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Resumen

En el presente documento y en base a las técnica y programas de Machine Learning, se
exploran las principales ventas de elementos digitales de la empresa Tecnomdévil y se analizan
las variables mas representativas que arroja el desarrollo del programa, con el fin de conocer los
gustos y elecciones de preferencia de los clientes del presente afio 2024 y poder asi contribuir a
disefar estrategias de marketing y anticiparse al mercado, generando valor al posicionamiento de
Tecnomovil y al cliente final. El desarrollo comienza con el registro de las ventas de los cinco
elementos digitales mas vendidos en 2024 y en diferentes marcas de fabricantes, se realiza un
analisis de comportamiento durante graficos estadisticos, luego, se procede con la segmentacion
de grupos optimos entre clientes y por ultimo, como ejercicio especial y plus en el presente
trabajo, se proyecta en el tiempo por medio del método de regresion el posible desempefio que
pueda obtener la variable mas significativa de las ventas para el préximo mes, teniendo como
dato los registros de los siete meses anteriores y asi, poder crear alternativas que ayuden a

maximizar las ventas y rentabilidad de la empresa.

Palabras clave

Elementos digitales, segmentacion, regresion, prediccion, E-commerce, Machine

Learning.



Marco conceptual y contextual

La transformacion digital ha surgido como un proceso fundamental en la era
contemporanea que es el periodo comprendido entre la revolucion Francesa hasta la actualidad,
donde de la evolucion tecnolégica ha logrado que las empresas y las personas que interacttian en
ella operen de manera inteligente con la adaptacion de tecnologias avanzadas que no solo
implican cambios en la ejecucion de sus tareas diarias sino también en la cultura organizacional
y en los modelos actuales de negocios, esta transformacién ha logrado la expansién mundial de
la venta de sus productos y servicios mediante las ventas E-commerce y demas uso de
plataformas que permiten tener conexion agil y eficiente de los productos, clientes y proveedores
en tiempo real.

Cabe aclarar que no esta exenta de desafios, la seguridad cibernética, la falta de
habilidades digitales de cierto sector poblacional puede ocasionar barreras si no se esta pensando
sistematicamente en el futuro del negocio y el avance que este requiere.

En el campo de la venta de productos tecnoldgicos que es el principio de analisis de este
proyecto, es importante la transformacion digital, con la aparicidn de los pilares tecnoldgicos de
la industria 4.0, que se caracterizan por disponer de electrdnica, software y conectividad lo que,
en conjunto, le dotan de nuevas caracteristicas, capacidades y funciones. El software permite
autogestionarse y tomar decisiones descentralizadas. Las nuevas tecnologias generan retos en
materia laboral, educativa, inclusién social e impacto ambiental. (“Transformacion Digital de la
Industria 4.0 - Dialnet”) (Medina-Chicaiza, P., Chango-Guanoluisa, M., Corella-Cobos, M., &

Guizado-Toscano, D. (2022). Transformacion digital en las empresas: una revision conceptual. Journal

of Science and Research, 7(CININGEC I1), 756-769.)



Machine Learning es el area de la inteligencia artificial que engloba un conjunto de
técnicas que hacen posible el aprendizaje automatico a través del entrenamiento con grandes
volumenes de datos. Hoy en dia existen diferentes modelos que utilizan esta técnica y consiguen
una precision incluso superior a la de los humanos en las mismas tareas, por ejemplo, en el
reconocimiento de objetos en una imagen  clasificar y segmentar datos e incluso la prediccién
de prondsticos de comportamientos como ventas, comportamiento del clima, enfermedades, etc.

(Russo, C., Ramodn, H., Alonso, N., Cicerchia, B., Esnhaola, L., & Tessore, J. P. (2016). Tratamiento

masivo de datos utilizando técnicas de Machine Learning.)

El aprendizaje automatico se utiliza en la vida cotidiana y puede que no seamos consiente
de como influye, se utiliza por ejemplo en las funciones de las redes sociales, los asistentes virtuales,
las recomendaciones de productos y en el reconocimiento de imagenes.

El analisis de datos mas utilizado es el de prediccion que alimenta datos histéricos de entrada
y salida en algoritmos de aprendizaje automatico, con procesamiento entre cada par de entrada/salida
que permite al algoritmo cambiar el modelo para crear salidas lo méas alineadas posible con el
resultado deseado.

Por otro lado, esta el andlisis por segmentacion o clasificacion que busca patrones menos
obvios en los datos. Este tipo de aprendizaje automatico es muy util cuando se necesita identificar
patrones y utilizar los datos para tomar decisiones. (3 tipos de aprendizaje automatico que debes

conocer. (30 de enero de 2023). Cursora. https://www.coursera.org/mx/articles/tipos-de-aprendizaje-

automatico?isNewUser=true)

Pregunta problema:

¢Cdémo desarrollar una estrategia computacional para ayudar en la prediccion de las

ventas de elementos tecnoldgicos que sobresalen en la empresa Tecnomovil, y poder asi,



encontrar un estimado de ventas futuras en base a los 7 meses del afio 2024, a partir de

algoritmos de Machine Learning?

Acercamiento a los datos:

El presente conjunto de datos fue obtenido durante los primeros 7 meses de ejecucion en
la empresa Tecnomavil en el 2024. Tecnomovil es una mediana empresa, ubicada en el
municipio de Barbosa (Ant), donde su principal funcion es la adquisicion, distribucién y venta de
productos digitales y electronicos de baja, media y alta gama, siendo una empresa flexible a su
publico objetivo. Tecnomavil lleva 12 afios desde su creacion y de los cuales se han mantenido
competitivos en el sector tecnoldgico que es tan complejo y dindmico. Los registros de
Tecnomavil en el 2024 proporcionan informacion sobre las ventas de productos electronicos de
consumo, presentando categorias de productos, marcas, precios, datos demogréaficos de los

clientes, comportamiento de compra y métricas de satisfaccion.

Para este estudio se toma como base de datos, 1.000 registros histéricos a analizar y
emplear las diferentes herramientas y codificacion algoritmica en Python, con la intencion de
lograr predecir y conocer el comportamiento del consumidor, sus gustos promedio tanto en
categorias como en marcas, asi como en las otras variables de estudio que les seran util para

prepararse ante la dindmica del mercado y preferencias de los clientes.



Descripcion de variables.

Las variables de analisis son las siguientes:

e ProductlD: Identificador tnico de cada producto.

e ProductCategory: Categoria del producto de electronica de consumo (smartphones (1),
Smart Watches (2), Tablets (3), Laptops (4), Headphones (5)).

e ProductBrand: Marca del producto (Samsung (1), Sony (2), HP (3), Apple (4), Other
Brands (5)).

e ProductPrice: Precio del producto (USD).

e CustomerAge: Edad del cliente (Afos)

e CustomerGender: Genero del cliente (0 - Hombre, 1 - Mujer).

e PurchaseFrequency: Numero medio de compras al afio.

e CustomerSatisfaction: Calificacion de satisfaccion del cliente (1 - 5).

e Purchaselntent (Variable objetivo): Intencion de compra.

Aproximaciones con graficos - analitica.

count

mean

std

min

25%

50%

75%
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ProductID ProductPrice CustomerAge CustomerGender PurchaseFrequency CustomerSatisfaction PurchaseIntent

1000.000000

6508.987000

465.605138

5874.000000

6109.750000

6359.500000

6926.250000

7332.000000

1000.000000

1525.769291

528.244988

103.784820

781.702234

1558.331835

2252.480412

2994174213

1000.000000

43.418000

15.037533

18.000000

30.000000

43.000000

56.000000

69.000000

1000.000000

0.526000

0.499573

0.000000

0.000000

1.000000

1.000000

1.000000

1000.000000
9.847000
5.500713
1.000000
5.000000

10.000000
15.000000

19.000000

Tabla 1. Estadistica del conjunto de datos

1000.0000

2.9850

1.3974

1.0000

2.0000

3.0000

4.0000

5.0000

1000.000000

0.566000

0.495873

0.000000

0.000000

1.000000

1.000000

1.000000

De acuerdo con la tabla 1, se toman inicialmente las 7 variables que trae el conjunto de

datos original y por practicidad del ejercicio se convierte la moneda local (COP) a la moneda
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representativa mundial como lo es el délar (USD). Dentro de la base histérica se cuenta con que

el precio mas alto de un producto es de 2.994 délares, el precio mas bajo es de 103 dblares y su
promedio se encuentra en los 1525 délares. Lo mismo se evidencia para la edad de los
registrados, donde se cuenta con la edad del més alta del cliente es de 69 afios, el mas joven es de
18 y la edad promedio esta alrededor de los 43 afios y por ultimo de una forma general, se
evidencia la satisfaccion promedio de los clientes esta alrededor de la media ponderada en 3,

como consecuencia de una respuesta neutra, ni muy conforme ni muy inconforme.

<class 'pandas.core.frame.DataFrames’>
Index: 932 entries, @ to 981
Data columns (total 8 columns):

# Column Mon-Mull Count Dtype
8 ProductCategory 982 non-null inted
1 ProductBrand 982 non-null intod
2 ProductPrice 982 non-null floatbd
3 Customerige 982 non-null inted
4 CustomerGender 982 non-null intod
5 PurchaseFrequency 982 non-null inted
3] CustomerSatisfaction 982 non-null intod
7 PurchaseIntent 982 non-null inthe4d

dtypes: floate4(l), inte4(7)
memory usage: 69.8 KB

Tabla 2. Estructura del conjunto de datos

De acuerdo con la tabla 2, previo a la ejecucion del programa, se limpia la base de datos
y se convierte el conjunto de datos en variables numéricas para efectos de facilidad y
funcionalidad del programa Python a utilizar, obteniendo como resultado 7 variables con

nameros enteros y una unica variable con nimeros decimal (Precio del producto).



Distribucién producto de eleccién

200 4

150 +

100

participantes

1 2 3 4 5
producto

llustracion 1. Resultados segun la categoria del producto

Distribucion satisfaccion del cliente

200 ~

175 §

150 4

125+

100 +

participantes

75 1

50 4

25

lustracion

En base a la ilustracion 1, los clientes tienen un gusto muy parejo por los 5 productos

1 2 3 4 5
satisfaccion

2. Resultados segun la satisfaccion de los clientes

11

seleccionados para el estudio, donde en esa estrecha linea del gusto de los clientes sobresale los

productos como Smartphones y Smart Watches respectivamente y obteniendo la Tablet como el

producto de menos escogencia o gusto. Adicionalmente, la ilustracion 2, evidencia un conjunto
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de datos muy estrechos entre si, para su calificativo en la satisfaccidén del usuario/cliente, donde

sobresale la calificacién 3, queriendo decir, que el usuario final no esta conforme ni inconforme.
Este resultado es importante para las empresas, ya que, se recomienda enforcarse en la
satisfaccion del usuario, posiblemente convirtiéndolo en un indicador interno de suma
importancia, ya que, esto definira que los usuarios realicen y aumenten la frecuencia de compra

de los elementos tecnolégicos ofrecidos en el mercado.

Diagrama de Torta de Distribucion de eleccion de compra Diagrama de Torta de Distribucién de género

[lustracion 3. Eleccion de compra llustracion 4. Genero del cliente

Como se evidencia en la ilustracion 4, el género que mas se inclina por los elementos
tecnoldgicos para el presente estudio son las mujeres, obteniendo un 52.6% del total general y
los hombres con un 47.4%. Adicionalmente, la ilustracion 3, es importante, ya que define si el
cliente, al final tomd la decision de llevar o no el producto o elemente tecnoldgico de gusto

personal, donde seguln los resultados, se obtuvo una gran inclinacion por llevar el producto con
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un 56.5% del total general y, por otro lado, el porcentaje de las demas personas que decidieron

no comprar el producto fue de un 43.5%. Dado, este Gltimo resultado, se puede implementar
herramientas de mejora y crear estrategias de marketing para poder aumentar la decision de

compra de los usuarios de forma positiva.

Diagrama de Torta de Distribucién de eleccion de marca tecnologica

[lustracion 5. Eleccion de marca segun elemento tecnolégico

En base con la ilustracién 5, la marca de elementos tecnoldgicos que mas gusta para los
clientes segun el estudio es en primer lugar la marca HP con un 21.2%, seguidamente por Apple,
Sony, Otras marcas y Samsung con un porcentaje de 20.2%, 19.8%, 19.8% y 19.1%

respectivamente.
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Diagrama de Caja edad

Valar

20 30 40 50 60 70
Edad

Ilustracion 6. Diagrama de cajas y bigotes (Edad)

Segun la ilustracion 6, se evidencia que el rango de eleccién por los elementos
tecnologicos y por la cual las empresas que estan dentro del mercado tecnoldgico deben

apuntarle al publico objetivo, esta entre las edades de 30 a 55 afios aproximadamente, donde el

mayor esfuerzo o cliente potencial tiene una edad aproximada de 43 afios



Matriz de Correlacién

- 1.0
ProductCategory 1 -0.012-0.0067-0.
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. . (=]
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w

llustracion 7. Matriz de correlacion entre variables

La presente ilustracion 7, evidencia todas las relaciones entre variables objetivo del
estudio, donde se concluye que para que los clientes puedan realizar una compra éxitos de los
elementos tecnoldgicos de gusto esté relacionado con el género del cliente, su satisfaccion
personal y la edad que tiene este, siendo estas 3 variables correlacionadas y a las cuales se les
debe fortalecer y aplicar herramientas de mejora continua, marketing y publicidad, para captar
esta poblacion y aumentar las ventas en las empresas que estan en esta industria y sector

tecnoldgico.
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Objetivos:

Objetivo general.

Implementar un algoritmo computacional para el analisis y toma de decisiones a partir de los
registros de ventas de productos tecnoldgicos en la empresa Tecnomovil, utilizando estrategias
de Machine Learning.

Objetivos especificos.

Caracterizar y procesar los datos de interés, con miras a la toma de decisiones

informadas.

- Implementar un algoritmo de Machine Learning para la toma de decisiones a partir de los
datos de venta de la empresa Tecnomovil.

- Evaluar y analizar el desempefio de los algoritmos implementados para la toma de

decisiones.

- Validar el funcionamiento de toma de decisiones a partir de datos nuevos.

Desarrollo e implementacion del aprendizaje

Se realizara el método por segmentacion para identificar la agrupacion 6ptima segun los
registros de clientes y ventas para fortalecer el marketing de la empresa y toma de decisiones.
Tomando como base los recursos de aprendizaje de las clases del seminario para analisis de
datos con la metodologia Machine Learning, iniciamos el desarrollo limpiando los datos con los
cddigos de conversion de variables tipo texto a numéricas, que nos permitira analizar de manera

agil e inteligente los resultados obtenidos con la aplicacion de codigos Python, analizaremos
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también los rangos obtenidos de los precios del producto méas vendido al realizar las tablas de

frecuencia. Como segundo anélisis se realiza la segmentacion de los datos para identificar de
manera inteligente los centroides significativos en el analisis y poder definir con la inteligencia
artificial cual seré el K 6ptimo mediante la implementacion del método del codo (nimero 6ptimo
de grupos) para definir estrategias y tomar decisiones. Adicionalmente como un plus del trabajo
de grado, se efectuara un modelo por regresion, para estimar en base al precio promedio de los
productos del mercado durante los 7 primeros meses, como se comportara en el 8vo mes del afio
y asi preparar ofertas competitivas que ayuden a aumentar el flujo de caja y rentabilidad de la

empresa, fortaleciendo asi el valor agregado que identifica los clientes.

Preparacion de los datos

Para el método por segmentacion, se puede evidenciar el procesamiento de los datos en la
Tabla 1y 2 anteriormente expuestos, se realizo la limpieza de los datos con los codigos de
eliminacion de variables como se ve en la siguiente Tabla 3 donde eliminamos la variable
ProductID ya que es una variable que no proporciona informacion de andlisis y también usamos
cddigos de conversion para dejar todos los datos de texto en nimero entero como ProductBrand

y ProductCategory Tabla 4 como evidencia.

#uitando columnas indeseadas SEMANA 1
Conjunto_Datos = Conjunto Datos.drop([ "ProductID®],axis=1}

#resumen de los d

atos
Conjunto_Datos.head {15}

to
d

Tabla 3. Cddigo para eliminar columnas indeseadas
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# Cambiando rango de valores del dataframe para las categorias SEMANA 1
Estrategia = {'Smartphones®:1, 'Smart Watches':2, 'Tablets':3, "Laptops”:i4, "Headphones':5}
Conjunto_Datos['ProductCategory” ]=Conjumto_Datos[ "ProductCategory'].map(Estrateglia)

Conjunto_Datos.head{12}

Tabla 4. Cédigo conversion de variables

Para el método por Regresion, se adjunta a continuacién la Tabla 5, donde se evidencia que
para el producto estrella o de mejor eleccion entre los clientes de Tecnomovil en el 2024, que es
el Smartphone y precisamente de la marca HP, se seleccionan 6 elementos de venta y se desea

analizar en base a los 7 primeros meses como puede variar el precio de venta de estos elementos

el proximo mes (mes 8).

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes 8
780.1 782.4 782 783.1 782.6 784.3 783.5 783
1048.8 1051.1 1052.7 1053.8 1051.3 1058 1052.2 1051.7
1437.5 1439.8 1439.4 1440.5 1440 1441.7 1440.9 1440.4
1958.05 1961.35 1959.95 1961.05 1961.55 1962.25 1961.45 1960.95
2283.1 2285.4 2285 2286.1 2285.6 2287.3 2286.5 2286
2855.4 2857.7 2857.6 2858.9 2857.9 2859.8 2858.8 2858.3

Tabla 5. Registros precios de venta smartphones HP

Modelo de toma de decisiones

Se realiza por el método de segmentacion (clustering) y adicionalmente, se realiza un

ejercicio extra por Regresion.



Validacion del modelo

Por segmentacion:

Tabla de Frecuencia:
Intervalo
[1838.018, 2416.096)
[183.785, 681.863)
[1259.941, 1838.018)
[681.863, 1259.941)

0
1
2
3
4 [2416.096, 2997.065)

Frecuencia Absocluta

Frecuencia Acumulada

216 216
212 428
189 617
186 803
179 982

Tabla 6. Tabla de frecuencias
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Ilustracion 8. Diagrama tabla de frecuencias

124,
16.095, 2505
065

En base a la Tabla 6 e ilustracion 8, se evidencia la tabla de frecuencias acumuladas e

histograma con una particion de K=5 para la variable “precio del producto”, se ilustra que la

mayor parte de los encuestados o clientes registrados que se tienen en la base de datos, su

capacidad financiera y gustos por los productos electrénicos oscilan en primer lugar entre 1.838

USD y 2.417 USD, siendo este un dato significativo al momento de ofrecer productos a los

diferentes tipos de clientes, en la fabricacion, comercializacion y promocién de los mismos y al
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cual, se le debe estar dirigiendo sobre este rango de precios, la estrategia de venta de la empresa

Tecnomovil se debe enfocar en este rango de precio de venta significativo, con el fin de
aumentar sus ventas y mejorar continuamente su marketing y flujo de caja. Otra de las estrategias
que pueden optar, es con los elementos tecnoldgicos de bajo costo, ya que ocupa el segundo
lugar y contiene una gran cantidad de personas considerables que prefieren un rango de precios
de estos elementos entre 103 USD y 682 USD. Y por ultima opcidn, la empresa Tecnomovil,
deberéan analizar los precios que oscilan entre 2.416 USD y 2.998 USD para redisefiar sus

estrategias de los productos y asi impulsar las ventas a futuro de los elementos tecnoldgicos alto

costo.
ProductCategory ProductBrand ProductPrice <CustomerAge CustomerGender PurchaseFrequency <CustomerSatisfaction PurchaseIntent Grupo
0 1 5 312.949665 15 0 2 1 0 1
1 2 1 950.252404 35 1 7 2 1 1
2 3 1 2606.718293 63 ] 1 5 1 [i]
3 1 1 &70.295450 63 1 10 3 1 1
4 3 2 1798.955875 57 ] 17 3 V] 2

Tabla 7. Clasificacion o segmentacion de grupos

Como se evidencia en la Tabla 7, mediante la programacion ejecutada y la inteligencia
artificial, se realiza una segmentacion por grupos segun el conjunto de datos evaluado por cada
una de las variables trabajadas. Para ello, cada uno de los datos es clasificados en 4 grupos segun
la distancia entre los centroides en cada una de las variables y de acuerdo con la segmentacion
evaluar las posibles estrategias y decisiones a realizar para ofrecerles alternativas que aumenten

la rentabilidad de la empresa Tecnomovil y sobresalir o generar valor entre la competencia.
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Centroides:

ProductCategory ProductBrand ProductPrice Customerage CustomerGender
a 2.92857 2.965339 2479,327981 44 ,437883 2.549589
1 2.893983 3.883895 559.586349 42.762178 @.538682
2 2.915399 2.993589 1588.5628816 43.481929 2.485745

PurchasefFreguency <Customersatisfaction PurchaseIntent

a 18.818524 2.981366 8.596273
1 0.7440986 3.828653 2.564478
2 9.922838 Z2.898675 8.533762

Tabla 8. Centroides por variable

En base con la Tabla 8, se evidencia cada uno de los centroides por cada una de las
variables de estudio, donde para las variables como: ProductCategory, ProductBrand,
CostumerGender, CustomerAge, PurchaseFrequency, CustomerSatisfaction y Purchaselntent no
es significativo, y por el contrario la variable como ProductPrice si es significativo para el
programa. De esta forma, ante cualquier decision, prima invertir en estrategias de promocién y
beneficios para la variable del precio de producto, ya que, marca prioridad ante todos los clientes
0 personas registradas en estudio. Entiéndase centroides como las caracteristicas de cada una de

las variables analizadas entre ellas mismas.
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18 Elbow method

1.4 4

1.2 4

1.0 1

0.8

Inertia

0.6

0.4

0.2

0.0

2.5 5.0 7.5 10.0 12.5 15.0 17.5
Namero de clusters

[lustracion 9. Método del codo K optimo

En base con la ilustracion 9, donde se implementa el método del codo para el conjunto de
datos de estudio, se recomienda segmentar los clientes en 4 grupos para que quede una buena
separacion de los patrones y asi, optimizar de la mejor manera estrategias de promocion para
cada uno de los grupos o grupos significativos de eleccion segln la estrategia, capital financiero

a invertir y posicionamiento en el mercado
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Histograma de clientes
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Ilustracion 10. Histograma por grupo de clientes

La presente ilustracion 10, nos define los conjuntos 6ptimos a segmentar la poblacion
objetivo, donde en primer lugar tenemos la mayor cantidad de clientes en grupo 1, con 235
clientes y un promedio de precio de compra de elementos tecnolégicos alrededor de 482 USD,
como segundo lugar se clasifican 229 clientes en el grupo 0, con un precio de compra promedio
de 2.595 USD, en tercer lugar se encuentra el grupo 3 con 222 clientes, con un precio de compra
promedio de 1.893 USD vy por ultimo, tenemos el cuarto grupo, con un menor namero de clientes

con 214 personas y un precio de compra promedio de 1.184 USD.

Por Regresion:

Con el analisis por regresion vamos a proyectar las ventas del producto estrella que es el
Smartphone HP en el mes 8 y asi poder planear estrategias de stock de este producto para no
fallar en ninguna venta, en la siguiente Tabla 9 vemos el modelo de entradas que son los datos de

los primeros 7 meses y el mes 8 que es la salida, sin embargo, se debe generar un codigo Tabla



10 donde se definan

datos.
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los datos de entradas y salidas para que sea preciso en la generacion de los

« VARIABILIDAD DE PRECIOS PARA SMARTPHONES HP EN 2024 USD.xlsx(application/vnd.openxmliformats-
Saving VARIABILIDAD DE PRECIOS PARA SMARTPHONES HP EM 2824 USD.xlsx to VARIABILIDAD DE PRECICO

Mes 1
0 78010
1 104880
2 143750
3 1958.05
4 228310
5 285540

Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 @
76240 78200 783.10 78280 78430 78350 783.00 u
1051.10 105270 1053.860 105130 1058.00 105220 1051.70
1439.80 143940 144050 144000 144170 144090 1440.40
1961.35 195995 1961.05 196155 196225 196145 1960.95
228540 228500 228610 228560 228730 2286.50 2286.00
285770 285760 2858.90 285790 285980 285880 285830

Tabla 9. Prediccion Mes 8

#Ajustando los datos a una matriz numérica
import numpy as np

Dataset_Matriz = np.array(Dataset)
#Dividiendo los datos en entrada y salida
Entradas = Dataset Matriz[:,8:7]

Salida = Dataset_Matriz[:,-1]

Tabla 10. Codigo de entradas y salidas

Una vez generada esta informacion por medio de la inteligencia artificial vamos a

entrenar los datos y crear asi las siguientes entradas basandonos en los datos pasados con dos

modelos KNN Y ANN para que los datos de prediccion de las salidas sean acertados. Por lo

anterior podemos ve

US Tabla 11.

r el mejor resultado del precio con prediccidén con el modelo ANN 8.93,211
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Ingrese el wvalor del precio me
Ingrese el valor del precio me
Ingrese el valor del precio me
Ingrese el valor del precio me
Ingrese el valor del precio me
Ingrese el valor del precio me
Ingrese el valor del precio me
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Segin los datos ingresados, la proyeccidn del precio pars =l siguiente mes usando KNM serd: 1584.480999309099%

Segin los datos ingresados, la proyeccidn del precio para el siguiente mes usando ANM serd: 893.21110856886661

Tabla 11. Prediccion con modelos KNN y ANN

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Libreria

780.1 782.4 782 783.1 782.6 784.3 783.5 893.2 ANN
1048.8 1051.1 1052.7 1053.8 1051.3 1058 1052.2 1206 ANN
1437.5 1439.8 1439.4 1440.5 1440 1441.7 1440.9 1504.4 KNN
1958.05 1961.35 1959.95 1961.05 1961.55 1962.25 1961.45 22452 ANN
2283.1 2285.4 2285 2286.1 2285.6 2287.3 2286.5 2617.4 ANN
28554 2857.7 2857.6 28589 28579 2859.8 2858.8 3272.8 ANN

Tabla 12. Consolidado de resultados en las corridas mes 8

En base a la Tabla 12 se evidencia que los precios de ventas de los 6 productos
promedios elegidos que son clasificados como Smartphones y de marca HP, pueden aumentar
para el proximo mes, aprovechando asi, el mes con mayor nimero de compras de elementos
tecnoldgicos segun base de datos externas a la del estudio. Esta puede ser una gran probabilidad
de aumentar el flujo de caja de la empresa Tecnomovil en el afio 2024 y mejorar su

posicionamiento en el sector digital y tecnolégico.
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Conclusiones y trabajos futuros

En base a la ejecucion del programa, del modelo entrenado y de los resultados
expuestos en ilustracion 10, se concluye que la forma 6ptima de sobresalir como
empresa de venta de productos tecnoldgicos y de acuerdo con la base de datos
historica, se pueden implementar estrategias para seguir cautivando el grupo 0,
donde se encuentran las personas que disponen a pagar valores alto costo y el
cual, para la rentabilidad de cualquier negocio es lo ideal. Adicionalmente,
también se pueden implementar promociones o incentivar las ventas al por mayor,
de aquellos productos de bajo costo, ya que, la mayoria de los clientes eligen estos
valores y asi aumentar la rotacion de productos nuevos o usados, por medio de
redes sociales, voz a voz, notificacion automatizada de porcentajes de descuentos
a los clientes fieles que hacen parte de este grupo, impulsandolos a ser

embajadores y multiplicadores del marketing de afiliacion.

Valorando el analisis de regresion se propone también usar el modelo para
predecir las ventas futuras de los articulos mas vendidos en el mercado y que de
esta manera Tecnomovil se puede proyectar con un plan de stock que le permita a
la empresa ser pionero de innovacion, lider en inventarios de los productos
nuevos del mercado, ofrecer los mejores precios de lanzamiento y asegurar de

esta manera que todas las ventas futuras sean efectivas.

Bajo la implementacion del algoritmo computacional y la inteligencia artificial
utilizada en el presente trabajo se evidencia la buena practicidad, facilidad para el

andlisis y la toma de decisiones para cualquier ser humano y empresa que desee
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utilizarla, siendo esta una herramienta clave de Machine Learning para generar

valor a los clientes, ser innovadores, aumentar su reputacion y permanecer en el
tiempo como una empresa competitiva en uno de los sectores mas complejos

como lo es el sector de la tecnologia.

La transformacién digital ademas de ser la implementacion de nuevas
herramientas tecnolégicas de analisis inteligente de informacion es un proceso
integral que permite a las empresas definir estrategias de marketing interactuando
con el mundo digital teniendo facil y eficiente manejo de informacion con
proveedores y clientes que permiten atender la demanda en tiempo real, tienden a

prosperar y a permanecer en el mercado.
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