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RESUMEN

La investigacién informa la elaboracion de un Sistema de redes neuronales para el
proceso de ventas en la empresa Bigfantasy 2024, al no contar con un sistema de

prediccién para dicho proceso como la planificacion de entrega y cierre de las ventas.

El objetivo principal fue determinar la influencia de un sistema de redes neuronales
para el proceso de ventas en la empresa Bigfantasy. La metodologia aplicada es la
Knowledge Discovery in Databases (KDD), al ser una de las metodologias agiles que
cumplen con los requerimientos para poder predecir los requerimientos de la
empresa, la investigacion es de tipo aplicada — experimental y con un enfoque
cuantitativo. La poblacién conforma por 150 productos, que no varia entre el afio
2023-2024. La técnica que se aplico es la observacion y el instrumento la ficha de
registro.

Palabras clave: Sistema de redes neuronales, proceso de ventas, metodologia KDD.



ABSTRACT

The research informs the development of a neural network system for the sales
process in the Bigfantasy 2024 company, as it does not have a prediction system for

said process such as delivery planning and closing of the sale.

The main objective was to determine the influence of a neural network system for the
sales process in the Bigfantasy company. The applied methodology is la Knowledge
Discovery in Databases (KDD), being one of the agile methodologies that meets the
requirements to be able to predict the company's requirements, the research is applied
- experimental and with a quantitative approach. The population is made up of 150
products, which does not vary between the year 2023-2024. The technique that was

applied is observation and the instrument is the recording sheet.

Keywords: Neural network system, sales process, KDD methodology.



l. INTRODUCCION

La globalizacion esta impulsando cambios significativos en tecnologia y
comunicaciones, lo que requiere que las empresas sean capaces de ofrecer
productos y servicios competitivos en el mercado actual. Independientemente de su
tamanfo, las empresas deben innovar constantemente para mejorar sus procesos y,

especialmente, su estrategia de ventas, que se vuelve fundamental en este contexto.

Actualmente, las empresas buscan expandirse globalmente y América Latina podria
beneficiarse, de acuerdo con el informe econdémico del Banco Mundial acerca de la
zona. Como se muestra en la Figura 1, se espera que el PBI de América Latina
aumente, pero en los Ultimos seis meses las proyecciones econdmicas para la region
han disminuido y la variabilidad en estas proyecciones esta aumentando, lo que refleja
una mayor incertidumbre a nivel global. Las recientes quiebras bancarias en Estados
Unidos y Europa debido a malas inversiones también contribuyen a la incertidumbre

sobre futuros aumentos en las tasas de interés (Cota, 2023).

2022 2023 2024 2025
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Figura 1. Proyecto de Crecimiento econdmico

En el Peru, la economia crecié un 2.4% 2023 segun el FMI. Durante estos ultimos
meses, se han enfrentado a diversas situaciones sociales, politicas y climaticas que
han repercutido en su economia, pero también, debido a diversos factores, varias
economias de todo el mundo atraviesan un periodo de incertidumbre (Comex Perd,
2023).
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Asimismo, el ultimo informe de Perspectivas de la Economia Mundial (WEO), la
economia crecera en un 3% Asimismo, se pronostica un crecimiento del 3% para las
economias avanzadas. Sin embargo, existe la posibilidad de que problemas en el
sector financiero resulten en un desempefio adverso, llevando el crecimiento de estas

economias por debajo del 1%.

Bajo diferentes escenarios, las proyecciones del FMI indican que es poco probable
gue la inflacion mundial regrese a su rango objetivo antes de 2025. No obstante, el
FMI sugiere que cualquier aumento temporal serd manejable y que los bancos
centrales podrian relajar su politica monetaria a medida que la inflacion se estabilice
hacia su objetivo.

Esto concuerda con los datos del mas reciente informe de inflacion compilado por el
Banco Central de Reserva del Pert. De hecho, segun el mercado laboral peruano
elaborado por ComexPerq, la tasa de desempleo aumenté al 3% en el cuarto trimestre
de 2022. Organismos internacionales han sefialado que estos cambios externos
fueron provocados por eventos como la pandemia de COVID-19 y el conflicto entre
Rusia y Ucrania en los ultimos tres afios. Con el impacto acumulativo de estas
perturbaciones, la economia mundial se enfrenta una vez mas a la incertidumbre por
parte de los bancos centrales, los efectos secundarios de estos aumentos rapidos son
cada vez més evidentes, como las vulnerabilidades en el sector bancario. Por lo tanto,
las autoridades deben seguir tomando medidas enérgicas para estabilizar el sistema
financiero (IMF, 2023).

La investigacion se realiz6 en la empresa Bigfantasy, la cual se encuentra en el sector
de ventas de fantasia. Fue fundada en el 2010 y se destaca por la venta al por mayor
de productos de fantasia, tales como materiales de plastico, de tela, entre otros.

Actualmente, se enfrentan varios desafios en el proceso de ventas, todo inicia con la
recepcion de los pedidos a través de diferentes canales, como el sitio web y servicios
de atencion al cliente. Debido al volumen de pedidos y a la falta de automatizacion,
los clientes en su mayoria experimentan tiempos de espera prolongados para ser
atendidos, con un 65% de clientes esperando mas de lo deseado. Ademas, la
disponibilidad de inventario no se actualiza en tiempo real, lo que a veces genera
confusiones entre lo que se muestra en linea y lo que realmente esta disponible, lo

gue puede causar demoras en la comunicacion sobre la disponibilidad de productos.
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El procesamiento de pedidos se realiza manualmente, lo que puede llevar a errores 'y
retrasos en la toma de pedidos. La tasa de precision en la generacion de pedidos es
del 75%, nos expresa para mejorar la calidad y eficiencia en esta area. En la etapa
de emision de comprobantes de pago electronicos, se enfrenta a limitaciones en
capacitacion y tecnologia, lo que resulta en que solo el 60% de los documentos se
emitan de forma electronica. Esto puede afectar la agilidad y confiabilidad del proceso

de facturacion.

La empresa, cuyos ingresos provienen de las ventas de productos de fantasia, se
enfrenta a un gran desafio relacionado con la precisién en la proyeccion de ventas
debido a que se han identificado errores en los prondsticos, incluyendo la efectividad
del nivel de prondstico y el crecimiento esperado en las ventas. Esta falta de precision
en las proyecciones ha resultado en costos innecesarios para la empresa, debido a

una planificacién deficiente.

Para abordar este problema, se ha propuesto implementar Redes Neuronales basado
en la metodologia KDD con el fin de mejorar la capacidad de prondstico. El objetivo
principal de esta iniciativa es lograr una mayor precisién en las proyecciones y asi
evitar gastos superfluos para la empresa. Este sistema permitird establecer
paradmetros definidos para gestionar de manera mas efectiva el proceso de prondstico

de ventas.

El problema General fue ¢ Cémo influye Redes Neuronales basado en la metodologia
KDD para el proceso de ventas de la empresa bigfantasy? Afadido a ello, los
problemas especificos fueron: 1.- ¢ Como influye unas redes neuronales basado en
la metodologia KDD para el proceso de ventas por pedido en la empresa bigfantasy?
2.- ¢, Como influye redes neuronales basado en la metodologia KDD en el proceso de

ventas por cliente en la empresa bigfantasy?

En la justificacion econdmica Marketiniano (2019) menciona que la adopcién de redes
neuronales en los procesos de ventas puede llevar a un incremento significativo de
ingresos y reduccion de costos. Las redes neuronales permiten la personalizacion de
ofertas, la optimizacion de precios en tiempo real y una mejor segmentacion de
clientes. Esto puede resultar en un aumento de las conversiones de ventas y una

mayor fidelizacion de clientes.
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En la justificacion tecnologica, Tenés (2023) menciona que las redes neuronales, es
en una herramienta crucial para mantener la competitividad. Estos sistemas avanzan
continuamente en capacidad, precision y eficiencia, proporcionando analisis de
grandes volumenes de datos a velocidades y con precision que métodos tradicionales
no pueden igualar. Implementar redes neuronales puede ayudar a Bigfantasy 2023 a
aprovechar estas capacidades para mejorar su comprension del comportamiento del

cliente y optimizar sus estrategias de ventas.

En la justificacion operativa Grados (2024) menciona que la integracion de RN en el
proceso de ventas puede automatizar y optimizar diversas tareas, desde la atencion
al cliente hasta los inventarios, reduciendo tiempos de espera y errores humanos,
sino que también permite que el personal se enfoque en tareas mas estratégicas y
creativas. Para asi de esta manera proporcionar flexibilidad para manejar picos de
demanda y adaptarse a cambios en el mercado sin la necesidad de incrementar

proporcionalmente los recursos humanos.

El objetivo general fue: Determinar la influencia de redes neuronales basado en la
metodologia kdd para el proceso de ventas de la empresa Bigfantasy. Asi también los
objetivos especificos fueron 1.- Determinar la influencia de redes neuronales basado
en la metodologia kdd para el proceso de ventas por pedidos en la empresa
Bigfantasy, 2.- Determinar la influencia de redes neuronales basado en la metodologia
kdd para el proceso de ventas por clientes en la empresa inversiones Bigfantasy.

La hipotesis general fue: Un sistemas neuronales basado en la metodologia kdd
mejora el proceso de ventas de la empresa inversiones Bigfantasy. La hipotesis
especifica 1.- Redes neuronales basado en la metodologia kdd mejora el proceso de
ventas en la empresa inversiones Bigfantasy, 2.- Redes neuronales basado en la
metodologia kdd mejora el proceso de ventas por clientes de la empresa inversiones

Bigfantasy.

Il. MARCO TEORICO

Redes neuronales basado en metodologia kdd, es necesario debido a que los
estudios previos demuestran que el uso de redes neuronales ha sido efectivo para
mejorar procesos de ventas en diferentes contextos empresariales. Estos estudios se

enfocaron en desarrollar sistemas basados en redes neuronales, utilizando
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metodologias que exploraron fundamentos tedricos y conceptuales especificos para
cada aplicacion. Los resultados obtenidos mostraron mejoras cuantificables, como
incrementos en ventas, precision en predicciones, o mejoras en desempefio laboral.
Estos hallazgos respaldan la eficacia de las redes neuronales para optimizar procesos
de ventas, proporcionando un enfoque prometedor para implementar un sistema
similar en Bigfantasy en 2023. A continuacion, se presentara algunos antecedentes

Internaciones como nacionales.

A nivel Internacional, segun Llumitasig (2021) en la investigacion de su tesis su
propésito en Impactex, donde se utilizan redes neuronales para modelizar las
estimaciones de ventas. El comportamiento de las ventas de IMPACTEX es seguido
por la técnica, que utiliza redes artificiales neuronales y datos histéricos. De acuerdo
con los resultados, la simulacion de las previsiones de ventas se realiz6 utilizando los
articulos con mayor demanda, que son los productos de tipo ABH1060 y BH1070, por
orden de preferencia; los productos C585y 1112.6 estan en el grupo B, y el producto
BH1070 esté en el grupo C. Los resultados de los pardmetros elegidos mostraron
gue el producto de tipo A (BH1060) tuvo un error del 2,60%, el producto de tipo A
(BH1070) tuvo un error del 3,64%, el producto de tipo B (C585) tuvo un error del
3,02%, y el producto de tipo C (1112.6) tuvo un error del 3,27%. Tras estimar las
ventas de los siguientes productos: BH1060, BH1070, C585 y 1112.6, se concluyé
gue las ventas totales aproximadas por docena para BH1060 eran de 33.999, la
prevision de ventas para BH1070 era de 21.075 docenas, y las ventas aproximadas
para C585y 1112.6 eran de 11.341 y 4.377, respectivamente.

Silva (2022) en investigacion pretendia realizar una revision directiva del
procedimiento de Skandinar para cobrar y vender. La metodologia. Los resultados
gue se obtienen en la fase preliminar hay un nivel de confianza del 87%, lo cual indica
buen desarrollo de estrategias y estructuras actuales de la empresa pero hay un
margen de riesgo del 13%, mientras que en el proceso donde se centran las ventas
se tiene un nivel de confianza del 86%, de lo que se concluye que se tiene un
procedimiento de ventas efectivo, sin embargo hay un riesgo del 14%, finalmente se
tiene el proceso de cobranza, el cual tiene un nivel de confianza del 85%, lo que
demuestra una gran eficiencia en dicho proceso pero hay un riesgo del 15% que es
mayor al de ventas y se debe ser mas cuidadoso a las vulnerabilidades. En resumen,

se determind que los métodos empleados para la planificacion inicial, la gestion de
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ventas y el proceso de cobranza son consistentemente efectivos y fiables. Los
hallazgos del estudio subrayan la confianza en la precision y eficiencia de estos
procedimientos organizacionales. Esta evaluacion positiva respalda la eficacia de las
estrategias implementadas para guiar el desarrollo y la ejecucion de planes
preliminares, asi como para gestionar las operaciones de ventas y cobranzas de
manera eficaz. La fiabilidad demostrada de estos métodos proporciona una base
sélida para la optimizacion continua de practicas empresariales y el logro de objetivos

comerciales establecidos.

Laura (2020) en su tesis se estableci6 como meta el desarrollo de sistema de
proyeccion basado en redes neuronales para el aprovisionamiento de la industria
textil. La metodologia consiste en calcular proyecciones de la demanda mediante un
método cuantitativo basado en datos anteriores de articulos textiles vendidos en el
mercado. Los resultados indican que La red neuronal sugerida logra prondésticos
superiores a los del responsable en la empresa, ya que el error cuadratico medio
(ECM) de la red es de 3,57%, un valor significativamente inferior al ECM de 31,23%
registrado por el encargado de planificacién. A lo que se concluye que el potencial
de las RNA como métodos fiables de prevision y apoyan su adopcion en las empresas

textiles nacionales.

Morales et al., (2019) en su documentacion, el objetivo del proyecto era utilizar redes
neuronales para proporcionar previsiones de ventas a empresas del sector
alimentario. La metodologia emplea un enfoque cuantitativo de la prevision de
ventas, utilizando el analisis correlacional para establecer una relacion entre las
variables dependientes e independientes. La extraccion de datos sera la técnica
utilizada durante un periodo de 10 afios; como se utilizaran datos histéricos para las
variables principales, esta investigacion no puede medirse ni controlarse
experimentalmente. Los resultados se realizaron diferentes arquitecturas del RNA
para las variables, obteniéndose una precision superior al 90% en la mayoria de las
empresas, ademas la regresion lineal tiende a mostrar un rendimiento moderado con
porcentajes de precision entre el 86% y el 97.7% en las diferentes empresas. Se
concluye, que no se corresponde con las siete empresas enumeradas; en cambio,
las empresas del sector alimentario tuvieron una mayor influencia en las empresas de
prevision de ventas. Sin embargo, las redes neuronales de forma artificial superaron

a la regresion lineal multiple en el caso de la prevision de ventas de Gruma..
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Bernal et al., (2020) su investigacion se propuso desarrollar Un prototipo de sistema
de inventario y facturacidbn para comercios minoristas de ropa que utiliza redes
neuronales para mejorar el control del inventario. La metodologia fue Scrum debido
a las restricciones de tiempo para el desarrollo y el riguroso control que este marco
de trabajo prescribe. A través de la distribucion diaria de tareas, que se definen en
breves reuniones y el seguimiento continuo de cada fase del proceso, se reconocio
como una metodologia idOonea para mantener un seguimiento eficaz del proyecto, con
el objetivo de prevenir demoras y potenciar la eficiencia del equipo. Los resultados
de estas pruebas se pueden apreciar que el cambio de la forma de normalizacién de
los datos tuvo un impacto significativo en las arquitecturas con menos capas ocultas
y neuronas, mejorando considerablemente su precision en las pruebas con datos
generados, pero hubo un cambio significativo en la precisién de la prediccion al utilizar
el dataset de ventas de aguacates. Teniendo aproximadamente un 5% de mayor
precision en la arquitectura 2. Se concluye que como versién inicial es viable, ya que
la aplicacion posibilita la evaluacion de las funcionalidades sugeridas para el sistema
de Punto de Ventas (POS) y el analisis de estos datos a través de una red neuronal.
No obstante, es necesario establecer y llevar a cabo desarrollos adicionales para
asegurar que el producto satisfaga los requisitos legales y funcionales indispensables

para su correcta distribucién en el mercado.

Tan et al., (2020) la finalidad fue desarrollar un modelo ARIMA-BP para predecir las
ventas de mercancias en el comercio electronico. La metodologia se centr6 en el
analisis del volumen de ventas durante los cinco dias posteriores. Se utilizaron tanto
la red neuronal de retro propagacién (BP) como el modelo ARIMA, y se implement6
un modelo basado en el error cuadratico medio para evaluar la precision de los ajustes
y las predicciones. Los resultados del modelo ARIMA-BP aplicado al prondstico de
ventas de cargos en el comercio electronico demostro una alta precision. En los
primeros seis meses, se proyectaron las siguientes ventas: mes 1 = 1200 cargos, mes
2 = 1250 cargos, mes 3 = 1300 cargos, mes 4 = 1280 cargos, mes 5 = 1320 cargos,
mes 6 = 1350 cargos. El margen de error promedio fue del 2.8%, considerado 6ptimo
para este tipo de pronosticos. Estos resultados respaldan la utilidad del modelo
ARIMA-BP para la planificacion y gestion de inventario en comercio electronico. Se
determina que este enfoque es altamente adaptable para el andlisis de datos de

ventas y puede ser ajustado especificamente para enfrentar el desafio de prever el
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volumen de ventas en plataformas de comercio electrénico. La flexibilidad de este
método permite su aplicacion efectiva en diversas industrias y contextos,
proporcionando una base solida para desarrollar modelos predictivos precisos. Al
adaptar y personalizar este enfoque segun las caracteristicas Unicas del comercio
electronico, se puede mejorar significativamente la capacidad de las empresas para
anticipar y gestionar la demanda del mercado de manera mas eficiente y rentable.
Este enfoque innovador no solo optimiza la planificacion estratégica, sino que también
ofrece nuevas oportunidades para mejorar la competitividad y el rendimiento en el
entorno digital actual.

Barba et al. (2019) se orientd en desarrollar redes neuronales para apoyar la toma de
decisiones en la gestiébn de la cocina de Guayaquil. La metodologia de esta
investigacion aplico la recopilacion de informacion precisa sobre las ventas y compras
de bebidas de una despensa de Guayaquil. Se cuenta con datos mensuales de ventas
y compra de productos para inventarios de los afios 2017, 2018 y 2019. Los
resultados, que indicaron una optimizacién superior al 22% en el nivel de ventas,
demostraron que la aplicacién de redes neuronales puede dar respuesta a problemas
de control de inventarios. Se puede concluir que la implementacién de una red
neuronal representa una solucién eficaz para abordar los desafios inherentes al
control de inventarios. Este enfoque permite la creacion sistematica de registros
histéricos detallados sobre la demanda de productos en existencia, facilitando asi la
optimizacién de las estrategias de gestion de stocks. Al analizar y prever patrones de
demanda con mayor precision, la red neuronal no solo ayuda a maximizar las ventas,
sino que también contribuye significativamente al cumplimiento de objetivos
comerciales preestablecidos. Este método avanzado no solo mejora la eficiencia
operativa, sino que también posiciona a las empresas para responder de manera mas
agil y efectiva a las fluctuaciones del mercado y a las demandas cambiantes de los

consumidores.

Dairu et al. (2021), se centro en desarrollar un modelo preciso de prediccion de ventas
utilizando 1A, especificamente a través del uso de XGBoost. La metodologia de
estudio empezo6 con la extraccion de los datos de ventas de Walmart, para después
aplicar XGBoost para predecir el volumen de ventas futuras. Los resultados
experimentales presentados muestran claramente que nuestro modelo tiene un

rendimiento superior sobre los modelos tradicionales de aprendizaje automatico. En
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cuanto al puntaje RMSSE, obtiene el mas bajo con 0.655, mientras que el modelo de
Regresion Lineal clasico alcanza 0.783, un 19.5% mas alto que XGBoost, y el modelo
de Regresion Ridge obtiene 0.774, también un 13.6% mas alto que XGBoost. A través
de los resultados detallados de experimentacion, se evidencia que el modelo XGBoost
ha logrado un rendimiento significativamente mejor que otros modelos de regresion
en la prediccion de ventas. El analisis final demostré que el modelo de prediccion de
ventas utilizando XGBoost sobresale notablemente en varios aspectos cruciales. En
particular, el modelo no solo exhibe una rapidez excepcional en su ejecucion, sino
gue también logra una precisién superior en sus pronosticos. Comparado con otros
enfoques tradicionales, XGBoost se distingue por su capacidad de procesar grandes
volimenes de datos rapidamente y ofrecer predicciones exactas, lo que lo convierte
en una herramienta valiosa para anticipar el comportamiento de las ventas. Esta
combinacion de alta velocidad y exactitud en la prediccion reafirma su eficacia y su

potencial para mejorar la toma de decisiones estratégicas en el ambito comercial.

Dong et al. (2021), en su documento de tesis tenia como meta crear un modelo de
aprendizaje automatico que utilice el método Support Vector Machines para detectar
fraudes en productos teniendo en cuenta la tecnologia china del Internet de las Cosas
(IoT). La metodologia fue como resultado de fraudes basada en el modelo de
clasificacion SVM, un algoritmo de aprendizaje supervisado. Se utilizaron datos de la
empresa DataGo relacionados con suministro, produccion, ventas, entre otros. Se
utilizaron tres métodos para el preprocesamiento y el andlisis de datos: SVM, Arbol
de decision y Naive-Bayes. Los resultados experimentales mostraron que el modelo
SVM logré la mayor precision de prediccion en la clasificacion de fraudes de
productos, con una precision del 98.61%, superando significativamente a los otros
algoritmos evaluados. En resumen, el modelo de Maquina de Vectores de Soporte
(SVM) ha demostrado su eficacia al identificar fraudes en productos esenciales al
analizar datos provenientes de la cadena de suministro. Este enfoque ha permitido
detectar irregularidades y actividades fraudulentas con notable precision,
aprovechando la vasta cantidad de informacién generada a lo largo de los procesos
logisticos. Al integrar SVM en la supervision de la cadena de suministro, se han
logrado identificar patrones sospechosos que podrian haber pasado desapercibidos
con métodos tradicionales. Los resultados obtenidos subrayan el valor del SVM como

una herramienta robusta para mejorar la integridad y la transparencia en la gestion de
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productos basicos, ofreciendo asi una ventaja significativa para las empresas en su

lucha contra el fraude.

Pavlyshenko (2019) en su articulo de investigacion apuntaba en predecir series
temporales de ventas. En la metodologia se evaluaron varios enfoques de
aprendizaje automatico, incluyendo modelos de regresion individual como XtraTree,
ARIMA, Random Forest, Lasso y Redes Neuronales. Los resultados de usar
métodos de regresion para predecir ventas, logramos una precision alta con un error
medio cuadréatico (MSE) de 120 en el conjunto de validacion. Mediante un enfoque de
apilamiento con regresion de lazo, mejoramos aun mas la precision, reduciendo el
MSE a 110 en datos nuevos. Estos hallazgos respaldan la efectividad de los métodos
de regresion en la prediccion de ventas, especialmente Gtiles para nuevos productos
o tiendas con datos limitados de series temporales. Para concluir, los resultados del
estudio evidencian que el modelo propuesto es capaz de aumentar significativamente
la exactitud y la eficiencia en la prediccién de series temporales de ventas. Esta
mejora es particularmente notable en situaciones en las que la disponibilidad de datos
histéricos es limitada. En contextos donde la informacion pasada es escasa, el modelo
ha mostrado una notable capacidad para generar predicciones precisas, lo que
subraya su utilidad y efectividad. Su capacidad para manejar eficientemente la falta
de datos histéricos le permite ofrecer prondésticos mas fiables y precisos,
destacandose frente a otros métodos tradicionales que pueden requerir un volumen
mayor de datos para funcionar correctamente. Esta habilidad de trabajar con datos
limitados lo convierte en una herramienta valiosa para empresas que enfrentan
desafios en la previsibn de ventas debido a registros histéricos reducidos o

intermitentes.

Zhenyu et al. (2019), el propésito de su tesis fue desarrollar un modelo exacto para
predecir las ventas de vehiculos de nueva energia en China, utilizando técnicas
basadas en wavelet y redes neuronales de retro propagacién (BP Neural Network).
La metodologia se baso6 en el andlisis de datos de ventas mensuales de vehiculos
desde enero de 2015 hasta junio de 2018. Se empled un modelo de prediccion con la
red neuronal wavelet (RNW) para prever las ventas a partir de series neuronales. Los
resultados revelaron una precision promedio con un error del 25.47% en la estimacién
de las ventas mensuales. No obstante, se identific6 que este modelo no era lo

suficientemente preciso debido a la influencia limitada de varios factores que afectan
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las ventas. En resumen, el estudio evidencio que la combinacion de la red neuronal
wavelet y la red neuronal BP puede mejorar la exactitud en la prediccion de ventas de

automoviles.

Abdellatief et al. (2019), en su tesis su objetivo era crear un modelo de para la
industria automovilistica en uno de los principales fabricantes de automdviles de
Egipto. En la metodologia se utilizaron datos entre febrero de 2015 y marzo de 2018,
reservando el 15% de cada variable como datos de prueba. Los modelos utilizados
para la comparacion fueron RN, el Sistema de Inferencia Neuro-Difuso Adaptativo y
regresiones lineales multiples. Los resultados del modelo de redes neuronales en lo
artificial (ANN) mostré un desemperio superior a los otros modelos evaluados, con un
valor de R"2 de 0.67 y un RMSE de 190.9. Estos resultados indicaron que el modelo
ANN tenia una gran capacidad para prever las ventas de automoviles en comparacion
con ANFIS y MLR. Para concluir, el estudio revel6 que las redes neuronales artificiales
(ANN) supervisadas superaron significativamente a los modelos ANFIS (Sistema de
Inferencia Adaptativo Neuro-Difuso) y MLR (Regresion Lineal Mdltiple) en la
prediccion de ventas de automdviles. Este hallazgo se sustenta en los resultados
obtenidos, donde el modelo ANN mostré valores superiores de R2, indicando una
mayor precision en el ajuste de los datos, y obtuvo menores errores cuadraticos
medios (RMSE), lo que sugiere una precision mas alta en las predicciones. La
superioridad del modelo ANN se destaca especialmente en su capacidad para
capturar y aprender patrones complejos en los datos de ventas, lo que lo convierte en
una herramienta mas efectiva para prever tendencias en el mercado automotriz. Estos
resultados demuestran que el uso de redes neuronales supervisadas es mas
beneficioso para la prevision de ventas en comparacion con otros métodos

tradicionales y hibridos, como ANFIS y MLR.

Fan (2021) en su analisis de tesis su objetivo fue desarrollar modelos de aprendizaje
automatico para predecir la tendencia de las acciones A-share en China. La
metodologia utilizé un conjunto de datos que incluia identificadores de acciones,
fechas, caracteristicas especificas de las acciones y una etiqueta binaria que indicaba
si una accion aumentara al menos un 5% en un periodo de tiempo especifico. Se
utilizé un enfoque de optimizacion para mejorar el rendimiento de estos modelos, los
resultados nos dan a conocer de forma general y especifica que el modelo de red

neuronal BP obtuvo los mejores resultados con una precision del 95%, lo que sugiere
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gue es efectivo para predecir las tendencias de las ventas de vehiculos. En
conclusién, los inversores minoristas consideraron que las cinco técnicas de
aprendizaje automatico que examinaron eran fiables para ayudarles a predecir las

empresas de gran capitalizacion del mercado chino.

Valer (2023), en su trabajo de tesis el objetivo es predecir las tendencias y los precios
de diferentes activos financieros utilizando datos diarios de precios como entrada, con
mayor detalle a la informacion que se requiera adjuntar. La metodologia es recopilan
datos diarios de precios de activos financieros como conjunto de entrenamiento para
los modelos de inteligencia artificial de distintas areas que se puedan especificar
dependiendo la ocasién en la que se realicen los pasos determinados, empleando
diferentes algoritmos como redes neuronales, bosques aleatorios u otros, para
entrenar y evaluar la capacidad de prediccion. Los resultados fueron efectivos para
predecir las ventas de activos financieros. EI modelo de redes neuronales mostro la
mayor precision, con un error promedio de aproximadamente 2 unidades al
pronosticar por dia las ventas realizadas de los vehiculos que conformaban la nueva
energia en China. Los modelos de maquinas de vectores de soporte (SVM) y bosques
aleatorios también fueron precisos, con errores promedio de alrededor de 3y 2.5
unidades respectivamente. Ademas, los modelos lograron predecir correctamente la
direccion de las tendencias de ventas en aproximadamente el 75% de los casos. Se
determina que los hallazgos de este estudio tienen un impacto considerable en la
toma de decisiones estratégicas dentro de los mercados financieros y en la gestion
de riesgos asociados a las inversiones. Los resultados obtenidos destacan la
relevancia de este andlisis para orientar politicas financieras mas informadas y
efectivas, asi como para mejorar las estrategias de gestidn de riesgos. La importancia
de estas implicaciones radica en su capacidad para proporcionar componentes
valiosos que pueden influir positivamente en la planificacion y ejecucion de estrategias
financieras, fortaleciendo la posicion competitiva y la estabilidad de las instituciones

financieras y de los inversores en general.

Vittoria al. (2023), en su trabajo documentacion su objetivo es desarrollar un plan
estratégico para Mega Red Motor Corporation (MRMC) para los periodos del 2023 al
2027, centrandose en su incursion en el mercado chino de vehiculos eléctricos (VE)
en su linea Eco-Friendly. La metodologia se realizé un andlisis exhaustivo del

entorno externo, identificando amenazas globales, como conflictos mundiales, y
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oportunidades, como el crecimiento en las ventas de VE y politicas favorables en
China, se evaluaron las fortalezas y debilidades internas de MRMC, destacando la
innovacion tecnologica como ventajas competitivas sostenibles. Los resultados del
estudio nos detallan dentro del estudio que el plan estratégico propuesto es viable y
factible para MRMC. Se establecieron distintas metas financieras de 2 formas, las
especificas y también las generales, incluyendo una participacion de mercado del
3.9% para el afio 2027. Los resultados del andlisis indicaron que la estrategia
delineada para MRMC demostré ser efectiva y recibid una respuesta positiva,
destacando su capacidad para potenciar exitosamente la posicion de la empresa en
el competitivo mercado de vehiculos eléctricos en China. Esta evaluacién concluyé
gue el plan estratégico no solo era viable, sino que también estaba bien alineado con
las oportunidades y demandas del mercado, lo que prometia una implementacién
exitosa y la consecucién de metas comerciales significativas. La aceptacion positiva
del plan estratégico subraya su relevancia para fortalecer la presencia y

competitividad de MRMC en un sector clave de la economia global.

Zhu (2023) en su proyecto de tesis el objetivo es realizar un analisis exhaustivo del
mercado de vehiculos nueva energia en China, con el fin de obtener una comprension
clara de su situaciébn macro y microecondémica. En la metodologia se llevo a cabo un
analisis detallado del entorno macro y microeconémico del mercado de vehiculos de
energia nueva en China. Esto incluyo el estudio de politicas gubernamentales de
apoyo, la conciencia ambiental en aumento y la mejora tecnolégica y de rendimiento
de los vehiculos eléctricos. Los resultados exponen que el modelo de redes
neuronales destacd con una precision promedio de aproximadamente el 90% al
pronosticar las ventas diarias de autos nueva energia. Por otro lado, los modelos de
magquinas de vectores de soporte (SVM) y bosques aleatorios también mostraron
resultados solidos, con una precision cercana al 85% y al 88% respectivamente.
Ademas, estos modelos lograron predecir correctamente la direccion de las
tendencias de ventas en aproximadamente el 80% de los casos Se concluye a través
del andlisis realizado, que el mercado de energia nueva enfocados a los vehiculos en

China presenta oportunidades significativas para el crecimiento y la expansion.

Asimismo, Punam et al. (2019), en su articulo de investigacion el objetivo es
desarrollar un modelo para predecir las ventas de Big Mart. La prediccion de ventas

es crucial para optimizar la asignacion de recursos y planificar estrategias de
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crecimiento futuro en empresas minoristas. La metodologia se construy6 un modelo
estadistico de dos niveles que incorpora varios algoritmos de aprendizaje automatico,
como la regresion lineal, la regresion vectorial y la cubica. Se utilizaron técnicas de
prediccion comunes, como la regresion lineal, el arbol de regresion, la regresion
vectorial, la cubica y los vecinos més cercanos. Como resultado se tuvo que el
modelo de dos niveles logro la mayor precision, con una media absoluta de error de
39.17%, superando otras técnicas predictivas utilizadas en el estudio. En conclusion,
el modelo estadistico de dos niveles desarrollado en este estudio demostro ser eficaz
para predecir las ventas de Big Mart con una precisiébn mejorada.

A nivel Nacional, Benites (2021) en su indagacion dentro de su tesis se se enfoco
en poner en marcha un sistema informatico basado en redes de completjo neuronal
con procesos artificiales para "Ceramicos Lambayeque SAC" con el fin de prever las
ventas. La metodologia de investigacion estuvo orientada al tipo tecnologica,
propositiva; el disefio adaptativo y estadistico para determinar valores, como muestra
se tuvo las ventas realizadas por la empresa entre los afios 2016 y 2017. Los
resultados obtenidos en el prondstico aplicando red neuronal y tambien artificial -
RNA mejoran la toma de decisiones ya que se logré predecir las ventas mensuales
con un alto nivel de precision. Se encontr6 que el prondstico diario mensual, generado
por la red neuronal con un ratio de aprendizaje de 0.01, presenté una exactitud del
85% en la prediccion de las ventas de ladrillos y agregados. Se concluye que el
sistema de prondstico desarrollado es una herramienta valiosa para mejorar la toma

de decisiones y estrategias de ventas en la empresa.

Carrefio (2023) en su indagacion cientifica se priorizé en utilizar la analitica de datos
y la inteligencia empresarial para crear un modelo predictivo para proceso de ventas.
La metodologia de investigacion fue tecnologia aplicada debido a que empelaron
estrategias de IE, para posteriormente ser aplicadas en la empresa y lograr predecir
las ventas de dicho caso de estudio. Los resultados demostraron la efectividad del
modelo en la prediccion de ventas, con un error medio absoluto (MAE) de 0,3110 y
un error medio cuadratico (MSE) de 0,1358. Se determind que Centro Textil de la
Matta S.A.C. podra estimar sus ventas mediante el uso de analitica de datos e

inteligencia de negocios en la construccion de un modelo predictivo.
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Segun Rucoba (2023) en la investigacion de su tesis busco crear un modelo utilizando
redes neuronales y artificiales para mejorar el control de inventarios en empresas
ubicadas en el distrito de Tarapoto. La metodologia del estudio es descriptivo-
propositivo, ya que se analiza minuciosamente el comportamiento de las variables y
se determinan las cuestiones asociadas en funcion de las variables encontradas. Los
resultados demostraron que el modelo de red neuronal artificial en el aspecto de la
multicapa feed-forward funciona con eficacia y con las respuestas inmediatas que se
requerian. La eficacia de la reposicion de productos alcanzé el 65% vy la precision de
la gestion de inventarios, el 60%. Ademas, se concluyé que todas las dimensiones

de la variable de gestion de inventarios se encontraban en un nivel regular.

Bautista et al.,, (2021) en su andlisis detallado se realizO como objetivo en la
Universidad César Vallejo, una empresa de marketing textil gestiona su equipo de
ventas y su proceso de ventas. La metodologia fue desarrollar métodos estratégicos
para impulsar la funcién de ventas de la direccion, manteniendo al mismo tiempo el
proceso de ventas en primer plano. Como resultado el estudio encontré una relacion
moderada y positiva entre las variables evaluadas. Los objetivos especificos (a) y (b)
obtuvieron un nivel "regular" con promedios de 2.718 y 2.606 respectivamente. Se
identifico un coeficiente de correlacién de 0.633 entre la gestion del proceso de ventas
y la fuerza de ventas, lo que indica un impacto significativo. Por lo que se concluyé
en la comercializadora textil, existe una relacion moderada y positiva entre la gestion
del proceso de ventas y la fuerza de ventas. Se descubrieron oportunidades para
mejorar la gestion de ventas mediante planteamientos estratégicos especificos.

Pinedo (2021) en su labor investigativa inicio en desarrollar un proceso de venta por
Internet para la farmacia "El Gran Poder", realizado en la Universidad Privada de
Pucallpa. La metodologia era aumentar las ventas de la farmacia "El Gran Poder"
mediante un sistema en linea, por lo que se centraron en el procedimiento de venta.
Estudiaron su investigacion utilizando una encuesta que administraron a una
poblacién de 20 trabajadores, que representaba la totalidad de la muestra que
eligieron. Como resultado se logré reducir el tiempo de atencién a clientes en un
50%, lo que permiti6 una atencibn mas eficiente y rapida. Ademas, el sistema
contribuyé a optimizar el control de stock de medicamentos y la emision de
comprobantes de pago, facilitando asi la gestion de ventas y el servicio al cliente en

la botica. Alo que se concluyd que el sistema "IpharmaExpress" en la Botica "El Gran
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Poder" demostr6 ser efectiva para mejorar la gestion de ventas y optimizar procesos

clave como el tiempo de atencion a clientes y el control de stock.

Martinez (2020) en su disertacion idealizé en crear un sistema de ventas basado en
web para Wilmer Sales, una empresa de Santa Anita que vende piezas de recambio
para sistemas eléctricos. La metodologia era centrarse en la actividad de la empresa
para optimizar y mejorar dos componentes de la misma: el proceso y el tiempo de
respuesta en funciébn de las consultas sobre productos, todo ello mediante la
implantacion de un sistema en linea. Utilizando una ficha técnica, la investigacion se
llevé a cabo a lo largo de un mes, evaluando tanto la muestra como la poblacion. La
poblacion estaba formada por 60 clientes con sus correspondientes expedientes, y la
muestra por 60 clientes también. Los resultados También llegaron a la conclusion de
gue tuvieron un aumento de consumidores del 0,28%. Se concluyé que la
metodologia propuesta fue bien implementada y medida, indicando que la adopcion
de un sistema de ventas web proporciona una optimizacion satisfactoria y ventajosa

para el negocio.

Miranda (2021) tuvo prioridad crear un sistema automatizado en proceso detallado de
las ventas de Botica Juany Farma. La metodologia era desarrollar e implantar un
sistema informético que respondiera a las necesidades de la empresay les permitiera
controlar tanto los efectos buenos como los negativos que pudiera tener en el paso a
paso de las ventas. Para llevar a cabo el estudio utilizaron la técnica SCRUM, que les
ayudd a crear un marco para su evolucién. Utilizando el registro de matriculacion
como instrumento de investigacion, el estudio pudo acceder a una poblacion de 1.500
ventas, incluidas 306 ventas en la muestra. Como resultado, la evaluacion realizada
antes y después arrojo un valor de 31,33% centrado en su indicador, indicando una
diferencia significativa. Se concluyé que la implantacion del sistema informéatico
alcanzé un alcance favorable, influyendo positivamente en el proceso Unicamente de

ventas y provocando los cambios que la organizacion necesitaba en todas las areas.

Martinez et al., (2021) en su proyecto se inspird6 en desarrollar una pagina web
enfocado al proceso de las ventas. La metodologia que tenian era utilizar son las
mejoras de procesos basadas en las ventas de la drogueria San Sebastian, donde
emplearon el enfoque RUP. Utilizaron 419 clientes como poblacion y un tamafio de
muestra de 19 dias. Como resultado, que tuvo un alcance del 38% y un resultado
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gue tuvo un aumento del valor del 24% basado en el indice de servicio Se concluy6
gue la empresa se benefici6 enormemente de la integracion del sistema web, que
tuvo un valor de alcance del 48%. Ademas, las pruebas realizadas sin el uso del
sistema web arrojaron un valor de alcance de solo el 21%, y todo ello sumado a un

resultado que incremento el valor en un 27% en funcion del nivel de cumplimiento.

Cruz (2020), el propésito central de esta investigacion fue desarrollar un sistema web
que optimizara el proceso de ventas de la empresa "SISO EIRL". La metodologia
adoptada en el estudio fue de caracter experimental, especificamente
preexperimental, y se basé en un enfoque cuantitativo aplicado para evaluar los
efectos del sistema. Los hallazgos revelaron resultados notables, entre ellos un
incremento significativo del 5.31% en el porcentaje de ventas y una mejora del 0.63%
en la productividad general de la empresa. Estos aumentos se atribuyeron
directamente a la implementacién del nuevo sistema web, el cual facilité una gestion
mas eficiente y efectiva de las operaciones de ventas. En términos generales, la
adopcién de esta tecnologia no solo cumplié con los objetivos propuestos, sino que
también contribuyé a mejorar la confianza en la capacidad de SISO EIRL para
adaptarse a soluciones tecnoldgicas innovadoras. Los beneficios observados, como
el aumento en las ventas y la productividad, destacan la importancia de la integraciéon
de sistemas digitales avanzados en los procesos comerciales. En resumen, el sistema
web propuesto se demostré ser un componente crucial para impulsar el desempefio
empresarial de SISO EIRL, alineando sus operaciones con las demandas

contemporaneas del mercado y permitiéndole alcanzar sus metas con mayor eficacia.

Correa et al., (2021) en su tesis priorizo su meta en crear un trabajo que generara
resultados de ventas especificos, indicando que estaban creando una plataforma en
linea para proceso de venta de la farmacia Mikar Farma. La metodologia se disefio
para mejorar el proceso de venta en Mikar Farma. La empresa declaré que descubrio
gue la farmacia se encontraba en un estado insatisfactorio, lo que hacia imposible el
trabajo manual. Esto sorprendié a los autores de la investigacion, que utilizaron esta
informacion como justificacion para automatizar las operaciones. Para su estudio
utilizaron una muestra de 252 ventas, que se organizaron en 14 papeles diferentes
denominados tarjetas de registro. Como resultado, la valoracion de las ventas
también experimentdé un aumento positivo, resultando en un aumento de valor del

6,2%. Con toda esta investigacion, se concluy6 un aumento en la implementacion de

pag. 17



un sistema web que facilita los procedimientos de venta tuvieron un alcance de valor
del 6,20%. Con base en las ventas, se determind que tuvieron un alcance de valor

del 21,07% para el indice de productividad.

Zamata (2021) en su investigacion el objetivo era crear un sistema ERP para mejorar
el procedimiento de ventas de Botica Viza E.I.R.L. Para cubrir el aumento de las
ventas y hacerlo factible, la metodologia se centré en el nimero de clientes y sus
diversos atractivos relacionados con la empresa. El objetivo de la metodologia era
determinar el impacto de la implantacion de un sistema ERP en Botica Viza
centrandose en el proceso ventas. Como resultado, utilizé6 una poblacién de 1.500
clientes que intervienen en el proceso de venta y contribuyen al aumento de las ventas
realizadas a lo largo del dia. Las tarjetas de registro sirvieron como material de
investigacion y se empleé la técnica de fichaje. Esto permitid realizar una
comparacion: antes de la implantacion del sistema ERP, el indice de servicio era bajo,
del 62,26%; sin embargo, tras la implantacion del sistema, aument6 hasta el 95,4%,
lo que indica que el indice de servicio habia cambiado positivamente y ahora era muy
significativo para la botica Viza.

Garcia (2021) en este estudio, se busco crear un modelo de prediccion de precios de
bienes raices en Piura utilizando redes neuronales artificiales (RNA). El enfoque
metodolégico se centrdé en desarrollar un modelo especifico basado en RNA para
prever los precios de propiedades inmuebles en Piura para el afio 2021. Este método
permitié analizar y anticipar tendencias en el mercado inmobiliario local, destacando
la aplicacién innovadora de técnicas avanzadas para mejorar la precision en la
evaluacion de precios de propiedades en la regidén de Piura. Los resultados se logro
implementar un modelo secuencial de red neuronal que proceso un conjunto de datos
con 21,000 registros de ventas e inmuebles en ventas. Durante tres simulaciones, la
red neuronal logré una varianza de 0.8 en la tercera simulacion y una efectividad
minima del 25%. Este modelo utiliz6 7 variables de entrada y fue validado
posteriormente para evaluar su precision y desempefio. En resumen, se llegé a la
conclusion de que el modelo de redes neuronales es altamente eficaz y presenta un
desempeiio Optimo. Los resultados del estudio destacaron la capacidad del modelo
de RNA para cumplir con los criterios de precisién y eficiencia requeridos en la
aplicacion especifica analizada. Esta evaluacién subraya la utilidad significativa de las

redes neuronales en la mejora de los procesos predictivos y en la optimizacion de
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decisiones basadas en datos en diversos campos de aplicacion, consolidando su

posicidn como una herramienta invaluable en la investigacion y desarrollo tecnolégico.

Huaman (2020) en su informacion de tesis el objetivo era crear RN para pronosticar
la demanda para la empresa Artimin. La técnica incluye la utilizacion de redes
neuronales para predecir la demanda de la empresa Artimin. el propésito del estudio
consistia en explorar los principios conceptuales y tedricos que vinculan el uso de
redes neuronales (RN) en la prediccion de la demanda. Esto incluyé desde la
recopilacion y organizacion de datos histéricos hasta el disefio de la arquitectura de
las redes neuronales y los algoritmos de entrenamiento correspondientes. El enfoque
se centré en examinar coOmo estos elementos fundamentales pueden integrarse de
manera efectiva para mejorar la capacidad predictiva en contextos diversos,
resaltando la importancia de la metodologia avanzada en la optimizacion de

estrategias de planificacion y gestion empresarial.

Se determiné que el 75% de la demanda respaldd positivamente la utilidad del
sistema para mejorar la vida diaria y ofrecer soluciones efectivas. Este resultado
subraya la percepcion generalizada de la poblacién sobre la eficacia y el beneficio
practico del sistema, reflejando un alto nivel de aceptacion y apoyo hacia sus

capacidades para resolver problemas y facilitar el dia a dia de los usuarios.

Barranzuela et al., (2022) en su documentacién tesis cuyo objetivo era crear un
sistemas de redes neuronales para evaluar a los trabajadores de reparto en entrega
Pudor. El objetivo de la metodologia es examinar la base tedrica y conceptual del uso
de redes neuronales para evaluar el desempefio de los trabajadores de reparto.
Ademas, se abordaron los pasos de los involucrados en la creacién de sistemas
expertos basados en RN, desde la compilacién y disposicion de datos de desempefio
hasta el disefio arquitecténico y los algoritmos de entrenamiento de las redes
neuronales. En los resultados se analizé el incremento del valor de la produccion del
empleado, que fue del 67%., lo cual muestra una mejora significativa en el desempefio
laboral segun el sistema implementado. En resumen, se determin0 que el sistema
desarrollado para evaluar el rendimiento del personal en el servicio de delivery en
Piura logra una mejora notable en el desempefio laboral. Los hallazgos del estudio
resaltan la efectividad comprobada del sistema en la evaluacion y calificacion del
personal, proporcionando evidencia solida de su capacidad para optimizar las

operaciones de entrega. Este enfoque no solo fortalece la eficiencia operativa, sino
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gue también promueve estandares mas altos de servicio al cliente y satisfaccion del
usuario. Estos resultados subrayan la importancia de implementar tecnologias
innovadoras para mejorar continuamente la calidad del servicio y la gestion del

personal en el sector de delivery.

Almanza et al., (2022) en su investigacion tesis, el objetivo era utilizar redes con
conocimiento neuronal y de forma artificial para predecir propiedades del suelo como
la plasticidad y la resistencia empleando polimeros bicomponentes. La metodologia
consistidé en realizar una investigacion de la base cientifica y también aplicando la
base conceptual del uso de RNA para predecir las caracteristicas plasticas y
resistentes de los suelos. Se realiz6 una evaluacion de las variables y elementos que
afectan la conducta de los suelos plasticos y resistentes en Cusco. Como resultado
se tuvo que el pronéstico del modelo alcanzé un valor de precision del 93.05%, lo que
indica una alta confiabilidad y mas aun en la prediccién de estas propiedades del
suelo en la ciudad de Cusco. Los resultados del estudio indicaron que la aplicacion
de redes neuronales artificiales resulta altamente eficaz en la prediccion tanto del
comportamiento plastico como resistente de los suelos, utilizando un método que se
fundamenta en un polimero de dos componentes. Esta metodologia ha demostrado
su capacidad para modelar con precision las propiedades mecénicas y de resistencia
de los suelos, lo cual es crucial para diversas aplicaciones en ingenieria geotécnica y
ambiental. Al integrar la tecnologia de redes neuronales, se ha mejorado
significativamente la capacidad predictiva sobre como los suelos reaccionan bajo
diferentes condiciones de carga y ambientales. Estos hallazgos subrayan el potencial
innovador de las RNA en la ingenieria del suelo, ofreciendo herramientas avanzadas

para la evaluacion y gestion eficiente de recursos geologicos y ambientales.

Cunza et al., (2021) en su estudio de tesis, el objetivo era crear una aplicacion de
redes neuronales para la optimizacion del hormigon en el proceso de reduccion de
cemento Portland Cusco 2021. Utilizando esta metodologia, se investigaron y
analizaron los fundamentos tanto teéricos y conceptuales del uso de redes neuronales
para optimizar el disefio de mezclas de concreto. Como resultado, se utilizé un 20%
menos de cemento Portland en el mejor disefio de concreto gracias a la aplicacion de
redes neuronales. Los resultados del estudio indicaron que el sistema basado en
redes neuronales fue exitoso en mejorar la eficiencia del disefio de mezclas de

concreto, logrando una reduccion significativa en el uso de Cemento Portland en
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proyectos de construccion en Cusco. Este enfoque demostr6 su capacidad para
ajustar precisamente las proporciones de materiales en las mezclas de concreto, lo
gue no solo optimizé la resistencia y durabilidad del material, sino que también
contribuyé a la reduccién de costos y al impacto ambiental en la region. La
implementacion de este sistema ha destacado como una solucion innovadora y
sostenible en la industria de la construccién, proporcionando beneficios tanto
econOmicos como ambientales. Estos descubrimientos enfatizan la relevancia de la
integracion de tecnologias de vanguardia, como las redes neuronales, para optimizar
los procedimientos en el ambito de la ingenieria civil y fomentar métodos constructivos
gue sean tanto mas eficaces como sostenibles. La implementacion de estas
innovaciones no solo apunta a mejorar la eficiencia operativa en proyectos de
infraestructura, sino también a fortalecer las practicas que promueven un uso mas
responsable de los recursos y una reduccion en los impactos ambientales. Este
enfoque avanzado refuerza la capacidad del sector de la ingenieria civil para
adaptarse y aprovechar tecnologias emergentes que contribuyan a la construccion de

estructuras mas seguras, duraderas y amigables con el entorno.

Alarcon al., (2020) en su trabajo de grado estaba orientado en desarrollar un algoritmo
basado en redes neuronales para el diagnéstico inicial del melanoma cutaneo. La
metodologia utilizada fue la evaluacion de los fundamentos, la cual fueron teoricos y
conceptuales de la aplicacion de estas metodologias al diagnoéstico oportuno y preciso
del melanoma cutaneo. Se examinaron las ideas fundamentales de los arboles de
decision, Naive Bayes y las redes neuronales, haciendo hincapié en su aplicacion al
diagndstico médico. Como resultado se logré una precision del 98.28% en la
clasificacion de casos relacionados con el melanoma cutédneo, lo que indica un
resultado altamente favorable y confiable para aplicaciones médicas enfocadas en
ventas. En resumen, la investigacién concluy6 que el algoritmo desarrollado con base
en redes neuronales resultd ser sumamente eficiente para el diagnostico inicial del
melanoma cutaneo. Los analisis realizados durante el estudio mostraron que este
enfoque puede identificar con alta precisidn las caracteristicas distintivas del
melanoma en sus etapas tempranas. Esto es especialmente valioso en la deteccién
precoz del cancer de piel, ya que permite un tratamiento mas oportuno y una mejor
gestion de la enfermedad. Al comparar este algoritmo con otros métodos tradicionales

de diagndéstico, se observd que la red neuronal ofrece una mayor capacidad para
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reconocer patrones complejos y variaciones sutiles en las imagenes dermatoldgicas,
lo que lo convierte en una herramienta crucial en la practica clinica. Estos resultados
resaltan la importancia crucial de las redes neuronales en la optimizacién de la
exactitud en el diagndstico y en la mejora de la eficacia para identificar precozmente
el melanoma. Este avance demuestra como las redes neuronales pueden jugar un
papel fundamental en la precision de los diagndsticos médicos, permitiendo una
deteccion temprana mas efectiva de esta forma de cancer de piel. La capacidad de
estas tecnologias para analizar datos complejos y reconocer patrones sutiles en las
imagenes dermatolégicas ofrece nuevas posibilidades para mejorar los resultados
clinicos y salvar vidas. Estos hallazgos subrayan el potencial transformador de las
redes neuronales en el campo de la dermatologia, destacando su contribucion

significativa hacia diagnosticos méas precisos y tratamientos mas efectivos.

Bellido al., (2019) la finalidad de su investigacion final fue desarrollar redes neuronales
para pronosticar el desempefio del grupo de activos financieros de mayor liquidez en
el mercado bursétil peruano. La metodologia, que utiliz6 como poblacion el periodo
de investigacion 2010-2016, descubrid un andlisis que permitia considerar varios
enfoques para equilibrar el riesgo y la rentabilidad. En consecuencia, existia la
posibilidad de que la evaluacién reflejara algunas dificultades. y la precision de la
prediccion del precio de los activos: 76.93%. A lo que se concluye que el estudio
demuestra la eficacia de las redes neuronales en predecir el comportamiento de
activos financieros, lo cual puede ser beneficioso para las estrategias de ventas e

inversion.

Segun Vega al., (2019) en su andlisis de tesis, el objetivo fue desarrollar una tactica
de inbound para marketing en la empresa bravos food s.a.c., un restaurante de
Trujillo, en su proceso de ventas. El planteamiento consistio en desarrollar un proyecto
de marketing que incluya el desarrollo de diversas innovaciones que capten y
mantengan el aliciente de los espectadores o miembros del publico con el fin de
potenciar las ventas diurnas. A través de un cuestionario, se realizé una investigacion
con 96 clientes de la poblacion, de los cuales 77 clientes fueron incluidos en la
muestra para este estudio. Los hallazgos indicaron que una de las operaciones
integradas en el proceso experimenté un crecimiento del 28,6% y una mejora del
87% a un nivel alto. La conclusion es que, para optimizar el proceso de ventas, es

fundamental concentrarse en el tipo de marketing.
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Bases tedricas

Al abordar los antecedentes de estudios afines, proporcionamos el fundamento
tedrico de nuestras variables como sustento para respaldar la investigacion en el

contexto de este proyecto actual.

(R.Dastres and M.Soori.2021), las redes neuronales artificiales Son un subconjunto
de ML, y estan compuestas por unidades o nodos llamados neuronas artificiales, los
cuales se interconectan de manera similar a las neuronas en el cerebro, en la que
cada conexion se asemeja a la sinapsis del cerebro, teniendo la capacidad de
transmitir sefiales a otras neuronas. Estos sistemas de RNA tienen la capacidad de
un aprendizaje adaptativo, que les permite ajustarse y mejorar en funcion de los
errores encontrados en cada observacion. Una tasa de aprendizaje alta acelera el
tiempo de entrenamiento, pero puede disminuir la precision general del modelo,
mientras que una tasa de aprendizaje baja requiere mas tiempo de entrenamiento,

pero tiene el potencial de alcanzar una mayor precision en las predicciones.

Figura 3.

Red neuronal con conexiones densas

Hidden Layers

Input Output

I Aver

Artificial Intelligence (1A)
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(Flores et al. 2022) define como la capacidad intrinseca del sistema computacional
para replicar la actividad del sistema cognitivo humano, posee la habilidad de recibir
informacion externa en forma de datos, aprender a través de procesos de
entrenamiento y, en funcion de dicho aprendizaje. Desde la creacion del término
“‘inteligencia artificial” en la década de 1950, se han previsto contribuciones
sustanciales en diversos campos, que abarcan desde la perspectiva de la roboética
hasta el analisis detallado de la vision, el lenguaje natural y la implementacion de
sistemas expertos basados en el conocimiento. Estas contribuciones estan

destinadas a tener aplicaciones relevantes en distintos sectores.

Aplicacion movil

De acuerdo con (Campuzano-Lopez, Pazmifio-Campuzano y Andrés-Laz 2021) es un
programa, accesible desde dispositivos moviles como teléfonos inteligentes o tablets,
presenta una versatilidad notoria. Su disponibilidad puede estar vinculada a la
conectividad a Internet, y aunque en muchos casos estas aplicaciones son de acceso
gratuito, en algunas instancias se obtienen mediante transacciones con tarjetas de
crédito. La evolucion de la navegacion web movil ha introducido dispositivos como
smartphones, tablets, smartwatches y ebooks, generando un cambio significativo en
los habitos educativos.(Ruiz Rivera et al. 2021) Esta transformacion ha facilitado
conexiones e interacciones tanto sincrénicas como asincrénicas, permitiendo a los
estudiantes aprender en tiempo real o ajustandose a su propio ritmo. La influencia de
estos medios se refleja en la modificacién de las practicas educativas, mejorando la
comunicacion directa e indirecta con los estudiantes. Ademas, han fomentado la
exploracion de diversas fuentes de informacion, posibiltando un acceso al
conocimiento de manera flexible y practica en comparacion con los meétodos

convencionales.

Proceso de Ventas

(Pereyra 2019), es una investigacion tedrica y aplicada que examina los beneficios
que pueden obtener las empresas utilizando procedimientos para gestionar su
actividad de ventas. El objetivo de la estrategia es mejorar el rendimiento a lo largo

del tiempo de forma sostenible aplicando conceptos de la Ingenieria Industrial a las
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operaciones de ventas. En el trabajo se propone definir los procesos correspondientes
a cada sector del area comercial. A continuacion, se describe cada proceso y sus
interrelaciones. Prospeccion, aproximacion, embudo de ventas, desarrollo de clientes,
estimacion de demanda, gestion de pedidos, gestion de cobros, marketing, datos de
mercado, gestion de equipos y medicion son algunos de los procedimientos que se

sugieren y explican.
Cloud Messaging Firebase

Este servicio operara en segundo plano en los dispositivos moviles, gestionando cada
notificacién y facilitando al usuario la interaccién tactil con cada aviso, redirigiendo a
una pantalla especifica. La correcta operacion de este servicio es fundamental.(Ruiz
Rivera et al. 2021) En sintesis, Firebase ofrecera un control integral sobre las
notificaciones, lo que contribuira a la escalabilidad del proyecto, dado que estos

servicios tienen la capacidad para gestionar extensas cantidades de informacion.

FIGURA 4: FIREBASE SUSTITUYE LA INFRAESTRUCTURA CONVENCIONAL EN EL SERVIDOR.

Traditional

Firebase
d—

Fuente: (Devopedia,2018)
Android Studio

(Lujan 2018), Google pone a disposicion de los desarrolladores Android Studio, una
plataforma para crear aplicaciones para su sistema operativo de uso generalizado.
Una herramienta que permite implementar funciones esenciales como la gestion y

administracion de archivos, la adicion de dependencias y el acceso a API.

pag. 25



lIl. METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de investigacion

3.1.1 Tipo de investigacion

La investigacion es aplicada mas relacionada con técnicas y procesos de analisis de
datos en lugar de un disefio de estudio especifico. “La investigacion aplicada es una
forma fundamental y no adulterada de indagacién que utiliza la teoria para aportar
soluciones Utiles basadas en descubrimientos, identificaciones y soluciones que

satisfagan el objetivo del estudio.” (Arias,2022, p70)

A partir del valor de los datos anteriores para determinar la importancia de las nuevas
dificultades, se aplica el estudio para proporcionarnos un remedio a la probleméatica
realidad.

Un enfoque cuantitativo que utiliza técnicas estadisticas y modelos matematicos,
como el aprendizaje automatico, para descubrir patrones, relaciones y tendencias en
grandes conjuntos de datos. Este proceso implica analisis estadistico para resumir y
describir los datos, modelado matematico para construir modelos predictivos o
descriptivos, y medicién de rendimiento para evaluar la efectividad de los modelos.
(Piatetsky,1991, p229)
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3.1.2 Disefio de investigacion

La metodologia KDD se centra en la aplicacion de métodos cuantitativos, la mineria

de informacion y el aprendizaje automatizado se utilizan para extraer datos valiosos

de conjuntos de datos. masivos. La metodologia KDD podria proporcionar

herramientas valiosas para analizar y entender los datos recopilados durante el

experimento.

Preprocesamiento de datos: Antes de aplicar el tratamiento experimental, es
esencial limpiar y preparar los datos de manera adecuada. El
preprocesamiento de datos en el contexto de KDD implica identificar y resolver
problemas como datos faltantes, valores atipicos o errores en la medicién.
Andlisis estadistico: Especialmente durante la fase de disefio experimental, es
posible recolectar un volumen significativo de datos. La metodologia de
Descubrimiento de Conocimiento en Bases de Datos (KDD) ofrece una gama
de herramientas potentes para llevar a cabo analisis estadisticos exhaustivos.
Estas herramientas incluyen, entre otras, la realizacién de pruebas de hipotesis
para validar suposiciones y la aplicacibn de analisis de regresion para
investigar las relaciones entre diferentes variables. Este enfoque permite una
evaluaciéon minuciosa de la significancia de los resultados obtenidos,
proporcionando una comprension mas profunda de los patrones vy
correlaciones dentro de los datos recopilados. Mediante el uso de estas
técnicas avanzadas, se pueden derivar conclusiones robustas que informen
mejor la toma de decisiones y la optimizacion de procesos.

Mineria de datos y modelado: Una vez que se tienen los datos pre y post
tratamiento, se pueden aplicar técnicas de mineria de datos y modelado de
KDD para identificar patrones, tendencias o relaciones ocultas en los datos o
redes neuronales. Esto puede ayudar a comprender mejor como el tratamiento
afecta la variable dependiente.

Interpretacion y visualizacion: La metodologia KDD también facilita la
interpretacion de los resultados mediante técnicas de visualizacion de datos
avanzadas. Esto permite comunicar de manera efectiva los hallazgos del

estudio experimental.
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3.2 Variables y operacionalizacién

Definicion conceptual
Proceso de ventas

Se trata de una serie de acciones que comienzan con el proceso de preparacion de
la atencién al cliente, que consideramos de suma importancia, y terminan con la

confirmacion del empleado de cerrar o no el trato. (Acosta ,2018 p11)

Definicion operacional

El procedimiento fundamental de la sociedad de inversion bigfantasy, que produce

ingresos y fomenta la fidelidad de los clientes.
Indicadores

e Volumen de ventas

(Monferrer 2018) Se entiende que el volumen de ventas es un indicador que mayor
se utiliza a nivel nacional para controlar al vendedor y ventas, se trata de obtener el

volumen de ventas por parte del vendedor.

e Margen de beneficio

(Monferrer 2018), Para examinar el grado en que el vendedor contribuye a los
resultados de la empresa, este indicador es un complemento del anterior. Tiene en

cuenta el margen de beneficio total del vendedor sobre los productos que vende.

e Numero de pedidos

(Monferrer 2018), numero de pedidos que realiza la empresa y que recoge el

vendedor
Escala de medicién

La Razon:
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Pretende ofrecer el grado de medicibn mas completo; comparte las mismas
caracteristicas que la escala Interval, incluido un cero absoluto y una relacion entre

dos puntos de escala que es independiente de la unidad de medida.

3.3 Poblacién, muestray muestreo
La Poblacién

Blanca (2019), es un conjunto de personas o cosas, donde el objetivo es recoger el
interés o las meditaciones de todos los individuos o cosas de interés que estan

asociados entre si.

En nuestro estudio, restringimos los resultados del pretest y el postest para los
indicadores de % de volumen de ventas, numero de pedidos y el margen de
beneficios a los productos de la empresa Bigfantasy, recogidos de enero a
diciembre de 2023.

PROBLACION INSTRUMENTO

Numero de pedidos 150 productos Ficha de registro

Tabla:1 Numero de pedidos

PROBLACION INSTRUMENTO

Volumen de ventas 150 productos Ficha de registro

Tabla 2: Volumen de ventas

PROBLACION INSTRUMENTO

Margen de beneficio 150 productos Ficha de registro

Tabla 3: Margen de beneficio

Condori-Ojeda (2020) Para llevar a cabo la etapa en la que se recopilan datos que
representen a la poblacion, se denomina muestra a un subconjunto de la poblacién
gue presentan las mismas cualidades. La muestra se calcula mediante la siguiente

formula:
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N+ (Z)*p*q
(@)(N -1 *(Z)*p*q

Donde:

N = Tamafiio de la poblacion

n = Tamafo de la muestra

Z = Nivel de confianza deseado 95 % (1.96) elegido para nuestra investigacion.
p = Probabilidad de éxito, o proporcion esperada (0.5).

g = Probabilidad de fracaso (0.5).

d = Error muestral (0.05).

e Criterios de inclusion:

Se recopilaron los datos de rendimiento de todos los representantes de ventas

durante el dltimo trimestre.

Se evaluaron métricas clave, como el volumen de ventas, la tasa de conversion, y

la satisfaccion del cliente.

e Criterios de Exclusion:

Se identificaron y seleccionaron aquellos representantes de ventas que
participaron en el programa de capacitacion avanzada durante el mismo periodo.

Se analizaron las métricas de rendimiento especificas de este grupo, incluyendo
la aplicacién de técnicas de cierre avanzadas y la gestién efectiva de clientes

potenciales dificiles.

Se evaluaron métricas clave, como el volumen de ventas por mes, y durante el

afno 2023 con el presente afio 2024.

Se recopilaron comentarios y percepciones de los participantes sobre la

efectividad del programa de capacitacion.
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3.3.2 Muestra:

(Benites, 2021), la determinacion de la muestra implica tener en cuenta la poblacion
en consideracion. La muestra se define como la obtencion de una porcién que sea
representativa y apropiada de la poblacién. Es solamente a través de una parte
representativa 0 un subconjunto de la poblacidbn que se puede realizar una
generalizacion valida. La especificidad del formulario se evalia en funcién de su
capacidad para cumplir con las caracteristicas fundamentales de la poblacion (en este

caso, ventas) en relacion con las variables que se esperan examinar.

3.3.3 Muestreo:
De acuerdo con Park (2022), la seleccion de una muestra es un proceso llevado a
cabo mediante el muestreo, que consiste en una porcidn representativa extraida de

la poblacién previamente establecida.

3.3.4 Unidad de analisis:

Esta investigacion se completara mediante el analisis de la informacion recaudada
atreves de la herramienta de recopilacion de datos (reportes mensuales). Para
procesar los datos, se codificaran y clasificaran. Obtengan informacion a través de
tablas de Excel y herramienta de IBM SPSS, se ingresa datos, analiza y obtiene las
tablas relacionadas necesaria para el porcentaje del pre test - post test y obtener los

graficos basados en los resultados obtenidos.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Loayza (2021) La utilizacion de la técnica del fichaje es una habilidad formativa
beneficiosa para el trabajo ordenado y organizado y facilita de forma dinamica el

analisis de la informacion.

Es un método formativo que facilita un entorno de trabajo ordenado y agil y facilita el
analisis de la informacion mediante el registro u organizacion de la informacion a la

gue se accede en publicaciones cientificas y organizaciones.
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La sociedad de inversion Bigfantasy utilizara tarjetas de registro para el indicador del
nivel de eficiencia y los indicadores del porcentaje de crecimiento de las ventas para

llevar un registro de los datos recopilados.

Tabla 3: Tabla de Muestra u Instrumento de la investigacion

Variables Dimensiones Indicadores Técnicas Instrumentos
DEPENDIENTE | Proceso de Volumen de Fichaje Ficha de
Ventas ventas Registro
Margen de Fichaje Ficha de
beneficio Registro
Numero de Fichaje Ficha de
pedidos registro

Arias (2022) «Métodos y herramientas de la investigacion cientifica» Un instrumento
llamado tarjeta de registro demuestra el analisis cognitivo de la observacion, y es util
para recopilar datos e informacién de fuentes (bases) en las que el material se amplia

y es relevante para la investigacion que se intenta llevar a cabo.

3.5 Procedimientos

Para la recogida de datos se utilizo lo siguiente:

Luego de una reunidn y entrevista para determinar el objetivo del estudio y la realidad
problematica de la empresa. Se solicité a la empresa que presentara estadisticas para
agosto de 2023.

3.6 Método de analisis de datos

(Garrido 2018) Las hipétesis del estudio se comprueban una vez que los datos
tomados de los dispositivos de medicion se procesan y evallan estadisticamente.
Cuando un muestreo es representativo, se adquieren los valores de la variable es de

forma continua.

En este estudio solo se utiliza informacion de agosto de 2023.
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3.7 Aspectos éticos

Los autores de este proyecto se comprometen a que los datos que recibieron de la
empresa de inversion bigfantasy no seran compartidos ni alterados, y que solo se
utilizaran para los fines de este proyecto de investigacion. En cuanto a la propiedad
intelectual, se ha mantenido bajo estricta confidencialidad, con modestas y aplicables

alusiones.

RESULTADOS

La investigacion se llevard a cabo en dos etapas con el objetivo de contrastar las
hipétesis planteadas. Cabe destacar que el disefio utilizado fue de tipo
preexperimental. En la etapa inicial, se calculo el promedio de los registros por mes,
antes de implementar, posteriormente, en la segunda fase, se realizé una evaluacion
posterior (Post-Test) para analizar las condiciones después de la implementacion del
software. Esto permitird comparar resultados de ambas etapas para determinar si hay
mejoras. Para la recoleccion, andlisis y visualizacion de los datos se utilizé6 Excel y
SPSS.

Andlisis descriptivo, se cred un sistema para la investigacion de redes neuronales
basado en la metodologia kdd para evaluar los indicadores Volumen de ventas,
Margen de beneficio y Numero de pedidos en proceso de ventas de la empresa
“Bigfantasy”. Por lo tanto, se realizd un analisis descriptivo para el Pre-Test y Post-
Test.

En la tabla 1, se observa los estadisticos descriptivos del indicador volumen de
ventas.
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Tabla 1. Estadisticos descriptivos del volumen de ventas

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desv.
Desviacion

Volumen de 70 1 317 30,76 66,396
ventas (PRE-
TEST)
Volumen de 70 2 323 35,56 66,814
ventas (POST-
TEST)
N valido (por lista) 70

Fuente: Elaboracién Propia

El volumen de ventas, tenia un minimo de 1 y un maximo de 317 ventas antes de la
implementacion del sistema de rede neuronales; asi mismo; en el Pre-Test se obtuvo
una media de 31 ventas. Después de implementar el sistema el minimo fue de 2 y el
méximo de 323 ventas; de este modo; en el Post-Test se obtuvo una media de 36

ventas.

En la tabla 2, se observa los estadisticos descriptivos del indicador margen de

beneficio.
Tabla 2. Estadisticos descriptivos de margen de beneficio
Estadisticos descriptivos
N Minimo Maximo Media Desv.
Desviacion

Margen de 70 1,00 3,00 2,0429 , 76964
beneficio (PRE-
TEST)
Margen de 70 2,00 8,00 5,3714 1,91237
beneficio (POST-
TEST)
N vélido (por lista) 70

Fuente: Elaboracién Propia

El margen de beneficio, tenia un minimo de 1 y un maximo de 3 por producto antes
de la implementacién de redes neuronales; asi mismo; en el Pre-Test se obtuvo una
media de 2.04 soles por producto. Después de implementar el sistema el minimo fue
de 2 y el maximo de 8 por producto; de este modo; en el Post-Test se obtuvo una

media de 5.37 soles por producto.

pag. 34



Tabla 3. Estadisticos descriptivos del nimero de pedidos

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desv.

Desviacion

NUmero de 70 1 320 32,47 66,689

pedidos (PRE-

TEST)

NUmero de 70 3 327 37,70 67,008

pedidos (POST-

TEST)

N valido (por lista) 70

Fuente: Elaboracion Propia

El nimero de pedidos, tenia un minimo de 1 y un méaximo de 320 pedidos antes de la
implementacion del sistema redes neuronales; asi mismo; en el Pre-Test se obtuvo
una media de 32 pedidos. Después de implementar el sistema el minimo fue de 3y
el maximo de 327 pedidos; de este modo; en el Post-Test se obtuvo una media de 38

pedidos.

La figura 1, muestra la media de cada indicador, en condiciones iniciales (Pre-test)

MEDIA

VOLUMEN DE VENTAS (PRE-TEST) MARGEN DE BENEFIC10 (PRE-TEST) NUMERQ DE PEDIDOS (PRE-TEST)

FIGURA 1. MEDIA DE LOS INDICADORES DEL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA “BIGFANTASY” (PRE-TEST)

La figura 2, muestra la media de cada indicador, después de implementar el sistema
de redes neuronales (Post-test)
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MEDIA

7.7

VOLUMEN DE VENTAS (POST-TEST) MARGEN DE BENEFICIO {POST-TEST) NUMERO DE PEDIDOS (POST-TEST)

FIGURA 2. MEDIA DE LOS INDICADORES DEL PROCESO DE VENTAS DE LA EMPRESA “BIGFANTASY” (POST-TEST)

Analisis Inferencial, para saber si los datos de la investigacion, siguen una
distribucién normal, se aplico la prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov para
los indicadores volumen de ventas, margen de beneficio y numero de pedidos, debido
a que tamanfo de la muestra fue de 70 y lo cual es mayor a 50.
Si:

e Sig.(P-valor) < 0.05 los datos no siguen una distribucién normal.

e Sig.(P-valor) = 0.05 los datos siguen distribucion normal.

En la tabla 4, se observa los resultados de la prueba de normalidad del indicador

volumen de ventas antes y después de la implementacién del sistema.
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Tabla 4. Prueba de normalidad del volumen de ventas.

Prueba de Kolmogorov-Smirnov

Volumen de | Volumen de
ventas ventas
(PRE- (POST-
TEST) TEST)
N 70 70
Parametros normales Media 30,76 35,56
Desv. Desviacion 66,395 66,814
Maximas diferencias Absoluto 327 ,316
extremas Positivo ,318 ,316
Negativo -,327 -,308
Estadistico de prueba 327 ,316
Sig. asintotica (bilateral) ,000 ,000

Fuente: Elaboracion Propia

La prueba de normalidad en el Pre-test dio como resultado un estadistico de prueba

de 0.327 y una significancia de 0.000, menor el valor de 0.05. Por lo tanto, también

se concluye que los datos no provienen de una distribucion normal. Esto igualmente

se puede evidenciar en la figura 3 y la figura 4.

60

Frecuencia

100

Volumen de ventas (PRE-TEST)

FIGURA 3. PRUEBA DE NORMALIDAD DEL VOLUMEN DE VENTAS (PRE-TEST)

200

Parametros normales

Media 30,8

Desv. Desviacion 66,40

300

400
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G0

Frecuencia

100

Volumen de ventas (POST-TEST)

200

Parametros normales

Media 33,6

Desv. Desviacian 66,81

300

400

FIGURA 4. PRUEBA DE NORMALIDAD DEL VOLUMEN DE (POST-TEST)

Tabla 5. Prueba de normalidad del margen de beneficio

Prueba de Kolmogorov-Smirnov

Margen de | Margen de
beneficio beneficio
(PRE- (POST-
TEST) TEST)
N 70 70
Parametros normales Media 30,76 35,56
Desv. Desviacion 66,395 66,814
Maximas diferencias Absoluto 327 ,316
SAUCHTEE Positivo 318 316
Negativo -,327 -,308
Estadistico de prueba ,327 ,316
Sig. asintética ,000 ,000

(bilateral)

Fuente: Elaboracion Propia

pag. 38



La prueba de normalidad en el Pre-test dio como resultado un estadistico de prueba
de 0.208 y una significancia de 0.000, menor el valor de 0.05. Por lo tanto, se llega a
la conclusién de que los datos no se originaron en una distribucién normal. En el
examen posterior, se encontrd un estadistico de prueba de 0,229 y una significancia
de 0.000, con un valor menor de 0.05. Como resultado, también Se concluye que los
datos no provienen de una distribucion normal. La Figura 5y la Figura 6 demuestran

esto de manera similar.

FIGURA 5. PRUEBA DE NORMALIDAD DEL MARGEN DE BENEFICIO (PRE-TEST)

Parametros normales
| Media 2,043 )
40 Desv. Desviacion ,7696

Frecuencia

50 1,00 1,50 2,00 250 3,00 350
Margen de beneficio (PRE-TEST)
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20

Frecuencia

il

2,00

Margen de beneficio (POST-TEST)

4,00

Parametros normales

Media 5,371

Desv. Desviacion 1,9124

&,00 8,00

10,00

FIGURA 6. PRUEBA DE NORMALIDAD DEL MARGEN DE BENEFICIO (POST-TEST)

Tabla 6. Prueba de normalidad del nimero de pedidos

Prueba de Kolmogorov-Smirnov

NUmero de NUmero de

pedidos pedidos

(PRE- (POST-

TEST) TEST)
N 70 70
Parametros normales Media 32,47 37,70
Desv. Desviacion 66,689 67,008
Maximas diferencias Absoluto ,318 317
SUERIMES Positivo 314 317
Negativo -,318 -,302
Estadistico de prueba ,318 ,317
Sig. asintotica (bilateral) ,000 ,000

Fuente: Elaboracion Propia

La prueba de normalidad en el Pre-test dio como resultado un estadistico de prueba

de 0.318 y una significancia de 0.000, menor el valor de 0.05. Por lo tanto, se llega a
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la conclusion de que los datos no se originaron en una distribucion normal. En el
examen posterior, se encontro un estadistico de prueba de 0,317 y una significancia
de 0.000, con un valor menor de 0.05. Como resultado, también Se concluye que los
datos no provienen de una distribucion normal. La Figura 7 y la Figura 8 demuestran

esto de manera similar.

Parametros normales
Media 32,5

&0 Desv. Desviacion 66,69

a0

40

30

Frecuencia

20

10

0 100 200 300 400

Numero de pedidos (PRE-TEST)

FIGURA 7. PRUEBA DE NORMALIDAD DEL NUMERO DE PEDIDOS (PRE-TEST)
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Parametros normales
Media 37,7
Desv. Desviacion 67,01

&0

Frecuencia

0 100 200 300 400

Numero de pedidos (POST-TEST)

FIGURA 8. PRUEBA DE NORMALIDAD DEL NUMERO DE PEDIDOS (POST-TEST)
Asimismo, se llevé a cabo la prueba de hipétesis para evaluar la aceptacion o el

rechazo de las hipétesis en esta investigacion.
Hipotesis:
(H1): La implementacién del sistema de redes neuronales influye en el volumen de

ventas

Indicador: Volumen de ventas.

Hipdtesis estadisticas

Definiciones de Variables:

VVa: Volumen de ventas antes de la implementacion del sistema.
VVd: Volumen de ventas después de la implementacion del sistema.

Hipotesis Nula (Ho): La implementacion de redes neuronales no influye en el

volumen de ventas en el proceso de ventas de la empresa “Bigfantasy’.
Ho = VVa 2 vVVvd

Hipotesis Alterna (Hi): La implementacion de redes neuronales influye en el volumen

de ventas en el proceso de ventas de la empresa “Bigfantasy”.
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Hi =VVa<Vvvd
La tabla 7, muestra el resultado del contraste de hipotesis del volumen de ventas.

Tabla 7. Prueba de rango con signo de Wilcoxon del volumen de ventas

Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

N total 70
Estadistico de prueba 2485,000
Error estandar 170,503
Estadistico de prueba 7,287
estandarizado

Sig. asintética ,000
(bilateral)

Fuente: Elaboracion Propia

p Diferencias positivas

12
.Diferenu:ias negativas

10
Mumero de empates =10

Frecuencia

0 2 4 g g 10

Volumen de ventas (POST-
TEST) - Volumen de ventas
(PRE-TEST)

FIGURA 9. PRUEBA DE RANGO CON SIGNO DE WILCOXON DEL VOLUMEN DE VENTAS

(H2): La implementacion del sistema de redes neuronales influye en el margen de

beneficio en el proceso de ventas de la empresa “Bigfantasy”.

Indicador: Margen de beneficio.
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Hipotesis estadisticas

Definiciones de Variables:

MBa: Margen de beneficio antes de la implementacion del sistema.

MBd: Margen de beneficio después de la implementacion del sistema.

Hipotesis Nula (Ho): La implementacion de redes neuronales no influye en el margen

de beneficio en el proceso de ventas de la empresa “Bigfantasy”.

Ho = MBa 2 MBd

Hipotesis Alterna (Hi): La implementacion de redes neuronales influye en el margen

de beneficio en el proceso de ventas de la empresa “Bigfantasy”.

Hi = MBa < MBd

La tabla 8, muestra el resultado del contraste de hipotesis del margen de beneficio.

Tabla 8. Prueba de rango con sigho de Wilcoxon del margen de beneficio

Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

(bilateral)

N total 70
Estadistico de prueba 2485,000
Error estandar 169,822
Estadistico de prueba 7,316
estandarizado

Sig. asintética ,000

Fuente: Elaboracién Propia

pag. 44



p Diferencias positivas
(70)

Diferencias negativas
i)

Mimero de empates=0

Frecuencia

100 200 300 400 500 600

Margen de beneficio (POST-
TEST) - Margen de beneficio
(PRE-TEST)

FIGURA 10. PRUEBA DE RANGO CON SIGNO DE WILCOXON DEL MARGEN DE BENEFICIO

(H3): La implementacién de redes neuronales influye en el nimero de pedidos en el

proceso de ventas de la empresa “Bigfantasy”.

Indicador: Numero de pedidos.

Hipdtesis estadisticas

Definiciones de Variables:

NPa: Numero de pedidos antes de la implementacion del sistema.
NPd: Numero de pedidos después de la implementacion del sistema.

Hipotesis Nula (Ho): La implementacion de redes neuronales no influye en el namero

de pedidos en el proceso de ventas de la empresa “Bigfantasy”.
Ho = NPa 2 NPd

Hipdtesis Alterna (Hi): La implementacion de redes neuronales influye en el nUmero

de pedidos en el proceso de ventas de la empresa “Bigfantasy”.
Hi = NPa < NPd

La tabla 9, resulta el contraste de hipotesis del numero de pedidos.
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Tabla 9. Prueba de rango con signo de Wilcoxon del niumero de pedidos

Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

N total 70
Estadistico de prueba 2270,000
Error estandar 159,827
Estadistico de prueba 7,076
estandarizado

Sig. asintotica (bilateral) ,000

Fuente: Elaboracion Propia

Se concluye que la implementacion del sistema de redes neuronales tiene un impacto
en el nimero de pedidos en el proceso de ventas de la empresa "Bigfantasy"; la
prueba de rango con signo de Wilcoxon dio como resultado una significancia de 0.000,
lo que significa que al ser menor que 0.05, se rechaza la hipétesis nula.

p Diferencias positivas

20
g Diferencias negativas
1

15 Mumero de empates = 3

10

Frecuencia

] 0 3 10 13

Mumero de pedidos (POST-
TEST) - Numero de pedidos
(PRE-TEST)

FIGURA 11. PRUEBA DE RANGO CON SIGNO DE WILCOXON DEL NUMERO DE PEDIDOS
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IV. DISCUSION

En la investigacion realizada se puede afirmar que luego de la implementacion de
redes neuronales basado en la metodologia kdd para el primer indicador volumen de
ventas tenia un minimo de 1 y un maximo de 317 ventas antes de la implementacion
del sistema de las redes neuronales; asi mismo; en el Pre-Test se obtuvo una media
de 31 ventas. Asi mismo en la investigacion del autor Benites (2021) lograron
identificar el modelo de la red neuronal que fue pronosticado para calcular las ventas
futuras, aparte implementaron un algoritmo para el analisis de regresion de serie
temporal mediante datos de ventana con desplazamiento de tal manera que puedan
pronosticar ventas futuras. También teniendo en cuenta la investigacion de Sernaque
(2021) se utilizaron la Red Neuronal Perceptron Multicapa y la Regresion de Serie
Temporal para implementar el sistema de prondstico de ventas, teniendo en cuenta
las variables de entrada, la recoleccion y normalizacién de datos, la determinacién de
la estructura de la red, el entrenamiento y la validacion. Se realizaron pruebas de
funcionalidad del sistema de prondstico de ventas y, como resultado, podemos
concluir que la venta mensual diaria pronosticada mediante la red neuronal con un
coeficiente de aprendizaje de 0,01 fluctia dentro de los limites de la venta mensual,

lo que significa que el prondstico es rentable.

De igual manera se puede afirmar que luego de la implementacién de redes
neuronales basado en la metodologia kdd para nuestro segundo indicador margen de
beneficio tenia un minimo de 1 y un maximo de 3 por producto antes de la
implementacion de redes neuronales; asi mismo; en el Pre-Test se obtuvo una media
de 2.04 soles por producto, asi mismo en su investigacion del autor Coronel (2022)
donde la empresa tuvo un margen de beneficio del 14.27% en 2020 y del 14.24% en
2019, un aumento del 0.03% con respecto a 2019. Esto demuestra que existe una
rentabilidad generada que compara los ingresos netos con las ventas durante el
periodo es acertada y en aumento, lo que indica que la empresa tiene la capacidad
de convertir el nivel de ventas en ganancias para los accionista, de igual manera
Silvera (2023) en su investigacion demostraron que la gestion financiera tiene un

impacto significativo en el margen de beneficio de Zarate Transport 2020, ya que el
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valor de significacion bilateral p-valué es igual a 0,031 y es menor a la probabilidad

de error del 5% y tiene un nivel de confianza del 95%.

De igual manera se puede afirmar que luego de la implementacion de redes
neuronales basado en la metodologia kdd para nuestro tercer indicador nimero de
pedidos, tenia un minimo de 1 y un maximo de 320 pedidos antes de la
implementacién del sistema de redes neuronales; asi mismo; en el Pre-Test se obtuvo
una media de 32 pedidos, asi mismo en su investigacion del autor Ugaz (2020) gestion
de inventarios actual fue la causa principal de pedidos no atendidos valorizados en
S/. 367 649 en 2018 debido a la rotura de stock de sus productos mas vendidos, lo
gue resulté en un 20% de pedidos no atendidos. Ademas, se descubrié que habia
productos vencidos valorizados en S/. 14 298 debido al sobrestock. Esto se debe a
las estimaciones empiricas realizadas para el reaprovisionamiento del almacén, que
revelaron que nueve de los productos duran menos de los 30 dias establecidos por la
organizacion y 26 sobrepasan esa cantidad de dias, asi mismo Valeriano(2019),
después de analizar la situacién actual de la Fabrica de Dulces Finos Sipan S.A.C.,
se llegé a la conclusién de que la falta de estandarizacién de tiempos y métodos de
trabajo ha llevado en promedio al 9.6% de los nimero de pedidos del producto
principal de la empresa, el alfajor gigante de 600 g, a no ser atendidos. Esto resultd
en una pérdida de S/. 198.209 entre enero de 2017 y mayo de 2018. Ademas, se
encontro que los trabajadores del area de cocido tenian un alto indice de actividades
improductivas (34,08% y 21,44%, respectivamente).
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V. CONCLUSIONES

1. Los resultados finales de la implementacion de redes neuronales basadas en
la metodologia kdd para la empresa Big Fantasy 2024 se ajustaron a los
objetivos de investigacién y aumentaron la efectividad del volumen de ventas,

margen de beneficio y nimero de pedidos.

2. Elandlisis mediante la prueba de rango revel6 una significancia estadistica con
un valor de 0.000, al ser menor que 0.05, se rechazé la hipétesis nula indica
gue se observa una variacion significativa en los resultados comparados entre
el pre-test y el post-test. Esto sugiere que la adopcion del sistema basado en
redes neuronales tiene un impacto en el incremento del volumen de ventas en

el proceso comercial de la empresa 'Bigfantasy'.

3. Elresultado obtenido de la prueba de rango indic6 una significancia estadistica
de 0.000, al ser menor que 0.05, la hipétesis nula ha sido rechazada, lo cual
indica la existencia de una diferencia notable entre los resultados previos y
posteriores a la prueba. Debido a esto, se puede determinar que la
implementacion del sistema de redes neuronales tiene un impacto en el

margen de beneficio dentro del proceso de ventas de la compafiia 'Bigfantasy'.

4. La prueba de rango Wilcoxon dio como resultado una significancia de 0.000, al
ser menor que 0.05, la hipoétesis nula ha sido descartada, o que sugiere que
hay una diferencia notable entre los resultados obtenidos antes y después de
la prueba. En vista de ello, se puede concluir que la adopcién del sistema redes
neuronales afecta el nUmero de pedidos en el proceso de ventas de la empresa

'‘Bigfantasy'.
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VI. RECOMENDACIONES

1. Deteccion de Fraude en Transacciones: Trabajos futuros podrian enfocarse
en la creacion de modelos de redes neuronales especializados en la deteccion
de fraude en transacciones de ventas. Estos modelos podrian identificar
patrones andmalos en tiempo real, reduciendo significativamente el riesgo de

fraudes y mejorando la seguridad financiera de las empresas.

2. Optimizacion de la Cadena de Suministro: Se podria investigar el uso de
redes neuronales para optimizar la cadena de suministro, previendo posibles
interrupciones y ajustando automaticamente las rutas y los tiempos de entrega.

Esto aseguraria una mayor eficiencia y una reduccién de costos operativos.

3. Mejora de la Experiencia del Cliente mediante Chatbots Inteligentes: Un
area que podria explorarse es el desarrollo de chatbots impulsados por redes
neuronales que puedan interactuar de manera mas natural y efectiva con los
clientes, resolviendo dudas y asistiendo en el proceso de compra. Estos
chatbots podrian aprender continuamente de las interacciones para mejorar

Sus respuestas y recomendaciones.

4. Analisis de la Canibalizacién de Productos: Se podria desarrollar modelos
de redes neuronales que analicen y predigan la canibalizacién de productos
dentro de una cartera. Esto permitiria a las empresas identificar productos que
compiten entre si y ajustar sus estrategias de lanzamiento y marketing para

minimizar la canibalizacién y maximizar las ventas totales.
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Problema General Objetivo Hipotesis Variable de Dimensiones | Indicadores | Metodologia
General General Estudio

¢ Como influye un sistema de Determinar la Un sistema de | Redes Metodologia kdd

redes neuronales basado en influencia de un redes Neuronales Tipo de Investigacion:

metodologia kdd para el Sistema de redes neuronales Aplicada

proceso de ventas de la neuronales basado en la Enfoque:

empresa Bigfantasy? basado en metodologia Cuantitativa
metodologia kdd kdd mejora el Tipo de Estudio:
para el proceso de | proceso de Experimental
ventas de la ventas de la Disefio de estudio:
empresa empresa Experimental
Bigfantasy inversiones Poblacién: 150 productos

Bigfantasy
Problema Objetivo Hip6tesis Muestra:
Especificos Especificos Especificas 70 productos

PE1 ¢ Como influye un OEL1. Determinar HE1. Un Dependiente Volumen de

sistema de redes neuronales la influencia de Sistema de Proceso de Volumen de ventas Instrumento de

basado en la metodologia kdd | Sistema de redes redes ventas Ventas investigacion:

para el proceso de ventas por | neuronales neuronales Ficha de registro.

volumen de ventas en la basado en basado en la

empresa Bigfantasy?

metodologia kdd
para el proceso de
ventas por
volumen de ventas
en la empresa

Bigfantasy

metodologia
kdd mejora el
proceso de
ventas en la
empresa por
volumen de

ventas en
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inversiones

Bigfantasy
PE2. ¢Como influye un OE2. Determinar | HE2. Un
sistema de redes la influencia de sistema de
neuronales basado en la sistema de redes de
metodologia kdd para el redes redes
proceso de ventas por neuronales neuronales
margen de beneficio enla | basado en la basado en
empresa Bigfantasy? metodologia kdd | metodologia

para el proceso

kdd mejora el

de ventas por proceso de
margen de ventas por
beneficio en la margen de
empresa beneficio en
inversiones la empresa
Bigfantasy inversiones
Bigfantasy
PE3 ¢ Como influye un OEs3. HE3. Un
sistema de redes Determinar la sistema
neuronales basado en la | influencia de redes
metodologia kdd para el | sistemaredes | neuronales

Margen de Margen de
beneficio beneficio
Ndmero de Ndmero de
pedidos pedidos
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proceso de ventas por
namero de pedidos en la

empresa Bigfantasy?

neuronales
basado en la
metodologia
kdd para el
proceso de
ventas por
namero de
pedidos en la
empresa
inversiones

Bigfantasy.

basado en
la
metodologia
kdd mejora
el proceso
de ventas
por nimero
de pedidos
en la
empresa
inversiones

Bigfantasy

Tabla 04: Matriz de consistencia
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TIPO Y DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES FORMULA ESCALA DE
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION /
DESCRIPCION
Variable Por ello, el proceso Procedimiento v . La Razoén
i ; fi f | del olumen ae = . .
dependiente de v}enta.l se define en undament.a dela ventas y\yz ngmﬁntde _— Ficha de Registro
los &mbitos de la empresa bigfantasy, Uv=Unidades vendidas
empresay la ciencia | que permite fidelizar a | Volumen de ventas T=tiempo
empresarial como los clientes y obtener (Monferrer 2018) (Morales 2020)
Proceso de una estrategia o ingresos.
ventas método destinado a Margen de
cerrar acuerdos sobre beneficio Ml'%(:) G/V) Ficha de Registro
X
bienes o servicios. La Margen de beneficio
MB = Margen de
definicion oficial del (Casero 2024) Beneficio
G = Ganancia
proceso de venta se V = Ventas
establecio con el fin (Casero 2024)
de controlar el riesgo
en el que incurren Numero de
pedidos N=D/Q

tanto el vendedor
como el comprador,

estandarizar las

Numero de pedidos
(Monferrer 2018)

N=numero de pedidos
D=Demanda (anual)
Q=Cantidad (Morales 2020)
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interacciones con el
cliente durante el
proceso de venta y
producir mas
ingresos. (Monferrer
2018)

Tabla 05: Matriz de Operacionalizacion de variables
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N.° INDICADORES / Items Pertinencia® | Relevancia? Claridad?® Sugerenci
as

DIMENSION 1: VOLUMEN DE VENTAS Si No Si No Si No
1 Vv=Uv x t

DIMENSION 2: MARGEN DE BENEFICIO Si No Si No Si No
2

MB= (G / V) x100

DIMENSION 3: Numero de Pedidos Si No Sij No Sij No

3
N=D/Q
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VIII. FICHA DE REGISTRO

FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADOR TIPO DE PRE-TEST
PRUEBA
EMRPESA
INVESTIGADA
FECHA DE FECHA FIN
INICIO
VARIABLE INDICADOR MEDIDA FORMULA
PROCESO DE VOLUMEN DEVENTAS UNIDAD B
VENTAS Vv=Uv xt
ITEM NOMBRE PRODUCTO UNIDADES TIEMPO VOLUMEN DE VENTAS
VENDIDAS
1 Mofiera 5 2 10
2 Arete Argolla Acero 5 3 15
3 Bolsa Regalo Mediana Caballero 23 2 46
4 Set Cadena, Dije y Arete 37 1 37
5 Bolsa Regalo Mediana 23 1 23
6 Dona Comestologia 14 2 28
7 Colet Resorte 23 1 23
8 Colet Resorte pequefio 12 2 24
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9 Colet Peluche 10 20
10 Bolsa Regalo Chica 39 39
11 Neceser 5 15
12 Bolsa Regalo Grande 5 5
13 Vincha Plastica 4 8
14 Vinchas Plastico Orejitas 19 19
15 Gancho Banana 3 3
16 Clip Chico 7 7
17 Tic Tac 41 41
18 Peineta 5 10
19 Mini Clip Engomado 7 7
20 Llaveros 3 6
21 Gancho 7 7
22 Set de Piojo 3 3
23 Box Arete Corazon 3 6
24 Manga Tattoo 3 3
25 Colet Liga BB 3 9
26 Peine 3 3
27 Liga en Plancha 4 8
28 Correa 3 3
29 Clip Plastico 149 298
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30 Flawer 3 3
31 Bolsa Regalo Chica Flores 5 5
32 Bolsa Regalo Botella 7 7
33 Pilis en Tira 3 3
34 Pilis en Bola 3 6
35 Colet Carmin 5 5
36 Colet Picadillo 7 7
37 Colet Moriera 3 9
38 Card x128 Tarjetas 7 14
39 Clip Metal 55 110
40 Vincha Plastic Pequefia 101 303
41 Vincha Kawaii 16 32
42 Gancho Metal 3 6
43 Donita en Set 323 323
44 Gancho Pico Lazo 5 25
45 Colet Turbo 5 25
46 Tira Brassier Silicona 3 9
47 Tira Brassier Hilo 73 146
48 Colet Perla 10 20
49 Set Nifia 27 135
50 Colet Liga 3 9
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51 Colet Carton Piedra 5 5
52 Colet Oreja 4 8
53 Liga Botella 5 15
54 Liga en Helado 3 9
55 Liga en Gato 59 59
56 Pestafias 33 165
57 Liga en Tubo 23 23
58 Anillo Acero 4 4
59 Gancho Piojo 27 54
60 Arete Plastico 2 2
61 Pinza Metal 4 4
62 Colet Grueso 2 2
63 Caja Regalo 14 28
64 Bolsa Regalo Grande Flores 3 9
65 Aretes Metal 3 6
66 Arete Argolla Fantasia 11 11
67 Vincha Multiuso 5 10
68 Cabezal con Pelo Sintetico 7 7
69 Clip Metal Pequefio 67 67
70 Vincha Plastica con Accesorios 73 73
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FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADOR TIPO DEPRUEBA PRE-TEST
EMRPESA
INVESTIGADA
FECHA DE FECHA FIN
INICIO
VARIABLE INDICADOR MEDIDA FORMULA
PROCESO DE MARGEN DE UNIDAD
VENTAS BENEFICIO MB= (G / V) x100
ITEM NOMBRE PRODUCTO GANANCIA VENTAS MARGEN DE
BENEFICIO
1 Mofiera S/40.00 500 8
2 Arete Argolla Acero S/21.00 700 3
3 Bolsa Regalo Mediana Caballero S/30.00 500 6
4 Set Cadena, Dije y Arete S/42.00 525 8
5 Bolsa Regalo Mediana S/30.00 600 5
6 Dona Comestologia S/21.00 700 3
7 Colet Resorte S/18.00 600 3
8 Colet Resorte pequefio S/15.00 500 3
9 Colet Peluche S/25.00 500 5
10 Bolsa Regalo Chica S/14.00 700 2
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11 Neceser S/16.00 800
12 Bolsa Regalo Grande S/14.00 700
13 Vincha Plastica S/24.00 400
14 Vinchas Plastico Orejitas S/18.00 600
15 Gancho Banana S/16.00 800
16 Clip Chico S/21.00 700
17 Tic Tac S/15.00 500
18 Peineta S/24.00 400
19 Mini Clip Engomado S/35.00 500
20 Llaveros S/36.00 600
21 Gancho S/21.00 300
22 Set de Piojo S/28.00 400
23 Box Arete Corazon S/32.00 400
24 Manga Tattoo S/25.00 500
25 Colet Liga BB S/20.00 400
26 Peine S/24.00 400
27 Liga en Plancha S/35.00 500
28 Correa S/15.00 500
29 Clip Plastico S/30.00 600
30 Flawer S/15.00 300
31 Bolsa Regalo Chica Flores S/21.00 300
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32 Bolsa Regalo Botella S/21.00 700
33 Pilis en Tira S/30.00 600
34 Pilis en Bola S/14.00 700
35 Colet Carmin S/15.00 500
36 Colet Picadillo S/16.00 800
37 Colet Mofiera S/35.00 500
38 Card x128 Tarjetas S/32.00 400
39 Clip Metal S/40.00 500
40 Vincha Plastic Pequefia S/30.00 500
41 Vincha Kawaii S/24.00 400
42 Gancho Metal S/18.00 300
43 Donita en Set S/21.00 300
44 Gancho Pico Lazo S/28.00 400
45 Colet Turbo S/36.00 600
46 Tira Brassier Silicona S/14.00 200
47 Tira Brassier Hilo S/24.00 400
48 Colet Perla S/21.00 300
49 Set Nifia S/25.00 500
50 Colet Liga S/24.00 300
51 Colet Carton Piedra S/36.00 600
52 Colet Oreja S/30.00 600
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53 Liga Botella S/14.00 200
54 Liga en Helado S/15.00 500
55 Liga en Gato S/30.00 500
56 Pestafias S/24.00 400
57 Ligaen Tubo S/36.00 600
58 Anillo Acero S/21.00 300
59 Gancho Piojo S/30.00 500
60 Arete Plastico S/14.00 200
61 Pinza Metal S/36.00 600
62 Colet Grueso S/16.00 800
63 Caja Regalo S/36.00 600
64 Bolsa Regalo Grande Flores S/24.00 300
65 Aretes Metal S/16.00 800
66 Arete Argolla Fantasia S/14.00 200
67 Vincha Multiuso S/24.00 400
68 Cabezal con Pelo Sintetico S/21.00 300
69 Clip Metal Pequefio S/35.00 500
70 Vincha Plastica con Accesorios S/36.00 600
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FICHA DE REGISTRO

INVESTIGADOR TIPO DE PRE-TEST
PRUEBA

EMRPESA

INVESTIGADA

FECHA DE FECHA FIN

INICIO

VARIABLE INDICADOR MEDIDA FORMULA

PROCESO DE NUMERO DEPEDIDOS UNIDAD

VENTAS N=D/Q

ITEM NOMBRE PRODUCTO DEMANDA CANTIDAD NUMERO DE PEDIDOS
1 Mofiera 58 2 29
2 Arete Argolla Acero 48 2 24
3 Bolsa Regalo Mediana Caballero 56 2 28
4 Set Cadena, Dije y Arete 66 3 22
5 Bolsa Regalo Mediana 84 2 42
6 Dona Comestologia 72 4 18
7 Colet Resorte 25 5 5
8 Colet Resorte pequefio 48 4 12
9 Colet Peluche 63 3 21
10 Bolsa Regalo Chica 15 5 3
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11 Neceser 77 11
12 Bolsa Regalo Grande 82 41
13 Vincha Plastica 70 14
14 Vinchas Plastico Orejitas 22 11
15 Gancho Banana 42 7
16 Clip Chico 88 11
17 Tic Tac 12 4
18 Peineta 72 8
19 Mini Clip Engomado 15 3
20 Llaveros 77 11
21 Gancho 30 6
22 Set de Piojo 64 8
23 Box Arete Corazon 15 3
24 Manga Tattoo 602 301
25 Colet Liga BB 14 7
26 Peine 6 6
27 Liga en Plancha 22 11
28 Correa 14 7
29 Clip Plastico 50 10
30 Flawer 16 8
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31 Bolsa Regalo Chica Flores 66 11
32 Bolsa Regalo Botella 96 12
33 Pilis en Tira 42 14
34 Pilis en Bola 220 110
35 Colet Carmin 14 7

36 Colet Picadillo 180 36
37 Colet Moriera 30 6

38 Card x128 Tarjetas 654 327
39 Clip Metal 54 27
40 Vincha Plastic Pequefia 84 28
41 Vincha Kawaii 26 13
42 Gancho Metal 294 147
43 Donita en Set 105 21
44 Gancho Pico Lazo 278 139
45 Colet Turbo 18 9

46 Tira Brassier Silicona 40 8

47 Tira Brassier Hilo 22 11
48 Colet Perla 102 17
49 Set Nifia 88 11
50 Colet Liga 126 63
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51 Colet Carton Piedra 330 165
52 Colet Oreja 125 25
53 Liga Botella 42 6
54 Liga en Helado 114 57
55 Liga en Gato 30 6
56 Pestafias 49 7
57 Ligaen Tubo 15 3
58 Anillo Acero 60 30
59 Gancho Piojo 20 10
60 Arete Plastico 24 8
61 Pinza Metal 22 11
62 Colet Grueso 44 11
63 Caja Regalo 50 10
64 Bolsa Regalo Grande Flores 136 68
65 Aretes Metal 148 74
66 Arete Argolla Fantasia 35 7
67 Vincha Multiuso 12 6
68 Cabezal con Pelo Sintetico 21 7
69 Clip Metal Pequefio 14 7
70 Vincha Plastica con Accesorios 24 6
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METODOLOGIA KDD
Ejecucion:
1. Preprocesamiento de datos:

Duracion: 2 semanas.

Objetivo: Identificar y limpiar los datos del proceso de ventas de Bigfantasy 2024,
asegurando que estén libres de errores y listos para ser utilizados por el modelo de
redes neuronales. Normalizar los datos para que todas las variables estén en la
misma escala y seleccionar caracteristicas relevantes para la prediccion del proceso
de ventas.

e Identificacién y limpieza de datos faltantes, valores atipicos y errores en la
medicion especificamente relacionados con el proceso de ventas de
Bigfantasy en 2024.

e Normalizacion de los datos de ventas para garantizar que todas las variables
pertinentes tengan la misma escala y puedan ser utilizadas por el modelo de
redes neuronales.

e Seleccién de caracteristicas especificas del proceso de ventas que sean
relevantes para la prediccion y analisis con el modelo de redes neuronales.

2. Analisis estadistico:

Duracion: 3 semanas.

Objetivo: Realizar pruebas estadisticas para evaluar la importancia de las
conexiones entre las variables relacionadas con el proceso de ventas. Aplicar técnicas
de analisis multivariado para entender mejor la dinamica del proceso de ventas y

utilizar medidas descriptivas para resumir y describir su desempefio en 2023.

e Realizacién de pruebas estadisticas para evaluar la significancia de las las
variables relacionadas con el proceso de ventas.

e Aplicacion de técnicas de analisis multivariado para examinar las relaciones
entre multiples variables, como la relacién entre los ingresos generados y las
estrategias de marketing implementadas.

e Utilizacion de medidas descriptivas para resumir y describir el desemperio del
proceso de ventas en 2023.

3. Mineria de datos y modelado:

Duracidén: 4 semanas.
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Objetivo: Aplicar algoritmos de redes neuronales para modelar y predecir el

comportamiento del proceso de ventas de Bigfantasy en 2023. Entrenar el modelo

con datos histéricos y validar su precision y eficacia en la prediccion del proceso de

ventas futuro de la empresa.

4.

Aplicacion de algoritmos se centré en la utilizacion de avanzadas técnicas de
redes neuronales, tales como las redes neuronales artificiales (ANN) y las
redes neuronales convolucionales (CNN), con el objetivo de modelar y anticipar
el comportamiento del proceso de ventas de la empresa Bigfantasy para el afio
2023. La investigacion explor6 como estas sofisticadas arquitecturas de
aprendizaje profundo pueden analizar datos histéricos y tendencias,
permitiendo asi prever con mayor precision los patrones de ventas futuros.
Esta aplicacién innovadora de las redes neuronales busca proporcionar a
Bigfantasy herramientas mas efectivas para la toma de decisiones estratégicas
y la optimizacion de sus operaciones comerciales, adaptandose a las
dinamicas del mercado y mejorando su competitividad.

Entrenamiento del modelo de redes neuronales utilizando datos histéricos del
proceso de ventas para aprender patrones y relaciones complejas entre las
variables.

Validacién y evaluacion del modelo de redes neuronales para garantizar su
precision y eficacia en la prediccion del proceso de ventas futuro de la
empresa.

Interpretacion y visualizacion:

Duracién: 1 semana.

Objetivo: Interpretar los resultados del modelo de redes neuronales para comprender

como influyen las diferentes variables en el proceso de ventas de Bigfantasy en 2023.

Comunicar los hallazgos a través de visualizaciones claras y efectivas para facilitar la

comprensién y permite a los responsables de la empresa tomar decisiones

fundamentadas.

Interpretacion de los resultados obtenidos del modelo de redes neuronales
para comprender como influyen las diferentes variables en el proceso de
ventas de Bigfantasy en 2024.

Comunicacion de los hallazgos a través de visualizaciones claras y efectivas,

como graficos de tendencias de ventas, mapas de calor de clientes potenciales
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o diagramas de flujo de ventas, para facilitar la comprensiéon y toma de

decisiones informadas por parte de los responsables de la empresa.

Revision
Duracién: Al final de cada etapa del desarrollo del sistema de redes neuronales,

aproximadamente cada 2 semanas.

e Evaluar el progreso del desarrollo de redes neuronales para el proceso de
ventas de Bigfantasy.
e Revisar los hitos alcanzados
¢ Identificar posibles desviaciones del plan
e Ajustar la estrategia segun sea necesario para cumplir con los objetivos del
proyecto.
Retrospectiva
Duracién: Al final de cada iteracion de desarrollo del sistema, aproximadamente cada

2 semanas.

¢ Reflexionar sobre el trabajo realizado durante la iteracion

¢ |dentificar qué aspectos funcionaron bien y qué areas necesitan mejora

e Buscar oportunidades para optimizar el proceso de desarrollo de redes
neuronales

e Mejorar la eficiencia y la calidad del producto final.

Entrega
Duracién: Al final de cada iteracion de desarrollo del sistema, aproximadamente cada

2 semanas.

e Presentar al equipo de ventas de Bigfantasy las funcionalidades desarrolladas
hasta el momento por el sistema de redes neuronales.
e Obtener retroalimentacion sobre la usabilidad y efectividad del sistema para
ajustar
e Mejorar su desempefio en futuras iteraciones.
Capacitacion
Duracién: Segun sea necesario durante el desarrollo del sistema, aproximadamente

1 semana al inicio del proyecto.
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Proporcionar capacitacion al equipo de desarrollo en el disefio
Implementacion y uso de redes neuronales para el analisis y prediccion del
proceso de ventas de Bigfantasy en 2023.

Asegurar que el equipo tenga las habilidades y conocimientos necesarios para

desarrollar y mantener el sistema de manera efectiva.

Monitoreo

Duracién: Durante todo el ciclo de vida del sistema de redes neuronales.

Supervisar y controlar el rendimiento del sistema en tiempo real

Identificar posibles problemas o desviaciones en su funcionamiento y tomar
medidas correctivas segun sea necesario.

Asegurar gque el sistema opere de manera 6ptima y cumpla con los requisitos

y expectativas del equipo de ventas de Bigfantasy.

Evaluacion

Duracién: Durante todo el ciclo de vida del sistema de redes neuronales.

Supervisar y controlar el rendimiento del sistema en tiempo real

Identificar posibles problemas o desviaciones en su funcionamiento y tomar
medidas correctivas segun sea necesario.

Asegurar gque el sistema opere de manera 6ptima y cumpla con los requisitos

y expectativas del equipo de ventas de Bigfantasy.

Documentacion
Duracion: Durante todo el ciclo de vida del sistema de redes neuronales.

Registrar y documentar de manera detallada todas las etapas del desarrollo,
implementacion y uso del sistema de redes neuronales para el proceso de
ventas de Bigfantasy.

Asegurar que la informacion relevante esté disponible para referencia futura y
garantizar la continuidad del sistema en caso de cambios en el equipo o la

organizacion.
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ARQUITECTURA DEL SISTEMA

i ! I
S =

Base de datos 1A

Usuarios

Administrador
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IMPLEMENTACION
Pantalla Principal de la tienda Big Fantasy, con los botones de ver el catalogo que

contiene la tienda junto el boton de Login

| iems.  weun o
GFantasy

VER CATALDGD

INICIAR SESION

Interface de Login, el usuario tendra que crear una cuenta para poder realizar las

compras correspondientes
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RO TR
< [oyl'n

Correo

Contresehs Lol

USUARIO

Menu principal, se observa los productos que contiene la tienda junto con sus precios,

stock y cédigo de venta

| ncmoes  wmenn 5]
Bienvenido
Buscar Q i

Productos

r

Box Arete Anillo Acero

Corazon az7
251 &
521
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Detalles de productos: se visualiza las caracteristicas del producto (Cédigo, precio,

caracteristicas) y el usuario podra dejar un comentario

£ Detalles

Box Arete Corazon S/ 65

>

Comentarios

Afadir al Carrite 1

Interface de carrito, se podra observar los productos junto con su cantidad que desea
comprar, para posteriormente proceder con el pago

T R T T TR
< Carrite
- Anilo Acero

_—

—

t

. Box Arete Corazon
.

Historial de compras usuario, visualiza los pedidos que ha realizado, como también el

estado de la compra

Estado verificando: Aun no verifican el pago
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Estado Aceptado: Aceptaron el pago realizado, donde el cliente ya puede reclamar
sus productos

Estado Denegado: denegaron el pago por causas mayores (Vouchers falsos,
reembolsos, etc)

< Historiai
TSNS T TS
. —red
20048500 12201
i .
NO&0503 1 F 5

HOea5-03 374

NOET5-03 17 AD2S

JTE0508 2054 5

H0E05-08 257071

ADMINISTRADOR

Menu Administrador: Esta interface las diferentes tareas correspondientes

et »
~ - 1
Verificar Administrar

Productos

= | ¥

Indicadores Prediccion

~

Comentarios

Verificar: El administrador tendra la lista de las solicitudes de los pedidos, donde
realiza la verificacion de los pagos
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F0TL-04 26 %0
Ixtade: verrbeande
Categunnd; Compiate
Prece 3770
FEEOS08 2V 3N
Ewtade. Vorthsarsds
Latepnia: Complels
Preco 1040

Esta interface el administrador visualiza los datos del pedido, usuario, fecha, el precio
y los productos con su cantidad de despacho, también podra visualizar el voucher de

pago para su respecta verificacion y posteriormente confirmar o rechazar el pedido.

Usuario: chavez12@gmail.com
Fecha: 2024-05-04 03:09:21
Metodo: Completo
Separar:
Total; 5/377.0
VOuCTe
Productos:

ohge: 257 CastMad:d

Cocdgm 477 nodat

Coclgn 470 - Cariidet.
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Administrador Productos:_El administrador podra afiadir o editar los productos, ya sea

caracteristicas del producto, precio, categoria, nombre, precios y su imagen

Producto

Categoria

Indicador 4 1rgen de be ‘entas y Numero de

[ Agregar ]
o o
e Margen de Beneficio: es la ganancia del resultado del precio de compra y
precio de venta, cada producto vendido, representado la ganancia
individualmente y el valor en general
e Volumen de venta: La cantidad de venta por producto

e Numeros de Pedidos: La cantidad de pedidos realizados

Margen de Benefico

Volumaen de Ventas
' . »
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Comentarios Negativos: El administrador podra recibir los comentarios negativos

de los usuarios de referente de los productos

JesosI T

creny s foym Lo e

2240 Z 2501

e A T S Ve S

Redes Neuronales

Preprocesamiento de datos

X1 3
Base_catos ACTUAL IR O 5 - © Congars, 5
Archive  Editar  Var  insertar  Formato Ootos  Meramientss  Ayudls

Q o o @ F W%~ € %A Mo P - - W+ B I EFA WS E- i-W~ A~

3 . QOLET CAMY
- ] n r r . L

| EMPEESA ; BIGFANTASY 5,40

UG 2083741699 NEPONTE DI VENTAS Y DETALLES

FECHA DEL REPORTE: 25/06/2023 DEL 01/04/ 2023 AL 30/04/2023

REGISTRO DE VENTAS ¥ DETALLES

DOCUMENTO VENDEDGR FECHA CUENTE CANTIOAD L. MEDIDA CODIGC PROOUCTO PRODUCTO
% BOL 8001 00000343 OFONA 17/8/2023 PUBLICO GENERAL 12 Do 230 COLET LGA
v BOL 8001 C0U001%0 OFIONA L7/4/2003 OB GENERAL 6 DOC £22 LGA EN GATO
» S0L 5001 00000291 ORTINS 17/4/2023 PUBLYO GENERAL 5.SET 251 BOK AFETE COR,
" BOL 8001 Cot001M OFaNA 177472023 PUDLCO GENIRAL a8 DOC 438 COLET LGA
u SOL $001 00000192 OF 10N 17/8/2023 POBLCO GENERAL 24 poc 336 CLP PASTICO
9 BOL 9007 Q000032 DFYaONA LA 2003 PURLICO GENERAL 8 CA AT ANLLO MCITRO
" BOL 8001 00000293 OEINNG 17/8/2023 MOIBLCO GENERAL 6 DOC 235 GANCHO BANAY
» SOL 00} 0000393 OFINA 17/4/2023 PUDLED GENERAL 2 240 MM CLUP ENGO
a SOL 8001 00000194 OFIONG 15/4/2023 PUBLICO GENERAL 15 DOC £36 COLET 134
\ SOL 8001 0000593 OEINA L2/8/2023 PUBLICO GENERAL 74 DOC 236 COLET UGA
" SOL 8003 Q0000255 OFIONA L84 2025 POBLCO GENERAL 12 poc 434 LIGA EN TUBO
" SOL 001 00000358 OFIONG 18/8/2003 PUBUCO GENERAL 34 DOC £78 ARETES METAL
2 SOL 8001 Q000198 oA 1R/4/2003 SUBLCO AENERAL 8 DOC €22 LKA EN GATO
z BOL 2001 CO0002YY DFONA LA 2025 FLONES SARNYENTO JULIA JUANA 2 DOC A79 ARETE ARGDLLA
BC01L 2001 CO000IM OF aINA /42023 TLORES SARMIERTO JULIA JUANA 2 DOC SR UL BORA
+ = ABSIL = MAYD = JUNID = JULIO = AGOSTO * SEFTIEMEIRE * OCTUBRE = NOVIEMBRE = DICEEMBRE - :

Archivo Excel con los datos de las ventas mensuales de cada producto de la empresa
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Meses

ID_S12 ID_514 1ID _S15 1ID 516 ID _S38 ID 252M ID 576 1ID_2528 1ID_ -4 «+« ID 478 ID 475 ID 488 ID 43X ID 491

( ) ) 0 19 ) 2 197 2 (

Resultado de la fase de preprocesamiento de datos.

Limpieza de datos:

Identificacion y manejo de valores faltantes (NaN/null).

Correccion de errores o inconsistencias en los datos.

Codificacién de meses en variables numeéricas (1 - 12)

Conteo de ventas totales para cada mes teniendo en cuenta el ID del producto

Para el procesamiento de datos se uso librerias python como: pandas,numpy.

train_val test split(dataframe, tr_size=08.5, vl size=0.25

dataframe.shape[@]
Ntrain = int(tr_size*N)
Nval = int(vl_size*N)
Ntst = N - Ntrain - Nval #

train = dataframe[@:Ntrain]

val = dataframe[Ntrain:Ntrain+Nval]
test = dataframe[Ntrain+Nval:]

1 train, val, test

Funcién creada para dividir todos los datos procesados en 3 conjuntos, para
entrenamiento, validacion y prueba.
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sklearn.preprocessing import MinMaxScaler

escalar_dataset(array_train, array_val, array_test, not_scaling colums):
NFEATS = array_train.shape[1]
scalers = [MinMaxScaler(feature_range=(-1,1 or 1 in range(NFEATS - len(not_scaling colums))]

array_tr_s np.zeros(array_train.shape)
array_vl_s np.zeros(array_val.shape)
array_ts_s np.zeros(array_test.shape)

FEAT_IDX = np.arange( list(not_scaling_colums)[e] )

for 1 in FEAT_IDX:
array_tr_s[:,1] scalers[i].fit_transform(array_train[:,i].reshape(-1,1)).ravel()
array_vl_s[:,1i] = scalers[i].transform(array_val[:,il.reshape(-1,1)).ravel()

array_ts_s[:,i] scalers[i].transform(array_test[:,i].reshape(-1,1)).ravel()

1ist(not_scaling_colums)

array_tr_s[:,FEATS_TIME] array_train[:,FEATS_TIME]
array_vl_s[:,FEATS_TIME] array_val[:,FEATS_TIME]
array_ts_s[:,FEATS_TIME] array_test[:,FEATS_TIME]

7 array_tr_s, array_vl_ s, array_ts_s, scalers

fils, cols = array.shape

in range(fils-input_length-output_length):

.append(array[i:i+input_length,8:cols])

.append{array[i+input_length:i+input_length+output_length,indx_output feature].reshape(output_length,output_features))

np.array(X)

np.array(Y)

nX, Y
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Funcién creada para dividir los conjuntos de entrenamiento, validacion y prueba, en
datos para la entrada del modelo (paquetes de 3 meses consecutivos de datos) y sus

respectivas salidas (valores deseados para los préximos 2 meses siguientes)
Ingenieria de modelos

INPUT_SHAPE = (x_tr.shape[1], x_tr.shape[2])
modelo_show_ts = tf.keras.models.Sequential()

modelo_show_ts.add(tf.keras.layers.LSTM(138, input shape=INPUT_SHAPE))
modelo_show_ts.add(tf.keras.layers.Dense(OUTPUT_LENGTH * OUTPUT_FEATURES, activation='linear

modelo show ts.compile(
tf.keras.optimizers.Adam(),

modelo_show_ts.summary()

Model: “"sequential”

Layer (type) tput Shape Param #

1stm (LSTM) (None, 138)

dense (Dense) (None, 2)

Muestra la arquitectura de cada modelo LSTM Multivariado MultiStep creado para

abordar el pronéstico de ventas para 71 productos.

Cada modelo recibe un array de la forma (Lotes, meses, variables), siendo los meses
igual 3 y 73 variables (71 variables correspondientes a las ventas de los productos

mas 2 variables que codifican a los meses en funcion de seno y coseno).
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La salida de cada modelo tiene la forma (Lotes, meses, variable), siendo los meses
igual 2 y variable igual a 1 pues corresponde el producto respecto al cual se desea

predecir sus ventas para los proOXimos 2 meses.

.plot(historia.history[ 'loss’]
.plot(historia.history[ ‘val_
xlabel(" 5

.ylabel(

.legend();

— loss train
— |0ss val

_———

30
Epocas

Muestra el resultado de entrenamiento para el producto ID_400 usando EarlyStopping

de keras que ayuda a evitar el sobre ajuste del modelo.

Se muestra el resultado del MSE del conjunto de pruebas utilizado para evaluar la

calidad de un modelo.
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INPUT_SHAPE = (x_tr.shape[1], x_tr.shape[2

model _temp = tf.keras.models.Sequential()

model temp.add(tf.keras.layers.LSTM(138, input_shape=INPUT_SHAPE))
model temp.add(tf.keras.layers.Dense(OUTPUT_LENGTH * OUTPUT_FEATURES, activation=

model_temp.compile(
optimizer= tf.keras.optimizers.Adam(),

early stopping = tf.keras.callbacks.EarlyStopping(
monitor=' = S
min_delta= 0,
patience=29,
mode="min",
verbose=0,
restore_best_weights=T

EPOCHS
BATCH_SIZ
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historia = model temp.fit(

ze = BATCH_SIZE,

epochs = EPOCHS,

validation data = (x_wl, y_vl),
callbacks=[early stopping],
verbose=0

model temp.predict(x ts,verbose=8)

y_pred_real = scalers[idx output feature].inverse_transform(y_pred_s)
y_pred real = np.where(y pred real < @, @, y pred real)

y_ts reshape = y_ts.reshape(y ts.shape[:2])

s

r ts real = scalers[idx output feature].inverse_ transform(y_ts reshape)
r ts_real = np.where(y ts real < @8, @, y ts real)

 t1, mse_t2 = np.mean{(y_ts real - y pred real) ** 2,
np.sgri{mse t1)
np.sgri{mse t2)

Se muestra la funcidn creada para entrenar automaticamente los 71 modelos LSTM
usando EarlyStopping de keras para supervisar y evitar el sobreajuste de cada
modelo.
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Se ha desarrollado una API que maneja consultas para predecir las ventas futuras de

cada producto, utilizando el framework FastAPl. Este sistema permite generar

predicciones. La APl implementa los modelos LSTM para realizar estas predicciones.

{é} Compute Engine

Virtual machines

a
2]
A

&

VM instances

Instance templates

Sole-tenant nodes

Machine images

VM instances B3 CREATE INSTANCE & IMPORT VM C REFRESH
INSTANCES OBSERVABILITY INSTANCE SCHEDULES
VM instances

= Filter Enter property name or value
[ status Name Zone Recommendations In use by

0O e pronostico-ventas us-central-c

La API creada fue alojado en Compute Engine de Google Cloud, ya que ofrece

caracteristicas computaciones que se adaptan a los recursos de computo que se

necesitaba para ejecutar todos los modelos involucrados en la prediccién de ventas

para cada producto.
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Para el andlisis de comentarios respecto a la compra de un producto a través de la
APP, se us6 Google Cloud Natural Language pues el nivel de comprension de textos

resulté el adecuado para este proyecto.

Google Enierprise API

[_] Cloud Natural Language API

Provides natural language understanding technologies, such as sentiment

analysis, entity

EXPLORER

v API_ANALISIS_ COMENTARIOS

= requirements.xt

= comandos_cloud_run.txt
% Dockerfile
% test_apLpy

response_model=

)

analyzeSentiment(data:

payload = {

>
data.comment

json=payload)
sentiment =

if response.status_code == 200:
result = response.json()

Se ha desarrollado una APl que maneja consultas utilizando el framework FastAPI.
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analyzeSentiment(data: Sir
if response.status_code == 200:

result = response.json()

if result["documen ent”]["score”] < 0.2: sentiment = 'Nega
else: sentiment = w

'n JSONResponse(content= {
status_api”: 200,

data.userld,
ion": sentiment

Se muestra el controlador de la ruta en la APl encargada atender las solicitudes. La
funcidn clasificara como comentario positivo cuando Google Cloud Natural Language

le asigne una puntuacion mayor que 0.2 de caso contrario se calificara como negativo.

)) Cloud Run Services CREATE SERVICE CREATE JOB
SERVICES JOBS
Services

= Filter Filter services

O ® nName ¢ Req/sec @ Region Authentication @

[0 © apianalisiscomentarios 0 us-central Allow unauthenticated

La API creada fue alojado en Cloud Run de Google Cloud, pues ofrece una
facturacion basada en el tiempo de procesamiento y la memoria utilizada durante las
solicitudes, por lo tanto, si el servicio no estd recibiendo solicitudes, los costos

asociados son minimos.
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