datos
representan el procedimiento que emplea el investigador o los investigadores para
recabar informacion. No obstante, cada técnica debe hacer uso de un instrumento que
permita registrar los datos obtenidos. En atencion a ello, el Cuadro 2 refleja las técnicas

e instrumentos empleados en esta investigacion.

Cuadro 2. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

Técnicas Instrumentos
Entrevista No Estructurada. Cuestionario de Preguntas Abiertas.
Observacion Directa. Hoja de Registro de Observacion.

Fuente: Gonzalez (2022).

En relacion al Cuadro 2, Tamayo y Tamayo (2007) sostiene gque la entrevista:

Es un método de investigacion social que sigue los mismos pasos de la
investigacion cientifica, solo que, en su fase de recoleccion de datos, estos
se obtienen mediante un conjunto de preguntas, orales o escritas, que se
les hace a las personas involucradas en el problema motivo de estudio.
(p.184)

A través de la entrevista no estructurada se evaluard la necesidad actual de la
gestion de compra, venta, envid y recepcion de productos, catdlogos, categorias,
experiencia de los clientes y estrategias de inversion de los sistemas de ventas en linea
E-Commerce utilizados por las Pymes. Ademas de que la entrevista no estructurada
permite obtener datos de las necesidades de los usuarios, asi como algunos de los
requerimientos necesarios para una aplicacion acorde con los objetivos planteados en
esta investigacion. Aungue es necesario complementarla con medios de presentacion

de datos, especificamente del tipo grafico (grafica de barras, lineal, histograma, etc.)
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para una mejor explicacion y manejo de dichos datos.
Considerando lo anterior, a continuacion, se presentan los items del cuestionario
de preguntas abiertas o instrumento de recoleccion de datos que se aplicara a la muestra

seleccionada:

Pregunta 1: Describa su opinién en funcién al uso del Deep Learning dentro de

los E-commerce para favorecer el proceso de ventas.

Pregunta 2: De qué manera considera usted que el mercado del E-commerce

constituye un escenario de crecimiento comercial en los actuales momentos?

Pregunta 3: Describa como es su experiencia en la aplicacion de estrategias para

fomentar el E-commerce actualmente.

Pregunta 4: Describa si las estrategias que utiliza actualmente en su negocio
virtual (E-commerce) le permite obtener, de manera expedita, informacion de

proyecciones de ventas.

Pregunta 5: Describa como a través del E-commerce se puede obtener, de

manera inmediata, informacion sobre las preferencias de los clientes.

Pregunta 6: Describa si actualmente le resulta sencillo visualizar la fluctuacion

de sus productos con el tratamiento que le brinda su E-commerce.

Pregunta 7: ;De qué manera considera usted que pudiera ampliar el crecimiento

de su negocio o E-commerce?

Pregunta 8: ;Qué elementos serian importantes considerar en la administracion

de un E-commerce para que su negocio experimente un cambio sostenido?

La observacion directa segin Tamayo (2007), “es aquella en la cual el
investigador puede observar y recoger datos mediante su propia observacion”. Asi

mismo, Méndez (2009), define la técnica de la observacién por entrevista, como la
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recoleccion de informacién que se hace por medios de formularios, lo cual permite el
conocimiento de las motivaciones, el comportamiento y las opiniones de los individuos

en relacion con el objetivo de la investigacion.

3.6 Fases Metodologicas
El presente trabajo de investigacion se llevara a cabo siguiendo, en orden Idgico,

una secuencia de pasos, conformados por:

FASE I: Diagnostico de la situacion actual de las PYMES en relacion a los
procesos basados en las tomas de decisiones de acuerdo al comportamiento de sus
ventas.

En esta fase se recogera la informacion obtenida provenientemente por parte de
los de los diferentes tipos de E-Commerce existentes en el mercado que usan las pymes,
haciendo uso de los instrumentos de recoleccion de datos documentados en el Capitulo
I1l, donde se resalta la aplicacién de entrevistas no estructuradas, permitiendo asi
conocerse la vision sobre el estado actual de los sistemas de ventas en linea.

FASE I1: Especificacion de los requerimientos funcionales y no funcionales de un
E-Commerce basado en Deep Learning para la toma de decisiones estratégicas de
las PYMES.

Habiendo recogido la informacidn pertinente al Desarrollo de un E-Commerce
basado en Deep Learning para la toma de decisiones estratégicas PYMES, se hara uso
de la misma para establecer los requerimientos funcionales y no funcionales del
sistema. Los requisitos funcionales son aquellos que definen una funcién del sistema,
siendo complementados por los no funcionales, que estan enfocados directamente en

el disefio y su implementacion.
FASE I111: Disefio de un E-Commerce basado en Deep Learning para la toma de

decisiones estratégicas de las PYMES.

Ya establecidos los requerimientos funcionales y no funcionales, se procedera
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con el disefio del E-Commerce basado en Deep Learning para la toma de decisiones

estratégicas PYMES. Para realizar el modelado y el disefio de la plataforma se va a

requerir del uso de MockFlow, con su sistema facil e intuitivo permitiria disefar el

aspecto grafico de la plataforma, para poseer una idea sobre la cual empezar el
desarrollo y la construccion del E-Commerce.

FASE 1V: Construccion de un E-Commerce basado en Deep Learning para la

toma de decisiones estratégicas de las PYMES.

Asi entonces, teniendo claro cuéles son los requerimientos funcionales y
no funcionales del sistema, asi como el aspecto visual definido, se comenzara con
el desarrollo del E-Commerce. La construccion del sistema se materializa mediante la
implementacién de la metodologia XP, cumpliendo con las -caracteristicas
fundamentales metodologia como son el desarrollo iterativo e incremental, las pruebas
unitarias continuas, la correccion de errores, la refactorizacion del cédigo y la
simplicidad del mismo. Las fases de la metodologia XP son:

o Fase de planeacién: el primer paso para cualquier proyecto que siga la
metodologia X.P es definir las historias de usuario con el cliente. Las historias
de usuario tienen la misma finalidad que los casos de uso, pero presentan algunas
diferencias: Constan de 3 o0 4 lineas escritas por el cliente en un lenguaje no
técnico sin hacer mucho hincapié en los detalles; no se debe hablar ni de posibles
algoritmos para su implementacion ni de disefios de base de datos adecuados, etc.
Son usadas para estimar tiempos de desarrollo de la parte de la aplicacién que
describen. También se utilizan en la fase de pruebas, para verificar si el programa
cumple con lo que especifica la historia de usuario. Cuando llega el momento de
implementar una historia de usuario, el cliente y los desarrolladores se retinen
para concretar y de detallar lo que tiene que hacer dicha historia. El tiempo de
desarrollo ideal para una historia de usuario es entre 1 (una) y 3 (tres) semanas.

o Fase de disefio: El proceso de disefio debe procurar disefios simples y sencillos
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para facilitar el desarrollo. Se recomienda elaborar un glosario de términos y la
correcta especificacion de métodos y clases para facilitar posteriores
modificaciones, ampliaciones o reutilizacion del codigo.

o Fase de Codificacion: En esta fase los desarrolladores deben disefiar las pruebas
de unidad que ejercitaran cada historia de usuario. Después de tener las pruebas,
los desarrolladores trabajan en parejas para concentrase en lo que debe
implementarse para pasar la prueba de unidad.

o Fase de pruebas: las pruebas de unidad deben implementarse con un marco de
trabajo que permita automatizarlas, con la finalidad de realizar pruebas de
integracion y validacién diarias, esto proporcionara al equipo un indicador del
progreso y revelaran a tiempo si existe alguna falla en el sistema.

FASE V: Realizacibn de pruebas necesarias para la determinacion del

funcionamiento optimo del E-Commerce basado en Deep Learning para la toma

de decisiones estratégicas de las PYMES.

Para finalizar, en esta fase, atendiendo los lineamientos de la metodologia XP,
se realizaran distintos tipos de pruebas al E-Commerce basado en Deep Learning para
la toma de decisiones estratégicas de las PYMES. Estas pruebas permitirian determinar
si el software tiene un funcionamiento adecuado y, ademas, evalla si los requisitos
preestablecidos fueron cumplidos. En el caso de haber existido la condicion de error,

se procedera a corregir las fallas.

3.7 Validez y Confiabilidad
Para considerar la eficiencia de un instrumento de recoleccion de datos, el mismo

debe poseer dos puntos esenciales, validez y confiabilidad. Estos requisitos permiten o

garantizan la coherencia, persistencia y consistencia de los datos.

Segun Palella y Martins (2012) afirman: “la validez de un instrumento representa
la relacion entre lo que se mide y aquello que realmente se quiere medir”. De esta

manera, la validez viene a representa la posibilidad de que un instrumento de
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recoleccion de datos pueda responder a las interrogantes formuladas. En relacién a lo
anterior, la validacion del cuestionario disefiado para la entrevista se llevd a cabo a
través del juicio de tres (03) expertos, esto con el fin de obtener su evaluacion
considerando su experiencia en el area de investigacion. Por consiguiente, se les
solicitd a los expertos su valoracion en cuanto a criterios tales como: Redaccion,
Pertinencia y Correspondencia de cada uno de los items establecidos. Los resultados

del juicio de los expertos pueden evidenciarse en el Anexo C.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1  FASE I: Diagnostico de la situacion actual de las PYMES en relacion a los
procesos basados en las tomas de decisiones de acuerdo al comportamiento de sus

ventas.

4.1.1 Observacion Directa

Los requerimientos son necesarios para dar inicio al desarrollo de cualquier
sistema de software. Medidos ya sea a través de un conjunto de entradas al sistema bajo
prueba a la salida del sistema. Por un lado, se destacan los requerimientos funcionales
que determinan la direccién de implementacion de un sistema de software, y por otro
lado se tiene los requerimientos no funcionales, que se encargan de determinar la
calidad de implementacidon que experimentaran los usuarios finales. Donde en el
presente estudio se tomd como ejemplo la comparacion de determinados
requerimientos para tres grandes compaiiias. Entre los requerimientos funcionales, las
presentes compafiias tienen un mayor enfoque para el registro de usuario, la
visualizacion de categorias y busqueda de productos, mientras que poseen un minimo
enfoque para el ingreso de cupones. Mientras que, para el caso de los requerimientos
no funcionales, estas toman en mayor consideracion lo que es la portabilidad,

legibilidad y privacidad, sin embargo, presentan un bajo nivel de seguridad.

Es muy importante resaltar el tener requerimientos debido a que son la pieza
fundamental en un proyecto de desarrollo de software, ya que marcan el punto de
partida para actividades siempre y cuando se haga énfasis en cada uno de ellos
buscando su mejor desarrollo y proteccion generando un funcionamiento de alta
calidad. Dicho esto, tanto para el caso de pequefias, como medianas empresas los

requerimientos funcionales que se pueden destacar de mayor importancia para el caso



de comercios electronicos son: la eliminacion de productos, cambios y devoluciones,
asi también poseer multiples sistemas de pago los cuales brindaran no solo un mejor
desarrollo y funcionabilidad sino ademas aumento de ingresos y una mejor satisfaccion

para el cliente.

4.1.2 Entrevista No Estructurada

Para la recoleccion de datos, se realiz6 empleo de una entrevista no estructurada
de preguntas abiertas a 3 empresas que hacen el uso del E-commerce en la ciudad de
Valencia, estado Carabobo, se entrevisto y se hablé de uno a uno con los encargados
de la empresa, de manera que las conversaciones fueran enfocadas en ciertos puntos de
analisis para el desarrollo del sistema. A continuacion, se muestra el resultado de dicha

entrevista;

Cuadro 3. Entrevista No Estructurada.

PREGUNTAS

Describa su opinion en funcion al uso del

RESPUESTAS

la obtencion de una gran

Permite

Deep Learning dentro de los E- | cantidad de informacion, redisefar las

commerce para favorecer el proceso de

ventas.

paginas para eliminar pasos extras y

hacerlas mas amigables para el usuario.

¢De qué manera considera usted que el
mercado del E-commerce constituye un
escenario de crecimiento comercial en

los actuales momentos?

Es la opciobn méas econdmica para la
realizacion de negocios, gracias a que
brinda la capacidad de establecer
relaciones entre los comercios y sus

clientes.
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Describa como es su experiencia en la
aplicacion de estrategias para fomentar

el E-commerce actualmente.

Actualmente mi experiencia en esta area
es muy poca, si he leido y me han
comentado del mismo, pero no he tenido
contacto de manera directa con el empleo

del mismao.

Describa si las estrategias que utiliza
actualmente en su negocio virtual (E-
commerce) le permite obtener, de

manera expedita, informacion de

proyecciones de ventas.

Mediante el sistema de inventario puedo
obtener datos importantes, tales como la
fecha de llegada y salida de los
productos, con sus respectivos nimeros

de ventas, asi también como los costos.

Describa como a través del E-commerce
se puede obtener, de manera inmediata,
informacion sobre las preferencias de los

clientes.

A través de indices internos, la
implementacién de encuestas y tomando

los datos de los productos méas vendidos.

Describa si actualmente le resulta
sencillo visualizar la fluctuacion de sus
productos con el tratamiento que le

brinda su E-commerce.

Si, es sencillo, ya que visualizamos el

indice de las ventas.

¢De qué manera considera usted que
pudiera ampliar el crecimiento de su

negocio o E-commerce?

Realizando mas  inversiones en
marketing y mantener el E-commerce al

dia.

¢Qué elementos serian importantes

considerar en la administracion de un E-

= Analisis adecuado de la oferta
que se tiene, ya sea producto o
servicio.
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commerce para que SU negocio = Saber que soluciones ofrecer para
asi poder determinar cual es el
publico a atacar.

= El control de inventario.

experimente un cambio sostenido?

A partir de las entrevistas realizadas a las distintas empresas, se logré conocer
que la aplicacion del Deep Learning dentro del desarrollo web favorece el proceso de
ventas, permitiendo redisefar las paginas para eliminar pasos extras y hacerlas mas
amigables para el usuario. Ademas, permite obtener una gran cantidad de informacion
y datos, los cuales otorgan la capacidad de tomar decisiones sobre cdmo actuar en
ciertas situaciones y brindar un mejor entendimiento del comercio. De tal manera un
E-commerce es la opcion mas econdmica para la realizacion de negocios, tanto para
emprendedores como para las empresas pequefias y medianas (Pymes), que no generan
un ingreso para poder establecer un lugar fisico adecuado para sus productos y
servicios, debido a que permiten la capacidad de establecer o mantener relaciones entre
los comercios y sus clientes. Por otro lado, el uso de este sistema es muy sencillo, ya
que se logra visualizar el indice de ventas a través de indices internos que desarrollas

en la pagina o a través de Google analitycs.

Sin embargo, la experiencia referente a la ejecucion del sistema en esta area es
baja ya que aun se encuentra en el desarrollo de una estrategia efectiva que permita el
logro de los objetivos, asi como el contacto de forma directa con dicho sistema. Debido
a esto, diferentes estrategias aplicadas anteriormente han permitido el aumento del
marketing, pero no un incremento de ventas adecuado a la inversion. Muchas de estas
empresas mediante el sistema de inventario logran obtener datos importantes, ya sea la
fecha de llegada y salida de los productos, con sus perspectivos nimeros de ventas. De
tal manera declaran que lograrian ampliar el crecimiento de su negocio mediante el

incremento de inversiones en marketing, sobre todo en Google ads y generando
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mejores alianzas de logistica, asi como mantener el E-commerce al dia. Para ellos es

de vital importancia considerar el analisis adecuado de la oferta que se tiene, reconocer

como exponerla para que los consumidores la adquieran, saber que soluciones ofrecer

y determinar cuél es el publico a atacar.

4.2 FASE I1: Especificacion de los requerimientos funcionales y no funcionales de

un E-Commerce basado en Deep Learning para la toma de decisiones estratégicas
de las PYMES.
4.2.1 Requerimientos Funcionales:

>
>

Formulario de registro y datos del usuario, envié de productos.

Disefio de vistas faciles y accesibles.

Fécil acceso para la visualizacion y edicion de la informacion dentro de
la base de datos.

Registro y visualizacion de pedidos, en proceso y finalizado.
Actualizacién y modificacion de datos, respetando los permisos de
roles.

Facil manejo al seleccionar, agregar y eliminar productos que se desean

adquirir dentro del sistema.

4.2.2 Requerimientos no Funcionales:

v’ Escalabilidad: el sistema debe poseer una gran capacidad de ampliacién con

el fin de satisfacer las necesidades del usuario, e incrementar nuevas funciones

y cambios con la finalidad de mejorar y hacer mas factible el sistema.

v Portabilidad: los productos deben poder ser visto por la mayor cantidad de

usuarios disponibles.

v Interfaz de usuario simple: la interfaz del sistema debe permitir una

interaccion de facil acceso para cada uno de los usuarios, con el fin de brindar

una experiencia Unica para cada tipo de usuario.
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v Seguridad: el sistema se encargara de proteger toda la informacion que se
almacene en él, respaldando los datos del usuario para asi brindar una mejor
seguridad.

v" Integridad de los datos: La integridad de los datos o de la informacion
garantiza la exactitud de los datos transportados o almacenados, asegurando
gue no se ha producido su alteracion, pérdida o destruccion, ya sea de forma
accidental o intencionada.

v" Privacidad: Se debe determinar qué datos del sistema informatico se pueden

compartir con terceros.

4.3 FASE I111: Disefio de un E-Commerce basado en Deep Learning para la toma
de decisiones estratégicas de las PYMES.

Siguiendo la metodologia XP, dentro de la fase de disefio de realizan prototipos
simples, entre ellos se selecciona el mas eficiente en relacién 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 buscara ofrecer a los
desarrolladores una idea concreta de como debe comportarse la aplicacion en base a
los puntos de vista de los usuarios, y el modelado de la base de datos.

4.3.1 Casos de uso
Conociendo la manera que el sistema serd 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
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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 programay

finalmente que tipo de salida respondera el programa para esta variedad de usuarios.

Vista de la tienda,
Productosy
Categorias

Afiadir y eliminar
Productosal
Carrito

Registro de Datos
y Relleno de
Formularios

Compra de
Productos

Cliente Inicio de Sesi6n

Figura 1: Caso de uso del rol de Cliente. Fuente: Gonzalez (2022).
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Visualizar los pedidos
de los Cliente,
Pedidos En Proceso,
Pedidos Finalizados.

Inicio de Sesién
Finalizar Pedidos

Encargado

Figura 2: Caso de uso del rol de Encargado. Fuente: Gonzalez (2022).

Visualizar los pedidos de los
Cliente, Pedidos En Proceso,
Pedidos Finalizados.

Finalizar Pedidos

Afiadir y eliminar
o Cupones
Inicio de
Sesion

Afiadir, editar y eliminar
Productos, Productos
destacados y Productos en
Oferta.

Administrador AN

Anadir, editar y
eliminar Usuarios

Figura 3: Caso de uso del rol de Administrador. Fuente: Gonzalez (2022).
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4.3.2 Modelado de la base de datos

,! £ tienda usuario

g id :int{11)

@ nombre : varchar(200)
2 telefono : varchar(200)
@ email : varchar(200)

g password : varchar{200)
& img_perfil - varchar(300)

g nivel - varchar{50)

Figura 4: Tabla Usuario. Fuente: Gonzéalez (2022).

g L+  tienda productos
@ id :int{11})

@ nombre : varchar({300}

2 descripcion : text

# precio : double

g imagen : varchar{200)

# inventario - int{11)

¢ id_categoria : int(11)

@ talla : varchar{100)

& color : varchar(100)

€ marca : varchar{50)

# productodestacado - int(11)

2 vestimenta : varchar{100)

Figura 5: Tabla Productos. Fuente: Gonzéalez (2022).
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g{} tenda productos_venta
@ id :int{11})

# id_venta : int(11)

# id_producto : int(11)

# cantidad : double

# precio : doubls

# subtotal - double

Figura 6: Tabla Productos Venta. Fuente: Gonzalez (2022).

g & lenda categorias

g id cint(11}

g nombre : varchar(100)

& descripcion : varchar(400)

@ imagen : varchar{400)

Figura 7: Tabla Categorias. Fuente: Gonzalez (2022).

g & tiendz carrito
g id cint(11})

¢ id_producto : int(11)
# cantidad : double

# id_usuario : int(11)

Figura 8: Tabla Carrito. Fuente: Gonzalez (2022).
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ﬂ £+ tienda pagos
g id int{11)
@ metodo : varchar(50)

# id_wventa : int(11)

Figura 9: Tabla Pagos. Fuente: Gonzalez (2022).

g &+ lienda ventas
g id :int{11)

# id_usuario : int(11)}
# total : doubla

m fecha : timestamp

g estado : varchar(20)
# id_pago : int(11)

# id_cupon :int{11)

Figura 10: Tabla Ventas. Fuente: Gonzéalez (2022).
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g i tenda productosdestacados
@ id :int{11)

@ nombre : varchar(50)
2 descripcion : text

g precio : double

@ imagen : varchar({50)
# inventario - int(11)

¢ id_categoria : int(11)
@ talla : varchar(50)

& color : varchar(50)

© marca : varchar{50)

# id_producto : int(11)

Figura 11: Tabla Productos Destacados. Fuente: Gonzéalez (2022).

E e tienda gustos

2 id ;int(11)

# id_categoria : int(11)

& vestimienta : varchar(50}
@ color : varchar(50)

@ marca : varchar{50}

# id_usuario : int(11)

g correo : varchar(50)

Figura 12: Tabla Gustos. Fuente: Gonzalez (2022).
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ﬂ £ tienda colores
2 id cint(11)
@ color : varchar(50)

& codigo : varchar{50)

Figura 13: Tabla Colores. Fuente: Gonzalez (2022).

g & tienda oferta

g id :int{11})

@ nombre : varchar(50)
2 descripcion : text

# precio : double

g imagen : varchar(50)
# inventario - int{11)

¢ id_categoria : int(11)
@ talla - varchar{50)

& color : varchar(50)

& marca : varchar(50)

Figura 14: Tabla Oferta (Productos oferta). Fuente: Gonzalez (2022).
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ﬂ £ tizndz envios

-

2 id_envio : int{11)

& pais : varchar(50)

g compafiia : varchar{100)

@ direccion : varchar(150)

2 estado : varchar(50)

@ codigo_postal : varchar{50)

# id_venta : int(11)

Figura 15: Tabla Envios. Fuente: Gonzélez (2022).

ﬂ i tiendz cupones
-

2 id : int{11)

2 codigo : varchar{50)

g estado : varchar(50)

@ tipo : varchar(50)

& valor : varchar(50)

@ fecha_vencimiento : varchar(50})

Figura 16: Tabla Cupones. Fuente: Gonzalez (2022).

4.3.3 Logotipo

Un logotipo o logo es un importante elemento que forma parte de la marca.
Segun Pérez (2017) el logotipo es un simbolo que se utiliza para representar a una
institucion, marca, persona o sociedad. Un buen logo crea la percepcion de que un

producto o servicio en este caso una aplicacion web es de calidad.
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Figura 17: Logo Depps. Fuente: Gonzalez (2022).

4.4 FASE IV: Construccion de un E-Commerce basado en Deep Learning para la
toma de decisiones estratégicas de las PYMES.

4.4.1 Herramientas utilizadas para la realizacién del E-commerce

La creacion del E-commerce se llevé a cabo utilizando herramientas

dedicadas a la programacion web y almacenamientos de datos.
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HTML: Es el lenguaje de marcado que usamos para estructurar y dar
significado a nuestro contenido web, por ejemplo, definiendo parrafos, encabezados y
tablas de datos, o insertando imagenes y videos en la pagina.

CSS: Es un lenguaje de reglas de estilo que usamos para aplicar estilo a nuestro
contenido HTML, por ejemplo, establecer colores de fondo y tipos de letra, y distribuir
nuestro contenido en multiples columnas.

PHP: Es un lenguaje de programacion destinado a desarrollar aplicaciones para
la web y crear paginas web, favoreciendo la conexion entre los servidores y la interfaz

de usuario.

JAVASCRIPT: Es un lenguaje de secuencias de comandos que te permite
crear contenido de actualizacion dinamica, controlar multimedia, animar imégenes y
practicamente todo lo demas. (Esta bien, no todo, pero es sorprendente lo que puedes
lograr con unas pocas lineas de cddigo JavaScript).

MYSQL.: Es un sistema de gestion de base de datos relacional desarrollado
bajo una licencia dual GPL/Licencia comercial por Oracle Corporation y esta
considerada como la base de datos Open Source mas popular del mundo, junto a Oracle

y Microsoft SQL Server, sobre todo para entornos de desarrollo web.

PHPMYADMIN: es una herramienta escrita en PHP con la intencion de
manejar la administracion de MySQL a través de paginas web, utilizando un navegador

web.

XAMPP: Es un paquete formado por un servidor web apache, una base de datos
MySQL vy los intérpretes para los lenguajes PHP y Perl. De hecho, su nombre parte de
ahi, X (para cualquier sistema operativo), A (Apache), P (PHP) y P (Perl). XAMPP es

independiente de la plataforma y tiene licencia GNU GPL.
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4.4.2 Vistas del E-commerce

¢«

¢«

DEPP!

DEPPS

S x  +
C @ localhost/tienda/index.php
Q  Search
Conjunto Vestido corto
Deportivo ajustado
Conjunto deportivo, Vestido corto
falda short y top. ajustado con tejido
de canalé y tirantes
x  +

C @ localhost/tienda/index.php

Conjunto para
Bebe

Camisa blanca
manga corta de
algodén y braga con

Fuente:

iHola! Estas son las mejores recomendaciones

Chemise POLO Pantalones
CLUB Tommy

Playera para Pantalones Tommy
Caballero. RCB POLO para Caballeros.
CLUB 100% Original. 1009% Original.

Gonzélez (2022).

Conjunto Vestido corto
Deportivo ajustado
Conjunto deportivo, Vestido corto
falda short y top. sjustado con tejido
de canalé y tirantes
laterales.
Marca:

Talla:

Conjunto para
Bebe

Camisa blanca
manga corta de
algodén y braga con
pantalén corto con

figuras de nubes.
Marca: EPK

Talla: 0-:

Figura 19: Inicio 2-4. Fuente:
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Chemise POLO Pantalones
CLUB Tommy

Plsyera i Pantalones Tommy
Caballero. RCB POLO parECabalicron
CLUB 100% Original. 100% Original.
Marca: POLO. Marc

Talla: M XL XXL.

Gonzalez (2022).



¢«

¢

DEPPS

DEPPS

x s

C @ localhost/tienda/index.php

Ofertas de la Semana
Oferta del 20% en todos los Productos seleccionados

x  +

C @ localhost/tienda/index.php

Figura 20: Inicio 3-4. Fuente: Gonzélez (2022).

Productos Destacados

Figura 21: Inicio 4-4. Fuente: Gonzélez (2022).
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Qe I 08§

© Depps x  +
< C @ localhost/tienda/about.php
2@
TIENDA  CONTACTO
;Quiénes Somos?
Vision
Figura 22: Nosotros 1-2. Fuente: Gonzalez (2022)
© Depps x  + v -
< C @ localhost/tienda/about.php 2 % #* = 0
Valores y Principios
- : ; Etica y Excelencia . Compromiso con la
Orientacion al cliente Y Innovacion P
empresa
. Tenemos como segundo valor, |z etica
Tenemos de primer valor, la En Depps siempre buscamos la manera
. . . y la excelencia, porque nos enfocamos . Cada persona que forma parte de
orientacion al cliente, porque siempre de que el cliente tenga una experiencia
) en ofrecer la mayor experiencia para el ) ) Depps esta comprometida a siempre
estamos enfocados en satisfacer K i gratificante, es por eso que la pasion o X
. ' usuario, destacando la honestidad, . apostar y llevarnos al siguiente nivel,
necesidades de nuestes clientesy . 3 de innovar forma parte excencial de
. responsabilidad y el compromiso que L . para asi poder innovar y seguir dando
usuarios. Ayudandolos en todo nuestros valores y principios ya que sin
tenemos con cada uno de nuestros o una gran experiencia a todos nuestros
momento para que pueda tener una | ella, no podemos transmitir una |
experiencia de calidad dentro del sitio clenies experiencia de calidad para todo clientes y usuarios
nuestro clientes y usuarios.

web.

Figura 23: Nosotros 2-2. Fuente: Gonzélez (2022).
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DEPPS X

&« C @ localhost/tienda/categorias.php

CATEGORIAS

COLECCIONES

Mujeres

COLECCIONES COLECCIONES

Ninos Hombres

localhost/tienda/busqueda phpZtexto=Nifios

Figura 24: Categorias. Fuente: Gonzalez (2022).

( Depps x +
<« C @ localhost/tienda/contact.php
INICIO NOSOTROS CATEGORIAS TIENDA CONTACTO
Contactanos
CORREO

sandiego.carabobo@depps.com

TELEFONO
04129894936

DIRECCION

Esmeralda Av. Don Julio Centeno, San Diego, Carabobo, Venezuela.

REDES SOCIALES

@ot

Figura 25: Contacto. Fuente: Gonzalez (2022).
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@ DEPPS x  +

€ > C @ localhost/tienda/tienda.php

Tienda || Depps
CATEGORIAS
Mujeres 12
Hombres 10

Nifios 7 \

TALLA

058

zapatos azules
zapatos azules para caballeros
O 12

O x

am

O Unica

COLOR Chemise RCB POLO
Playera para Caballero. RCB

® rojo POLO CLUB 100% Original.
@ azul

amarillo “

blanco =0
@ negro
@ verde
® fucsia
@ morado

@ gris

3
%
¥
u
=]
®

Pantalones Tommy
Pantalones Tommy para
Caballeros. 100% Original.

Figura 26: Tienda. Fuente: Gonzélez (2022).

& DEPPS x o+

€& > C @ localhost/tienda/shop-single.php?id=62

Q  search DEPPS o 4

INICIO  NOSOTROS ~ CATEGORIAS ~ TIENDA  CONTACTO

Chemise RCB POLO

Playera para Caballero. RCB POLO CLUB 100% Original.
$45

Disponible: 30 Unidades

Talla: M; L; XL XXL.

Color: Negro, Blanco, Rosa, Azul.

Marca: POLO

Figura 27: Detalle Producto. Fuente: Gonzéalez (2022).
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(¢ Tienda x +

< C @ localhost/tienda/cart.php

— s

INICIO  NOSOTROS ~ CATEGORIAS ~ TIENDA  CONTACTO

Imagen Producto Precio Cantidad Total Eliminar

Chemise RCB POLO 45 |] 2 E' 590

Pantalones Tommy $30 | =] 2 [ N ! 30

Figura 28: Carrito 1-2. Fuente: Gonzalez (2022).

© Tienda x o+

¢

C @ localhost/tienda/cart.php

Pantalones Tommy $30 |:[ 1 L' $30 -

Zapatos para Hombres 540 |] A [;l s40 -

CONTINUAR COMPRANDO TOTAL EN EL CARRITO

Subtotal $160

Total $160

PAGAR

Figura 29: Carrito 2-2. Fuente: Gonzélez (2022).
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@ DEPPS X +

<« C  ® localhost/tienda/checkout.php

Detalles de Factura
Fais
Seleccione un Pais

Nombre Apeliido

Nembre de Compaiia

Direceion *

Direccion
Estado/ Pais " Codigo Postal*
Correo Electronico * Telefona

Telefono

O ;Crear una cuenta?

) Gustos y Preferencias del Usuario

Factura, Ingreso de Cupon. Fuente: Gonzélez (2022).

@ DEPPS X +

< C @ localhost/tienda/checkout.php

(Crear una cuenta?

Cree una cuenta ingresando la informacién a continuacion. Si es un

cliente que regresa, inicie sesion en la parte superior de la pagina.

Contrasea de la cuenta

9 Gustos y Preferencias del Usuario
Categoria®

Seleccione la categoria que quisiera ver -

Tipo de Vestimienta®

{Que Prefieres? v
Color*

Seleccione su Color Favorito ~
Marca®

Seleccione su Marca Preferida ~

Codigo de Cupon

Ingrese el codigode su cupon

Codigo de Cupon

Su Orden

56

Productos

Chemise RCEPOLO

pantalones Tommy

Zzpatos para Hombras.

Orden Total

Descuento

Total a Pagar

Total

$45.00

$30.00

$40.00

$160.00

$160.00

REALIZAR PE

Figura 30: Checkout, Formulario de envid y registro de clientes, detalles de

Orden Total

Descuento

Total a Pagar

REALIZAR PEDIDO

$160.00

$160.00



Figura 31: Formulario de Gustos y Preferencias del Usuario. Fuente: Gonzalez

@ Inicio de Sesion x  + [ x
<« C @ localhost/tienda/login.php 2 % » 0 & :
Depps
Inicio de Sesion
=
]

Figura 32: Inicio de Sesion. Fuente: Gonzalez (2022).
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© DEPPS x  +

< C @ localhost/tienda/tienda.php
Q  Search DEPPS
INICIO TIENDA PARATI PERFIL
Tienda || Depps
CATEGORIAS
Mujeres 12

B

&

zapatos azules
zapatos azules para caballeros

12

O XL
O Unica

COLOR

@ rojo PO
@ azul

amarillo

45

Figura 33: Tienda con Inicio de Sesidn del Cliente

DEPPS x  +

C @ localhost/tienda/parati.php

Q  Search

INICIO TIENDA PARA TI PERFIL

Para ti || Depps
CATEGORIAS

Mujeres 12
Hombres 10

Ninos 7

TALLA

Os
zapatos azules
zapatos azules para caballeros
12

Om
O
O xL
O Unica

COLOR

@ rojo
@ azul
amarillo

Chemise RCB POLO

Figura 34: Para Ti. Fuente: Gonzalez (2022).
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@ Perfi || Depps X +

<« C @ localhost/tienda/admin/perfil.php

@ Depps Perfil del Usuario

- Nombre Telefono Correo Imagen

#5; jose manuel

jose manuel 041245 manuelca@gmail.com

& Configuracion

& Volver a la Tienda

Copyright © 2022 DEPPS || All rights re c

Figura 35: Edicion de Perfil. Fuente: Gonzéalez (2022).

@ Pedidos x  +

< C @ localhost/tienda/admin/pedidos.php

Pedidos

2022-10-18 02:10:37 - jose manuel - En Proceso

i=Pedidos

2022-10-18 02:10:07 - ruben gonzalez - En Proceso
i= Pedidos en Pro

B2 pedidos Finalizados 2022-10-18 02:10:45 - ruben gonzalez - En Proceso
£ Configuracion

X Salir 2022-10-1507:10:29 - ruben gonzalez - Finalizado

Copyright © 2022 DEPPS || All rights reserved

Figura 36: Pedidos 1-2 (rol de encargado). Fuente: Gonzalez (2022).

59



@ Pedidos

x  +

€ 5 C O localhost/tienda/admin/pedidos.php

i=Pedidos

i= Pedidos en Proceso

Pedidos Finalizados

X Salir

Depps

Pedidos

2022-10-18 02:10:37 - jose manuel - En Proceso

Nombre del cliente: jose manuel
Correo del cliente: manuelca@gmail.com
Telefono: 041245

Estado del Pedido: En Proceso

Datos de Envio

Direccion: san diego valencia
Estado del Pais: carabobo
Codigo Postal: 2010

Ticket: 00029

Ver Pedido Completo

2022-10-18 02:10:07 - ruben gonzalez - En Proceso

2022-10-18 02:10:45 - ruben gonzalez - En Proceso

2022-10-15 07:10:29 - ruben gonzalez - Finalizado

Figura 37: Pedidos 2-2 (rol de encargado). Fuente: Gonzalez (2022).

x  +

€ C @ localhost/tienda/verpedidoadmin.php?id_venta=25

Pedido Completo

Venta # 25

Nombre: ruben gonzalez
Correo: rj21gr@gmail.com
Telefono: 02455847524
Compaiiia: ruben ca
Direccion: san diego
Estado: carabobo

Codigo Postal: 2012

VOLVER A PEDIDOS

PANTALONES TOMMY
CANTIDAD: 3
PREC

SUBTOTAL: 90

Figura 38: Pedido Completo (rol de encargado). Fuente: Gonzalez (2022).
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@ Pedidos En Pro epps X+

< C @ localhost/tienda/admin/pedidoproceso.php

Pedidos En Proceso

Id Nombre del Cliente Correo Telefono Estado Pedido Direccion Estado Pais Codigo Postal Ticket

3 ruben gonzalez 0415548514 0 En Proceso valencia carabobo 2006 28
= Pedidos

4 josemanuel 041245 0 En Proceso san diego valencia carabobo 2010 29

i= Pedidos en Proceso
4 Pedidos Finaliz
Copyright ©2022 DEPPS || All rights reserved

£ Configuracion

X Salir

Figura 39: Pedidos en Proceso (rol de encargado). Fuente: Gonzéalez (2022).

) X+

€ C  ® localhost/tienda/

Be * »0&

/pedidofinalizado.php

) - < . inglés espaiiol HE
© ocrrs Pedidos Finalizados
Google Translate
Q o eale Nombre del Estado E _
Id Cliente Correo Telefono  Pedido Direccion  Pais Postal Ticket Completo
_ 2 rubengonzalez 02455847524 0 Finalizado sandiego  carabobo 2006 27 Ver Pedido E
1= Feditks Completo
i=Pedidos en Proceso
1 rubengonzalez fj21gr@gmailcom 2455847  Finalizado sandiego  carabobo 2012 25 Ver Pedido a
Completo

Pedidos Finalizados

£ Configuracion

% Salir Copyright © 2022 DEPPS || All rights

Figura 40: Pedidos Finalizados (rol de encargado). Fuente: Gonzalez (2022).
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@ Productos | Depps X+ Lo "

< C @ localhost/tienda/admin/productos.php e % *» 0 & :

@ Depps Productos

B ben gonza L . . .
Id Nombre Descripcion Precio Inventario Categoria Talla Color Marca
e 63 & S zapatos azules para $12.00 4 Hombres  40,42,45 azul TRK
caballeros
= Pedidos en Proceso azules
Pedidos Finalizados 62 '-: . Playera para Caballero. RCB $45.00 30 Hombres  M;L;XL; Negro, Blanco, POLO E n
— 3 POLO CLUB 100% Original. XXL. Rosa, Azul.
M Productos
RCB POLO
W Productos Destacados .
61 Pantalones Tommy para $30.00 17 Hombres  28,30,32, Negro, Blanco, TOMMY
Caballeros. 100% Original. 34,36, 38, Caqui, Azul, HILFIGER
Pantalones 40,42 Marron.
Tommy
60 ',“ @i Conjunto Temmy Hilfiger - $50.00 14 Hombres m, |, x| azul marino, rojo,  TOMMY E ﬂ
& Configuracion Casaco Masculino. 100% blanco HILFIGER
onfiguraci
Tommy Hilfiger ORIGINAL.
X Salir N
59 ‘ | Franela Franela manga corta con $12.00 15 Hombres s,m, |, x| verde, azul, TANGO E ﬂ
| s franjas laterales multicolor. blanco, rojo
manga corta
58 ‘ [ Zapatos Unicolor de cuero $40.00 24 Hombres  38cm-d6cm  Negro, blanco, LACOSTE ﬂ
= 100% Original. Verde militar,
para Hombres Azul.

57 Boxer Boxer Unicolor 100% Original ~ $10.00 36 Hombres  m, |, xl Negro, blanco, LACOSTE E n
100% Algoddn. Verde aceituna.

Figura 41: Productos (rol de administrador). Fuente: Gonzéalez (2022).

@ Productos Destacados | Depps X + Vo= >
< C  ® localhost/tienda/admin/productosdestacados.php e % » 0 & :
© oerrs Productos Destacados Insertar Producto Destacado
ot
- ruben gonzalez . Ny . .
Id  Nombre Descripcion Precio Inventario Categoria Talla Color Marca
7 v Zapatos  ZaPatos deportivos paranifios.  $35.00 48 Nifios 18cm- Negro-Rojo; Blanco-azul;  NIKE E ﬂ
b L 24cm Blanco-Blanco; Negro-
= Pedidos en Proceso para nifios Negr
Pedidos Finalizados 6 2= vestido Vestido corto ajustado con $50.00 12 Mujeres unica negro, rojo, mostaza, azul ~ shein a ﬂ
1 tejido de canalé y tirantes celeste, vinotinto
& Productos . |aterales:
' Productos Destacados
5 1‘ Tacones _ Tacones con tira tobillera $40.00 15 Mujeres 36,37,38,  blanco, negro, azul shein E E

@ Productos Ofertas 39,40

con tira tobillera

camisa playera blanca $2000 3 Hombres g blanco shein a ﬂ
camisa
& Configuracion

X Salir 1 ¥4 Top Shein Top con encaje y cremalleras $10.00 5 Mujeres unica blanco shein E ﬂ
expuestas

== Cupones

&% Usuarios A

playera

Copyright © 2022 DEPPS || All rights
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Figura 42: Productos Destacados (rol de administrador). Fuente: Gonzélez
(2022).

@ Productos Ofertas | Depps

x  +

< C @ localhost/tienda/admin/preductooferta.php

@ Depps

;"ﬁ ruben gonzalez

= Pedidos
i=Pedidos en Proceso
Pedidos Fin, os

& Productos

# Productos Destacados

@ Productos Ofertas

== Cupones

Productos Ofertas

Id  Nombre Descripcion
6 B 5| Chemise Lacoste para
7| Chemise -
hombres 100% Originales.
Lacoste
5 Vestidos escarchados para
Vestidos de ~ B
nifias sin mangas
ninas
4 B Botines minimalistas con
Botines ,
tacén grueso.
minimalistas
3 Zapatos Unicolor de cuero
‘ Zapatos :
100% Original.

para Hombres

2 camisa estrella azul
camisa

estrella

Copyright © 2022 DEPPS || A

Precio

$35.00

$9.00

$30.00

$40.00

$10.00

Inventario

15

24

24

Categoria

Hombres

Mujeres

Hombres

Hombres

Talla

m, |, xl

12meses-
36meses.

36,37, 38,39,

40

38cm-46cm

m, |, xl

Color

Negro, blanco,
turquesa.

Negro, Azuly Rojo.

Negro

Negro, blanco,

Verde militar, Azul.

azul

= Agregar Producto de Oferta

Marca

LACOSTE B ﬂ
~ @0
shein E ﬂ
LACOSTE E ﬂ
estrella E ﬂ

Figura 43: Productos de Oferta (rol de administrador). Fuente: Gonzalez (2022).
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@ Cupones x  +
& G @ localhost/tienda/admin/cupones.php B e * »0&
Cupones + Crear Cupon
id Codigo Estado Tipo Valor Fecha de Vencimiento
6 775745 utilizado porcentaje 15 2022-10-18 ﬂ

Copyright © 2022 DEPPS || All rights reserved.

Figura 44: Cupones 1-2 (rol de administrador). Fuente: Gonzalez (2022).

@ Cupenes x4+
<« C  © localhost/tienda/admin/cupanes.php &  » 02

Insertar Cupon

Codigo
Tipo
Moneda
Estado
Activo
Valor
valor

Fecha de Vencimiento

dd/mm/aaaa

Figura 45: Cupones 2-2 (rol de administrador). Fuente: Gonzalez (2022).
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@ Usuarios | Depps x  + [ X

& G ® localhost/tienda/admin/usuarios.php B e * »0&
Usuarios + Agregar Usuario
Id Nombre Telefono Correo Contrasefia Imagen Nivel
22 jose 041245 manuelca@gmail.com 40bd001563085(c35165329ealff5c5echbdbbeet cliente E ﬂ
manuel
= Produ 21 ruben 0415548514 rubenprueba@gmail.com  40bd001563085fc35165329¢alff5cSecbdbbeef cliente E ﬂ
#r Product Bonz2lcs
20  ruben 02455847524  rube@gmail.com 40bd001563085f¢35165329¢alff5c5echdbbeef cliente E ﬂ
gonzalez
£ Confi
X Salir person_3.jpg
16 adan 02455847524 adan23@gmail.com 40bd001563085fc35165329ealff5c5echbdbbeet cliente E ﬂ
ramirez \
1666048921.jpg
11 ruben 02455847524  rubenlj@gmail.com 40bd001563085fc35165329ealff5c5echdbbeef Q cliente E ﬂ
martinez .
“ s
*
Figura 46: Usuarios 1-2 (rol de administrador). Fuente: Gonzéalez (2022)
@ Usuarios | Depps x  + v = a X
&« C  @® localhost/tienda/admin/usuarios.php W x 0

Agregar Usuario

Nombre

Telefono

Contrasefia

Imagen
Seleccionar archivo | Ninguno archivo selec.

Nivel

admin

Figura 47: Usuarios 2-2 (rol de administrador). Fuente: Gonzélez (2022).
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Buscando Resultados para 20
CATEGORIAS

TALLA

Os

O xt

COLOR

® rojo
@ azul

amarillo

Figura 48: Busqueda (Precio, Color, Talla, Categoria). Fuente: Gonzéalez (2022).
45 FASE V: Realizacién de pruebas necesarias para la determinacion del
funcionamiento optimo del E-Commerce basado en Deep Learning para la toma
de decisiones estratégicas de las PYMES.

Cuadro 4: Caso de Prueba numero 1. Gonzalez (2022).

Compra del Cliente

1 Caja Negra

Descripcion: Se comprobo que el usuario puede realizar la solicitud de un pedido y

generar una compra

Condicidn de ejecucidn: tener productos en el carrito, llenar formulario de registro,

detalle de envio y preferencias del usuario
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Entrada: nombre, correo, teléfono, contrasefia, direccion, pais, estado

Salida: Nueva Venta en el sistema, nuevo usuario (Sino existe en la base de datos)

Evaluacion de prueba: La solicitud del pedido es creado con toda la informacion

proporcionada por el cliente

Decision: Ninguna

Cuadro 5: Caso de Prueba nimero 2. Gonzélez (2022).

Finalizar Pedido

2 Caja Negra

Descripcion: Se comprobd que el encargado puede cambiar el estado del pedido y

finalizarlo, luego de haber sido enviados

Condicion de ejecucion: Estar registrado como encargado o administrador

Entrada: Estado del pedido

Salida: Pedido Finalizado

Evaluacion de prueba: El pedido se finaliza, con la informacion que posee el

encargado después de haber enviado el pedido

Decision: Ninguna

Cuadro 6: Caso de Prueba niumero 3. Gonzalez (2022).

Agregar, Editar o Eliminar un Producto
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3

Caja Negra

Descripcion: Se comprobd que el administrador puede agregar un nuevo producto,

editar o eliminarlo del sistema

Condicidn de ejecucion: Estar registrado como administrador

Entrada: nombre, descripcion, precio, imagen, inventario, categoria, talla, color,

marca

Salida: Agregar, editar o eliminar un producto

Evaluacién de prueba: El producto es creado o editado con toda la informacion

proporcionada por el administrador

Decisién: Ninguna

68




CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

51 Conclusiones

En la presente fase, luego haber desarrollado la investigacion de la problematica
presentada, las entrevistas no estructuradas a los encargados de las empresas pymes
que manejan E-commerce, asi como el uso de la hoja de registro y la creacion del E-
commerce, se analizan los conocimientos aprendidos y se presentan las siguientes

conclusiones:

% Mediante entrevistas no estructuradas y revisiones E-commerce en
linea, se logro establecer las principales problematicas a resolver en el
trabajo de grado, mediante las cuales se organiz6 los requerimientos
funcionales y no funcionales, necesarios para la construcciéon del E-
commerce, la creacion de productos, registros y compras del cliente de
manera sencilla y eficaz, para la venta de productos mediante el

comercio electronico.

« El E-commerce cuenta con una interfaz grafica de facil manejo para el
usuario, comoda y amigable que facilita y promueve las ventas de los
productos de la empresa, lo cual facilita la compra para maltiples tipos de
usuario.

+« EIl E-commerce cuenta con 3 roles o niveles distintos, los cuales pueden
desemperiar actividades distintas dentro del mismo, existiendo el rol del
cliente, que esta para la solicitud de pedidos y compras, el rol del
encargado que se encarga de verificar los pedidos y finalizarlos, por ultimo
el rol del administrador, que se encarga de ingresar y actualizar los
productos, ya sea si son destacados o tienen algun tipo de oferta, asi como
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5.2

también la creacion de usuarios dentro del sistema y la creacién de
cupones. El administrador también puede desempefiar el cargo del
encargado, verificando y finalizando los pedidos de compras solicitados
por los clientes.

Recomendaciones

El E-commerce puede llegar a tener una capacidad de expansion a futuro, para
no solo ser usado por pequefias y medianas empresas, sino que también pueda
ser usado por una empresa micro o macro, de pequefios y altos niveles, con el
fin de lograr una mejora en la toma de decisiones de la empresa.

La empresa puede realizar una inversion a futuro para la realizacion de mejores
en el E-commerce, llegando a darle multiples opciones de beneficios para la
toma de decisiones de la empresa.

Realizar un mantenimiento adecuado, modificando y afiadiendo mejoras al
sistema, como el uso de metodologias mas eficientes para la innovacion de un
nuevo E-commerce.

La vision a futuro del E-commerce es lograr predecir los datos de ventas

realizadas a diario, para sacar una data dia a dia, produciendo una mejora de
toma de decisiones dentro de la empresa.
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ANEXQOS

Anexo A. Carta de Revisién del Instrumento

REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
\AJ - UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
8
’1 A
&

FACULTAD DE INGENIERIA
MENS

ESCUELA DE INGENIERIA COMPUTACION

Estimado Ciudadano (a):

Me dirigido a Ud. (s) con la finalidad de solicitar su valiosa colaboracion para la
revision del instrumento de recoleccion de datos de informacidn que se anexa, con el
fin de determinar su validez, para ser aplicado en el Trabajo especial de grado titulada
“DESARROLLO DE UN E-COMMERCE BASADO EN DEEP LEARNING
PARA LA TOMA DE DECISIONES ESTRATEGICAS DE LAS PYMES”

requisito fundamental para optar al titulo de Ingeniero en Computacion.

Su participacion es fundamental, ya que consistird en analizar y evaluar la
pertinencia de cada item del instrumento, con el fin de realizar y juzgar los aspectos a
su concordancia con los objetivos, las variables, las dimensiones y los indicadores de
la investigacion, asi como la recoleccion de la misma. Cualquier sugerencia o
modificacion que usted considere necesaria se aceptard y sera agradecida, para la gran

utilidad en la validez de este.

Agradeciendo de antemano su ayuda, se despide de usted.
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Anexo B. Instrumento de Recoleccion de Datos

REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

%\4 ;J UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
N

FACULTAD DE INGENIERIA '
ESCUELA DE INGENIERIA EN COMPUTACION

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Pregunta 1: Describa su opinién en funcién al uso del Deep Learning dentro de

los E-commerce para favorecer el proceso de ventas.

Pregunta 2: De qué manera considera usted que el mercado del E-commerce

constituye un escenario de crecimiento comercial en los actuales momentos?

Pregunta 3: Describa como es su experiencia en la aplicacion de estrategias para

fomentar el E-commerce actualmente.

Pregunta 4: Describa si las estrategias que utiliza actualmente en su negocio
virtual (E-commerce) le permite obtener, de manera expedita, informacion de

proyecciones de ventas.

Pregunta 5: Describa como a través del E-commerce se puede obtener, de

manera inmediata, informacion sobre las preferencias de los clientes.

Pregunta 6: Describa si actualmente le resulta sencillo visualizar la fluctuacién

de sus productos con el tratamiento que le brinda su E-commerce.

Pregunta 7: ;De qué manera considera usted que pudiera ampliar el crecimiento

de su negocio o E-commerce?

Pregunta 8: ; Qué elementos serian importantes considerar en la administracion

de un E-commerce para que su negocio experimente un cambio sostenido?
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Anexo C. Instrumento de Validez

INSTRUMENTO DE VALIDEZ

Observaciones

8
Nro. | Aspectos Generales SI  NO Observaciones

1 | El instrumento posee instrucciones a seguir
por la persona consultada

2 | Los items permiten el logro de los objetivos
relacionados con la investigacion.

3 | Los items estan presentados en una forma
I6gica secuencial.

4 | El nimero de items utilizados es suficiente
para recoger la informacién.

VALIDADO POR:
Nombre y Apellido del Experto:

Institucion donde labora: Nivel Académico:
Fecha de Validacion: Firma:
Condicion de la Validacion
Aplicable
Aplicable atendiendo a las observaciones
No aplicable
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Anexo D. Constancia de Validacién

REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

E%d ; UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
é FACULTAD DE INGENIERIA
ESCUELA DE INGENIERIA EN COMPUTACION
CONSTANCIA DE VALIDACION
Yo, titular de la cedula de identidad numero
N°. , através de la presente certifico que realicé el juicio de experto al

presente instrumento disefiado por: GONZALEZ REYES RUBEN JOSE
respectivamente de la cédulas de identidad nimero V-29.685.912, para la investigacion
referente al trabajo especial de grado titulado: DESARROLLO DE UN E-
COMMERCE BASADO EN DEEP LEARNING PARA LA TOMA DE
DECISIONES ESTRATEGICAS DE LAS PYMES, como requisito fundamental

para optar al titulo de Ingeniero en Computacion en la Universidad José Antonio Péez.

En San Diego, a los 02 dias del mes de Mayo del afio 2022.

Atentamente,

Cédula de Identidad
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Anexo E. Hoja de Registro de Observacion

M REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
'UNIVERSITAS VALENTINA
Eg% UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

FACULTAD DE INGENIERIA

ESCUELA DE INGENIERIA EN COMPUTACION

Hoja de Reaqistro de Observacion

Empresa # 1: Empresa # 2: Empresa # 3:
Mundo Total Farmatodo Locatel
Url: Url: Url:

https://tumundototal.com/ | https://www.farmatodo.com.ve/ | https://www.locatel.com.ve/

Requerimientos Si No Si No Si No

Funcionales

Registro de

usuarios

Visualizar
detalles de los

productos
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https://tumundototal.com/
https://www.farmatodo.com.ve/
https://www.locatel.com.ve/

Visualizar las
categorias de los
productos

Agregar
productos a
carrito de ventas

Eliminar
productos del
carrito de ventas

Comprar

productos

Realizar
cambios o
devoluciones de
los pedidos

realizados

Obtener listado
de productos

favoritos

Obtener listado
de los pedidos

realizados

Ofertas de la

semana

Productos
destacados
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Busqueda de

productos

Ingreso de
Cupones

Mudltiples

métodos de pago

Envio de
informacion al
correo (registro,

ofertas, etc.)

Requerimientos
No

Funcionales

Rendimiento

Disponibilidad

Funcionabilidad

Adaptabilidad

Integridad de
datos
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Operabilidad

Auditable

Portabilidad

Seguridad

Legibilidad

Eficiencia

Privacidad

Escalabilidad
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Anexo F. Entrevista no Estructurada

REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

14

UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

FACULTAD DE INGENIERIA

ESCUELA DE INGENIERIA EN COMPUTACION

Entrevista no Estructurada

PREGUNTAS

RESPUESTAS

Describa su opinién en funcién al uso del
Deep Learning dentro de los E-
commerce para favorecer el proceso de

ventas.

Permite la obtenciébn de una gran
cantidad de informacion, redisefiar las
paginas para eliminar pasos extras y

hacerlas mas amigables para el usuario.

¢De qué manera considera usted que el
mercado del E-commerce constituye un
escenario de crecimiento comercial en

los actuales momentos?

Es la opcion méas econdmica para la
realizacién de negocios, gracias a que
brinda la capacidad de establecer
relaciones entre los comercios y sus

clientes.

Describa como es su experiencia en la
aplicacién de estrategias para fomentar

el E-commerce actualmente.

Actualmente mi experiencia en esta area
es muy poca, si he leido y me han
comentado del mismo, pero no he tenido
contacto de manera directa con el empleo

del mismao.
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Describa si las estrategias que utiliza
actualmente en su negocio virtual (E-
commerce) le permite obtener, de

manera expedita, informacion de

proyecciones de ventas.

Mediante el sistema de inventario puedo
obtener datos importantes, tales como la
fecha de llegada y salida de los
productos, con sus respectivos numeros

de ventas, asi también como los costos.

Describa como a través del E-commerce
se puede obtener, de manera inmediata,
informacion sobre las preferencias de los

clientes.

A través de indices internos, la
implementacion de encuestas y tomando

los datos de los productos méas vendidos.

Describa si actualmente le resulta
sencillo visualizar la fluctuacion de sus
productos con el tratamiento que le

brinda su E-commerce.

Si, es sencillo, ya que visualizamos el

indice de las ventas.

¢De qué manera considera usted que
pudiera ampliar el crecimiento de su

negocio o E-commerce?

Realizando mas  inversiones en
marketing y mantener el E-commerce al

dia.

¢Qué elementos serian importantes

considerar en la administracion de un E-
commerce para

que sSu negocio

experimente un cambio sostenido?

» Andlisis adecuado de la oferta
que se tiene, ya sea producto o
servicio.

= Saber que soluciones ofrecer para
asi poder determinar cual es el
publico a atacar.

= El control de inventario.
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