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RESUMEN

La reciente tesis especifica la explicacién del Agente Inteligente para la Venta en
la empresa E.F.V. Agente de Aduanas S.A.C., tenia de manera oportuna problemas
que se relacionan con las ventas en el ambito del negocio. La finalidad de esta
investigacion es determinar la influencia de un Agente Inteligente para la Venta en
la empresa E.F.V. Agente de Aduanas S.A.C. en el Callao, 2019.

Por consecuente, se detalla preliminarmente temas tedricos de que son lasventas
en aspectos general y detalles especulativos, asi también como la utilizacién de
metodologia que se uso para el desarrollo del Agente Inteligente, la cual se empled
la metodologia KADS, por ser una metodologia basado en conocimiento la cual
acepta el nombre de CommonKADS y se adapta a las etapas del proyecto, se utilizd
el lenguaje de programacion PHP con Gcloud Platform y una Webhooks mediante
la APl de Facebook.

La muestra de la investigacion nos menciona que es de tipo aplicada, de disefio
preexperimental y el analisis es cuantitativo. La técnica de recoleccion de datos es
por fichaje, el instrumento fue la ficha de observacion, los cuales fueron validados
por los expertos.

Posteriormente al realizar las pruebas de pre-test y post-test al indicador de
cumplimiento de objetivo se obtuvo un incremento, teniendo inicialmente un
55.61% y posteriormente un 81,65% y con relacién al indicador de calidad de
pedido se obtuvo un incremento, inicialmente 74.23% y posteriormente 84%.

Se concluye que el Agente Inteligente influyo positivamente en las ventas en la
empresa E.F.V. Agente de Aduanas S.A.C.

Palabras clave, CommonKADS, Webhooks, API.

Xi



ABSTRACT

The recent thesis specifies the explanation of the Intelligent Agent for Sale in the
company E.F.V. Agent of Customs S.A.C., had in a timely manner problems that are
related to sales in the field of business. The determination of this investigation is to
determine the influence of an Intelligent Agent for Sale in the company E.F.V.
Aduanas S.A.C. in Callao, 2019.

As a result, theoretical topics of sales in general aspects and speculative details, as
well as the use of methodology that is used for the development of the Intelligent
Agent, which was used the KADS methodology, are detailed as being an active
methodology in knowledge which accepts the name of CommonKADS and adapts
to the stages of the project, uses the Php programming language with Gcloud
Platform and Webhooks mendiate the Facebook API.

The research sample mentions that it is applied, preexperimental and the analysis
is quantitative. The technique of data collection is by signing, the instrument was the
observation sheet, which were validated by the experts.

Subsequently, when performing the pre-test and post-test tests to the objective
compliance indicator, an increase was obtained, having a 55.61% and later an
81.65% and in relation to the order quality indicator an increase was obtained ,
recently 74.23% and later 84%.

It is concluded that the Intelligent Agent positively influences sales in the company
E.F.V. Aduanas S.A.C.

Keywords, CommonKADS, Webhooks, API.
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. INTRODUCCION



1.1REALIDAD PROBLEMATICA
Actualmente la empresa E.F.V. Agente de Aduanas S.A.C cuenta con problemas
que abarcan el tema del negocio y ventas, los cuales se mostraran por el lado

nacional e internacional.

En el marco internacional, segun (Petteri Rouhiainen, 2019), menciona que todo
tipo de empresas empezaran a elaborar sus procesos de ventas basandose en los
agentes inteligentes, en este caso Chatbot. Las cuales, como primer punto de
referencia y contacto directo con los consumidores, brindaran su ayuda para
proporcionar informacién importante y sobresaliente. Los datos albergados a través
de esta fase asistiran a las empresas a progresar y aludirse de sus procesos de

ventas y brindar una deseable informacién a los posibles clientes. (p.74).

En el marco nacional, segun (BotCenter Peru S.A.C., 2018), menciona que el
resultado correcto para automatizar la prestacion al cliente son los Bots, ya que
incrementan las ventas o convidan soporte de primera linea. Esto autoriza al grupo
humano a que pueda concentrarse en tareas mas complejas y aumentar los
ingresos de la empresa, ademas de generar ahorro inminente a la empresa. Segun
(Ruiz Ordofiez, 2019) vaticinan superiormente la toma de decision de las personas,
tal procedimiento alcance la contribucion, pueda predominar de un modo eficiente, de
manera determinante apoya el marketing y la venta, ya que concluye que la

Inteligencia Artificial ayuda a vender mas (p.10).

Se puede determinar que hoy en dia la tecnologia es importante y aplicarlas al
negocio generan estar a la vanguardia de las demas empresas y lograr este
objetivo es importante ya que en la empresa E.F.V. Agentes de Aduanas S.A.C. el
proceso de venta no esta automatizado aun, esto genera que se retrase la
informacion que se requiere a tiempo o que facilite a los usuarios esa informacién

para el negocio.



Esta investigacién se realiza en el departamento de Lima, en la provincia
constitucional del Callao para la empresa E.F.V. Agentes de Aduanas, ya que es
una entidad privada que brinda al cliente, y puedan importar (entrada) productos y
exportar (ingresar) productos de todo tipo en general y ofrece servicios de contra
entrega y de movilidad. El procedimiento de las ventas es de modo personal en
acto de presencia en la agencia, en la cual los asesores de ventas ofrecen los
productos en tienda a los clientes, en ocasiones, no se concede toda la atencion al
cliente, ya que por puntos relacionados al no prestar atencion se originan reclamos
o divergencias, asi que las ventas no se concretaban con éxito o con el tiempo se
llegaba a la devolucién del producto, por consecuencia esto genera pérdidas
economicas a la empresa. Esto sucede porque el asesor de venta pocas veces
conoce el stock actual de los productos, la variedad de modelos que pueda mostrar
en la agencia y la cual sucede porque el asesor da importancia a las exportaciones
que a las ventas y esto se da por las comisiones. Ya que sabe que tiene que
competir contra los precios de las tiendas retail y por no tener el conocimiento
adecuado sufre esas ineficiencias que generan pérdidas a la empresa. Una vez el
cliente esté conforme por la asesoria de ventas confirma el pedido del producto,
luego en la espera al cliente se le proporciona los beneficios y desventajas del
producto para que el decida si cambia el pedido o contintia con su pedido, después
de finalizar se le entrega boleta o factura del producto o del servicio, en este caso
la empresa cuenta con un KARDEX que es solo para las ventas, pero usa sistemas
de informacion para otros procesos que no se relacionan, lo que en la actualidad
no se ajusta totalmente y origina fallos, ya que no se configuré para que pueda
emitir las boletas y facturas, ya que tampoco se tiene un control de estas ventas, o
que el stock no se muestra en tiempo real. En sintesis, general, la problematica es
sobre el procedimiento de las ventas y suele pasar en la organizacién cuando se
percata que se pierde clientes y proveedores, ya que dependemos de nuestros
clientes, y que son los activos para seguir generando ingresos, en consecuencia,
no se realiza la venta de nuestros productos y servicios a su etapa final, al hablar de
etapa final queremos decir que el cliente a veces suele devolver los productos y no

se realiza con éxito asi demostramos la calidad que brinda la empresa EFV. Esta



etapa es un problema ya que actualmente las ventas disminuyen y lo que se
requiere es que las ventas de nuestros productos y servicios sean constantes para
el ingreso de ganancias. Ya que el compromiso denuestros asesores en las ventas
hacia los clientes han disminuido, dando como pérdidas econdmicas, ya que el
cliente es el ingreso para la empresa subsista en el mercado, es por eso que alos
asesores deben seguir con el cumplimiento de objetivos que ellos tienen, para
alcanzar el objetivo del negocio y estos objetivos han estado disminuyendo, cabe
decir que si no se cumplen los objetivos lo que pasaria es lo antes mencionado las
pérdidas de ventas en la empresa, esto se ha visto perjudicado, lo que se puede

observar en la consecuente figura ( ver Figura 1)

Figura 1 Cumplimiento de Objetivos
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En el 2018 vemos que las ventas han caido 92.5% en su porcentaje anual, ya que
para el gerente es un problema menciona que el tope de ventas tiene que ser 4000
anual este debe ser su cumplimiento de objetivo, en el 2019 hasta la fecha de mayo
solo hay 1680 ventas realizadas ya que es un 42%, y es menor a la misma fecha
del afo anterior, se piensa mejorar las ventas utilizando sistemas de informacion

para optimizar los proceso. Para (Inca Guardia, 2017) en la actualidad casi el (65%)

Fuente: Elaboracion propia



de los consumidores de la red a nivel global, recibieron productos a través de la
compra que la realizan en internet. Adjuntando esta informacion, que un 15% de
personas buscaron y realizaron compras de mas de un producto. Con esto
concluimos que 80% de la comunidad mundial de usuarios demuestran que la

compra es potencial de manera online.

La problematica de la empresa para aumentar las ganancias y reducir los costos
mediante agentes inteligentes que estaran en constante servicio de comunicacion
ya que interactuan de forma directa y atienden a nuestros usuarios, y conseguir la
mejoria de la calidad de nuestros pedidos de atencion al cliente. Segun el gerente
general de la empresa comercial, el Sr. Espencer Falcon, se necesita estar a la
vanguardia en ventas debido a la competitividad, y desea aplicar la tecnologia de
la Inteligencia artificial, esto es un problema a la realidad que afronta la empresa en
esta era de la tecnologia y no cuanta con un sistema la cual él pueda ver el proceso
de sus ventas, su ganancia o datos estadisticos que las demas empresas de alto
nivel pueden visualizar en sus sistemas webs y lo importante, el cdmo sus asesores
puedan realizar la ventas. Este es un problema la cual hoy en dia las empresas
cuenta con tecnologia y la empresa EFV AGENTE DE ADUANAS SACno, ya que
nos menciona que necesita de varios asesores de venta para convencer a sus
clientes de llevarse algunos de sus productos, las cuales lo que le plateamos que
hoy en dia la inteligencia artificial se aplica a varios tipos de proceso como la venta,
y no solo generando ingreso sino también reduciendo los costos como el exceso
de asesores de ventas que es el personal de la empresa, ya que estos pueden ser

remplazados por agentes inteligentes o asesores conversacionales.



Calidad de pedidos

=
o

99 9
9
88 8 8 88
8
77 7 7 777 7477 777
7
6 6 66 6
6
5 585 5 5
5
4 4 4
4
3 3
3
2
1
0
[e)} [e)] [e)] [e)} [e)} [e)} [e)} [e)} ()] ()] ()] [e)} ()] ()] )] [e)] ()] [e)} ()] )] [e)] [e)} [e)}
i i i i i i i i i i i i i i — i i i i — i i i
o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o o
o~ o~ o~ o~ o~ o~ o~ o~ N N N o~ N N N o~ N o~ N N o~ o~ o~
S~ S ~ ~ ~ ~ ~ ~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~
N e N = = o T B A - e - - R R N
< <t <t < < < < < < S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~ S~
T § § § § § 9§ 5 & & F F <
¥ Total de pedidos generados sin problemas ® total de pedidos generados

Figura 2 Calidad de pedidos

La figura 2 visualiza una carencia entre los pedidos que se generan y el los pedidos
sin problemas nos da a entender que la asesoria de ventas no mantiene una
calidad del servicio de pedidos generados por nuestros clientes y lo que se quiere
es mantenernos fiel a nuestros clientes y la calidad mejore, y poder competir contra

las tiendas retail generando calidad en nuestros pedidos

1.2TRABAJOS PREVIOS
1.2.1 NACIONALES

(Guerrero Carrazco, 2018) “Chatbot para las ventas en la en la empresa Eximport
Distribuidores del Pera S.A.C, Lima 2018”. Este estudio da ha captar el andlisis,
desarrollo e implementacion de un chatbot para las ventas en la empresa Eximport
Distribuidores del Peri S.A.C Lima 2018, en el lugar originalmente se visualiza
deficiencia en las ventas. El objetivo principal fue definir el impacto en la
implementacion de un chatbot para las ventas y el impacto en la satisfaccion y
fidelizacion del cliente. La muestra estuvo conformada por el valor promedio de

pedido y reclamos realizados en un periodo de 24 dias. El tipo de estudio es de

Fuente: Elaboracion propia



tipo aplicado - experimental y el disefio de forma preexperimental. Como solucién
obtenida sobre el nivel de satisfaccion del cliente fue 0.963 precedentemente de la
implementacion del chatbot para las ventas y luego de laimplementacion fue 0.978.
Para el indicador de valor promedio de pedido procedentemente de la
implementacion se tenia un resultado de 2540.12 y luego de la implementacion se
obtuvo como resultado 3280.91. Como termino, la conclusién fue que la
implementacion de un chatbot afectara de manera positiva en las ventas en la
empresa Eximport distribuidores del Pera S.A.C. El aporte que se usara de esta
investigacion seran los tipos de chatbots que son utilizados en esta investigacion,

las cuales son 2 partes importantes.

(Aguilar Ledn, 2016) “Implementacion de un Agente Inteligente para optimizar el
consumo de energia en motores de corriente alterna”. Esta reciente elaboracion de
investigacion tiene como objetivo implementar un agente inteligente que permita
optimizar el consumo de energia en motores de corriente alterna, toma como
muestra 25 motores de molino en la organizacion Pieriplast SAC que cumplen los
criterios de seleccion para facilitar el estudio y proporcionan la informacién
requerida para cumplir con el objetivo e hipétesis planteada. Es inevitable saber de
la situacion actual del dispendio de energia de los motores de corriente alterna, se
visualiza que el 80% de la muestra funciona de forma continua durante los dos
turnos, en muchos casos realizando trabajo no efectivo (encendidos sin moler
material) esto se traduce a un consumo ineficiente de energia eléctrica que se
puede contrastar con la ficha de observacién; con el fin de conocer la influencia del
agente inteligente implementado, tanto para un pre como post prueba. El aporte
que entendemos de esta investigacion, que no solo los sistemas web pueden
automatizar los procesos, el agente inteligente también automatiza el proceso de

consumo de la energia.

(Condori Quispe, 2017) “Desarrollo de un asistente virtual utilizando Facebook

Messenger para la mejora del servicio de atencion al cliente en la universidad



privada de tacna en el 2017”. Esta reciente elaboracion de tesis de pregrado busca
implementar un servicio de atencion al cliente en entornos virtuales en la red social
de Facebook mediante su servicio interactivo de mensajeria Messenger para
brindar un nivel rapido de respuestas donde se pueda mejorar el servicio de
atencion brindado por la Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas de la
Universidad Privada de Tacna. Se determiné usar un agente inteligente como
asistente virtual, que a su vez es un entorno bien amigable la cual se usa mucho,
y donde se consulta en modo de mensajeria. El tipo de investigacion es aplicada,
la poblacion estd conformada por los alumnos y estos se miden para las
dimensiones de calidad de servicio y satisfaccidon del cliente. Un aporteimportante
que se recopilo de esta investigacion y la cual se atribuye, son los tipos de
plataformas de agentes conversacionales que usare en esta investigacion, se
usara APILAI integracion con DIALOGFLOW, las cuales estan basadas en
conversaciones de lenguaje natural, es personalizable y dispone de versiones
gratuitas y de pago, es una buena plataforma para poder integrar a ya existentes
como slack, Facebook, Skype, Twitter, WhatsApp y telegram, la cual se usara para

el desarrollo de la investigacion.

(Alvarez Campos, y otros, 2015) “Disefio de un sistema web de busqueda
inteligente conversacional para ubicacion de empresas y servicios, Trujillo”. Esta
presente investigacion de un agente inteligente interactua con los usuarios a través
de una conversacién con los usuarios para definir qué servicios desea obtener el
usuario de acuerdo a su amplitud e inclinacion, capaz de generar dialogos creibles
y dinamicos en un lenguaje natural, expresando en sus platicas amplitud e
intereses organizacionales (laborales). Para la generacién de dialogos creibles, se
elaboré una base de conocimientos laboral y organizacional, la cual brinda realizar
busquedas multidimensionales estratégicas inteligentes. La busqueda inteligente
mediante dialogos creibles, es capaz de crear escenarios reales para el usuario
defina qué tipo de empresas y servicios obtener. Con esta presente tesis se da un
nuevo enfoque en la manera de realizar un servicio mediante busqueda inteligente

ya que simula una conversacion. La investigacion se elabora en el area de



Inteligencia Artificial. La aportacion principal es el desarrollo de una busqueda
inteligente capacitado para poder pensar como un ser humano que pueda simular
un dialogo con la intencion de hacer creer que se esta hablando con otrapersona.
La poblacion esta constituida por la escuela profesional de ingenieria de
informatica; el analisis del resultado que logra la escala muy satisfactoria en el
rango de un 92%, sabiendo asi que su investigacion es aplicada. Este aporte para
la investigacion es importante ya que se pudo obtener datos como la definicion del
Agente Inteligente, y explica como trabajan y porque debemos utilizarlos, también

podemos mostrar las caracteristicas.

(Berrospi Ramirez, 2015) “Implantacion de un Sistema de Ventas que emplea una
herramienta de Data Mining. Lima” El presente proyecto de tesis que se presenta
en este documento tiene como objetivo exponer el flujo de procedimientos o serie
de pasos que se realiza en un proceso de implantaciéon de un ERP y en un proceso
algoritmico de Data Mining; se realiza lo antes mencionado porque la organizacion
a la que se aplicara ambos conjuntos de procesos necesita ordenar su informacion
en el area de ventas y obtener informacién que beneficie a la empresa respecto a
como se comportan sus clientes cuando compran en todo un periodo de tiempo.
Para que el objetivo final del proyecto se cumpla, se usaron herramientas de
software, planificacién y de organizacion, ademas, sirvieron eficientemente para
con el fin de actividades especificas y detalladas que se necesitaba en el proyecto.
Con respecto a las herramientas software usadas, estas fueron seleccionadas
mediante una comparacién de criterios, las cuales eran necesarias por los
requerimientos y necesidades planteadas en la justificacion y viabilidad del
proyecto. En conclusién, este proyecto se concluyd presentando y previniendo
eventos inoportunos y eventos negativos que puedan generarse durante su
ejecucion mediante un plan de riesgos ya incluido previamente en la planificacion.
Esta planificacion y el planteamiento de objetivos generales y especificos con sus
respectivos métodos y actividades, asistieron para mantener una idea clara y

concisa de lo que se pretendia ejecutar desde los inicios del proyecto. De esta



investigacion podemos rescatar la herramienta de agentes que se usara para la

venta en la empresa.

(Toribio Granados , 2017) “Implementacién de un Sistema de Ventas de publicidad
Web para el Grupo el Comercio S.A., Lima” En la presente investigacion El Grupo
el Comercio tiene problemas en la informacién ya que no esta centralizado el
monitoreo de Programacion de anuncios, es decir que en ocasiones los usuarios
que realizan pagan el servicio de publicidad web no se maneja un flujo de
requerimiento para estos y por esto existe deficiencia en la programacion por ello
en los casos puntuales para la solucion del problema, ya que el personal autorizado
solo realiza inspeccion en la fecha que ingresa el pago y una vez realizado el
reclamo por la tardia, en su anuncio el usuario encargado verifica los detalles del
anuncio y proceden a enviar su publicacién lo antes posible para evitar mayores
percances ello ocasiona un retraso en las programaciones actuales e insuficiente
de informacién para la generacién de reportes estadisticos. Después de ser
observado y analizado mediante un estudio, no se cumple con las necesidades que
la institucion requiere para su normal desarrollo y atencién por lo que se opta por
realizar un sistema de ventas de publicidad y facturacion web. Ya que la solucién
a esta problematica es de disminuir el tiempo de proceso de adquisicién de servicios
de ventas y brindar facilidades al proceso de pagos, como resultado es implementar
un sistema de ventas de publicidad para mejorar la gestidn del servicio de ventas,
con esto se dice que la investigacion es aplicada, sus dimensiones se relacionan a

la de calidad del servicio y maneja indicadores de gestion.

(Del Aguila Quispe, y otros, 2018) “Aplicativo mévil basado en Chatbot para mejorar
la difusién de informacién de rutas de trasporte urbano en la Municipalidad
Provincial de Truijillo, 2018” La reciente tesis tiene como objetivo aumentar la
difusién de informacion de rutas de transporte urbano en la Municipalidad
Provincial de Trujillo mediante un aplicativo movil realizado en un chatbot; se aplico
el disefio experimental con los métodos pre-test y post-test con las siguientes

muestras: 05 consultas de informacion de las rutas de transporte en un periodo
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mensual y 03 personas que laboran en el area de asesoria técnica. Asimismo, se
aplico el método de analisis t-student, por lo que la muestra es menor de 30, para
el desarrollo del aplicativo se utilizé la metodologia RUP AGIL, el lenguaje de
programacion Java en Android Studio, Firebase como base de datos NoSQL, el
Api de Google Maps, herramienta de Google Dialogflow Api el cual permite realizar
conversaciones naturales a través del procesamiento de lenguaje natural. Con la
elaboracion del sistema se obtuvo que en el primer indicador se disminuyo el
tiempo promedio en un 87.3%, en el segundo indicador se crecié el numero de
medios de difusion de rutas en un 50%, en el tercer indicador se crecio el nivel de
satisfaccion del personal de asesoria técnica en un 37.22% y en el cuarto indicador
se crecio el nivel de satisfaccion de los usuarios en un 51.4%. Se concluy6 que con

la implementacion del aplicativo se logré cumplir con los objetivos planteados.

(Choque Diaz, 2018) “Chatbot académico utilizando tecnologias cognitivas, Lima”
La actual investigacion “Chatbot académico utilizando tecnologias cognitivas” tiene
como objetivo principal implementar un modelo de tecnologia cognitiva para
aumentar los servicios de soporte académico en las instituciones universidades
mediante los chatbots. La diferencia entre los modelos convencionales y el modelo
propuesto en este proyecto radica, aparte de basarse en computacidén cognitiva,
en adicionar patrones Customer Experience, los cuales mejoran sustancialmente
la interaccion que se tiene con el estudiante, asi como la experiencia y satisfaccion
con su institucion universitaria. Con la manifestacion de nuevas tecnologias y la
omnipresencia de Internet estan dando soluciones y oportunidades de nuevas
formas de interaccion entre clientes y proveedores de servicios. Una de esas
tecnologias son los chatbots capaces de interactuar con respuestas del cliente
permitiendo automatizar tiempo y trabajo humano. Los chatbots han abierto una
nueva puerta para la comunicacion y, sobre todo, en cuanto a la atencion al cliente
se refiere. Existe una creciente expectacion sobre los chatbots y sobre como
afectaran en el futuro de la experiencia del cliente, ya que se estan utilizando cada
vez mas para liberar a los humanos de sus tareas dentro de un centro de atencion

al cliente y, aunque parezca contradictorio, estan ayudando a brindar una
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experiencia mas personalizada. El aporte de este proyecto es la propuesta de un
modelo de tecnologia cognitiva para mejorar los servicios de soporte académico con
chatbots, que pueda impulsar y mejorar iniciativas que propicien un mayor
aprovechamiento de la interaccidn con el estudiante en la Universidad Peruanade
Ciencias Aplicadas (UPC). El problema es optimizar la experiencia del estudiante
es por eso que se plantea la propone la realizacion e implementacion de un modelo
de tecnologias cognitivas para automatizar los servicios de soporte académico; y
se obtiene como resultado la mejora de servicio de soporte académico con chatbot,

la cual se obtiene como dimension la eficiencia y contiene indicadores de éxito.

(Estela Quintana, y otros, 2018) “Chatbot para consultas sobre tramites
administrativos en la Municipalidad de Surco, Lima” En la presenta realizacion de
la investigacion se capta las ventajas que se ha tenido para desarrollar e
implementar agentes conversacionales que estan orientados a la atencién de
consultas, en variadas entidades privadas como publicas. Ademas, se ejecuta la
comparacion con multiples tecnologias realizando una comparacion entre las
diversas tecnologias disponibles para desarrollar e implementar chatbots y un
analisis de diversas fuentes para verificar la factibilidad de emplear un chat
inteligente en una entidad publica. Como objetivo principal de investigacion se
determind implementar un chatbot que pudiese mejorar la atencién de consultas
sobre tramites administrativos en la municipalidad de Surco, y como objetivos
especificos se encuentra identificar los componentes de Tl necesarios para el
desarrollo del chatbot, y por ultimo determinar el impacto que tiene usar chatbots
en la atencion de consultas sobre tramites administrativos. Esta investigacion es de
tipo aplicada, ya que busca desarrollar e implementar una solucion con una
ejecucion en el campo real y es descriptiva ya que se realiza un analisis de casos
reales que implementaron chatbots, se compara mediante distintas tecnologias
disponibles para el desarrollo de agentes inteligentes. Dentro de los resultados
obtenidos de la entrevista realizada al Coordinador de Tecnologia de la Informacion
del Area de Desarrollo se obtuvo que para una implementacién en la Municipalidad

de Surco es necesaria la utilizaciéon de un marco de referencias de buenas
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practicas como ITIL; y la cual tiene como dimensién el porcentaje de asertividad,
midiendo como los indicadores de capacidad de reconocimiento de preguntas,
conocimientos del tema, veracidad de la respuesta, adaptabilidad, complejidad y
seguridad. Es agente inteligente fue evaluado solucionando con el servicio ofrecido
por Google llamado DialogFlow y las herramientas para desarrolladores de

Facebook para integrar servicios de terceros.

(Godoy Vilca , 2015) “Agente Virtual para la orientacién vocacional en el hogar
Virgen del Fatima, Puno” El en reciente trabajo de investigacion se desarrolld un
software de orientaciéon vocacional, la que todo este proceso era manual,
generando demoras en la orientacion vocacional, traspapelo de historiales y
confusiones en los registros, Con el fin de llegar a la solucién con calidad en la
orientacion se llegd a la elaboracion de un software, la cual se validé con los
usuarios y determinaron el objetivo: “Determinar la eficiencia del software para la
orientacion vocacional en las internas del Hogar Virgen de Fatima de la Ciudadde
Puno”. La poblacién en investigacién fueron las internas del Hogar Virgen de
Fatima, de la cual se selecciondé 11 internas en forma aleatoria de los afios 2015y
2016. Se hicieron capacitaciones para las internas en charlas de orientacion laboral a
cargo de la psicologa que fue validado por Asesor Educativo (2007), Se elabor6 un
cuestionario con la metodologia de la Fundacion Universitaria Maria Cano y la toma
de datos fue a través de la encuesta, En la elaboracion del software se utilizé la
metodologia de sistemas de tiempo real, validado por Chatbots Conversacionales
(1997), donde se analizé y disefio los requerimientos del Agente Virtual Inteligente
apoyandonos por la psicologa del hogar, luego se implementd el Agente Virtual
Inteligente el cual utilizo un lenguaje de marcas para la inteligencia artificial. Con
los resultados de la investigacion se concluye que el Agente Virtual Inteligente
contribuye en un 70.13% y eleva la eficiencia en un 22.59% de la orientacién
vocacional. Esta investigacion es aplicada, y la variable independiente tiene la
siguiente dimension e indicadores de: disponibilidad con el indicador tiempo,

usabilidad con el indicador usuarios atendidos, eficacia con el indicador nimero de
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usuarios que alcanzaron las metas, seguridad con el indicador de cuentas de

informacion restringidas.

1.2.2 INTERNACIONALES

(Solano Cabrera, 2015)” Desarrollo de un agente inteligente para dispositivos
moviles Android que permita llevar los ingresos y egresos econdmicos de una
persona, Ecuador”. La actualidad de este entorno transverso a temas econémicos
y este detalle el nivel cultural de ahorro, esto se produce por los egresos sean
mayores que los ingresos, por tal motivo desestabiliza la actual forma de vida
economica de las familias, se debe mencionar ademas que las personas que llevan
un cuidado personal en sus gastos consumen tiempo en realizarlo. El objetivo de
las tecnologias es proporcionar automatizaciéon en el servicio y bienestar para los
usuarios, es por eso que esta investigacién de titulacion esta orientado a dar
solucion y ayudar a controlar de forma eficiente nuestros ingresos y egresos
economicos sugiriendo ideas de como ahorrar y aportando con analisis de datos
que ayuden de manifiesto para saber las prioridades de los gastos. Este trabajo de
titulacion se centra en agentes inteligentes en dispositivos moviles Android con uso
de la libreria JADE-LEAP desarrollada en Java, y laimplementacién de algoritmos
que ayuden a evaluar de una manera eficiente el presupuesto de una persona.
Para el desarrollo de la aplicacion se utiliz6 la metodologia XP Programacion
Extrema y para el desarrollo del agente se hizo uso de la metodologia GAIA para
agentes inteligentes deliberativos. Este autor no aporte gran parte de la definicidon
sobre el agente inteligente y como se adapta al entorno y a los procesos, ya que el

alcance del agente, aparte de ser autbnomo es muy versatil.

(Duran Pincheira, 2015) ” Disefio e Implementacion de un asesor virtual con interfaz
web basado en un Sistema de Gestion de Conocimiento y Autoaprendizaje,
Ecuador”. La presente investigacién se dirige a la disposicion de brindar solucién
sobre el valor agregado que una organizacion que brinda servicios se asesoria
tributaria y contable, lo necesita en el portal web de una empresa con el propdsito

de aumentar las ventas y capturar clientes con mayor eficacia. Se procedera a
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describir a la empresa auspiciante, indicando sus valores corporativos, giro de
negocio y organizacion interna. Se presentara el portal web que requiere mejorar y
se analizara su estado previo en la ejecucion de la solucidén. Se explicara el
concepto del asesor virtual y se hara una revision de temas como evolucién de
paginas web, comercio electrénico, gestion de conocimientos, inteligencia artificial,
asesor virtual y plataformas de programacion web. El aporte importante a mi
persona vendria ser la definicion al concepto de la gestion del conocimiento, en
esta investigacion se detalla el ciclo de la gestion del conocimiento, menciona datos
como la inteligencia artificial y sus caracteristicas. Como resultado es la
implementacion de un agente inteligente usando recursos de gestion de
conocimientos y autoaprendizaje, con indicadores de nivel de contacto con los

clientes y nivel de satisfaccion delcliente.

(Baptista Quispe, 2016) “Agente inteligente de identificacion taxondémica de las
diferentes especies de dinosaurios que habitaron la tierra, Bolivia”. Esta actual
investigacion es innovadora, ya que crea un agente conversacional mediante
herramientas tecnologicas. Aun asi, se logré implementar el agente conversacional
mediante la metodologia del conocimiento por la paleontologia, que es un estudio
de los fosiles de dinosaurios durante muchos afios y usando las reglas de
produccion y llegar a una base mediante el conocimiento. Se disefia el programa
en tres partes que permitiran al usuario aprender acerca de los dinosaurios lo cual
viene a ser el propdsito general, en realidad no es dar y brindar software de uso
libre, mas bien que aporte y permita aprender a los usuarios conocer mas sobre los
dinosaurios. La simulacion del Agente conversacional en Visual Studio.NET 2010
fue todo un desafio, pero a la vez gratificante, permitiendo demostrar que en todo
tipo de lenguaje se pueden realizar objetivos que requieran automatizacion sin
necesidad de personal especializado. El puzzle se realizoé con la intencion de que
se interactue el aprendizaje de diferentes grupos de dinosaurios. El identificador da
una guia a través de preguntas y muestra que clase de dinosaurios estan
clasificados en esos grupos o taxones cada vez mas pequefios. La guia da un viaje

a través de la taxonomia mostrando la clasificacidn de manera didactica.
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Habiendo terminado el software se procedio a realizar pruebas para determinar la
calidad del mismo, y se vio que el programa fue valorado como muy satisfactorio
debido a que muchos usuarios lo encontraron muy llamativo, entretenido y
educativo. El problema es si podra ayuda y facilitar a ayudar a una persona no
experta en reconocer paleontologia a reconocer y una especie, la solucion es
implementar un agente inteligente con el cual se podra facilitar la identificacion de

las diferentes especies de dinosaurios.

(Mamani Condori, 2017) “Cualificacion de conocimientos mediante agente
inteligente aplicado al campo de la informatica, Bolivia”. El presente trabajo de tesis
de grado titulado “Cualificacion de conocimientos mediante agente inteligente
aplicado al campo de la informatica”, muestra el desarrollo del modelo de un
sistema multi-agente para lograr cualificar conocimientos de estudiantes egresados
de la carrera de Informatica de la UMSA. Las metodologias de sistemas multi-agente
Prometheus e ingenias forman parte fundamental del trabajo puesto que ambas
metodologias unificadas brindan un modelado del sistema de manera mas
detallada aprovechando de las virtudes que nos ofrecen ambas metodologias.
Puesto que el principal objetivo es alcanzar la cualificacién de conocimientos en
estudiantes se hara uso de reactivos de opcién multiple en la elaboracion de
preguntas con un contexto en algunos casos de situaciones reales de trabajo para
poder obtener las cualidades de los estudiantes sometidos al test. No hay
herramientas para medir conocimientos y cualidades, la soluciéon es implementar
un sistema multi agente que evalué los conocimientos, esta investigacion es

aplicada.

(Marquez Marquez, 2016) “Agentes Inteligentes para el analisis de expresion de
genes asociados al cancer de cuello uterino, México”. La investigacion realizada
para este trabajo da como resultado una herramienta inteligente basada en
tecnologia de agentes que permiten el procesamiento distribuido de las tareas
necesarias para clasificacion de muestras e identificacion de genes asociados a

enfermedades como el cancer. El caso de estudio tomado corresponde al cancer
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de cuello uterino, pero el alcance del proyecto puede ser cualquier otra enfermedad,
e incluso no biolégicos, debido a que la cantidad de datos que representa el manejo
de micro arreglos de expresion de genes pertenece a lo que hoy llaman BigData.
La investigacion da como resultado del problema una herramienta inteligente,

donde el tipo de investigacion es aplicada.

(Salar, 2016) “Distributed Optimization in Multi-Agent Systems: Game Theory
Based Sensor Coverageand continuous-time Convex Optimization, California”. The
multiple agent system is described as a list of the same, in their autonomous form,
since they interact for a environment and manage activities. A control is carried out
by Messenger service. Examples of cooperative tasks include mobile sensor
networks, distributed optimization, automated parallel payload delivery, region
tracking formation control, and coordinated route planning. One of the most
important and well-known tasks in the multi-agent system is to optimize a cost
function (utility function) in a distributed manner. Since it is this cost function that is
affected, it is unknown for individual agents. Here our goal is to design a control
algorithm for individual selfish agents to optimize the team cost function. In this
dissertation, two optimization problems are investigated, where two different

methods of game theory and convex optimization are used to solve these problems.

(Chiriboga Coronel, y otros, 2016) “Agente Inteligente de recomendacion de
productos o servicios basado en ontologias, Quito”. En las ultimas décadas los
avances tecnologicos en el area de informatica a nivel de hardware y software
fueron muchos, ademas de su incursion en otras ciencias del conocimiento
convirtiendose en una herramienta capaz de coadyuvar a otras ciencias del
conocimiento humano. La aplicacion de la informatica en medicina, ingenieria,
musica, arquitectura y otras areas son varias, otra de las areas en donde esta
incursionando en la actualidad es la educacion, pudiéndose observar varias
aplicaciones informaticas a nivel de software orientadas a la ensefanza o
aprendizaje de los estudiantes. Si bien es cierto que existe una variedad de
software educativo en el mercado, muchos de estos no se adecuan a la forma de

organizacion de contenidos de nuestro pais, ademas de que algunos no estan
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contextualizados a las necesidades educativas propias y particulares de Bolivia.
Tal es el caso de los programas contables que son disefiados en el exterior no
contemplan las caracteristicas propias de moneda, impuestos y normativa propia
de Bolivia. Partiendo de la necesidad de apoyo a la educacion especificamente en
el aprendizaje de registro de asientos contables para los estudiantes de contaduria
se propone en esta tesis, coadyuvar en el aprendizaje de registro de transacciones
a través de un Sistema Tutor de contabilidad basado en agentes pedagdgicos
inteligentes, que se convierta en una herramienta que permita al estudiante
introducirse al area contable y sobre todo a través de la practica el estudiante pueda
profundizar sus conocimientos, ademas que este se adecua a los ritmos y
necesidades educativas propias del estudiante. Para el desarrollo del sistema tutor
contable con agentes pedagdgicos se aplicé la metodologia CommonKADS,
metodologia orientada al desarrollo de sistemas con agentes inteligentes,
considerado adecuado para el desarrollo de este sistema propuesto en la presente

tesis.

(Guerrero Selaez, 2015) “Seguridad en Base de Datos distribuidas utilizando
Agentes Inteligentes, Bolivia”. El presente proyecto de investigacion se define en el
analisis de datos, en sistemas de base de datos., los principales riesgos que
presentan dichos sistemas y el uso de agentes inteligentes para el control de la
seguridad de los mismos. Los bloques de datos de distribucion son un método de
almacenamiento de informacién descentralizada la cual se apoya en dividir la
informacion del sistema entre los diferentes nodos del sistema dando a cada uno
de ellos autonomia con relacion de los otros; por otro lado, también es necesario
que dichos nodos del sistema trabajen juntos como si fueran uno; pues son parte
del sistema en si. El bot inteligente es una etapa de la Inteligencia Artificial, la cual
propone la elaboracién de un programa que emule la inteligencia de unser humano
pues seria capaz de tomar decisiones racionales y ademas poder aprender a través
de los sucesos que ocurran en el sistema. Ya que la seguridad es un problema con

la vulnerabilidad de sistemas informaticos, la cual se plante6 para
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mejora de solucion, y como resultado se ve la mejora al indicador de calidad de

informacion.

(Martinez Granada, 2015) “Desarrollo de un Sistema Inteligente para la prediccion
del desempeio académico de los estudiantes universitarios, Ecuador”. Una de las
principales falencias que se observa dentro de la Universidad es la inexistencia de
un medio por el cual el docente comparta las calificaciones continuamente con sus
educandos. El avance de las nuevas tecnologias permite brindar soluciones que
facilitan las labores cotidianas y mejoran la productividad, por tal motivo el presente
trabajo de titulacidn esta orientado a solventar el problema de incertidumbre que
existe en el estudiante ya que permite dar a conocer de manera clara como se esta
llevando el desempeno académico desde un punto de vista actual y futuro. Para la
obtencion de informacion base del sistema, se realizé una conexién a los Web
Services que brinda el Sistema de Gestion Académica (SGA) de la Universidad
Nacional de Loja, solventando asi el problema de incompatibilidad entre distintas
tecnologias. El proyecto de investigacion se define en el uso del bot para plataforma
web con el uso de la biblioteca JADE construida en el lenguaje de java y la
implementacion de algoritmos que permitan la generacién de calificaciones y
graficas predictivas facilitando al estudiante el mantener un monitoreo constante de
su desemperfio académico. El tipo de agente utilizado es un agente deliberativo que
mediante una arquitectura BDI (belief, desires, intentions o en espafiol creencias,
deseos e intenciones) adquiere un estado mental que permite la resolucion de
operaciones complejas. Para el desarrollo de la aplicacion web se utilizo la
metodologia denominada Programacion Extrema (XP) y para la creacion del bot
inteligente se hizo uso de la metodologia GAIA. Como punto final, cabe acotar que
el presente trabajo fue realizado en la ciudad de Loja y es aplicable especificamente
para la Universidad Nacional de Loja a fin de mejorar el servicio con mejora de
calidad académica tanto de los estudiantes como de los docentes. Ya que en este
trabajo se valen del resultado, para medir los indicadores que influyen en el

desempeno académico.
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(Guaman Morocho, y otros, 2015) “Agente multiple enfocado en un modelo
Ontoldgico para la busqueda de objetos de aprendizaje”. Este tema se elaboré un
agente multiple de busqueda de objetos en entes de aprendizaje llamado SMAS,
que se usa en la definicion del modo Ontoldgico. Esta elaboracién determina su
uso natural de la web, ya que se demuestra cuan util es un multiple agente, ya que
se toma como una tecnologia moderna una nueva version; las cuales los objetos
de aprendizaje brindan metadatos en la Ontologia para su posterior busqueda.
Para realizar esta investigacion se realizé una busqueda literaria de Objetos de
Aprendizaje, Ontologias y Agentes inteligentes, asi como también un analisis de
herramientas y metodologias. Se concluye que la metodologia que se usara tendria
que ser una robusta e hibrida que permita incluir actividades tanto para el disefio
de la Ontologia y los Agentes, para lo cual se tomo las fases de ICONIX,
Methontology e Ingenias; como resultado se obtuvo un analisis de requerimientos
y a partir de estos se construye el modelo del dominio, casos de uso y prototipo de
interfaz; para luego elaborar la fase de analisis y disefio preliminar; en la fase de
disefo se realizé la definicién de la Ontologia y el disefio del entorno de los Agentes
tomando las fases de analisis de requerimiento y disefio preliminar se define el
comportamiento de estos; en la implantacion se realizd6 el diagrama de

componentes y codifico lo especificado en las fases anteriores.
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1.3TEORIAS RELACIONADAS AL TEMA
1.3.1 VENTA

Segun Stanton, (Inca Guardia, 2017), menciona lo siguiente:” Es una serie
racional de fases que aborda al comerciante para pactar con un consumidor
potencial y que tiene como objeto elaborar alguna reaccion acertada en el
cliente” (p.24).

Segun (Tuero, 2019), define lo siguiente:” Se relaciona por ser un conjunto de
periodos por la cual una empresa u organizacién pasa desde que comienza

sus esfuerzos de marketing con el logro de una venta”.

Segun (Lépez Quesada, 2017), define que:” Es un proceso que descubre las
necesidades definidas que tienen el shopper, para asi adecuarse a la oferta
a sus necesidades placeres, prioridad y poder satisfacer complacidamente su

demanda y presente y futura”.

(Vasconez Espinoza, 2015) menciona: “que es un ciclo que tiene métodos de
4 fases que inicializa el comerciante para atraer a un cliente fijo con objetivo
de la satisfaccion deseada hacia el cliente” respecto a (Polo, 2019) en ella
detalla y menciona 6 fases, todo lo contrario, a lo que (Vasconez Espinoza,

2015) nos muestra en la figura 3:

Servicios Posventa —-m_

Presentacion del mensaje
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Figura 3 Fases del Proceso de venta

Fuente: (Vasconez Espinoza, 2015)

Segun (Meindl, y otros, 2013), define que:” El proceso de ventas es una
mecanica que se ha centrado en el comercio que asiste apoyo a dar una
estimacion de las ventas a largo plazo, con el motivo de gestionar metas en
determinados tiempos, para el desarrollo de esta, se debe tener en cuentala

lista de los resultados y la preferencia de la venta” (p.27).

Segun Stanton, (Polo, 2019), define que:” Antes de dar tu primer paso como
vendedor, debes entender donde andar para poder planificar la actividad para
llegar a la cima eficientemente, es declarar, planificar las etapas del proceso

de ventas”.

a) FASES DEL PROCESO DE VENTAS

Para (Polo, 2019) las fases son:
a.1) Prospeccién
Segun (Polo, 2019), menciona que: “Este periodo consiste en el inicio de la
busqueda de los posibles clientes. Busca y anota a quienes te siguen en las redes

sociales y comentan en tu blog, reconoce a los clientes de la competenciay a
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quienes compran lo mismo. Se debe empezar a hacer una clasificacion de
prospectos indicando su potencial de compra. Con esto se puede clasificar

ojeador de recompensas y quien realmente puede comprar el producto”.

a.2) Acercamiento

Segun (Polo, 2019), menciona que: “Una vez obtenida la lista del prospecto de
los que realmente pueden ser los clientes, se debe incrementar la informacion.
Los datos que se pueden necesitar al inicio son: nombre completo, edad, genero,
interés, motivos las cuales usa productos semejantes o les interesa. Habra mas

oportunidades de acercase al cliente y lograr conseguir informacion”.

a.3) Presentacion del mensaje
¢ Planificar el mensaje
Segun (Polo, 2019), menciona que: “La informacidn que se obtiene del
prospecto facilita a elegir un mensaje acondicionado para las necesidades
o deseos. Por ejemplo, es diferente presentar un mensaje a una persona

joven que a una adulta”.

e Obtener otra cita. Fase critica del proceso de venta
Segun (Polo, 2019), menciona que:” Obtenido el patrén necesario para una
relacidn a cada prospecto. Por lo habitual cualquier medio que nos vincule
al cliente es permitido (redes sociales, whatsapp, correo electrénico o

personalmente)”.

a.4) La negociacién
Segun (Polo, 2019), menciona que: “Este es el proceso que se debe llevar a cabo
para seducir a tu prospecto y suscitar el cierre de la venta. Tener en cuenta que

€S un proceso, no una circunstancia. En esta fase, tu experiencia como vendedor
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se comprometen a salir a relucirse. Responde la indecisidon del prospecto, hazle

preguntas, contesta su discrepancia y explica los beneficios del producto”.

a.5) El cierre de la venta

Segun (Polo, 2019), menciona que: “Tan solo no es exclusivamente decir (jSi
acepto!) y listo. En esta fase interactuan tareas como: ligar la venta, pactar el
precio, la entrega y las condiciones del negocio. Se debe tomar con apacibilidad,
pedir permiso al prospecto para comunicarse de nuevo, para la atencién al cliente

y futuras ventas”.

a.6) Servicios posventa

Segun (Polo, 2019), menciona que: “No es nada mas que un hasta luego, una
despedida que de paso a una probabilidad de una lealtad futura entre vendedor y
cliente. Se realiza una busqueda cuidadosa sobre si al cliente le encanta el
producto, silo usay sile conviene, por si se origina un problema se esté disponible
para solucionar. Ya que la ventaja es elaborar un conducto que genere confianza

en el que el cliente se acerque y se pueda ofrecer otros servicios”.

Para (L6opez Quesada, 2017), las fases del proceso de venta son 4 y comienzan.
Fuente: (L6épez Quesada, 2017)

R Servicio
Prospeccién b Preliminares :. Presentacion :.

Identificar: Informacion AIDA: Reducir la
Perfiles Atencion disonancia
Cargas Habitos Interés
Registros Deseo Fomentar

Preferencias Accion la buena

Calificar: voluntad
Capacidades
Disposicion

Figura 4 Fases de proceso de venta
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1.3.2 CRM COMO PRACTICA ESTRATEGICA

Segun (Vasconez Espinoza, 2015), menciona que: “El error mas comun de un
CRM es imaginar que es una solucion de software ya que las empresas y
organizaciones no pueden mejorar la relacion con el cliente tan solo instalando
un sistema CRM. Especialistas en mercadotecnia dicen que es tan estrechamente
como una funcién de gestion de datos de clientes (conocida como una practica
denominada CRM) y, desde un aspecto primordial es gestionar individualmente a
los clientes para generar la lealtad. Y lo que se busca es implementar una

estrategia de CRM para buscar la mejora y producir un historial confiable”.

Segun (EI CRM como instrumento para el servicio al cliente en la organizacion,
2013), “EI CRM (Customer Relationship Management), o Gestién del vinculo con
el cliente, es un mecanismo que accede estratégicamente a la preferencias de los
clientes, también la manera rapida y eficaz con que se maneja la data en la
empresa, ya que la meta cumple el propdsito de un buen crecimiento de los
procesos que demuestren capacidad en la retroalimentacion y medicion de los

resultados del negocio”.

Segun (Vasconez Espinoza, 2015), define que: “Los sistemas de CRM es un
software informatico donde se consigue reservar toda la informacion, mecanizar
los procesos y medir los calculos de los resultados para desarrollar las
progresivas de la toma de decisiones”, a continuacion, se muestra como funciona

el CRM. En la figura 5, esta es la funcién de su trabajo.
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Ganarse al cliente

Analizar al cliente |

CRM

Atraer al cliente

Figura 5 Funcién del CRM

Fuente: Elaboracion Propia
1.3.3 LAS CINCO FUERZAS DE PORTER MODELO PARA
VENTAS

Segun (Vasconez Espinoza, 2015), nos menciona que: “Esta maqueta de las cinco
fuerzas de Porter del estudio de un planeamiento bastante utilizado para elaborar
estrategias en varias organizaciones. La magnitud de disputar varia demasiado en
la industria a otra, ya que como concepto beneficia a las ventas y leads que se
generan con este modelo que tiene el poder de la negociacion, y manejar este
modelo con ventaja competitiva en el mundo de las ventas. Esto se vera visualizado
en la figura 6. Con relacion a Porter, menciona que las 5 fuerzas se relacionan de

forma competitiva:”.
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Figura 6 Las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de los
uevos competidores

Poder de la Poder de negociacio

negociacién de los Realidad entre de los clientes
proveedores

competidores

Amenaza de posiblés
productos sustituto

Fuente: Elaboracion propia

b) DIMENSIONES E INDICADORES DE LAS VENTAS

Dimensioén: Eficacia

Indicador: Cumplimiento de objetivos
Segun (Mora Garcia, 2010), nos indica que: “La siguiente norma considera por
objetivo inspeccionar, controlar y medir el nivel de cumplimiento efectuados por

ventas del centro de distribucién” (p.455).

Férmula:
CO=(TVR/TVA) *100
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CO: Cumplimiento de objetivos (Porcentaje)
TVR: Total ventas recientes (Numero)

TVA: Total ventas previstas/esperadas (Numero)

Dimension: Medicion de desempeno

Indicador: Calidad de pedido

Segun (Mora Garcia, 2010), indica que: “tiene como finalidad brindar una

descripcion de las caracteristicas de la usabilidad, calculo, el indicador muestra un

analisis interpretacion de la calidad de pedidos generados” (p.27)

Férmula:

CP=TPS/TP * 100

CP: Calidad pedidos (Porcentaje)
TPS: Total pedidos generados sin inconvenientes (Numero)

TP: Total de los pedidos generados (Numero)

1.3.4 AGENTE INTELIGENTE

El agente inteligente es autdbnomo e independiente nos ahorra el trabajo, ya que
solo le damos la capacidad de pensar y tratar como si fuera una persona normal,
todo esto mediante algoritmos, estas son las ventajas que la inteligencia artificial
nos brinda, automatiza procesos de manera inteligente, tal como también las redes

neuronales, también ligada a la inteligencia artificial que desplaza varias ramas.
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En este caso para este autor (Azabache Paredes, 2013) El agente inteligente e un
ente que es capaz de sentir el entorno, como el de procesar y responder a las
percepciones en su entorno actual, elaborando de la forma racional, es decir, de
forma correcta con un colosal resultado. Comprende el entorno de su medio

ambiente por medio de percepciones y con ese medio usando razonamiento légico

(Elementos que reaccionan a un estimulo realizando una accion).

El agente inteligente es representado por un ente virtual o fisico, este termino de
forma racional que se le da al agente deriva de agentes artificiales, en la rama de
inteligencia artificial, también puede considerarse agentes racionales a los animales

incluido el hombre.

Figura 7 Proceso de agente inteligente

PROCESO PERCEPCIONES
INTELIGENTE ; .. (SENSORES)
*RAZONAMIENTO { S
LOGICO : -

AMBIENTE
«APRENDIZAJE

\ (MUNDO REAL)

ACCIONES
(EFECTORES)

Fuente: (Ballesteros Ricaurte, 2019)

a) INTERROGANTES DEL AGENTE INTELIGENTE

Para (Alvarez Campos, y otros, 2015), define dos interrogantes importantes para

el agente inteligente y son:
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a.1) ¢Como labora un agente inteligente?
La realidad de esto simplifica la busqueda de un sistema de informacion,
puede realizar intervenciones sin la necesidad de que el usuario esté
conectado, las cuales realizan incorporaciones con 3 caracteristicas
fundamentales.

- Lainteligencia: razona, piensa y aprende a partir de la informacion.

- Lainteractividad: interactua de acuerdo a su entorno por ello tieneel
propdsito de realizar una tarea.

- La autonomia: realiza decisiones de forma independiente y autbnoma.

a.2) ¢Por qué usar un agente inteligente al servicio de la empresa?
Disponer y adelantarse a la evolucion de los mercados son dos
condiciones para la perduracion de la empresa, seran tan apreciados para
las PYMES y microempresa por su vigilancia ya que no disponen de los

recursos para una elaboracion tecnoldgica

Primera condicion, ayudan a la empresa a darse a notase en internet,
mejor que cualquier pronunciamiento hecho manualmente. Como ejemplo

promocionar la pagina web de una empresa.

Segunda condicién, ingresa a las muchas cantidades de oportunidades
que ofrece un agente inteligente al servicio de la empresa son:

- Conseguir de forma auténoma la informacion disponible.

- Producir de forma auténoma resumenes ejecutivos.

- Seguimiento diario.

- Localizar de forma auténoma a los expertos.

- Realizar busquedas de varias dimensiones con estrategias.

- Crear informes analiticos de forma auténoma.
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b) CHATBOT O AGENTE INTELIGENTE

Segun (Osores, 2017) El bot es capaz de interactuar a la par con un ser humano ya
que este tiene una capacidad por la tecnologia que usa mediante la interfaz
conversacional. La tarea especial de chatbot, define que estad disefiado para
automatizar procesos que realiza un individuo, agilizando la automatizacién del
usuario al intercambiar comunicacién en lenguaje natural, como un agente virtual.
Los chatbots o agente inteligente, a pesar de automatizar tareas, buscan mejorar

las experiencias de los usuarios.

Segun (Alvarez Campos, y otros, 2015), define que: “Un agente inteligente es un
sistema principalmente realizado para faenas de forma auténoma, mediante la web
a través del usuario. Este util instrumento facilita ganar un intervalo desupervision

y la reunién de informacion” (p. 17).

Segun (Cobos Torres, 2013), menciona que: “El Chatbot es sistema inteligente que
analiza y emite a las afirmaciones ejecutadas mediante el lenguaje natural a los
usuarios. Se compone de procedimientos de gramatica en la computacion y por la

internet la comunicacion dispuesta, comunicacion instantanea, etc.” (p. 35).

El asesor virtual que entra a trabajar y a tener relacion con nuestros clientes para
poder interactuar hacia la venta realizada de los servicios y productos que se
requiere hacer este proceso autonomo de si mismo y vender generar ingresos la
cuales beneficiaran una vez que se implante el agente virtual, un tipo de relacion a
un agente o asesor virtual segun (Godoy Vilca , 2015) Es el agente conversacional
una de las ultimas tecnologias de la inteligencia artificial que han generado un gran
avance: esta tecnologia permite generar un dialogo entre usuario y computadora.
“‘Los chatbots son sistemas informaticos con los que se puede dialogar”. Este
agente conversacional que menciona (Gonzales Cervera, 2018) dice El agente
conversacional es un sistema que tiene como procedimiento responder la solicitud

del usuario mediante el lenguaje natural definido. Estan integrados conceptos de
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comunicacién y linguistica computacional mediante la web, Facebook, WhatsAppy

etc.

Tal vez el tipo de infraestructura lo menciona (Godoy Vilca, 2015) mencionando
que La tecnologia del agente conversacional se elabora a partir de diccionario o
palabras definidas como reglas que se definen para responder de la forma correcta
y lo mas rapido posible. De tal modo se permite establecer una conversacion, el

bot es el que realiza este medio, sin que nadie se dé cuenta.

Para (High, 2017) un chatbot es el que define la relacién con el usuario saber
detalladamente el problema en naturaleza mediante una pregunta. En realidad, es
necesario cuando se define una determinacion cuando se usa y se profundiza, claro
que es bueno reconocer cuando se presenta un problema para estar preparado y
escalar de nivel, pedir el entendimiento de los usuarios finales y verificar la
problematica. En ocasiones el chatbot deben asistir a los ultimos usuarios a mostrar
dependientemente los problemas, ya que usualmente entramos al dialogo sin saber

qué es lo que se quiere consultar.

b.1) TIPOS DE AGENTES INTELIGENTES
Para (Guerrero Carrazco, 2018), los tipos de chatbots o agentes inteligentes se
dividen en 2 partes que son principales:

e Chatbots simple: Definidos y declarado por términos limitados o normas
y sus actividades son autbnomos entre ella.

e Chatbots smart: Bots que usan la IA y la ciencia de amaestramiento de
herramientas proponen interrogantes grandes. Usan el procedimiento de
lenguaje natural (NLP) para comprender lo que se estda mencionando a
vosotros. Este tipo maneja una fuerte contradictora para poder confundir al
usuario, haciendo creer que interactua con otra persona. Por este motivo,
se comprueba el Turing, ya que ha concentrado a chatbots bien disefiado

para investigar el potencial y el margen de su cabida a un usuario.
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Segun (Morales Rodriguez, y otros, 2011) (p. 1-8), Los agentes conversacionales
permiten utilizarse en varias areas como en banca y finanzas, seguridadindustrial,
educacion, centros médicos, en telecomunicaciones, etc. Y reconociendo el rol que

vaya a cumplir en determinada area, puede ser:

Sociales: La principal meta y objetico es tener una libertad en el entorno social,
mediante las conversaciones que estan surjan, ya sea con un amigo 0 con una
persona que recién conozcan usando la mayor parte redes sociales para el
entretenimiento.

Educacionales: El propdsito principal es dar a conocer y generar cultura
mostrando en aprendizaje de algun tema con algun usuario asegurando el
aprendizaje acerca del algun dominio especifico, como un idioma nuevo, materia
de algun curso etc. Su uso es basicamente en instituciones educativas.
Orientados a Servicios: Mayormente esta relacionados aquellos que son usados
por empresas que ofrecen servicios online. ayudan a clientes resolver preguntas

sobre servicios y productos.

b.2) CARACTERISTICAS DE LOS AGENTES INTELIGENTES

Es fundamental que el cliente reconozca las virtudes que genera el agente
inteligente, ya que la comunicacién se adapta al entorno de interaccion de la
compra de servicio que la empresa brinda.

Segun (Gonzales Cervera, 2018) responde a las consultas que llegan directamente
desde los usuarios en lenguaje natural computacional a través de la web y se

define por su flexibilidad.
e Responde al entorno

e Cumple todos sus objetivos

e Social
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Para (Alvarez Campos, y otros, 2015), define las caracteristicas: “Un simple
comparador de precios no es un agente, ya que solo cumple funciones
programadas, y se caracteriza por ser autbnoma en el analisis y el proceso de la

informacion que se manipula.” (p. 18).

Segun (Cobos Torres, 2013), “La expresiéon del chatbot se puede definir el analisis
que se componen por palabras. El término de un agente es una tecnologia de
software, el cual, se presenta declarado por la flexibilidad que maneja y que se
mencione:”

e Reactivo, conteste al ambiente en el que se localiza.

e Proactivo, que sea apto de pretender sus propias metas.

e Comunitario, sea apto de entablar comunicacioén con otros chatbots o agentes

entre si, por medio de algun tipo de lenguaje.

b.2.1) ADAPTABILIDAD

Segun (Solano Cabrera, 2015) Tiene la capacidad de interactuar a través del lenguaje
que usamos, con diferentes agentes hasta una persona. Tiene un efecto directo por
propiedad a su reaccion, esto produce cambios continuos ya que es adaptable al

cambio con el entorno donde esta.

b.2.2) CONVERSACIONAL

Una caracteristica que menciona (Gonzales Cervera, 2018) para un agente es queun
bot conversacional pueda cumplir su funcién con un ente humano de forma natural, este
para que pueda establecer un dialogo lo hara de forma natural, mediante el lenguaje o el

entorno.
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c) APRENDIZAJE COGNITIVO

“La definicidon que quienes somos radica en el aprendizaje y la educacion. Dado
que, a través del tiempo con estudios y descubrimientos, se interpreta todo por
parte del aprendizaje cognitivo humano, esto no se aplica en la educacion.
Debemos de instruir a nuestro cerebro, y saber con qué caracteristicas contamos

para poder ensefar e instruir a la mente” (De Vicente, 2017).

“La emocién es una mejor ensefanza cognitiva, la sorpresa, el desplazamiento y
la utilizacion de técnicas de neuro educacion definidas que fortalecen el
aprendizaje cognitivo de las personas. Aprendizaje cognitivo: segun La RAE
menciona que estudiar o tener el conocimiento de algo en especifico es en basea
la experiencia. Y en definicion del lado cognitivo se nos refiere a poder humano
para poder sentir mediante la percepcion del cerebro. Ya que este proceso de
aprendizaje cognitivo, determinan durante la fase de la informacién sensorial como
entrada, ingresando por el sistema cognitivo y con el fin de dar con la respuesta
producida” (De Vicente 2017).

c.1) TIPOS DE APRENDIZAJE

c.1.1) APRENDIZAJE DE TIPO IMPLICITO
“‘Esto se aprende a ciegas, defiendo quiere decir que lo obtenemos sin
poder darnos cuenta de que aprendemos, su peculiaridad se define por
no ser intencionada, el estudiante no sabe o no tiene consciencia de como
va aprendiendo, ya que se considera aprendizaje de comportamiento
automatico, dichas ciencia necesita del aprendizaje no intencional tal cual

el habla u otro acto como el de correr” (De Vicente 2017).

35



c.1.2) APRENDIZAJE DE TIPO EXPLICITO
“La otra cara de la moneda seria el estudio implicito, es el estudio explicito
este determina por la intencionalidad en estudiar conscientemente. Este
tipo de estudio cognitivo, puede darse por ejemplo simplemente por la
razon de estudiar investigacion, si esto se hace mediante una buena
manera de aprender con una mejor intencion. El estudio explicito, al ser
de caracter deliberado se solicita una atencion permanente, y de trabajo

que se suma con la intencionalidad de aprender” (De Vicente 2017).

c.1.3) APRENDIZAJE COLABORATIVO
“Es el estudio colaborativo o cooperativo, se define como estudio grupal,
Este se presenta, por ejemplo. Un estudiante realiza aprendizaje delante
0 juntos con sus compafieros de clase. La definicion que se insiste el tipo
de aprendizaje es fundamentalmente que cada uno de los miembros
estudie dentro de sus condiciones y que favorezca el trabajo grupal” (De
Vicente 2017).

c.1.4) APRENDIZAJE SIGNIFICATIVO
(Maria del R. Carranza Alcantar 2017), “En este estudio aglomera una
capacidad cognitiva motivacional y emocional. Este modo de ensefanza
se concibe mediante fases de la organizacién que se conecta al
conocimiento y al habito previo del estudiante. Basicamente este modo
de ensefanza recibe data nueva y la relaciona con experiencias previas,
dando como resultante un nuevo conocimiento convertido en unico para
cada individuo, dado que cada uno tenemos una historia propia”.
(Ausubel 1976), (Ausubel 2002), (Bustos 2010), (Castillo 2006), (Diaz
2004), (Ojeda 2007), (Ojeda 2012), (Palacios 2004), (Pimienta 2008),
presumen que esta “en una ensefianza constante de modificacion,

ubicando al estudiante como el centro de su educacion”.
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Por otra parte “la reflexion tecno-educativa: (Castells 2009), (Fainholc
2010), (Guglietta 2011) y (Vygotski 1979) dan la misma postura sobre la
relacion de tareas por parte de métodos artificiales, varian en definiciones
psicoldgicas, al usar instrumentos se agranda la forma ilimitada de las

tareas psicoldgica del individuo”.

Asi vemos que estas definiciones “logran un determinado alcance para
educar y aprender son importantes, ya que ha sido fortalecido mediante
estudios que definieron los investigadores como (Ojeda, 2007); (Castillo,
2006); (Coll, 2010); (Diaz, 2010); (Pimienta, 2012); (Quezada, 2009), en
(Carranza y Caldera 2016), la cuales coinciden con el modo de
ensefanza significativo, el constructivismo y la mediacion tecnolégica

educativa”.

Por tal modo, este trabajo se orienta al uso de habilidades propiciadas
mediante la tecnologia con su interaccion con el “aprendizaje significativo”
en una naturalidad mixta, Podemos afirmar que esta app efectiva de la
teoria constructivista esta en el proceso de facilitador que realiza el
profesor en un ambiente social que lo constituye como son los institutos y
o universidades, dondelo expresado através delos contenidos curriculares
permite la generacién del conocimiento desde el “aprendizaje significativo”
que adquieren los estudiantes.

Dicho esto, la ensefianza significativa, “no se define mediante la pregunta
si es 0 no, en pocas palabras no se define a menos de elaborar la
actividad donde se determina si el aprendiz logro comprender sobre la
ensefanza significativa, es saber cuan importante es definirme el nivel de
ensefanza o tu tipo de aprendizaje logrado mediante tareas o actividades
dispuestas de como poder resolverlas con ciertos niveles en su solucion.

Como sustento en lo anterior se puede asegurar que para que el
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aprendizaje significativo pueda adquirirse una lista de mandatos y/o
cogniciones de los aprendices” (Maria del R. Carranza Alcantar 2017).

Dichas acciones se definen como “dimensiones del aprendizaje
significativo”, las cuales seran asignadas para realizar analisis de la

muestra de la investigacion.

c.1.5) Aprendizaje asociativo
“La ensefianza asociativa define a un conjunto de una caracteristica de
estimulo y una conjunta definida que se traduce en este tipo de
aprendizaje” (De Vicente 2017).

c.1.6) Sensibilizacién y habitacional:

“Son 2 procesos que se internan dentro de uno mismo para la ensefianza:
el no asociativo. Se manifiesta por un cambio de estimulo. La ensefanza
de habituacion es mediante el entorno de adaptacion. Ya que no es
controlable porque se da cuando dejamos de realizar cosas y nuestro
estimulo no es el mismo, esto es una decaida de el mismo estimulo. Ya
que un ejemplo, seria de una persona que vive en una estacion del tren,
el primero dia se sentira raro por el ruido del tren, pero al tiempo ya se
estara acostumbrando a sonido raro que se le hacia desde un comienzo.
De tal modo la ensefianza de sensibilizacidn, es lo contario, menciona
que, si el estimulo es reiterativo, se dara la misma respuesta varias veces.
La sensibilizacién es un tipo de aprendizaje muy adaptativo y muy
primitivo” (De Vicente 2017).

c.1.7) Aprendizaje por descubrimiento

“La busqueda activa de informacion es lo que mueve al cerebro, es esta
curiosidad con nos permite aprender a través de nuevos hallazgos. Este

tipo de aprendizaje cognitivo permite, al individuo realizar
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descubrimientos, solo por el mero interés de aprender, relacionando

conceptos y adaptandolos a su esquema cognitivo” (De Vicente 2017).

c.1.8) Aprendizaje observacional o por imitacién
Este modo de ensenanza sustituta “es un modelo que sirve para
imitacion, ya que se relaciona con las neuronas de espejo. La imitacion

es muy buena para el aprendizaje” (De Vicente 2017).

c.1.9) Aprendizaje emocional
Esta forma de ensefianza dice “Se desarrolla de forma emocional y

gestiona las mismas emociones” (De Vicente 2017).

c.1.10) Aprendizaje de tipo experiencial
“Se detalla que la experiencia es la mejor forma para un aprendizaje, ya
que si se aprende a causa de la experiencia desarrollamos el mejor
aprendizaje cognitivo y cada uno es diferente que el anterior.” (De Vicente
2017).

c.1.11) Aprendizaje memoristico
Esta ensefianza se define como “uso de memoria es como si la mente
fuera un disco duro, donde el ente no tenga la necesidad de aprender,

solo son determinadas partes de la informacion” (De Vicente 2017).

c.1.12) Aprendizaje receptivo
“Es una forma de aprender pasivamente, ya que solo el estudiante recibe
lo que necesita aprender sola esa informacion. Ejemplo es un
aprendizaje cognitivo, es en una clase donde el maestro explica y el

alumno va escuchando” (De Vicente 2017).

c.1.13) Estrategias meta cognitivas

39



Dan a conocer el modo del proceso de aprendizaje. “Aprender a
aprender. Es conocer el interior intelectual de uno mismo, se definira
asi: las personas son una parte del todo, y no existe una forma para el
aprendizaje definido, por esto se aplica las fortalezas y debilidades para

conocerse y aprender de ello” (De Vicente 2017).

d) COMPUTACION CONGNITIVA

El término computacién, también llamada informatica, agrupacion de
definiciones cientificas con herramientas que manejan una automatizacion de

data para los procesadores (RAE, 2019).

Por lo tanto, la computacion cognitiva significa informatica hecha en
computadoras que puede adaptarse e interactuar, que tratan de simular la
forma de pensamiento humano. Se forman en pseudocédigos para aprendizaje
continuo para las redes neuronales mientras procesan la data y la comparan
con agrupaciones de datos disponibles o aprendidos anteriormente. Con el fin
de describir y cubrir verdaderamente el amplio espectro de tecnologias

involucradas en la computacion cognitiva.

Segun (Bhilegaonkar, 2016), propone categorias tecnoldgicas y son 6:

d.1) ANALISIS PREDICTIVO: Inteligencia de sistemas sobre todo manejan
informacién estructura. Estos datos son valores numéricos, por ejemplo, datos de
ventas o transacciones financieras. En este campo se aplican un amplio espectro de
técnicas de analisis estadistico o matematico a los numeros para encontrar patrones,
conocimientos o tendencias. Las tecnologias de analisis utilizan técnicas de
visualizacion de datos para comunicar las ideas que pueden conducir a un rendimiento

mejorado o la optimizacion delsistema.

d.2) RECONOCIMIENTO DE IMAGENES / VISION POR COMPUTADORA:
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Recibir imagenes que forman el mundo real y luego procesarlas
representandolas en forma de numeros, realizar analisis y luego tomar
decisiones de acuerdo con los valores obtenidos para luego realizar una

interpretacion.

d.3) REGLAS DE NEGOCIO: Las reglas expresan laldgica de negocio de una manera
estructurada usando condiciones faciles como Si/Entonces. Sistemas expertos son
hechos para ver el flujo del negocio y emular la forma de toma de decisiones de un
experto humano. Un sistema experto podria emplear una regla de negocio que dicta
coémo un cliente debe ser tratado cuando se aplicod para una hipoteca. Si la solicitud
de crédito se acepta o rechaza dependera de un umbral conocido como un puntaje de

crédito.

d.4 APRENDIZAJE AUTOMATICO: Estos son conceptos mas avanzados en el
analisis de datos, pero también contribuye con la creacién de un modo a partir de la
adaptacion de informacién o modelos. Muchos enfoques para el aprendizaje
automatico incluyen de redes neuronales, redes neurales profundas, clasificadores

bayesianos, maquinas de vectores de apoyo, etc.

d.5) PROCESAMIENTO DEL LENGUAJE NATURAL: El PLN se ocupa de la

interaccion de la computadora humana. Reconocimiento de voz, lectura de
contenido de texto y derivar el significado de la informacién textual procesada.
IBM Watson, Apple Siri y Google Now son ejemplos de sistemas que intentan

entender las lenguas habladas y actuar sobre lainformacién.
d.6) PROCESAMIENTO COMPLEJO DE EVENTOS (CEP): Los CEP tratan
datos en tiempo real de un conjunto diverso de fuentes y tipos. A continuacion,

tratan de agregar la informacién, entender y tomar medidas. Los sistemas de

CEP son ampliamente utilizados en el ambito financiero.

e) PLATAFORMAS DE AGENTES INTELIGENTES
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A continuacién, en esta seccion se presentan plataformas que usan computacion
cognitiva para comprender el lenguaje natural y responden a los usuarios dependiendo

de su consulta.

e.1) MANYCHAT

Es la primera plataforma de mercadotecnia de Messenger del mundo ... jy
ahora estamos utilizando mas de 600,000 empresas! No para presumir, jpero
eso nos convierte oficialmente en el sistema de construccién de robots niumero
1 en el planeta (Manychat, 2019).

Nos brinda un servicio exclusivo para Facebook Messenger, y ayuda a habilitar

de por si mismo la tecnologia del bot, brinda el servicio de forma gratuita y ala

vez tiene la opcion “Pro” de paga, con actualizaciones como el método de pago,

y la conectividad la puede ver en la figura 7.

Figura 8 Conexion con Mantchat

\\ ManyChat Connect Facebook account Businessinformation [} Connect Faceb

your pages, read this.

~
/ Importaciones renata SAC
L]

Stefano's kids “

Fuente: Manychat Login
Nos presenta un acceso directo a través de la cuenta de Facebook, esta misma
nos da la posibilidad de unir a nuestras paginas que tenemos administradas en

Facebook
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Figura 9 Dashboard

Qgg ManyChat Dashboard
e | Bot Stats
Active Subscribers v 30 de mayo - 13 de junio de 2019
3
4
g 4
|

Fuente: Manychat Dashboard
La plataforma de manychat de por si cuenta con la medicion especifica como
los suscriptores activos, a estos también se le conocen como indicadores que

puedan usarse en este proyecto.

e.1.1) HERRAMIENTAS DE MANYCHAT
Conecte ManyChat con Shopify, Mailchimp, Google Sheets, Hubspot y
muchos mas sistemas. Utilice nuestras integraciones nativas o integre a

través de Zapier o Integromat. (Manychat, 2019).

e.2) IBM WATSON

Watson Conversacion es un servicio que puede originar o dar una creaciéon
que pueda entender como entrada al lenguaje natural y usar de forma continua
el aprendizaje autbnomo que responde a todos los clientes de una manera que

simule un dialogo entre las personas (IBM, 2019).
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Figura 10 Arquitectura general
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En la Figura 9 se muestra la arquitectura general de como funciona el servicio

Los usuarios que usan la aplicacion a través del administrador que se
implementd. Que cualquier interaccién pueda ser voz, chat o cualquier app se
usan como clientes. Luego la app manda la entrada del usuario al servicio de
conversacion. La app se localiza en el espacio de labor, que almacena el
protocolo de las conversaciones y las informaciones. Se puede conectar con
diferentes servicios de Watson para verificar la entrada de usuarios, como Tone
Analyzer o Text to Speech. Este sistematiene la capacidad de trabajar con las demas
aplicaciones por back-end segun las intenciones del usuario y la data adicional.
Por ejemplo, responder preguntas, abrir tiques, actualizar la informacion de la

cuenta o gestionar pedidos.
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Watson Conversation (IBM 2019) brinda un administrador que es sencillo de
manipular, crear flujos naturales de didlogos entre sus aplicaciones y sus
usuarios. La creacion de la primera conversacion mediante el servicio de
Conversaciéon IBM Watson tiene estos pasos:

v Preparar a Watson para que pueda procesar la entrada de sus usuarios
con manifestacién de ejemplo: Intenciones y algunos ejemplos de esas
intenciones.

v Reconocer términos que varian en la entrada de sus usuarios: Entidades.

v Crear las respuestas a las preguntas de un usuario: Constructor del

Dialogo.

e.3) DIALOGFLOW

Es una interface conversacional “Realizado para dialogos naturales. Las fases
son inicialmente des que se invoca al bot hasta que termine de cumplir con su
proceso. Para iniciar una conversacion con un chatbot se llama a este, y para que
parezca real tiene diferentes formas de saludar, como si pareciera un dialogo
natural. En ese instante ya se puede establecer cualquier tipo de consulta al bot.
Dialogflow detecta lo que se quiere con una légica de analisis de consultas para
el usuario, a la vez respondiendo lo que el usuario necesita saber. Dialogflow es
administrable y cuenta con 2 versiones: version free y de paga. Cuenta con un
reconocimiento de chat y de voz para gestionar solicitudes en diferentes idiomas,
y es un sistema muy inteligente y veraz. Esta version tecnoldgica cuenta con 2
opciones para su integracion: primero es con integracion a plataformas de
mensajeria como Slack, Facebook Messenger, Skype, Twitter y Telegram. La
segunda opcidn es integracion a un proyecto propio. En este caso esta disponible

en Java, NodedS, Python principalmente” (Ares, 2018).

e.3.1) FUNCIONAMIENTO CON DIALOGFLOW
“Como iniciamos un dialogo con el bot, seguiremos un protocolo de igual manera

mediante un dialogo con una persona real. Por esta razén, se detallara su
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funcionalidad mediante una comparacién de un dialogo real y una realizada con

un agente” (Ares 2018).

Figura 11: Bienvenida e invocaciones Dialogflow

BIENVENIDA INVOCACION

[ee}

AN

Fuente: http://visual-engin.com

Para iniciar el dialogo con un ente, lo recomendable es comenzar a saludar. Con
Dialogflow es lo mismo, para invocarlo, se realiza una conversacion con un
dialogo de bienvenida, la cual se tiene diferentes métodos de responder el saludo,

ya que tiene que ser lo mas natural.

Figura 12: Solicitudes y Entidades Dialogflow
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REQUEST INTENT

Una vez invocado el agente, podemos definir cualquier tipo de pregunta que se
requiera. El programador es que analiza las preguntas frecuentes podrian ir.
Como se visualiza en la imagen anterior se asignan variables que solo se
necesitan ser llamadas a API, pueden ser propias u otras programadas por uno
mismo, para obtener data estas interactuan con diferente color.

La légica de Dialogflow se define por preposiciones relacionadas a algoritmos que
encuentran diferentes tipos de variable dentro de la pregunta que el usuario puso.
Es necesario tener variables de entrada, las cuales tiene que ser programadas

después de la interaccion con el usuario.

Figura 13: contexto Dialogflow
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CONTEXTO CONTEXTO

Fuente: http://visual-engin.com
0

“Chat, debe tener programada varias respuestas. Es por eso que aqui se define,
mediante diferentes temas de dialogos con las que se relacionan el agente” (Ares
2018).

“‘Mediante la légica de Dialogflow y sus variables que introdujo el usuario, el bot
sabe la intencién del habla es por eso define las secuencias de la conversacion.
Lo mismo sucede con un dialogo, nuestra forma de pensar o ver un tema de
conversacion siempre es autodidactica y originamos un punto o tema de dialogo

con lo que una persona habla” (Ares 2018).

Figura 14: Respuestas Dialogflow
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RESPUESTA RESPUESTA

Fuente: http://visual-engin.com
0

“‘Una vez entendida el bot, se aprende la sincronia de la conversacion y puede
consultar a la API. Las respuestas y preguntas son ya establecidas por el
programador. Tal como se visualiza. Habra caracteres predefinidos con el
lenguaje de php. El bot reemplazara dicha variable por el otro dato, para que la
solicitud sea de lenguaje natural. Cabe recalcar que el bot decidira una mejor

respuesta mediante el tipo de informacién que se introdujo” (Ares 2018).

En la figura 14 es utilizada si la opcion fue introducida, ejemplo que pelicula desea
ver.

Esto nos lleva a entender que “es entendida por el lenguaje natural que brinda a
los programadores y no programadores disefien e interactuen con esta interfaz

sofisticada en aplicaciones moviles y aplicaciones web” (Microsoft 2017).

El objetivo es hacer que el meta de elaboracion e integracion de sofisticadas

interfaces de usuario de conversacion sea lo mas simple posible.
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Figura 15: Arquitectura general de Dialogflow

= 3§ e

CP

DN =

Fuente: : Dialogflow 2017
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EnlaFigura 9 “se muestra como, se relacionanlos componentesy como se envianladata”
(API Al 2017).

“La seccidon de Usuario y App representa el cliente que consumira los servicios
proporcionados por la plataforma, dicha aplicacion puede ser dispositivos moviles
donde puede ingresar el enunciado del usuario por medio de texto o voz,
posteriormente la plataforma reconoce el método de entrada de la informacion, la
procesa y retorna la respuesta ya sea por un mensaje de texto o voz, de la misma
forma trabaja la integracién con una pagina web donde el dispositivo tiene que
contar con un micréfono o un teclado para poder ingresar el enunciado y la
plataforma retorna la respuesta adecuada. La seccion verde es proporcionada por
la plataforma Dialogflow. El algoritmo de chatbot brinda procesos de entrada y
salida de data. Ya que también se adiciona una implementacién para Dialogflow
usa para llamar al servicio mediante las API’s, logrando acceder a conocimiento
o a la informacién y el modelo de aprendizaje autonomo del bot. Dialogflow
modifica la conversacién en datos de entrada ydesalida de un objeto que da una
respuesta como JSON. Los principales diferenciadores de Procesamiento de
Lenguaje Natural y Machine Learning de Dialogflow estan conformados por
cantidad de dialogos procesados (procesan varias solicitudes al dia), técnicas de

capacitacidon (no es necesario brindar una cantidad grande de ejemplos
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inicialmente, aprovechar los datos existentes) y todo el flujo de trabajo de creacion
de dialogo” (API Al 2017).

‘Lo interesante es que Dialogflow tiene dominios integrados de conocimiento
(Intenciones con entidades e incluso sugiere respuestas) sobre temas como las
fechas especificas, el tiempo, alarmas y gestion sobre otras aplicaciones si se
desarrolla para una aplicacion movil. Esto significa que el agente en el sistema
puede reconocer todas estas intenciones sin ningun entrenamiento adicional e
incluso se puede proporcionar el texto de respuesta que puede usar y guiar al
usuario dentro del flujo conversacional. Cuenta con soporte para 13 diferentes
idiomas con soporte completo entre ellos esta inglés, chino, francés, portugués,
aleman y espanol” (APl Al 2017).

f) CLOUD SPEECH API

Segun (Google Cloud, 2019), menciona que: “La APl de google Cloud Speech
brinda la opcion de tratar el texto de chat a audio y aplicar a la red neuronal en
una API facil de usar. Esta API es capaz de identificar 110 idiomas. Se puede
usar escribir mediante el micréfono todo lo dictado, entre diferentes funciones. Es
facil de reconocer un audio e integrar en el audio de Google Cloud Storage. Todo
esto es con la misma tecnologia de aprendizaje automatico: Son algoritmos
complejos que se vazan en redes neuronales para conseguir el audio del usuario,
tratando de hacer un reconocimiento de voz, esta es definida como precision de
la API Speech que con el pasar del tiempo aumenta en calidad, de nuestros
productos” (Google Cloud 2019).

“Consigue resultados de texto en tiempo real: La API es capaz de enviar los
resultados del texto cuando se reconoce, es simultaneo ya que es capaz de

reconocer al instante, cuando la persona esta hablando.” (Google Cloud 2019).

g) MACHINE LEARNING
Segun (Condori Quispe, 2017), menciona que: “significa aprendizaje automatico o

aprendizaje de maquina, adquirido por un software basado en la interaccion

después del analisis de datos. Ya que la principal funcién es mejorar y aprender el
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comportamiento del software, en sustento a la complejidad de problema, su

experiencia y adaptabilidad” (p. 44).

Figura 16: Propdsito de Machine Learning

Fuente: https://blog.adext.com

Cual es su funcion

Segun (Duran Pincheira, 2015), define que: “Consiste en programar una maquina
que interactue con el ser humano, capaz de poder emular un dialogo fluido” (p.
71).

1.3.5 INTELIGENCIA ARTIFICIAL

Segun (Alvarez Campos, y otros, 2015), define sobre la inteligencia lo siguiente:
“Se considera rama de la computacién la cual tiene interaccion a un fendmeno
natural con analogia artificial, elaborados para basarse en la eficiencia del ser
humano” (p. 16).

Basado en (Huarote Zegarra, 2018), atribuye que la IA es: que su propdsito en
general es atribuir la forma de emular al ser humano es sus capacidades maximas,

para luego implementar mediante tecnologias que puede ser hardware y software.

a) REDES NEURONALES

52



Segun (Bedregal Vega, 2018), menciona que: “Es un concepto basado en
matematica modelado a la conducta biolégica en las neuronas y su organizacion

elaborando la configuracion del cerebro” (p. 31).

Basado en (Huarote Zegarra, 2018) atribuye que las redes neuronales son : es
un método de aprendizaje rapido que se atribuye a través de entrada, proceso y
salida, que son capaces de tener millones de neuronas, estas forman una sdlida

estructura neuronal basada en procedimientos matematicos.

a.1) APRENDIZAJE DE UNA RED NEURONAL
Segun (Bedregal Vega, 2018), menciona que: “Una red neuronal aprende mediante

entrenamiento. El algoritmo utilizado para hacer esto se llama retro propagacion

Después de dar una entrada a la red, producira una salida, el siguiente paso es
ensefarle a la red cual deberia haber sido el resultado correcto para esa entrada
(la salida ideal). La red tomara esta salida ideal y comenzara a ajustar los pesos
para producir una salida mas precisa la proxima vez, comenzando desde la capa
de salida y retrocediendo hasta alcanzar la capa de entrada. Asi que la préxima
vez que mostremos esa misma entrada a la red, se obtendra una salida mas
cercana a la ideal para la cual la entrenamos. Este proceso se repite para muchas
iteraciones hasta que consideramos que el error entre la salida ideal y la salida de

la red es lo suficientemente pequena” (p. 33).

a.2) RETRO PROPAGACION
Segun (Bedregal Vega, 2018), menciona que: “Este algoritmo ajusta los pesos
usando el célculo de Gradient Descent . Digamos que hacemos un grafico de la

relacion entre un cierto peso y el error en el resultado de la red” (p. 34).

Figura17: Calculo Gradient Descent synaptic
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b) NEURONA

Segun (Bedregal Vega, 2018), menciona que: “En la naturaleza, las neuronas
poseen muchas dendritas (entradas), un nucleo celular (procesador) y un axon
(salida). Cuando la neurona se estimula, aglomera todas sus entradas, y sirebasa
cierto umbral, lanza un signo a través del axén. Lo considerable de las neuronas

es que tienen la potestad de instruirse” (p. 31).

Las neuronas artificiales se parecen mas a esto:

neurona j:

Figura 18: Neurona artificial synaptic
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inputs I M
I 5 Yi
In Wnj - -

bias

Fuente:

http://www.cs.us.es/

Se tiene muchas entradas, por cada entrada hay un peso (el peso de esa
conexién). Cuando la neurona artificial se activa, calcula su estado, adicionando el
total del umbral entrantes multiplicadas por su peso de conexion conveniente. Pero

las neuronas continuamente poseen una entrada adicional, el sesgo que
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continuamente es 1, y posee su tipico peso de conexion. Esto asegura que incluso

cuando todas las entradas sean ninguna (todas 0) habra una activacion en la

neurona.

§j =

i

E Wi Y

donde y i son todas las entradas (sesgo incluido)

Luego de evaluar su estado, la neurona pasa a través de su funcion de activacion,

que normaliza el resultado (normalmente entre 0-1).

yj = fi(55)

Funcién de activacion

La activacion de esta funcidn es una expresion sigmoidea, ya sea una tangente

logistica o hiperbdlica.

Figura19: Funcion sigmoidea synaptic
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Feed-forward Network

Es la construccion mas sencilla, radica en estructurar las neuronas en capas y

enlazar todas las neuronas en una capa a todas las neuronas en la siguiente, la
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salida de cada capa (que es la salida de cada neurona en esa capa) se cambia en

la entrada para la posterior capa

Figura 20: capas de una neurona artificial synaptic
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Fuente: http://www.cs.us.es/
2017

La primera capa (capa de entrada) obtiene sus entradas del ambiente, se activa y
su salida sirve como entrada para la siguiente capa. Este proceso se reitera hasta

obtener la capa final (capa de salida).

c) PERCEPTRON
Segun (Bedregal Vega, 2018), menciona que: “Esta arquitectura le autoriza
concebir perceptrones multicapa, también conocidos como redes neuronales

feed-forward.”

Figura 21: Perceptron synaptic

Input Layer Hidden Layer Qutput Layer

Fuente: http://www.cs.us.es/
2017

Facilita un minimo de 3 capas (entrada, oculta y salida), pero puede utilizar varias
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capas ocultas como desee. Este es un Perceptron con 2 neurona en la fase de

ingreso, 3 neuronas en la fase oculta y 1 neurona en la sale desalida:

var myPerceptron = new Architect.Perceptron (2,3 ,1);

Este es un perceptron amplio multicapa con 2 neuronas en la fase de ingreso, 4
capas ocultas con 10 neuronas cada una, y 1 neurona en la fase de salida
var myPerceptron = new Architect.Perceptron(2,10,10,10, 10
1);
d) LSTM
Segun (Bedregal Vega, 2018), menciona que: “La evocacion de pequefio tiempo
es una arquitectura apropiada para estudiar de la practica y ordenar, procesar y
adivinar series de tiempo cuando hay retrasos extendidos, de eventos

sustanciales.”

Figura 22: Memoria a corto plazo

Fuente: http://www.cs.us.es/

Para utilizar esta arquitectura, debe constituir a lo poco una capa de entrada, un
grupo de memoria (que refleja de cuatro capas: puerta de entrada, celda de
memoria, puerta de olvido y puerta de salida) y una capa de salida.

var myLSTM = new Architect.LSTM (2,6, 1);

También puedes configurar diversas capas de agrupacion de memoria:
var myLSTM = new Architect.LSTM (2,4,4,4,1);
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Esta red LSTM tiene 3 conjuntos de bloques de memoria, con 4 celdas de
memoria cada uno, y sus propias puertas de entrada, celdas de memoria, puertas

de olvido y puertas de salida.

e) HOPFIELD
Segun (Bedregal Vega, 2018), menciona que: “La arquitectura Hopfield ejerce a
modo de memoria direccionable por espacio. Estan entrenados para memorizar

patrones y luego alimentar nuevos patrones a la red.”

var hopfield = new Architect.Hopfield ( 10 ) // crea una red para patrones de 10 bits

/I ensefia a la red dos patrones diferentes

hopfield aprender ([
[0,1,0,1,0,1,0,1,0,11,
[1,1,1,1,1,0,0,0,0,0]

/l alimentar nuevos patrones a la red y devolvera el mas similar a los que fue entrenado
para recordar

hopfield feed ((0,1,0,1,0,1,0,1,1,1])//1[0,1,0,1,0,1,0,1,0,1]

hopfield feed (1,1,1,1,1,0,0,1,0,0]/[1,1,1,1,1,0,0,0,0,0]

1.3.6 METODOLOGIAS PARA EL DESARROLLO — AGENTE INTELIGENTE

Para el presente trabajo de investigacién, se investigé y analizo diversos estudios
con respecto al desarrollo de un agente inteligente y se extrajo diferentes

desarrollos de metodologias, las cuales se describen a continuacion:

a) KADS
Segun (Giraldo Jaramillo, y otros, 2015) La metodologia CommonKads esta
basada en el conocimiento para elaboracion de proyectos; ya que inicialmente,
fue para adquirir el conocimiento o sistema basado en el conocimiento es por eso
el nombre de KADS (Knowledge Acquisition Design System). Se obtuvieron
buenos resultados por esto se elabor6 esta metodologia completa, que se origina
en base al conocimiento de los sistemas, que se origina en el analisis de la
empresa donde rige el SBC, para poder gestionar un proyecto, luego disefiando,

es por eso que se da el nombre de CommonKADS.
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a.1) MODELO
Figura 23 Modelo KADS
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a.2) SISTEMA BASADO EN CONOCIMIENTO

La gestién de conocimiento, se origina por una comunidad de servicio que brinda
consultoria, a las empresas. Esto vieron como factor clave lo bueno del internet para
enlazar a otras organizaciones que se definen por conocimiento. Es por eso que se
requiere tener de una experiencia para comprobar el tipo de conocimiento adquirido
para las organizaciones, es por eso que las organizaciones se dan cuenta que la
experiencia es fundamental como para que un servicio se otorgue o una venta se
pueda ejecutar, es por eso como que el conocimiento se genera por el conocimiento

recibe el nombre de Gestidon de conocimiento.

b) DURKIN
Segun (Durkin, 2018), define que: “Serviria si se prueba sistemas expertos en la
organizacion, ya que se observaria como una demostracion de tecnologia. En
general, se prefiere tener pocas complicaciones a uno grande. Se divide por
pequefio y simple, la cual se tiene que ver la forma de solucionar y considerar que

es lo que se hizo anteriormente para tener ese tipo de problema en el pasado.”
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Figura 24 Fases Durkin
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b.1) FASE 1: EVALUACION

Determina evaluar porque seria necesario utilizar un agente en la empresa, ya que
se piensa en como ayudaria la tecnologia por analisis.

Es por eso que existen 2 tipos de casuisticas, para el Sistema Experto.

Llegar al problema

Sucede cuando se identifica un problema y se identifica.

Llegar a la Solucion

Sucede cuando exploramos la tecnologia para llegar a soluciones en general.

b.2) FASE 2: ADQUISICION DE CONOCIMIENTO

Fase del Conocimiento y su Adquisicion

Este conocimiento es relativo al proceso y su fase. Definidas por tareas al
conocimiento, analisis e interpretacion, para que se disefien métodos de

conocimiento adicional.

La recaudacioén es la actividad de recolectar todo tipo de conocimiento en base a
la experiencia, ya que todo esto es evaluado y entrenado por la habilidad que se

desarrolle.
60



La interpretacion de datos recaudados se identifica como principales para el

conocimiento, por sus estrategias.

El analisis es parte de la estrategia que se tiene por el estudio del conocimiento

para la organizacion.

El diseno es la secuencia donde se estructura con el experto por medio de las

necesidades, ya que todo se basa en reuniones teniendo los requerimientos.

Problemas con adquisicion de Conocimiento
Habitan varios problemas con la adquisicién del conocimiento que la vuelven
tediosa, pero lo comun es que se remonte por el experto y el aporte de su

conocimiento.

b.3) FASE 3: DISENO
En esta fase se estructura la estrategia del disefio del conocimiento sobre el
experto, las cuales utilizara herramientas necesarias para el problema, y sedefine

en paso:

Tarea 1: Elegir habilidad para representar el Conocimiento
Tarea 2: Elegir habilidad de control

Tarea 3: Elegir sistema experto a desarrollar

Tarea 4: Desarrollo de Prototipo

Tarea 5: Desarrollo de Interfase

Tarea 6: Desarrollo del Producto

b.4) FASE 4: PRUEBA

La prueba en todo proyecto siempre sera necesario para poder probar en este caso
el sistema experto, ya que podemos asegurar la calidad con la que se realiza el
proyecto, aca es donde se tomaran decisiones de cambios o no. Estas pruebas

son muy importantes para las metas que se establecen.

b.5) FASE 5: DOCUMENTACION
61



El sistema experto es maduro, a referencia de una buena documentacion, porque
el experto refleja todo el conocimiento, y esto debe estar bien estructurado para

que se puede entender a futuro.

Ya que, si tiene buena documentacion, sirve para las diferentes fases o tareas futuras,
y servira como un reporte del proyecto.

¢, Qué debe ser documentado?

Es sistema experto, ya que la data es primordial, se necesita documentar para 3

propdositos primarios:

v Documentacién para elaborar el sistema experto
v Documentacion para redactar el informe final.

v Documentacion para mantener el sistema experto.
c) GROVER

Segun (Garcia Martinez, y otros, 2017), define que: “Esta metodologia define como
adquirir el conocimiento, para la definicion del problema de grover tiene tres

fases”.

e Explicacién de dominio
e Formulacién

e Consolidacion del conocimiento basal

1.3.7 EVALUACION DE LA METODOLOGIA
Para el actual trabajo de investigacion, hizo uso de la ratificacion de expertos
gue son ingenieros que son asesores de proyectos y desarrolladores de tesis,
haciendo uso de un formato de expertos (ver anexo 03), y mostrando en un
cuadro donde se compara las demas metodologias que estan implicadas en

esta evaluacion, ver la siguiente tabla:
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Tabla 1. Matriz de evaluacion de expertos en metodologias

PROFESORES DURKIN KADS GROVER

Mg. Galvez Tapia, 32 40 24

Orleans

Mg. Gordillo 36 40 30

Huamanchumo, Luis

Ing. Aradiel 34 40 26
Castaneda,

Hilario

TOTAL 96 91 93

PORCENTAJE 34 40 26.3

De acuerdo a los resultados de los expertos (anexo 2) y los resultados
mostrados en la tabla anterior (Tabla 01), la metodologica KADS obtuvo un
mayor promedio con 40% del cual se concluye que la metodologia

recomendada a usar es KADS en este proyecto de investigacion.

a) SELECCION DE LA METODOLOGIA:

Basado (Giraldo Jaramillo, y otros, 2015), se define que: “El conocimiento es
fundamental para aplicar la gestion del conocimiento ya que define la mejor
habilidad de informacién, de conocimiento o habilidades que el proceso usara en la
empresa, las cuales sea eficientes en su metodologia”.
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1.4FORMULACION DE PROBLEMA
1.4.1PROBLEMA PRINCIPAL

e ;De qué manera contribuye un agente inteligente en las

ventas de la empresa EFV Agente de Aduanas SAC?

1.4.2PROBLEMA SECUNDARIO

e ;De qué manera contribuye un agente inteligente en el
cumplimiento de objetivos en las ventas de la empresa
EFV Agente de Aduanas SAC?

e ;De qué manera contribuye un agente inteligente en la
calidad de pedidos en las ventas de la empresa EFV
Agente de Aduanas SAC?

1.5JUSTIFICACION DEL ESTUDIO
1.5.1  JUSTIFICACION TECNOLOGICA

Segun Sanchez (2017) nos plantea, “A nivel organizacional, alude a la forma
en que una organizacion utiliza sus recursos para fabricar o prestar servicios,
en términos simples la tecnologia es el medio para conseguir un fin. La
tecnologia constituye el principal determinante de comportamiento y los
cambios organizacionales donde la innovacion es el motor principal para un

cambio de la organizacion.” (p. 157).

Actualmente las empresas generan y almacenan inmensas cantidades de
informacion, por la cual se busca que esta informacion pueda generar
conocimiento en beneficio del desarrollo de las empresas, que apoyen a las
gerencias a tomar las decisiones mas eficientes y bajo el tiempo adecuado
que es requerido, siendo la empresa no ajena a esta realidad se requiere de

una depuracion de informacién, procesar la informacion, ordenarla y
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relacionarla, finalmente lo cual nos conlleva a la implementacion de un agente
inteligente para el proceso de ventas de EFV Agente de Aduanas SAC, junto
a ello la elaboracion de un dashboard que les permita realizar los reportes
necesarios en tiempo real sobre cualquier plataforma y dispositivo, esperando
asi una alta disponibilidad de la informacién en la EFV Agente de Aduanas
SAC.

1.5.2  JUSTIFICACION ECONOMICA
Segun Diez, Martin y Montoro (2014) plantea que “Deste el punto de vista este
proyecto es aceptable, porque generar ingresos economicos automatizando

personal y generando ventas con un mayor beneficio” (p. 348).

Con esta investigacion se permite que la gerencia pueda tomar una mejor
decision para el futuro de su negocio, las cuales permitiran plantear nuevas
estrategias y ahorrar en costos aproximadamente entre 400 o 700 soles

mensuales.

Es por ello que constantemente se recurre a la busqueda de estrategias que
mejoren los resultados de ventas, que es lo que justamente brinda un agente
inteligente, apoyo en analisis para el 6ptimo desarrollo de las ventas, a mayor
numero de ventas, con menos cantidad de personal se obtiene una mejor

rentabilidad.
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1.6HIPOTESIS |
1.6.1 HIPOTESIS GENERAL

HA: El agente inteligente incrementa las de ventas de la empresa
EFV Agente de Aduanas SAC

1.6.2 HIPOTESIS ESPECIFICO

H1: El agente inteligente incrementa el cumplimiento de objetivos

para las ventas de la empresa EFV Agente de Aduanas SAC

H2: El agente inteligente incrementa la calidad de pedidos para las

ventas de la empresa EFV Agente de Aduanas SAC

1.7O0BJETIVOS
1.7.1 OBJETIVO GENERAL

» Decidir la influencia de establecer un agente inteligente para las

ventas de la empresa EFV Agente de aduanas SAC

1.7.2 OBJETIVO ESPECIFICO

» Decidir la influencia de un agente inteligente en el cumplimiento de

objetivos para las ventas de la empresa EFV Agente de aduanas SAC

» Decidir la influencia de un agente inteligente en la calidad de

pedidos para las ventas de la empresa EFV Agente de aduanas SAC
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2.1DISENO DE INVESTIGACION )
211 METODO DE INVESTIGACION

Segun Bonetto (2016) “Para procedimiento hipotético racional en la
representacion de una hipotesis, se comprende esta como una suposicion o
un aserto provisorio que ejerce como punto de partida de una investigacion”.
(p. 2)

La investigacion usara la metodologia de hipotético deductivo, porque en la
recopilacion de datos y el analisis de resultados se tendra afirmar las hipétesis

expuestas.

21.2 TIPO DE ESTUDIO

Segun (Calderén Saldana, y otros, 2016), define que: “la Investigacion
experimental, en ello el experto quiere probar la consecuencia de una
participacion especifica, dado este caso, el experto tiene un papel que se
encontrara activo, ya que esta en participacién. ElI experto en las
investigaciones experimentales puede manipular el escenario de dicha
investigacion. En los estudios de rastreo los individuos son hallados en base a
su manifestacién, muy diferente de los estudios experimentales donde el

experto es quien toma la decision de exhibirse.” (p.72)

Segun (Zambrano, 2010), define que: “Los pre experimental se define
mientras el nivel de inspeccion sea bajo, ya que no puede cotejar a un disefio

real experimental.”
Segun Valderrama (2013), define que: “Dicho estudio es tipo aplicada ya que
estd conectada y que es dependiente de sus hallazgos y futuros aportes

teoricos para completar una solucién a los problemas” (p.32)

Se determind el tipo de investigacion que es aplicada. En dicha investigacion

aplicada tiene como resultado final dar soluciones a entornos oproblemas
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precisos e reconocibles, o que le implica al experto son lo que afecta de forma

practica.

213 DISENO DE ESTUDIO

Para el presente proyecto de tesis se define en Pre-Experimental; con Pre-test
y Pos-test solamente contando con un conjunto, porque el investigador se
encarga de controlar los factores los cuales los cuales los sujetos se

encuentran en todo el periodo de tiempo y se ve el resultado.

Segun Hernandez, R. Fernandez (2010), define que: “Se elabord con poco
rendimiento en el disefio pre-experimental, es llamado segun que el control
gue se maneja es bajo, también la pre-prueba y pos-prueba como disefio en
un conjunto, sobre este mismo se le aplica previamente una prueba
experimental, Luego se provee un tratamiento y al finalizar se podra dar a
inicio a pruebas. El disefio de estudio aplicado en esta investigacién se
determina como pre experimental, debido a que se utilizara el disefio pre
prueba y post prueba donde primero se le aplicara una prueba previa a la
aplicaciéon del Agente después se le va a aplicar un Agente y finalmente se

aplicara una prueba posterior a la aplicacion de un Agente”. (p.180)

G:01 =X 02

Pre-Test y Post-Test (Disefios de medicién)

G: Grupo experimental: Pre test
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O1: Pre-Test: La aplicacion del agente inteligente para las ventas se realiza la
medicion del grupo experimental, para posteriormente ser relacionado para que

el Post- Test sea medido.

02: Post-Test: El conjunto sera medido en la parte experimental luego de la

aplicacion del agente inteligente para las ventas.

X: Experimento (Agente Inteligente): Es la aplicacion del agente inteligente
para las ventas en la empresa EFV Agente de aduanas SAC. Mediante dos
evaluaciones (O1 y O2) se llegara a medir si el agente inteligente solucione y

brinde mejoras de las ventas en la empresa EFV Agente de aduanas SAC

2.1.4 METODO DE INVESTIGACION

Para esta tesis se manejara el método de investigacién hipotético- deductivo,
mediante las evaluaciones que se manejen y analicen durante dicha

investigacion se podran confirman en la hipotesis expuesta.

2.2VARIABLES, OPERACIONALIZACION

2.2.1 DEFINICION CONCEPTUAL

Esta tesis cuenta con 2 variables, que se presentara a continuacion.

VARIABLE INDEPENDIENTE (VI): AGENTE INTELIGENTE
Segun (Solano Cabrera, 2015), menciona que: “que se desarrolla por su
propio conocimiento, y esta entidad realiza operaciones para la satisfaccion

del usuario y sus necesidades, sea por requerimiento o por iniciativa.” (p.29).
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VARIABLE DEPENDIENTE (VD): VENTAS
Segun Stanton, Etzel y Walker define “son pasos que entabla en vendedor

para formular negociaciones con el cliente potencial para concluir en la venta del

vendedor y generar ganancia.” (p. 24).

2.2.2 DEFINICION OPERACIONAL
Variable Independiente (Vi): Agente Inteligente

a. Un agente inteligente es un sistema basado en el conocimiento SBC que le
permite ser autonomo e interactuar de manera natural con el usuario o
cliente, que satisfacen las necesidades del cliente asi sea por iniciativa o

por ser solicitado.

VARIABLE DEPENDIENTE (VD): VENTAS
El proceso de ventas se relaciona por tener una secuencia de pasos como

el de poder captar al cliente, para poder mostrar lo que él requiere, hasta

gue se consiga la venta.
Las variables declaradas se operacionalizaran de la siguiente manera como

se observa en la Tabla 1, y de los indicadores en la Tabla2.

71



L

UCv

UNIVERSIDAD CESAR VALLEID

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Tabla 2. Operacionalizacion de variables

Segun (Solano Cabrera, 2015), Un agente inteligente
define que: “como una entidad es un sistema basado
software que, basandose en su en el conocimiento SBC
propio conocimiento, realiza un que le permite ser
conjunto de operaciones auténomo e interactuar

Agente

o destinadas a satisfacer las de
inteligente
necesidades de un usuario o de manera natural con el
otro programa, ya sea por usuario o cliente, que
iniciativa propia o porque alguno satisfacen las
de éstos se lo necesidades de sea por
requiere.” (p.29). iniciativa o por se
solicitado.
Para Stanton, Etzel y Walker “son | El proceso de ventas se Eficaci Segt:n (Pérez Porto, 2014), define Razén
Icacla que:” disposicién de adquirir lo que
Vent pasos que entabla en vendedor relaciona por tener una se espera, mediante la realizacion
enta

para formular negociaciones con | secuencia de pasos ggclijgs”
el cliente potencial para como el de poder captar '
concluir en la venta del al cliente, para poder Medicién de §ezgu|2 (':;ﬁg:taé 2:)e1st)l’tadde<:m§equuer; Razon
vendedor y generar ganancia” (p. mostrar lo que él desempefio trabajo elaborado de un

24).

requiere, hasta que se

consiga la venta.

determinado proceso”
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Tabla 3. Indicadores

CO=TVR/TVA *

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Segun Mora (2011), nos 100
Cumplimiento menciona que: “La siguiente Fichaje CO: cumplimiento
de objetivos norma tiene por meta ordenar el Fichaje g Porcentaje de
e . .
(CO) nivel de cumplimiento de _ objetivos(Porcentaje)
objetivos” (p.455). Registro TVR: total de ventas
reciente(Numero)
TVA: Total de ventas anteriores
(Numero)
Segun Mora (2010) indica que
“tiene como fin dar una i 100
descripcion de las
Calidad de P Fichaje CP: Calidad de
caracteristicas del manejo, Fichaje Porcentaje . .
pedidos . . de pedidos (Porcentaje)
calculo, interpretacion  del .
(CP) Registro TPS: Total de pedidos

indicador de calidad de pedidos .
generados sin problemas

(Numero)

TP: Total de pedidos generados

generados” (p. 27)

(Ntumero)
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Tabla 4. Operacion de variable dependiente
Variable L . . Escala de
Definicion operacional Indicadores
dependiente medicion
se relaciona por tener Cumplimiento
_ o Porcentual
una secuencia de pasos de objetivo
como el de poder atraer
al cliente, para
Ventas poder
Calidad
visualizar lo que g Porcentual
e
€l requiere, hasta _
pedido
lograrla
venta.

2.3POBLACION ,
2.3.1 UNIVERSO Y/O POBLACION

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), “es un conjunto donde residen
en un lugar en especifico, en genera es una ubicacién con caracteristicas

similares en su entorno con el tiempo” (p. 174).

En la presente tesis se cuenta con una poblacién de 437, numero de ventas
recolectadas al mes, el indicador cuenta para el primer indicador cociente como

para el segundo indicador.

2.3.2 MUESTRA
Segun (Carrasco, 2005, p.238), define que “Es un fragmento o una
pequefia representacion del conjunto de la poblacién, que tienen como

caracteristicas es el reflejo objetivo, la cual genera resultados de la muestra

por parte de la poblaciéon”
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Nx* N?>x NN
N’*(N—-1)+N*+* Nx N

N:

Dénde:

n = tamano para la muestra

N = Poblacion
Z = Nivel de confianza al 95% (1.96)
p = Proporcion (5% = 0.05)
g = 1-p (0.95)
d = Precision (0.05)
316 * 1.96%  0.05 * 0.95

N:
0.05 * (316 — 1) + 196% x 0.05 = 0.95

N =140

Se concluye el resultado del tamafno de la muestra del indicador de calidad

de pedidos.

509 * 1.962 « 0.05 = 0.95
0.05 = (509 — 1) + 1962 * 0.05 * 0.95

N =193

Se concluye el resultado del tamafo de la muestra del indicador de

cumplimiento de objetivos.

233 MUESTREO NO PROBABILISTICO
Grande y Abascal (2011). Define la muestra no probabilistica que
seleccionan de forma correcta, mas no al azar, ya que se eligen por algunas
personas. Las variedades y diversas formas de muestreo no probabilistico

se definen por sus caracteristicas comunes.

76



2.4TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS, VALIDEZ Y
CONFIABILIDAD
2.4.1 LAS TECNICAS

Segun Huaman Valencia, Héctor. (2015), define que: “Una de las técnicas a
emplear en una investigacion son los fichajes, que consisten en registrar
informacion que se obtienen de las fichas las cuales son especificamente
elaboradas para este trabajo, debido a que gran parte de la informacién se

obtiene recopilando de este, se considera un valioso instrumento auxiliar” (p.45)

Se empled la herramienta de fichaje para recolecta de datos obtenidos mediante

el uso de los instrumentos, dandole una validez al instrumento deevaluacion.

2.4.2 INSTRUMENTO

Segun Calderero (2013) se menciona que las herramientas que se usan para el
recurso para que se valide por el investigador, ya que por este medio nos
acercamos a los tipos de fendmenos y la cual poder extraer informacion. Para
cada instrumento se puede diferenciar algunas cosas como: que se contenga en
una forma y contenido. La cual esta herramienta se aproxima de la forma
empirica, las cuales estas técnicas se usaran en estas tareas. Ya para el
contenido se sugieren, las cuales necesitamos datos las cuales usar en una seria
de items que no son formas de indicadores bajo interrogantes las cuales se

observan.

a) FICHA DE REGISTRO
Segun Pérez Agorreta, Maria. (2012), define que: “Nos permite almacenar
informacion coherente, sistematica y metddica, lo habitual es que se usen

fichas adaptadas a la investigacién para una mejor recopilacion” (p.21)
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Para el presente proyecto se realizé6 una herramienta de registro para el
indicador de cumplimiento de objetivos (ver Anexo 5), donde se registro la

cantidad de ventas actuales y ventas del mes anterior.

Por ende, se realizd una herramienta de registro para el indicador de
calidad de pedidos (ver Anexo 5) donde se considerd el numero de pedidos

generados sin problemas y el total de pedidos generados.

b) VALIDEZ
Segun Hernandez Sampieri, Roberto. (2014), define que: “Validez en
términos generales, se describe como el nivel en que realmente un
instrumento evalua una variable, siendo el nivel de confianza q puede

inferirse en verdad o puede ser falso en la investigacion” (p. 200)

Tabla 5. Validez por evaluacion de expertos
Ficha de Ficha de
Experto Registro: Registro: Calidad
Cumplimiento de
objetivos de
pedidos

Dr. Romero valencia 90% 80%
Monica
Mg. Ormefio Rojas 80% 80%
Robert
Mg. Galvez Tapia, 90% 90%
Orleans

b.1) VALIDEZ DE CONTENIDO
Segun Hernandez Sampieri, Roberto. (2014), indica que: “Es el valor en
que una medida representa a cada elemento del constructo. Es decir, la

representacion al concepto” (p. 201).
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b.2) VALIDEZ DE CRITERIO
Segun Hernandez Sampieri, Roberto. (2014), define que: “Se establece
cuando se compara resultados y exista de por medio un criterio se pueda

medir lo mismo” (p. 202)

b.3) VALIDEZ DE CONSTRUCTO

Segun Hernandez Sampieri, Roberto. (2014), define que: “Es la mas
importante debido a que se ve que tan bien se represent6 un instrumento”
(p. 203).

Los instrumentos se usan en la actual investigacion de investigacion tal
cuales como las fichas de registro fueron validadas en base al juicio de tres

expertos como se muestra en el Anexo N°3

CONFIABILIDAD
Segun Hernandez Sampieri, Roberto. (2014), define que: “La confiabilidad
se refleja cuando el instrumento se aplica repetidamente a un individuo,

permitiendo obtener el mismo resultado.” (p. 200)

c.1) Método

Test - Retest:
Segun Navas, J. (2014) define que: “El factor de fiabilidad de un test que se
ha fijado tal similitud de forma de puntuar o estimar el test.
Por consiguiente, un modo creible de obtener una evaluacién del test por
su muestra de dos maneras diferentes y la cual se mide la correlacion
entre los indices obtenidos en estos diferentes tipos de situaciones
temporales [...] Al factor de fiabilidad elaborado se le designa factor comun
para estabilidad por el indice de las puntuaciones que obtuvo en poder
aplicar las dos formas del mismo test. A esta forma de uso con la cual se
elabora el factor de estabilidad se nombra como método test- retest” (p.
220).
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c.2) Técnica

coeficiente de correlaciéon de PEARSON:
Segun Guardia, J. (2008). “El factor de correlacion de Pearson da solucion
al conflicto, Puesto que no necesita de las unidades demedidas como son
sus variables ya que cambian sus valores ha -1y +1, esta técnica de de
Pearson esta estandarizando la covarianza. Ya que un indice menciona
si su valor se aproxima a 1 ya que la forma de relacion que tiene es de
forma lineal y directa porque se acerca ha -1 esta es una forma lineal
inversa. Si su resultado del coeficiente de correlacion es debidamente de
1 o -1 define que es perfecta, ya pueda obtenerse de forma directa o
inversa proporcionalmente, es decir, que todos estos datos forman una

linea perfecta y recta.” (pag. 193,194).

La formula se muestra de la siguiente manera:

i}
POBLACION: P, = —=
= Ox*Ty
=
3 MUESTRA: 1, = X

Coeficiente de comelacion de Pearson
Doénde:

PXY = Para la poblacion coeficiente de correlacion
PXY = Para la muestra coeficiente de correlacion

oxy = Sxy = Covarianzade xe y
ox = Sx = Desviacion tipica para variable x

oy = Sy = Desviacion tipica para variable y
Este método que mide la confiabilidad sefiala 3 niveles, en relacién al resultado

obtenido de P- valor(sig), en acuerdo a la siguiente condicion como se puede

observar en la siguiente tabla 5:
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Tabla 6. tabla 5: Nivel de confiabilidad

Escala Nivel
0.00 = sig. <0.20 Muy bajo
0.20 = sig. < 0.40 Bajo
0.40 = sig. < 0.60 Regular
0.60 = sig. < 0.80 Aceptable
0.80 = sig. < 1.00 Elevado

Fuente: Cayetano (2003)

En el caso que el resultado de sig, se acerque a 1, se entiende que se trata de
una herramienta confiable, donde se hace mediciones consistentes y estables.
En el caso que el resultado de sig. Se acerque a 0.6, entonces se entiende que

la herramienta en evaluacion presenta variabilidad heterogénea en sus items.

Como se puede apreciar en la figura 01, el valor de confiablidad para el indicador
calidad de pedidos, se tiene el valor de 0.719 que segun la tabla 5, del nivel de
confiabilidad de la herramienta determina que el indicador es “Veras”.

Figura 01: Cuadro de confiabilidad — Calidad de pedidos

Correlaciones

Calidad de Calidad de
pedidos test pedidos
retest
Calidad de pedidos Correlacion 1 , 719
test
de Pearson
Sig. (bilateral) ,060
N 10 10
Calidad de pedidos Correlacion , 719 1
retest
de Pearson
Sig. (bilateral) ,060
N 10 10

Fuente: Elaboracion propia.

81



Segun lo apreciado en la figura 02, el valor de confiabilidad del indicador
Cumplimiento de objetivos, el cual tuvo un valor de 0.714 siendo segun la tabla

5, siendo el presente indicador un instrumento “Aceptable”.

Figura 02: cuadro de confiabilidad — Cumplimiento de objetivos

Correlaciones
Cumplimiento = Cumplimiento de
de objetivos objetivos ret

test

Cumplimiento de objetivos Correlacion 1 714
test
de Pearson
Sig. (bilateral) ,059
N 10 10
Cumplimiento de Correlacion 714 1
objetivos de Pearson
retest Sig. (bilateral) ,059
N 10 10

Fuente: Elaboracion propia.

2.5METODOS DE ANALISIS DE DATOS

Segun Hernandez Sampieri, Roberto. (2014), indica que el analisis cuantitativo
“necesita de la recoleccién de datos, para evaluar todo tipo de informacion de
manera objetiva para determinar que la hipétesis de forma estadistica mediante

el analisis.”

La técnica de estudio a aplicar es cuantitativa, puesto que es preexperimental y
se obtuvieron con operaciones estadisticas, tablas, que apoyo a la
comprobacién para validar si la conjetura es exacta, se aplicara la prueba
estadistica Z, es cualquier prueba estadistica donde puede ser la reparticion baja
del dato estadistico en la hipdtesis nula, ya que se acerca a través de la
distribucion normal. Por la teoria de limite central, varias pruebas estadisticas
son de alrededor de una proporcién usualmente enormes. La cual, varias de las
pruebas estadisticas ser ejecutadas como una inmediacién Z- pruebas si el

tamano del modelo es amplio.
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2.5.1 PRUEBA DE NORMALIDAD

Segun Vilalta Perdomo (2016), define lo siguiente: “Tiene un fin comun con el
objetivo de probar la hipétesis con la prueba de normalidad, se dice que los
valores son de forma aleatoria dentro de una variable, representada por la

poblacion con su muestra.”

a) SHAPIRO-WILK
Segun Triola M. (2015), define que: “Siempre y cuando la muestra sea menor o
igual a 50 se puede hacer un contraste con la normalidad, calculando la varianza

y la media.”

b) KOLGOMOROV-SMIRNOV
Segun Triola M. (2015), define que “Esta distribucion estadistica es
independiente a la distribucion poblacional y se realiza cuando la muestra sea

mayor a 50.”
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2.6HIPOTESIS
261  HIPOTESIS GENERAL

HA: El agente inteligente mejora las de ventas de la empresa EFV Agente de
Aduanas SAC

2.6.2 HIPOTESIS DE INVESTIGACION 1:
CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS

a. HIPOTESIS ESPECIFICO (HE1)
El agente inteligente incrementa el cumplimiento de objetivo para las

ventas en la empresa EFV agentes aduanas SAC

b. INDICADOR 1: CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS
INEa: Cumplimiento de objetivo antes de utilizar el agente inteligente.
INEd: Cumplimiento de objetivo después de utilizar el agente

inteligente.

c. HIPOTESIS ESTADISTICA1:
HIPOTESIS NULA (H0):
El agente inteligente no acrecienta el cumplimiento de objetivo en las

ventas en la empresa EFV Agentes de aduana SAC

HO = INEa = INEd
Se llega a que el indicador sin el agente inteligente es altamente bueno
que el indicador con el agente inteligente.
HIPOTESIS ALTERNA (HA):
El agente inteligente inteligente acrecienta el cumplimiento de objetivos

en las ventas de la empresa EFV agentes de aduana SAC
HA = INEa < INEd

Se llega a que el indicador con el agente inteligente es altamente bueno

que el indicador sin el agente inteligente.
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2.6.3 HIPOTESIS DE INVESTIGACION 2: CALIDAD DE
PEDIDO

d. HIPOTESIS ESPECIFICO (HE2)
El agente inteligente acrecienta la calidad de pedido para las ventas en la

empresa EFV agentes de aduana SAC

e. INDICADOR 2: CALIDAD DE PEDIDO

INEFa: Jerarquia de calidad de pedido precedentemente de utilizar el agente
inteligente.

INEFd: Jerarquia de calidad de pedido posteriormente de utilizar el

agente inteligente.

f. HIPOTESIS ESTADISTICA 2:
HIPOTESIS NULA (H0)
El agente inteligente no acrecienta la calidad de pedido para la venta en

la empresa EFV agente de aduanas

HO = INEFa = INEFd

Se llega que el indicador sin el agente inteligente es altamente bueno

que el indicador con el agente inteligente.

HIPOTESIS ALTERNA (HA): El agente inteligente acrecienta la calidad

de pedidos en las ventas de la empresa EFV agente de aduana SAC

HA = INEFa < INEFd
Se llega que el indicador con el agente inteligente es altamente bueno que el

indicador sin el agente inteligente.

a) Nivel de Significancia

Este nivel se usa, ya que x = 5% (deficiencia), equivale a 0.05, de esta
forma se pueden realizar comparaciones para la decision correcta de
aceptar o rechazar la hipotesis.

Nivel de confiabilidad: (1-x) = 0.95
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b) Estadistica de Prueba

Xy — Xz
=

| 2z 2
1", S2”
,“I N; "'N>
Doénde:
S1 = Varianza conjunto Pre-Test
S2 = Varianza conjunto Post-Test

Media de muestra Pre-Test

'Ne Media de muestra Post-Test

N = Numero de muestra (Pre-Test y Post-Test)
Regién de Rechazo
La region de negar es t = tx

Para tx es tal que:

P [t >tx] = 0.05, donde tx = Valor Tabular

Luego Regién de negar: t > tx

Calculo de la Media

Calculo de la Varianza Desviaciéon Estandar
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i=1
82 =
T
Ztixf ~- X)?
i=1
5% =
nmn—1
Doénde:
N = Media
NN = Varianza

NN = Desviacion Estandar
NN = Dato i que esta entre (0, n)
N = Promedio de los datos

N = Numero de datos

Figura 25 Distribucién T-Student

Distribucion T-Student

N =
m | - &
© Region de Region de
~% Recharo Aceptacion
c :
T I - p
" i s e P,
g ‘ I
C t tx 0
()
>3 Valor Tabular
L

2.7 ASPECTOS ETICOS

El tesista que usa métodos de investigacion tiene que tener honestidad a
la hora de brindar los resultados, su confiabilidad, se siguid la investigacion
de acuerdo a las reglas establecidas en la Universidad Cesar Vallejo. Se
ampara la informacion de las fichas técnicas dadas que cooperaron en la
investigacion y los resultados.

El trabajo realizado es unico, los resultados mostrados en este proceso de

trabajo no se realizaron plagios de otras investigaciones.
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lll. RESULTADOS
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3.1 ANALISIS DESCRIPTIVO
En la formacién se dio un Agente inteligente, ya que se us6 un Pretest, para
analizar los indicadores cumplimiento de objetivo y la calidad de pedidos para
compararlos en la aplicacion. Se observaran los datos representativos luego de
haberse implementado.

311 INDICADOR 1: CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS
El rendimiento del cumplimiento de objetivos se mostrara los productos

descriptivos se observaran en la siguiente tabla 6.

Tabla 7. Estadisticos descriptivos de Cumplimiento de Objetivos

Estadisticos descriptivos

Desv.
N Minimo Maximo Media Desviacion
CO_pretest 26 38,00 75,00 55,6154 8,96249
CO_postest 26 63,00 100,00 81,6538 7,37532

N valido (por 26
lista)

Fuente: Elaboracion Propia

Segun la tabla 9, el cumplimiento de objetivos para las ventas, el minimo antes y
después de establecer el Agente Inteligente, es de 38% y el 63%
pertinentemente, ademas la media antes y después de establecer al Agente
Inteligente es 55,6154% y 81.6538% pertinentemente (mirar figurar 26). En tanto
a la desviacion estandar se visualiza 8,96 y 7,37 pertinentemente.
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100,00

80,00

£0,00

Media

40,00

20,00

0,00

Antes Despues

Figura 26 Media Cumplimiento de Objetivo

3.1.2 INDICADOR 2: CALIDAD DE PEDIDO
El rendimiento del cumplimiento de objetivos se mostrara los productos

descriptivos se observaran en la siguiente tabla 7.

Tabla 8. Estadistico descriptivo de Calidad de Pedido

Estadisticos descriptivos

Desv.
N Minimo Maximo Media Desviacion
CP_pretest 26 43,00 100,00 74,2308 13,22818
CP_postest 26 70,00 100,00 84,2692 7,61345

N valido (por 26
lista)

Fuente: Elaboracién Propia

Segun la tabla 7, el cumplimiento de objetivos para las ventas, el minimo antes
y después de establecer el Agente Inteligente, es de 43% y el 70%
pertinentemente, ademas la media antes y después de establecer al Agente
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Inteligente es 74,2308% y 84.2692% pertinentemente (mirar figurar 26). En tanto

a la desviacion estandar se visualiza 13,22 y 7,61 pertinentemente.

100,00

80,00

0,00

Media

40,00

20,00

0,00

Antes Desples

Figura 27Media Calidad de Pedido

3.2ANALISIS INFERENCIAL

3.21

PRUEBA DE NORMALIDAD
(Tintaya, 2015) nos dice que: “se usara Shapiro-wilk para la medida de
muestra sea diminuto a cincuenta (50).” Se procede a determinar la
normalidad con una prueba en los indicadores de cumplimiento de

objetivo y calidad de pedido, la muestra es de 26 fichas de registro.
Principio para delimitar la normalidad:

Sig. < 0.05 se determina una reparticién no normal.

Sig. > 0.05 se determina una reparticiéon normal.
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a) INDICADOR 1: CUMPLIMIENTO DE OBJETIVO

La meta es de elegir la prueba de hipotesis; se necesitdé de la
verificacion de su asignacion de la informacion de datos para el

cumplimiento de obijetivo.

Tabla 9. Prueba de Normalidad del Cumplimiento de Obijetivo para la venta antes y

después de implementar el Agente Inteligente

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
CO_pretest 215 26 ,003 ,939 26 124
CO_postest ,188 26 ,019 ,941 26 144

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente Propia

Tal como se visualiza en la tabla 8, que el Seg. Del cumplimiento de objetivos
en el Pretest fue de 0.124, ya que nos muestra que dicho valor es mayor a
0.05, se dice su distribucion es normal. En conclusion, en el Postest fue de
0.144, ya que se visualiza el resultado mayor a 0.05 y se dice que su
reparticion es normal. Ya que esto concede validez a la reparticion normal de
los dos datos de la muestra, como se observa en las figuras 28 y 29.
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Histograma

Media = 55,62
Desviacion estandar = 8,962
N =26

Frecuencia

30,00 40,00 50,00 60,00 70,00 80,00
CO_pretest

Figura 28 Prueba de normalidad del Cumplimiento de Objetivo antes de la

aplicacion del Agente Inteligente

Histograma

Media = 81,65
Desviacion estandar = 7,375

Frecuencia

0,00 70,00 80,00 90,00 100,00 110,00

CO_postest

Figura 29 Prueba de normalidad del Cumplimiento de Objetivo después de la aplicacion del
Agente Inteligente
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b) INDICADOR 2: CALIDAD DE PEDIDO
El rendimiento de elegir la comprobacion de hipotesis; se necesité de
la veracidad de su reparticion la informacion de datos para la calidad de

pedido.

Tabla 10. Prueba de Normalidad de la Calidad de Pedido para la venta antes y después

de implementar el Agente Inteligente

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
CP_pretest 134 26 ,200° ,969 26 ,590
CP_postest ,167 26 ,061 ,939 26 127

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Propia

Tal como se visualiza en la tabla 9, que el Seg. Del cumplimiento de objetivos
en el Pretest fue de 0.590, ya que nos muestra que dicho valor es mayor a
0.05, se dice su distribucién es normal. En conclusién, en el Postest fue de
0.127, ya que nos visualiza el resultado es creciente a 0.05 y se dice que su
reparticion es normal. Ya que esto concede validez a la reparticion normal de
los dos datos de la muestra, como se observa en las figuras 30 y 31.
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Histograma

Media = 74,23
Desviacion estandar =13 228

Frecuencia

40,00 £0,00 50,00 100,00

CP_pretest
Figura 30 Prueba de normalidad de la Calidad de Pedido antes de la aplicacion del

Agente Inteligente

Histograma

Media = 84 27
Desviacion estandar = 7 613
=26

Frecuencia

0,00 70,00 80,00 90,00 100,00 110,00

CP_postest

Figura 31 Prueba de normalidad de la Calidad de Pedido después de la aplicacion del
Agente Inteligente
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3.3 PRUEBA DE HIPOTEIS.
3.3.1 HIPOTESIS DE INVESTIGACION 1: CUMPLIMIENTO DE OBJETIVO

e H1: EI Agente Inteligente acrecienta el porcentaje de
cumplimiento de objetivo para la venta en la empresa E.F.V.
Agente de Aduanas S.A.C.

e INDICADOR: Cumplimiento de Objetivos

a) HIPOTESIS ESTADISTICAS
Coa: Cumplimiento de Objetivos antes de utilizar el Agente Inteligente.

Cod: Cumplimiento de Objetivos antes de utilizar el Agente Inteligente.

Hipotesis Nula (HO): EI Agente Inteligente no acrecienta el cumplimiento
de objetivo para la venta en la empresa E.F.V. Agente de Aduanas
S.A.C.

HO: Coa >= Cod

Hipodtesis Alternativa (HA): El Agente Inteligente aume acrecienta nta el
cumplimiento de objetivo para la venta en la empresa E.F.V. Agente de
Aduanas S.A.C.

HO: Coa < Cod

En la figura 26, observamos el cumplimiento de objetivos Pretest es de 55,61 y
el Postest es de 81,69.

En tanto al resultado
Tabla 11. Prueba T-Student Cumplimiento de objetivo

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo de confianza

Desy. Desv. Errar dela diferencia
Media Desviacian promedio Inferior Superior t al Sig. (bilateral)
Par1 CO_pretest- CO_postest  -26,03846 11,30480 221704 -30,60457 -2147235 <1745 25 000

Fuente: Propia
La validez de T contraste es de -11,745 por la cual se reconoce la hipétesis

alterna con 95% de intervalo de confianza de la diferencia.
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Region de

Rechazo / Regién de

o Aceptacion
Tc =-11,745
g
.—4/ \\_-‘_

T=-1.729

Figura 32 Prueba de hipotesis de cumplimiento de objetivo

Fuente: Propia
De tal modo la solucién del contraste de hipdtesis se aplicd a la prueba de
muestras emparejadas, requiriendo la obtencion de datos; mientras la
distribucion es normal en la investigacion. Ademas, el valor de T alcanzado,
como se visualiza en la figura 32; por lo tanto, el Agente Inteligente aumenta el
Cumplimiento de objetivo para las ventas en la empresa E.F.V. Agente de
aduanas S.A.C.
3.3.2 HIPOTESIS DE INVESTIGACON 2: CALIDAD DE PEDIDO
e H1: El Agente Inteligente aumenta la calidad de pedido para la
venta en la empresa E.F.V. Agente de Aduanas S.A.C.
e Indicador: Calidad de Pedido
a) Hipétesis Estadisticas
Cpa: Calidad de Pedido precedentemente de utilizar el Agente

Inteligente.

Cpd: Calidad de Pedido posteriormente de utilizar Agente

Inteligente.

Hipotesis Nula (HO): EI Agente Inteligente no acrecienta la calidad de
pedido para la venta en la empresa E.F.V Agente de Aduanas S.A.C.
HO: Cpa>=Cpd

Hipodtesis Alternativa (HA): El Agente Inteligente acrecienta la calidad
de pedido para la venta en la empresa E.F.V Agente de Aduanas
S.AC.

HO: Cpa < Cpd
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En la figura 26, observamos el cumplimiento de objetivos Pretest es de 55,61 y

el Postest es de 81,69.

En tanto al resultado
Tabla 12. Prueba T-Student Calidad de Pedido

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo de confianza

Dasy Desv. Effor de |a diferencia
Media Desviacion promedio Inferior Superior t al Sig. (hilateral)
Par1 CP_pretest- CP_postest  -10,03846 13,3401 261621 -15,42665 -4,65028 -3.837 25 001

Fuente: Propia

La validez de T contraste es de -3,837 por la cual se reconoce la hipdtesis alterna con

95% de intervalo de confianza de la diferencia.

Region de

Rechazo Regién de

Aceptacion
Tec = -3.837

- e

T=-1.729
Figura 33 Prueba de hipotesis de calidad de pedido

Fuente: Propia

De tal modo la solucion del contraste de hipotesis se aplicd a la prueba de

muestras emparejadas, requiriendo la obtencidn de datos; mientras la

distribucion es normal en la investigacion. Ademas, el valor de T alcanzado,

como se visualiza en la figura 33; por lo tanto, el Agente Inteligente aumenta la

calidad de pedido para las ventas en la empresa E.F.V. Agente de aduanas

S.A.C.

98



IV. DISCUSION

99



DISCUSION

En la vigente consideracion de tesis, se pudo tener la investigacion con un
desenlace que el Agente Inteligente para la venta en la empresa E.F.V Agente
de Aduanas S.A.C. aumento el cumplimiento de objetivo de un 55,61% a un
81,65% vy la calidad de pedidos de un 74,23 a un 84,26.

De la misma manera (Guerrero Carrazco), en su investigaciéon “Agente
inteligente paralas ventas en la empresa Eximport Distribuidores del Peru SAC”,
el desenlace que el chatbot influye el indicador de valor promedio de pedido
(calidad de pedido) antes de la aplicacién un valor de 2540,12 y después de la

aplicacién 3280,91 y aumento positivamente en las ventas de laempresa.

De la misma manera (Berrospi Ramirez), en su investigacion “Implementacién
de un sistema de ventas de publicidad de web para el grupo el Comercio SA”, el
desenlace que el sistema de venta influye en la dimension de eficiencia
(indicador cumplimiento de objetivo) de esta manera su hipotesis de sistemade

ventas mejora la eficiencia.

De la misma manera (Alvarez Campos, y otros, 2015), en su investigacion
“‘Disefio de un sistema web de busqueda inteligente conversacional para
ubicacion de empresas y servicios. Truijillo”, el desenlace es que la busqueda
inteligente es apta para recrear escenas en vivo para el usuario, y que el

resultado logra una escala satisfactoria en el rango de un 92%.

De la misma manera (Toribio Granados, 2017), en su investigacion
‘Implementacién de un sistema de ventas de publicidad web para el grupo el
Comercio S.A, Lima”, el desenlace es que la gestion del servicio de ventas

mejora del vinculo de la calidad del servicio.
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De la misma manera (Del Aguila Quispe, y otros, 2018), en su investigacion
“Aplicativo movil orientado en un Agente Inteligente para mejorar la difusion de
datos de rutas de transporte urbano en la Municipalidad Provincial de Truijillo”,
el desenlace es que se tuvo una mejora en el tiempo donde el indicador decayo

un 87%, y en el segundo indicador amplio la cantidad de medios de difusion.

Las cuales se tiene como resultados de la investigacion se define que el Agente

Inteligente aumenta las ventas en la empresa E.F.V. Agente de Aduanas S.A.C.
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CONCLUSIONES

El desenlace obtenido en la presente tesis son los consecuentes.

Se concluye, que el Agente inteligente mejora las ventas en la empresa E.F.V.
Agente de aduanas S.A.C., ya que permiti6 el aumento en la eficiencia del
cumplimiento de objetivo y aumento la medicion de desempefio de la calidad de
pedido, la cual se consiguio la meta de poder alcanzar los objetivos y dandole

validez a esta investigacion.

Se concluye, que el Agente Inteligente mejora el cumplimiento de objetivo en un
81,65%. Por lo tanto, se afirma que el Agente inteligente aumenta el
cumplimiento de objetivo para las ventas en la empresa Agente de aduanas
S.A.C.

De la misma manera, se concluye, que el Agente Inteligente mejora la calidad de

pedido en un 84,26%. Por lo tanto, se afirma que el Agente inteligente aumenta

la calidad de pedido para las ventas en la empresa Agente de aduanas S.A.C.
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LA RECOMENDACION

Se inspira esta investigacion para futuros temas similares a este, trabajar con el
indicador de cumplimiento de objetivos. Con la finalidad de que la empresa
pueda llegar a las metas establecidas que propone la organizacion para las

ventas de los productos o de servicios.

Se propone al investigador para temas similares a este, tomar el indicador de
calidad de pedido. Con la finalidad de mejorar las ventas y en un futuro englobar
el proceso de ventas, logrando asi poder cumplir con estandar de calidad y

otorgando prestigio y veracidad a la investigacion.

Se propone al investigador, implementar un Agente Inteligente en entidades
similares para mejorar las ventas. Ya que de esta manera se puede reducir
costes en la empresa ya que el Agente Inteligente es auténomo y de esta

manera el agente generar ganancias.
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Anexo N°1: Matriz de Consistencia

Problemas Objetivos Hipotesis Variable Variable Métod
Dependiente o
General: General: General: Independiente e Tipo de
¢,De qué manera Determinar la El Agente inteligente investigacién:
influye un Agente influencia de la mejora las Ventas en L
L y Explicativo
inteligente para las Implementacion la empresa EFV
ventas en empresa de un Agente Agente de aduanas Agente Experimental
EFV Agente de inteligente para SAC inteligente Aplicada
e

aduanas SAC?

las ventas en la
empresa EFV
Agente de
aduanas SAC

Secundario
s:

¢,De qué manera
influye un Agente
inteligente en el
cumplimiento de
objetivos
en la empresa
EFV Agente de
aduanas SAC?

Especifico
s: Determinar la
influencia de un
Agente inteligente
en el
cumplimiento de
objetivos
para las
Ventas en la
empresa EFV
Agente de
aduanas SAC.

¢, De qué manera
influye un Agente
inteligente en la
calidad de pedidos
para las ventas en la
empresa EFV Agente
de aduanas SAC?

Determinar la
influencia de un
Agente
inteligente en la
calidad de
pedidos para las
Ventas en la

empresa EFV
Agente de

Especifico Dependiente: Dimensio Indicadores Instrumentos Formula
s: nes
El Agente inteligente Eficiencia cumplimiento Ficha CO=TVR/TVA*
aumenta el objetivo de de 100
de Ventas de la objetivos registro CO: cumplimiento
empresa EFV Agente o de objetivos
de aduanas SAC (Porcentaje
Ventas e) TVR: total de
ventas
reciente (NUumero)
TVA: Total de
ventas
estimadas
(Numero)
El Agente Inteligente Medicion Calida Ficha CP=TPS/TP*
aumenta la calidad de de d de de 100
pedidos de Ventas de Desempefio pedi registro CP: Calidad de
la empresa EFV o dos o pedidos
Agente de aduanas (Porcentaje) TPS:
SAC Total, de pedidos
generados sin
Problemas
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Diseiio de estudio:

Pre-experimental

Poblacion:

437 Muestra:

CO

=140

CP=19

3

Técnica e instrumento
de recoleccion de

datos:

Técnica: Fichaje

Instrumento: Ficha

de registro




aduanas SAC

(Numero)
TP: Total de
pedidos
generados
(Ndmero)

114



J

UCv

UNIVERSIDAD CESAR VALLELD

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Anexo N°2: Ficha técnica, Instrumento de recoleccion de datos

Ficha de recoleccion de datos

Autor

Falcon Yuncaccallo, Moisés J. Boris

Nombre de instrumento

Ficha de registro

Lugar Callao
Fecha 20 - 05-2019
Objetivo Determinar la influencia de Ia

implementacion de un agente
inteligente para el proceso de ventas

de la empresa EFV Agente de aduanas
SAC

Tiempo de duracioén

01-abril hasta 13-diciembre

Eleccion de técnica de instrumento

Variable Técnica Instrumento
Variable Dependiente Fichaje Ficha de registro
Proceso de ventas

Variable Independiente Fichaje Ficha de registro
Agente Inteligente
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Anexo N°3 Instrumento de investigacion
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T VT LAD DN SR ST G, iy N BCENTES DF o LA
DeRECOIM CALLAD
TiTuLD AGENTE INTELIGENTE PARA FL PROCESD VENTAS
M VD D INVESTIGACION. | CLMPLASENTD DE ORETWOS
WARIARL | [CTaw Tial] PEAHSALILA
00 Bl P LA T D
PROCILD 06 VENTAS pHlpiitegil s TVILFTHA * 100
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i Lo/ raln 1 ® |
F] Ajod i raln i r
0 Lk rEl i l| LL
i A PO L ¥ | i
% RO PO i 1 [
& [P P fE | 4 S0
7 RO/ 7010 1 1 Aan|
[ 04 2010 I [ |
] LE0d p01 0 i & [
= LR ralh | | [T7
11 pAd el | % Aan|
il Lo/ rale i T &7
i3 IS0/ ra1e L T ai
id LR/od /201D [ r [T
i% Lo/ rein 1 L1 |
T IRO4/ rE1e I i 75
17 {04/ 2010 i O 0|
in Pl P i L L i)
i9 A a1y | L] [
F = JS0E S FO1H L F &7
i 1%/04/ 1018 [ r §7
a2 d0d ralh [ i._r.lI
Fl ] rodfraln ] 4 |
T I/ el i % [
4% FL = T i @ ¥ ur
Pl Joed /a1 1 % hi|
AL TR, jaa

116



FICHA DE QBSERY AWM

RISVEST KGR/ OA

FRLCON YUINCADTALLO, MADISES 1L BOSIS

SSTITUAC DN NVESTIGADA

PP AGENTES DF ADUANA SAl

ol ECCNOMN CALLAL
TITULD AGENTE INTELIGENTE PARA EL PROCESD VENTAS
MOTWD DE INWESTIGADION: | CALIDAD DE PEDNDOS
WA RIABLE INDI CADCOR FORMULA
CALIDAD DE
PROCESD OF VENTAS p—— CPa TPS/TP * 100
PRE TEST
Lo
PEDIDDS et
ITEM FECHA GeweRADDS | PEDWODS | Caepertt
5N GENERADOS
PROALEMAS
1 1/04/ 2015 % 7 b
2 2/04/2015 7 B EE
3 3/04/ 2015 B 5 B
4 404,301 8 7 i |
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4 16/04/2015 7 B
L% L0481 ] ! l
16 18,08/2015 4 7 57
17 15/04/2015 & B TS
T 20/04/2015 & B A
19 41,/04/ 3015 1 ! il
0 24/08/2015 7 7 100
71 25/08/2015 7 E EE)
2 2604/ 3015 & i 5
n 11 /08/ 3019 4 5 0|
24 28/04/2015 3 B &3
25 25,/04/27015 B 5 =
2% 10,04/ 2015 5 A 6l
MURSTRA 51
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Anexo N°4 Evaluacién de expertos — Metodologia

EVALUACION DE LA METODLOGIA DE DESARROLLO DE SOFTWARE

TABLA EVALUACTON DE EXFERTOS

£ ]
Apellides ¥ nombres del experto: Eﬂ"lﬂli e Tml.:'m' : 'C:'ﬁﬂlm u-:-i‘gs_-ﬁ.

Tiloyio grador..... Magister ey Tngenieds de  Splernas

Fechn: ﬂﬂ}’ﬂﬁfiﬂt q'

TITULC DE TESTS

AGENTE INTELIGENTE PARA FL PROCESD DE VENTA EM LA EMPRESA OOBMERCLAL
CHEIZTIAN

EVALUACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Mediste la tebla de cvalmcion de expenios, uaned tene b ficulmd de califiear las mesodalogins
invodacradas, medisse unn serie de criterics con pumiuecicnes especificndas al final de la tabla. Asi
mizma le exhortemss e la comeets determinacidm de la mesodalogia pam desarallar o AGENTE
INTELMGENTE ¥ 5i hubizss akpmas sugmwncias.

| ITEM CRITEKRIOS Metodalogias
- DURKIN | KADS | GROVER |
1 | Conotimiento experio necesitado | 5 | 3
2 Es una metodologin rpida i 5 'E'}
3 La mendolopta de dessrrallo focilita In elaboracidn del sistema i 5 n
4 Sus fses som detalladas y ficiles de dar seguimsenio ef 5 9
5 | Los pasos de soluckin de problemas son definibles | o = | &
& | Reaceitn a los cambios &f ) 3
7 Tiesarrollo iterativo & incremental e 5 g
B Desarvolle 6 base de b comuonbeacidn com el uswasio ¥ ,-_i‘r 5 3
retroalbmestneion, T
ia e -
Lo escala a evalear ea de 12 buy malo, 2: Malo, 3: Regular, 4: Bosno, 5: Moy bucno
FI:!rnatﬂp:rha
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EVALUACION DE LA METODHYLOWGIA DE DESARROLLC DE SOFTWARE
TABLA EVALUACION DE EXI'ERTOS

Apellidos v nombres ded expemo; |- .||I Hunmmchuﬁﬂnfﬂ”i "4

Fecha: = M 'I?_____
TITULD DE TESIS

AGENTE INTELIGENTE PARA EL PROCESD [ VENTA EM LA EMPRESA COMERCLAL
CHRISTTAN

EVALUACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO

Medianie b tabla de evaluaciin de experins, usted tiene la facultad de calificar las metodologies
wrvilucridis, mediants una somiv do crilimios con punluaciones especificadas al final de la whla. Asi
mismn b exhorim e Lo comecta determisaciin de la metodologia par dessmallar o AGENTE
INTELIGENTE y si bushiase alganas sugerencias.

[TEM CRITERIOS Metodalogins N
' DURKIN | KADS [ GROVER
| Conocimienio experlo necesitado | ¥ ¥ B
2 | Es una metodologin ripida ' " r 3
3| La metodelogia de desarmallo facilita la elaborssdin del sistema 5 T v
ij Sus fases san detalladas v faciles de dar seguimienta & 5 ¥
% | Los pasos de soluciin de problemas son defimbbes " r Y.
fi Feacricn a los cambins | g r ¥
T | Desarrodlo iterativo ¢ incremental i 1 ¥
8 | Desmrrodlo a base de la comunicaciim con e usuario v . :
retroalimenlacion. J .

La cecala & ¢valuar & de 1: Muy malo, 2: Malko, 3: Regular, 4: Bueno, 5: Muy bueno
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EVALUACION DE LA METODOLOGIA DE DESARROLLO DE SOFTWARE
TABLA EVALUACION DE EXPERTOS
Apellidos y nombres del expecto: ... 2% B e, S i@ e Mo

I Tl e T
TITULD DE TESIS

AGENTE INTELIGENTE PARA EL FROCESD DE VENTA EN LA EMFRESA COMERCIAL
CHRISTIAN

EVALUACTON DE LA METODOLOKGLA DE DESARROLLO

Medianhe 1a tabla de wabmcian de experios, usled tene hy fcullad de calificar las metodologies
invelucradis, mediante ung serie de criteriog con pantoaciones especilicadae al fingl de la labla. As
mismd |e exhomtamos en s corrects determinnzidn de o metodalogis peem desarmaliee el AGENTE
INTELIGEMTE y si hubiese nlgunas sugerencins.

CRITERIOS Metodologias
DURKIN | EADS | GROVER

Ciomocimienta experto pecesitado ? 5 &
2 | Esum metodologia ripida i [~ 5
3 |la muadnlug[a.u.:lu_de:umﬂln [ecalita Laih;bmﬂi-&idd ﬂmi“ Y 5 =
4 | Sus fnses son detalladas y ficiles de dar seguimientn '!f 5 5
5 | Los pasos de solucidm de problemas son definibles i 5 g
G Besociin 2 los cambics s'.[ = 5
T | Desarrallo Herstive & incremental g g 2
E Desarmollo a hase de la comumicacién con el wsuario y 5 5 ‘f

relroalimentsciin.

i 34 | 42 | <%

La escaln a evaluar es de 1 Muy malo, 2: balo, 5: Regular, 4; Bueena, 5; Moy boeno

Firmmea Experin
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Anexo N°5 Validacién de instrumento

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

DATOS GENERALES
Apellidos y Mombres: a*

Institucsin donde la
Thulo o Grado;

U

piL LD ,Ef;",h" ,EM
naversidad Cesar Vallejo

B, .

Mombre del irst

to: Cumpdmiento de objetivas

Titula de ks investigacion: AGENTE INTELIGENTE PARA EL PROCESD DE

VENTAS DE LA EMPRESA COMERCIAL CHRISTIAN

ASPECTOS DE VALIDACION

M" | PREGUNTA Defidente | Regular | Buseno Regular | Fxcalante
{01058 [21-50%) | {51-70%) | {71-B0%] | [B81-100%]
1 £00 nstruments de medickdn sery
| accesible a la poblacitn de estudin? ﬂ?‘
* FE Irstrumenio die medicidn es
dm&c@;y_@ln!‘ 'Eﬂlf-
k ] £ El iz ghd] Ireltniiimeddiin di
medicidn faciiters o anility y
Erodesd maenes de dams? Eﬂ‘i{
] £E resuBadao del instrements e
Al i para Se7 Comeciamenin
| analizada? fﬂj{l
L | 2 indtrurmenti sust e ure N
wnkiad de madickie sdecumsis o | Sffi
chfetive?
§ | £Einstrurnents & recokccitn ot £
halos g relaciona con by wermtle? f'la'.'ll‘
T £H Instruninle o6 res ool e
datns sr mencionan ke variabies
e irreestgacidn ? fﬂf'
B £ B insiramenie de recolsoddin o
datoy foicitari o lupra e sbijptees fﬁf
de la rwestigacion? :
g £H nstruments de medicidn Eﬂ'?:
cumpla con ol dief adeuado?
10 | {8 instremento de recolecddn de
datns Badm relacidn con el Hiuke da Eﬂf_
b Irrestl paciln? =
| TOTAL X017

FEI!.'-I-IH-_‘/ "/ﬂi’ Jhd‘.?'
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

DATOS GEMERALES
Apellidos y Mombres:

{ &0

Institucidn donde labora: Unlversidad Cesar Vallejo

Titulba o Grada:

ks

Hombre del instrum

to: Calidad de pedidos

Titule de la investigacian: AGENTE INTELIGENTE PARA EL FROCESD DE

VENTAS DE LA EMPRESA COMERCIAL CHRISTIAN

ASPECTOS DE VALIDACION

B PREGUMTA Deficiente | Regular Buenn Regular Excelente
(O-20%] [21-50%] | (51-70%) {71-B0%) | (B1-1003)
1 B mstrumenbo de medicién serd Eﬂﬁf
acanile & la palacion de estudic? ) il
2 LBl insmamiano S moediciiin &3
b tlarn preciso y sencl io? " 'EE”I:
£ L Fl disedo del insiremenio de
medcidn faciitara el ardbsh y ‘iﬂf‘-
procesar=iecia di datai?
4 £ resuitada del Bdbrumnle 4
amendible para ser correctamente Eﬂ,ﬂ"
amitada? -
g L H instrumento: meestra una
pridad da madeidn edscuada ol
prosie: | @7,
B | 2B nstrumente de racokecoidn de fﬂj
datns s relackea con la varable ¥
Ir;r < B rstruments de recoleccion de
datns s mencioman lis variabikes Jﬂ,{
1 a invastigacion? &
E | 10 Fetumints de recokeccidn de
| datas felichars e kogro de objethm Eﬂ,-r
| dela imvestigaciind
5 | B irstumenio de medicion g wr
] cumphe ton &l dissio adecundo? | ==
10 | 2Bl immtrumento de recslin do |
dates tiers refaciin com o tituko de : ﬂ'ﬂf’,
| minvestipacidn? '
TOTAL ] -
i v
FEEH&/’HWJW% iy
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N-

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

DATOS GENERAL z :
Apellidos y Nombres: E%'{Eﬂ? k{i"e" ﬁfff#}/dé(ﬂ‘w o -

Institucion donde labara: Universidad Cesar Vallejo

Trtule & Grado:

Do egtoae 4 .

Mombre del instrumento: Cumplimiento de objetivos
Titube de la investigacidn: AGENTE INTELIGENTE PARA EL PROCESO DE

VENTAS DE LA EMPRESA COMERCIAL CHRISTIAN

ASPECTOS DE VALIDACION

PREGUMTA

Deficienta
i0-20%)

Regular
(21-500)

Bueno
[51-70%)

Regular
[71-5:0%)

£ Fl imstrumento de medicin serd
accedible o la poblacidn de etudia?

LI et nareen b de miedicidn e
claiz préciso y sentilo?

JE| dizafin del retrumento de
medicidn fadizara & ardliss v
procesamiento de datos?

L resultada del matremenio el
entendible para ssr correckaments
analirado?

LE] FrinarrsnLa efusing und
uniclad de medizian adecuada &l
ohjeths?

LFl Fetruerenta S recobaecidn dic
dates e ralaciona con la variable?

{E Fretromento de recofeccidn de
datos se mendonan las varisbles

de inwestigacibn?

£ rrstrurmenta de recaeeede de
datos felioterd e logra de ohjsthn
de la investigacidn®

A1 retrarmenta de medicidn
cumple con el dizefio sdenpado?

10

LE] eritrurenba ok récabaccide di
dalis tene refacian con & s de

la Imvestigaciin?

TOTAL

rech: /- & #d
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

DATOS GENERALES -
Apelldos y Nombees: ﬂ-’fﬁﬂ @fiﬁfﬁf//%#‘?"

Imstitucian donde ka
Titula o Grado:

: Universidad Cesar Vallejo

EFD2d

Mombre dal instrumenta: Calidad de pedidos
Titula de la investigacidn: AGENTE INTELIGENTE PARA EL PROCESO DE

WENTAS DE LA EMPRESA COMERCIAL CHRISTIAN

ASPECTOS DE VALIDACION

PREGLINTA

Deficiente
[0-20%}

Repular
{21-5085)

Bueno
(51-70%}

Regular
|7 1-B05)

Excelarnite
[83-100%])

LE irestramae o de medacidn serd
accesibie 3 by pobdackdn de estudio?

LE instrumenio ok iR cidin as

___| dano precisa y sencilo?

LEl didana dal indlrursnts de
madciin Tadlilara & andish y
prociamis de dalps?

LElresubadio del iFdtrumenio &
anland it para S el arenls
analizado?

LEl imaErymenrin muestra yns
wnbdad g4 madciin adecusda al
ebjeting?

L0 resnmmentn de recoleocktn de
darlza se relaciona con L varahle?

&0 resmumento de recoleockin de
dats se mencicnan lez varahies

i inveibigacitn?

{H resnmmento de recoleccktn de
dalos felctard o logro de ohjstho
e |3 Investigaddn®

£ B FaRnamanis o sl cidn
curple oon o dieefio adecuada?

LB irmmnamante de recelpecidn de
dates tiens relacién con ol tRuls da

la invastigacidn?

TOTAL

recua: /4 £-1%
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO
I DATOS GENERALES _ , Oy y

Apellidos y Nombres: Iaﬂ Ll,ﬁg lapir. leons &fﬁﬂ

Institucidn donde labora: Universidad Cesar Wallepo

P
Titulo o Grado: Magreler en I:i_"n.qmi&-n-b. de Sileront -
Marmbee del instrumento: Calidad de padidas

Titulo de la investigacién: AGENTE INTELIGENTE PARA EL PROCESO DE
VENTAS DE LA EMPRESA COMERCIAL CHRISTIANM

II. ASPECTOS DE VALIDACION
N* | PREGLINTA Deficient | Regular Bueno Regular Excelents
e (D-208) | (21-50%) | [51- (T1-20%) | (81-100%)
TO0%)
1 ¢ B instrumenio de madickhn ser
accesibks a la pokdackin de eudio? ED
2 LE| matnamentn de medicidn es
cluro priciso y senclio? Bo
3 JE| disefio del instrumants de
rvardicicen Pacilitara of andlis y E‘:’
procimamients di datas?
d LE resultado ded irstrumenio &5
entendible para S8 COTEC LS
analizada? E}{:‘
5 £ [l irstrumesito muestra una
unided de medioGn sdecuada al E‘l':f
b etheo?
[ LB isrptrumen da recolecsidn de BD
dabos se relsciona can kb vornable?
7 B inestrumesio di recoleccidn de
dabos se merclonan ks vanabkes ﬁ{j
cha irraesTigacion 7
i £E instrumemio de recoksccian die
claboes Pailciard # logro oe ohijotis ﬂD
e 13 inwestigacion?
9 £E invtrumentn de mediciin ElIE:I
cumple con o disefo sdecusdo?
10 £El instrurmanis da mecolisociin di
elaber Cier nlasidn oo ol Bitulo de El {:‘_}
oy irwentigacidin®
TOTAL &0
FECHA:- FlRNLA
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

I. DATOS GENERALES

Apellidos y Mormibres: {E g'r |3=2'E Iaﬁﬁi E HE]DE Hﬂ‘l E&

institucion donde labora; Uinfeersidad Cesar Vallejo

Mogkler on Ingenienc de Silevaas -

Titule o Gradao:

Mombre del Instramento; Cumplimiento de objetivos

Titulo de la investigacidn: AGENTE INTELIGENTE PARA EL FROCESO DE

VENTAS DE LA EMPRESA COMERCIAL CHRISTIAN

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

M

PREGLINTA

Deficient
i 0=

Regulasr
[21-50%)

Bugno
i51=
T

Regular
|7 1=}

Excelente
(82-100%)

LEl instrurments da srslickles
m:ummw

8o

LEl ircrasaliits de misdenin a
Cling preciso y senc le?

B

2El didafiny del indbrumandn de
fivdicihh Facibeara ol andlods

PrCEsHTH 0 S Habos

80

S

ZEl risultada diel inslrumenta ps
ernirdibbe pas SeF COTTelamerte
I'I:Illiﬂ'l'“._

LEl inslrussinbs muedirs ung
urindad di swndicken eScuads ol
abjativa?

8o

80

1El instrumenta de eecolectitn de
danok s Felaciong con la variabbs?

80

AEl inxtrumrento de repoleccion oe
dafer i mwpnciomun b variable:
e imreTligRciasT

BO

1El instrumento de recolecoidn de
dedos feliciars el lopro de objetive
de s imoestipacidn?

8o

LEl instrumento de medickie
cumphe con gl dsefio adecmdal

80O

10

LEl Instrumento de recolkeocidn de
dotos tene relackdn oon of tibelo de

I irrartipnc i ?

TATAL

80
B
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Desarrollo de la metodologia CommonKads

Segun (Rivera Gil, 2018) menciona que: “Es una metodologia de desarrollo de
sistemas basados en el conocimiento, que enla actualidad es un estandar europeo
y es admirado ya que se considera completo por el analisis, gestién y desarrollo”.
Para la variable independiente se determin6 por recomendacioén de los expertos,
el agente inteligente fue desarrollado bajo esta metodologia.

Se observa un diagrama de resumen de la aplicacion:

Figura - 1 Metodologia Cammonkads

Modelo MModeio NModelo
Organiracidn Targas AgEnres

Contextom

Modelo de

Disenn

(CEMETEC) - - - - -

Metodologia Commonkads

A continuacion, mostraremos la metodologia de desarrollo CommonKads
Fase de contexto

En esta fase se reconocera al actor y su caso de uso.

Identificacion de actor

Los actores que se identificaran se especificaran en la tabla
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Tabla - 1 Descripcion de Actores

Actores Descripcion

Usuarios Se encargara de poder usar e
interactuar con el agente

inteligente y realizar sus compras

Experto Humano Es el encargado de brindar el
conocimiento para las ventas que

se realiza.

Ingeniero de Sistemas Es el encargado de registrar todo el
conocimiento brindando por el
experto humano (vendedor) a la

base de

datos

Fuente: Elaboracién propia

Determinacién del Caso de Uso
En esta figura se visualiza el diagrama de casos de uso que es grafica e interpreta

el funcionamiento del Agente, y como se relaciona con los usuarios.

Figura - 2 Caso de uso

_____ =

Experto Humano

& X

Ingeniero de

Usiario

Sistemas

Fuente: Elaboracién propia
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1. Modelo de Agentes
El modelo de agente reorganiza la informacion para poder obtener y observar
desde la circunstancia del agente implicado.
La determinacion del modelo de agente es discernir la relaciéon y competencias de

los diversos actores.

Tabla - 2 Descripcion de los Agentes

Agente Descripcion

Agente usuario Es un agente de interfaz que visualiza

e interactua con el aplicativo.

Agente experto humano Este agente nos ayuda a reflejar la
venta y tener conocimiento de
como y cuales son las preguntas
habituales

para poder vender.
Agente ingeniero de sistemas Agente capaz de crear el diccionario
y

condiciones de los eventos.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla - 3 Plantilla del Agente Usuario

Agente: Usuario

Tipo Agente Usuario
Capacidades, Capacidad de poder
Razonamiento seleccionar productos.

Capacidad de interactuar con el

agente inteligente.

Actividades Se encarga hacer la interaccion con
el agente.

Realiza las compras.

Fuente: Elaboracion Propia

130



2. Modelo de tareas

Este modelo facilita visualizar la descomposicion util del agente. Las tareas usuales

que se observan para el agente son: realizar la venta idonea. La faena buscar la

venta idonea, para la seleccidon del producto. Aqui es donde interactuan con el

agente inteligente.

Figura - 3 Tarea del médulo venta

N

Modulo de venta

\I_/

~~ ~~ ~~

Agregamos datos de Insertamos Insertamos datosa la
compra Experiencia en venta BD

Fuente: Elaboracion Propia

En la figura 3, se determina la actividad del médulo de venta.

~~

observamos
rendimiento

SN

De estipular la metodologia, se determina las plantillas textuales de las tareas en

la tabla de mdédulo de venta.

Tabla - 4 Plantilla textual Modulo de venta

Tarea: Modulo de venta

Objetivo: Agregar y visualizar rendimiento

base de datos y se observa rendimiento

Descripcion: Se agregan datos, experiencias de ventas, se registra todo a la

Precondicién: Ninguna Frecuencia: En cualquier momento

Fuente: Elaboracién propia
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3. Modelo de Organizacién

Tiene como fin de meta examinar desde una definicién de grupo la correlacién de
agentes (tanto como software o como humano) se detalla la funcion de las partes
qgue interactuan con el sistema.

Tabla - 5 Organizacién de Funciones

Funciones Responsable Descripcion
Conexion con el agente | Usuario Ente humano, que
establece una

conexion con el agente

inteligente a través del

API de

Facebook Messenger
Realizar Venta Agente inteligente El agente inteligente

establece

comunicaciéon con el
usuario, para
conseguir la venta

necesita interactuar

Fuente: Elaboracion propia
4. Modelo Conocimiento
El conocimiento esta directamente conectado con los datos que pueda tener la

informacion.

132



Figura - 4 Vista esquematica del rol del modelo de conocimiento en seguimiento

con los demas modelos

Taroa salaccionads cn al
astudic da factibilidad
detallada en los Modelos
de Tares y Agent=

N\

- -modela e : =4
- Drgonizacion H
I -Modelo de Tareos

Syl
- -Modelo de Agentes : R

| Medels de

) i FEeuisitas para s
; Comunicacidn | funcidn de interaccidn
! Podele da

Taraz da conooimicnto

__ Modalas de
| Cenocimiente :

Ecpecificacitn de

i Disedfao
Frupacificacion de

regquisitas para |=
funcidn de razenamisento

Fuente: Metodologia CommondKads

Tabla - 6 Escenarios tareas en el modelo de conocimiento

Escenario

Actividades caracteristicas

Identificacidon del conocimiento

- Familiarizacién del
dominio  (listado de
fuentes, indice,
resumenes)

- Posible listado del
elemento del modelo
para reingenieria.

Determinacion del conocimiento

- Determinacion del
modelo conocimiento
completo. (resultado =
modelo del conocimiento
— modelo de dominio)
- Seleccionar plantilla dela
tarea
- Elaborar los conceptos

iniciales del dominio
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Refinamiento del conocimiento - Migrar la base de
conocimientos ( debe
tener todos los
conocimientos para la

app)
- Validar el modelo de

conocimiento

Fuente: Elaboracién propia

Tabla - 7 Modulo de Conexion con el agente

Objetivo Conexion con el agente
Iniciador El usuario
Descripcién El usuario establece conexién con el

agente para interactuar con él, luego
este tiene que decidir que producto
seleccionar por el webview, puede
generar el pedido y realizar el payment.

Precondicion Usuario debe tener cuenta
de

Facebook y haber dado Like a la
pagina de la empresa via
Facebook

Condicién de terminacion El usuario de confirmar el payment.

Fuente: Elaboracién propia

5. Modelo de Comunicacion
El modelo de comunicacion se simplifica para nuestra aplicacion, ya que se puede
describir a través de un diagrama. La figura 5 visualiza el principal estado y
transiciones que se implican en esta tarea.
Una vez entregada la aplicacion, se llevara a cabo una estimacion, el agente
requerira informacion sobre los datos del test desarrollado por el alumno que lo

gestiona.
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Figura - 5 Diagrama de Estado plan de Comunicaciones

venta finalizada

o
=i
O]

Solicitud de la venta

| Agenten '|
. | inteligente

datos de acciones

L )

datos solictados del
Eentomo

|

datos de percepciones

Fuente: Elaboracién propia

6. Modelo Diseio
En modelo implica a todo el punto del sistema que se mostrara reflejado a
continuacion se visualizara.
Implementacion: la visualizacion y el entorno se desarrollé en un framework
orientado al lenguaje PHP, javascript. Se uso la APl de Facebook Messenger

para el Agente Inteligente, para la base de datos.

A continuacion, se muestra el diagrama légico de la base de datos de la presente

investigacion.
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products_options

42 id: bigint(20)
& pradid. bigint(20)

A2 idint(10)

step_name: varchar250)
status: int(
created_at tim mp(0)

name: "

position: int(1)

values: t=xt

created_at datetima(0)

products_image

42 id: bigint(20)
@ prodid: bigint(20)

products

id: bigint(10)
userid: int(10)

sro: text

created_at datetim

title: text
body_html: longie:

option3
created_at: datetime
updated_at dat=time
| —

id: int(10)
shop_id bigint(20)

name: varcha

email
password: var
type: iy
status: tiy
created_at: catetime(0)
updated_at datetim

A2 id:int(10)
fid: bigint(20)
& uid:intl
token: text

fb_name: v

2 id:im(10)

& customerid. 10113

rchar(250)

items: longtest

fo_email varchar(250)

expire_token: datetime

created_at: datetime(0)
updated_at: datetim

status: tinyint(4)

created_at: datetimel
updated_at datetima(0)

activity_users

A2 id:int(10)

o custamer_id: int(1

&2 i int(10)

@& fu: int(1e)
page_id: bigint(20)
token: text

name:

A3 id: int(10)
& cartidh int(10)
= shipid: int(10)
& custid: int(10)

gateway

rehar(250)

status: tinyint

created_at: datetim

)] image: t=xt
updated_at dat=time(0)

har(250)

status: tinyint:
created_at catstime
updated_at: datetime(

tatal_price: int(10)

financial_status: varchar(250)
fulfillment_status:
status int(1)

rchar(25

paid_at: datetime
cancelled_at datetime

customers created_at datetime
& id: int(10) updated_at: datstim.
closed_at datetim=(0]

ES

sender_id: bigint(
& page_id. int(10)

name varchar(25

address: text
deliverydate datetim
image_map: t=t
status: tinyint(1)
created_at: datetime(0)

last_name varchar.

img_profile: 1=t

B idint(10)

& orderid: int(10)

status: inyir

created_at: datetime(]
updated_at: datstime(0)

datetime: datstime

created_at dat=time(0)
sended_at: datetim

Figura - 6 Diagrama logico de la Base de Datos
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A continuacion, se visualizara algunos mockups de admin del agente inteligente

Login
EMAIL ADDRESS

moises@peru.com

PASSWORD

------

# Remember Me

SIGN IN

Figura - 7 Login

MELLOW = 0
MAIN EN Dashboard i i
§ A ’
§ Tesis )

:...' New requests ..'+ Emails sent (Today) Check Records

@ 2019 Allrights reserved. , Apolomulimedia

Figura - 8 Admin
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