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RESUMEN

En estos tltimos afios, la aplicacion de la teoria de grafos y la estructura de redes,
para comprender la forma en que los sistemas socio-econdmicos, tecnolégicos y
natural-biolégicos interacttian, ha ganado relevancia en las expectativas e intereses
de los individuos y en el desarrollo de sus comunidades locales y extendidas. Elio
no seria posible, sin la utilizacién de Tecnologia de Informacion y Comunicaciones
(TIC) y la infraestructura de Internet.

La Agenda Digital Peruana 2.0', ha planteado entre sus principales objetivos y
estrategias: impulsar la conectividad de las empresas de todos los sectores en
particular las Medianas y Pequeias Empresas (MYPES), impulsar la inclusion
digital de grupos sociales vulnerables, contribuir a generar empleo digno mediante
el uso de las TIC, impulsar la adopcién de las TIC para incrementar la
competitividad en los diversos agentes, que realizan actividades econémicas, en
especial las MYPES y; fomentar el desarrollo de la Sociedad de la Informacién y
Economia del Conocimiento en el ambito local, regional y nacional peruano.

Los conglomerados de negocios, por su ubicacién geogréfica y por los intereses
comunes y complementarios que los impulsan, se benefician de compartir costos
fijos de recursos compartidos, tales como infraestructura y servicios, disponibilidad
de mano de obra habil, proveedores especializados y una base de conocimiento
comin. Todo ello hace que el rol que desempefian en el desarrollo econémico local
y de un pais, adquiera gran importancia.

! Presidencia de Consejo de Ministros. D.S. N°066-2011-PCM. Plan de Desarrollo de la
Sociedad de Informacién. 2011. Lima.
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La adopcién e incremento de la utilizacién de servicios basados en TICs por las
empresas, permite mejorar su estructura de red de negocios e incrementa su
competitividad. Sin embargo, la brecha digital emergente entre grandes empresas y
MYPES representa una dificultad a estas Ultimas para lograr su desarrollo e
inclusién en la Sociedad de la Informacién y Economia del Conocimiento.

En el Peru existen hace varios afios conglomerados de negocios, localizados en
zonas histdricas y estratégicas de la ciudad de Lima, uno de ellos es el complejo
comercial y productivo de Gamarra, siendo el primer destino comercial®y uno de
los generadores de actividad econémica urbana® mas importante. Gamarra
construida desde los sectores sociales bajos, se ha convertido en uno de los
espacios privilegiados del mundo del consumo, del trabajo y de la empresa en el
Peru.

El conglomerado de Gamarra se caracteriza, a lo largo de sus 50 afios, por la
pujanza de empresarios, la inversién en edificios, maquinarias, equipos y; el
consumo masivo de las clases populares de Lima (41% de limefios compran en
Gamarra)®. Sin embargo, al evaluar su desarrollo econémico local - proceso de
ampliacién de oportunidades y generacion de empleos formales-de calidad dentro
del territorio que ocupa — se hace evidente su estancamiento. Entre otras razones,
este estancamiento es debido a la carencia de competencias colaborativas para el
logro de objetivos en comun, asi como la limitada informacién de los procesos
comerciales y productivos, que afecta la productividad, la competitividad, la
innovacion y su deseada extensién internacional.

La tesis plantea el disefio de un modelo de servicios en linea, que integra
Tecnologia de Informacién y Comunicaciones (TIC), infraestructura de Internet,
algoritmos de recomendacion de filtro colaborativo, servicios WEB y un modelo de
datos conceptualizado bajo el paradigma de grafos. Dicho modelo busca innovar

2 Arellano Marketing. Retail Peruano. Cenfros Comerciales y Tiendas de Ropa. Miraflores,
Lima. 2012.

3 Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. Encuesta de Micro y Pequefia Empresa
2011. Jesus Maria, Lima. 2011.

4 Arellano Marketing. Retail Peruano. Centros Comerciales y Tiendas de Ropa. Miraflores,
Lima. 2012.
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mediante sistemas y tecnologia de informacién que implemente algoritmos
sofisticados, los procesos de promocién de la oferta, atencion al cliente, experiencia
de compra del cliente y; formacién de relaciones y alianzas comerciales. Sobre la
base del concepto de Ecosistema de Negocios Digital, se busca fomentar el uso
masivo de tecnologia de informacion y comunicaciones bajo un entorno
colaborativo, abierto y evolutivo a través de servicios en linea. Toda esta
estructuracion a través del modelo propuesto, contribuira al desarrollo econémico
local de la comunidad del conglomerado comercial de Gamarra.
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ABSTRACT

In recent years, the application of graph theory and network structure to understand
how the socio-economic, technological and biological interact naturally, has gained
prominence in the expectations and interests of individuals and the development of
their local and extended communities. This would not be possible without the use of
Information and Communications Technology (ICT) and the Internet infrastructure.

Peruvian Digital Agenda 2.0, its objectives and strategies, are considering: boost
business connectivity from all sectors including Small and Medium Enterprises
(SMEs), promote social inclusion of vulnerable groups; help to generate decent
employment through the use of ICT, drive adoption of ICT to increase
competitiveness in the various agents involved in economic activities, especially
MSEs and, promoting the development of the Information Society and Knowledge
Economy locally national, regional and Peru.

Business conglomerates, by geographical location and common and
complementary interests that drive, benefit of sharing the fixed costs of shared
resources, such as infrastructure and services, availability of skilled labor,
specialized suppliers and a base of Common knowledge. All this means that the
role they play in local economic development of a country, acquires great
importance.

The adoption and increased use of ICT-based services by businesses, to improve
your business network structure and increase its competitiveness. However, the
emerging digital divide between large firms and MSEs represents a difficulty, to
achieve the development and inclusion of the latter, in the Information Society and
Knowledge Economy.
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In Peru there for several years business conglomerates, located in historical and
strategic areas of the city of Lima, one of which is the commercial and productive
Gamarra, the first shopping destination and one of the generators of urban
economic activity more important. Gamarra built from lower social sectors, has
become one of the world's privileged spaces of consumption, labor and business in
Peru.

Gamarra conglomerate is characterized over 50 years, by the strength of their
business, investment in buildings, machinery, equipment and, the mass
consumption of the working classes in Lima. However, to assess local economic
development - enlargement process and job opportunities formal quality within the
territory it occupies - is evident stagnation. Among other reasons, this stagnation is
due to lack of collaborative skills to achieve common goals, as well as the limited
information of commercial and production processes, which affects productivity,
competitiveness, innovation and international expansion desired.

The thesis presents the design of a model of online services that integrates
Information and Communications Technology (ICT), Internet infrastructure,
recommendation algorithms collaborative filtering, web services and data model
conceptualized under the paradigm of graphs. This model seeks to innovate through
technology and information systems that implement sophisticated algorithms,
processes offer promotion, customer service, customer shopping experience and,
building relationships and business alliances. On the basis of the concept of Digital
Business Ecosystem, seeks to promote the widespread use of information and
communications technology in a collaborative, open and evolving through online
services. All this structure through the proposed model, contribute to local economic
development community Gamarra business conglomerate.
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INTRODUCCION

A pesar de la crisis econémica internacional, que afecta a las economias de la
mayoria de los paises del primer mundo desde el afio 2008, el Pert dentro de su
posicién media en la economia mundial®, mantiene indicadores macro-econdémicos
como PBl e Inflacion estables. Esto debido a las altas tasas de crecimiento
experimentado en forma consecutiva desde el aiflo 2001, asi como la
implementacién de politicas macroecondmicas sélidas. Sin embargo, el panorama
econdmico interno no parece tan favorable: la percepcion de prosperidad sigue
siendo baja, grandes segmentos de la poblacién no tienen acceso a satisfacer sus
necesidades basicas, existe un alto desempleo o subempleo; y persiste una
desigualdad social aguda. La economia peruana es demasiado dependiente de
exportaciones de productos basicos, con limitado potencial de manejar el
crecimiento del empleo formal y la diversificacién econémica. La economia requiere
mejorar su competitividad® entendiendo que e! sector publico y privado desarrollan
diferentes pero interrelacionados roles en crear una economia productiva. Ademas
se requiere mejorar la competitividad microeconémica y la sofisticaciéon de la
competitividad local, sobre los pilares: calidad del entorno de negocios nacional, la
sofisticacion de estrategias y operaciones de las companias; y el estado de
desarrolio de conglomerados de negocios.

Un conglomerado de negocios, es una masa critica de empresas en rubros
especificos que junto con habilidades especializadas, infraestructura e instituciones
de apoyo sostiene una alta productividad a través de eficiencias y sinergias.

® World Economic Forum. Reporte de Competitividad 2012-2013.

° Porter ME. Competitiveness: A New Economic Strategy for Peru. Estados Unidos: Harvard
Business School Editor. Seminario: Claves de una estrategia corporativa; 2009 Nov 29;
Lima, Peru; 2009, p 11.



El conglomerado de Gamarra en Pert nace de forma emergente hace poco mas de
50 afios. Dos de los factores claves de su formacion y éxito (41% de limefios
compra en Gamarra’ y genera un movimiento comercial de 1,200 millones de
délares anuales®) se deben a la pujanza de sus pequefios empresarios y la
inversién en edificios, maquinarias y equipos®. Actualmente en el conglomerado,
existe un deficiente desarrollo econdmico local, entendiéndose esto Gitimo, como
limitaciones para la generaciéon de empleo formal y ampliacion de oportunidades,
con impacto en la mejora de la calidad de vida de la comunidad. Esto se da, entre
otras causas, a la carencia de dompetencias colaborativas y cooperativas (solo el
5.2% de las MYPES forman parte de una organizacién o agrupacién con fines
empresariales)'® para buscar satisfacer necesidades en comln y; a la limitada
disponibilidad de informacion'! de sus procesos productivos y comerciales, que
permita la obtencién de conocimiento y la generacién de nuevas propuestas, con
impacto positivo en la productividad, competitividad e innovacion.

Por otro lado desde hace un tiempo en el Peru existen intentos por sofisticar con
tecnologia de informacién los procesos de las MYPES'?, observandose que la
preferencia de ellas, en la adopcién de tecnologia de informacién, en primer lugar
es para el disefio de paginas WEB con fines publicitarios, en segundo lugar para
realizar transacciones comerciales con proveedores a través de Internet y en
tercero para realizar operaciones de banca electrénica y transacciones comerciales
con compradores. Sin embargo, no se ha logrado el uso masivo de TICs debido
principalmente a la brecha digital existente entre las grandes empresas y las
MYPES y; a la cultura tecnolégica de los empresarios del conglomerado.

7 Arellano Marketing. Retail Peruano. Centros Comerciales y Tiendas de Ropa. Miraflores,
Lima. 2012, p 16.

8 Rojas Ramos, M. La experiencia de compra en Gamarra. Aportes preliminares; Lima,
Peri: Escuela Académico Profesional de Sociologia de UNMSM, Municipalidad de La
Victoria. 2012, p 17.

® De Althaus Guarderas, J. Revolucion capitalista en el Pert. Lima, Per: Fondo de Cultura
Econémica. 2007, p 91.

19 Azcueta Gorostiza, M. La Victoria distrito productivo y comercial. Lima, Pera: MTPE,
Direccion Nacional de la Micro y Pequeiia Empresa, Junio 2008, p. 44.

" Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. Encuesta de Micro y Pequefia Empresa
2011. JesUs Maria, Lima. 2011, p 37.

2 Diaz Mulante, H. Encuesta de Micro y Pequefia Empresa 2010, Jests Maria, Lima:
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. 2010, p 85, 155.



Durante los recientes afios, millones de usuarios de Internet, han visitado
plataformas virtuales de estructuras de redes sociales, alrededor del mundo.
Debido a que son gratuitos, permiten compartir contenido, contactar nuevas
personas, hacer amigos, retener relaciones y la participacién activa de los usuarios,
sitios web como Facebook, Youtube, Twitter, han tenido un gran éxito y vertiginoso
crecimiento. Su modelo de negocio se ha sostenido en base a la publicidad en
linea.

A la par del éxito de las redes sociales, se estan viendo cambios importantes en la
forma como la publicidad, las ventas y el consumo se realizan. Debido a la
capacidad de interactuar individualmente en Internet y a la necesidad de interpretar
el conocimiento y generar significado a nivel local (“glocalizacién®), emerge la
tendencia del desarrollo de comunidades locales, a través de nuevas formas de
interaccién entre los individuos que las conforman, que propicie mejores eficacias
colectivas y colaborativas en torno a una ubicacion geografica local y especifica.

La abundante informaciéon en Internet para buscar, seleccionar y realizar una
compra, conlleva un gasto de tiempo, que influye negativamente, en la experiencia
de compra del consumidor. Para superar esta dificuitad, los sistemas de
recomendacion implementan algoritmos eficientes, basados en Inteligencia
Colectiva, Inteligencia Artificial o Mixta, para optimizar la experiencia del usuario, en
la busqueda de ofertas de productos y servicios para realizar una compra.

La utilizacibn de modelos de datos, basados en modelos de grafos, para
representar digitaimente redes del mundo real tales como: redes de informacion,
redes sociales, redes tecnolégicas, redes bioldgicas entre otras; permiten aplicar
diversos algoritmos y utilizar diversas herramientas para analizar las propiedades
estadisticas de una red, tales como: grado de distribucion, estructura de la
comunidad, motivos o sub-grafos, densidad, generacién y evolucion. Esto permite
conocer el grado de asociacioén de una estructura de red del mundo real en base a
su representacion digital.

La estructura de redes de informacién y conocimiento, la estructura de redes
sociales, los procesos y las actividades econdmicas, que trabajan en colaboracién y
competicion; tienden a ser conceptualizadas como partes organicas de un
ecosistema (aplicando la metéfora de ecosistema a su representacion digital). La
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emergencia de las relaciones técnico-tecnolégicas y socio-econdémicas, genera el
término “ecosistema digital’. Este concepto, emparejado con el concepto de
ecosistema de negocios (conglomerado de negocios), genera el nuevo concepto
“Ecosistema de Negocios Digital” '*. Cuya base conceptual de conocimiento
cientifico, aspectos socio-econémicos y tecnolégicos dan soporte a la presente
tesis.

Las técnicas de andlisis de negocio FODA, PESTLE. MOST, VPEC-T y CATDWOE
permiten identificar necesidades de negocio y determinar soluciones para
satisfacerlas. Estas técnicas son utilizadas para analizar el contexto y las
necesidades del conglomerado comercial de Gamarra. FODA es utilizada para
direccionar las actividades, sobre las fortalezas y oportunidades, asimismo es
utilizado para prevenirse de los riesgos, sobre las formas de debilidades internas y
amenazas externas. PESTLE es utilizado para realizar andlisis del entorno
externo, examinando los diversos factores externos que afectan la organizacion.
MOST es utilizado para realizar un andlisis interno, asegurando que el proyecto que
se trabaje este alineado a cada uno de los cuatro atributos. VPEC-T es utilizado
cuando se analizan las expectativas de mdltiples partes, teniendo diferentes puntos
de vista de un sistema, en el que todas las partes tienen intereses en comtin, pero
tienen diferentes prioridades y responsabilidades. CATWOE es utilizado para
generar pensamiento acerca de lo que el negocio esta intentando lograr. Las
perspectivas de andlisis de negocio permiten considerar el impacto de cualquier
solucién propuesta sobre las personas involucradas.

La tesis plantea el disefio de un modelo de servicios en linea, que toma como
entradas: el anadlisis de necesidades actuales del conglomerado, para buscar
soluciones encaminadas hacia el desarrollo econémico local, las ventajas de utilizar
como paradigma de modelo de datos, la orientaciéon hacia el modelo de grafos,
para lograr la representacion digital de una estructura de red del mundo real, una
sblida base tedrica de métodos y algoritmos que utilizan los sistemas de
recomendacion por filtro colaborativo, para optimizar la busqueda a través de

8 Nachira, Francesco. European Commission. DG Information Society Media, Dini, Paolo.
London School of Economics and Political Science, Andrea Nicolai. T6.
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inteligencia colectiva, las metodologias existentes utilizadas para el analisis de red
colaborativa, sobre las bases del concepto Ecosistema de Negocios Digital.

La tesis presenta la estructuracidén de un modelo de servicios en linea que: innove
los procesos de promocién de la oferta y atencién al cliente, mejore la experiencia
de compra del cliente, promueva las relaciones colaborativas para el logro de
objetivos en coman. Sobre las bases del concepto Ecosistema de Negocios Digital,
fomente el uso masivo de las TICs en las MYPES del conglomerado, reduciendo la
brecha digital, y haga posible el uso de informacién y generacién de conocimiento,
para ser el motor de la productividad, competitividad, innovacién y extension virtual
que necesita el conglomerado.

La tesis presenta la estructuracion de un innovador modelo de servicios en linea,
que busca fomentar el trabajo colaborativo, abierto y evolutivo, y que finalmente
permitira contribuir al desarrollo econdémico local de la comunidad del
conglomerado comercial de Gamarra.
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CAPITULO |
PROTOCOLO DE LA INVESTIGACION

1.1 El problema a investigar

1.1.1 Antecedentes del Problema

Las estadisticas en torno al conglomerado comercial de Gamarra demuestran su
consolidacién como uno de los centros de negocios mas importantes y
representativos de la industria textil del Pert. El INEl en mayo del 2012 informo6 que
el emporio comercial de Gamarra ubicado en el distrito de La Victoria en la ciudad
de Lima, contiene mas de 24 mil establecimientos, de los cuales 15 mil 526
establecimientos se encuentran dedicados a la actividad de comercio, que
representa el 64.0% del total de unidades econémicas, 5 mil 632 (23.2%) de
establecimientos manufactureros, (7.4%) en actividades de transportes y
almacenamiento, (2.3%) de alojamiento y servicios de comida y (3.1%) otros
servicios. El 96.8% de establecimientos se encuentran categorizados como
microempresas, el 3.1% como pequefias empresas y 17 (0.1%) como medianas y
grandes empresas. Nueve de cada diez establecimiento pertenecen a
organizaciones individuales y las sociedades anénimas concentran el 24.8% de las
ventas del emporio comercial. '

El emporio comercial de Gamarra es el centro laboral de 51 mil 512 trabajadores.
De este total, 21 mil 706 personas (61.1%) trabajan en tiendas comerciales, 13 mil
962 en establecimientos manufactureros (27.1%), 2 mil 476 (4.8%) en almacenes y
depésitos y el resto (6.5%) en otros servicios complementarios como restaurantes,
alojamiento, actividades profesionales entre otros.

De cada diez personas que trabajan en el emporio de Gamarra, ocho estan
ocupadas en la fabricacion o en la comercializacion de textiles y prendas de vestir.
Es decir, 39 mil 763 trabajadores laboran en 17 mil 809 establecimientos dedicados
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a estas actividades. De igual modo, existen 4 mil 293 establecimientos de
fabricacién de prendas de vestir que emplean a 10 mil 875 personas; 998 locales
que fabrican textiles que tienen 2 mil 321 trabajadores, 4 mil 442 comercios
mayoristas de textiles y prendas de vestir con 10 mil 079 empleados; y 8 mil
establecimientos comerciales minoristas dedicados a la venta de estos productos
con 16 mil 488 personas ocupadas, es decir un promedio de dos vendedores por
establecimiento.

Cabe mencionar también que las mujeres ocupan el 60.4% de los empleos. En el
caso del comercio, esta cifra alcanza 81.5% en manufactura 45.5% y en servicios el
29.5%.

La poblacién que labora en este conglomerado es joven. Asi, del total de empleos
existentes, el 59.9% corresponde a personas que tienen entre 18 y 29 afios y el
21.1% son trabajadores con edades entre 30 y 39 afos, es decir, que el 81.0%
tienen entre 18 y 40 afios de edad. La investigacién estadistica revela que el 21.0%
de los trabajadores tienen estudios superiores, el 15.9% ha seguido estudios
superiores no universitarios y solo el 5.1% ha realizado estudios universitarios.
Asimismo, el 70.2% alcanz6 a estudiar la educacién secundaria y el 8.8% estudio la
primaria o no tiene ningln nivel de estudios'™.

Por el lado macroeconémico, haciendo un analisis del producto bruto interno (PBI)
por sectores productivos en la economia peruana, en los ultimos afos, salvo la
afectacion del aiio 2009 de la crisis financiera global, el promedio de crecimiento
del sector productivo de manufactura en los afios 2008 y 2010 asciende al 21.3%
respecto a las otras actividades productivas tan solo por debajo del sector
productivo de construccion en 9.13%.La manufactura no primaria crecié 16.9%
durante el 2010, con lo cual el crecimiento de la industria durante la década alcanzo
una tasa promedio de 6.4%. El crecimiento del subsector manufacturero no
primario durante 2010 estuvo basado de la produccién orientada al mercado
interno. Se aprecia que la mayor contribucién en el resultado anual de la industria
no primaria correspondié al sector productivo textil (28.8%), seguido por el de

4 Fuente: Encuesta socioecondémica del trabajador del emporio comercial de Gamarra.
INEI. Abril 2009.
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productos metalicos, maquinaria y equipo (19.86%); minerales no metalicos
(17.81%), que en conjunto representan aproximadamente el 60 por ciento del
crecimiento de la actividad industrial del PerG durante 2010. Al interior de la
produccién de bienes de consumo masivo destacé la mayor produccién de otras
prendas de vestir, con un aporte de 3.2% al crecimiento del sector." Esto Gltimo
hace mas visible el rol importante del conglomerado en el desarrollo de la actividad
industrial de manufactura no primaria en el pais.

En ese marco situacional, en el que se encuentra, el principal conglomerado
comercial, se hace evidente también su estancamiento, tanto de su desarrolio
econémico como social, como concluye Michel Azcueta' “A pesar de la alta
concentraciéon de actividades econdmicas, el indice de desarrollo humano del
distrito de La Victoria, practicamente no varia entre los afios 2003 hacia adelante”
asimismo anade: “No existe una relacién organica entre Gamarra y las otras areas
econdmicas especializadas, ni grados de relacién a pesar de la proximidad. Los
servicios que se ofrecen sirven para la poblacién de Lima Metropolitana, con pocos
niveles de articulacion con la produccion y la actividad comercial del distrito”, “No se
identifican organizaciones gremiales fuertes y con altos niveles de cohesion en las
areas de mayor dinamismo econémico. El capital social es débil’, “No se identifican
procesos de renovacion del parque inmobiliario” y concluye: “Los altos niveles de
delincuencia y riesgo tienen mayor influencia, que los esfuerzos por construir una
imagen positiva de sus habitantes y autoridades. Esta tendencia tiene fuerte
influencia en el resto de la ciudad”.

A pesar que existe propuestas de categorizaciébn de La Victoria como distrito
productivo y comercial que busca fomentar la concertacion de gobierno central,
gobierno local, actores, comunidad y recursos, en la practica no se ha avanzado en
la intensidad deseada por los involucrados. Por otro lado Gladys Trivefio'” propone:
“promover espacios de concertacion entre los jévenes empresarios del distrito con
incidencia en las politicas pulblicas y privadas’ e “instaurar canales de

'3 Fuente: Banco Central de Reserva del Peru.

'6 «|_a Victoria, distrito productivo y comercial’, Michel Azcueta Gorostiza, Junio 2008.

v “Aspiraciones y perspectivas de empresarios y empresarias de Gamarra®, Gladys Trivefio
Chan, Junio 2008
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comunicacion y coordinacién directos entre la Municipalidad y los empresarios de
Gamarra, que fomente el desarrollo de las relaciones entre el gobierno local y el
empresariado (joven y pionero) organizado”. Finalmente Russela Zapata '
menciona entre los principales problemas de gestion: “las ventas bajas, el no saber
como enfrentar la competencia, escasa informacion de mercado y el personal no
calificado” y a nivel operativo: “el desorden y el bajo control de calidad en el
proceso de produccion”.

Por otro lado The World Economic Forum y su reporte 2011-2012, de andlisis de
competitividad, ha posicionado al Per, en la categoria de estado de desarrollo de
conglomerados de negocio, en el puesto 63 detras de Colombia (puesto 39), Chile
(puesto 26) y Brasil (puesto 25). Asimismo en el reporte de tecnologia de
informacion global 2010-2011, en los aspectos de impacto de TIC sobre servicios y
productos, Peri ocupa el puesto 52 detras de Colombia (49), Uruguay (39), Chile
(27), Brasil (24). De igual forma en la categoria de Usuarios de Internet ocupa el
puesto 70, en la categoria uso de redes sociales virtuales, el Per ocupa el puesto
81 y en la categoria de Banda Ancha de Internet Internacional, el Perti ocupa el
puesto 54, ligeramente debajo de Colombia (50) y Chile (48). Esto Gltimo indica que
el Perii se encuentra en una posicion expectante en el camino de su desarrollo
teniendo como una oportunidad la infraestructura en Internet.

De lo expuesto se puede concluir, que frente a las deficiencias del desarrolio
econdmico local, existe una débil formulacién de propuestas por parte del gobierno
central y local, respecto al desarrollo de los conglomerados, y dados diversos
factores entre los actores principales dentro del conglomerado, estos carecen de
competencias colaborativas, cooperativas y asociativas para lograr objetivos en
comun (Ej. Objetivos tales como mejorar su competitividad, aliviar necesidades
comunes, cuidado del entorno ambiental, seguridad ciudadana, creaciéon de empleo
formal, crecimiento de la exportacién, entre otros), esto ultimo no les permite
alcanzar el desarrollo deseado. Por otro lado no ha sido posible la introducciéon de
tecnologias de informacion de la forma tradicional, para soportar los procesos de

'8 “Demanda de servicios de desarrollo empresarial de micro y pequefias empresas del
sector confecciones en el conglomerado de Gamarra”, Russela Zapata Zapata, Junio 2008
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valores productivos y comerciales, debido a diferentes factores, entre los cuales
podemos citar, la brecha digital y los factores de cultura tecnolégica de los
empresarios.

1.1.2 Formulacién del Problema
¢ Cémo contribuir al desarrollo econémico local del conglomerado de Gamarra
utilizando Tecnologia de Informacidén y Comunicaciones?

¢Innovar el proceso de promocion de la oferta del conglomerado, utilizando
servicios en linea, permite mejorar la experiencia de compra del cliente?

¢, Obtener infformaciéon de preferencias del cliente, utilizando servicios en linea,
permite hacer mas eficiente la experiencia de compra del cliente?

¢ Generar una representacion digital de la estructura de red de negocios basado en
el modelo de grafos utilizando servicios en linea, favorece el trabajo colaborativo en
el conglomerado para el logro de objetivos comunes?

¢La utilizaciéon de servicios en linea basadas en el modelo de grafos, combinadas
con la aplicacién de algoritmos de recomendacién basados en inteligencia colectiva
y algoritmos de analisis de red, tomando como base el concepto Ecosistema de
Negocios Digital, el uso de las TICs y la infraestructura de Internet, contribuye al
desarrollo econémico local del conglomerado comercial de Gamarra?

¢ Es posible crear una propuesta metodolégica, conceptual, estructural, algoritmica
que a través de servicios en linea innove la promocion de la oferta de productos,
servicios y eventos; y promueva la formacién y consolidacién de relaciones
asociativas, colaborativas y cooperativas entre sus integrantes, y que en conjunto
contribuya al desarrollo econémico local de la comunidad del conglomerado
comercial de Gamarra?

1.2 Justificaciéon o importancia

e Gamarra es el principal conglomerado de negocios, de manufactura no
primaria en el rubro textil del Perl, que genera una gran actividad econémica a
nivel de capitales, microempresas y nimero de empleos. Sin embargo,
requiere propuestas integrales de desarrolio econémico-social, que busquen
acortar la brecha digital y lograr su inclusién en la sociedad de la informacion y



economia del conocimiento, con la participacion conjunta del sector publico y
privado.

Gamarra posee todas las ventajas de un conglomerado con respecto a
cualquier negocio independiente en su rubro, recibiendo alrededor de un millén
de visitantes por mes, sin embargo requiere de propuestas, que faciliten
revertir sus bajos niveles de desarrollo econédmico local, que se ven reflejados
en el empleo informal, mayor desorden, suciedad y delincuencia existente en
torno a él.

Gamarra requiere mejorar e innovar sus procesos de oferta de productos y
servicios, lo que permitirda mejorar la experiencia de compra del cliente, en
cuanto al tiempo utilizado para buscar las ofertas, menos congestion de
personas a sus alrededores, mejorar la limpieza, mayor seguridad y; utilizar la
informacién obtenida, para mejorar sus procesos de produccion.

Gamarra requiere acciones concertadas de todos los grupos de interés,
actores internos y externos, para su consolidaciéon y el desarrollo econémico
local, que la comunidad en torno a ello requiere.

Gamarra requiere mejorar las capacidades asociativas, colaborativas y
cooperativas de sus actores para lograr objetivos comunes. Y requiere
posicionarse y consolidarse en la exportacién hacia mercados internacionales
en su rubro.

Gamarra requiere sofisticarse utilizando tecnologia de informacién, para
obtener informaciéon de sus procesos de valor productivos y comerciales; y
para representar digitalmente, su estructura de red de actores, que fomente el
trabajo colaborativo, generando mayor productividad, competitividad e
innovacién para lograr el desarrollo econémico local que requieren.

Gamarra requiere de propuestas innovadoras, para lograr mejorar su situacion
actual y superar sus actuales dificultades, en el ambito comercial y productivo
de sus negocios asi como en el &mbito social de su comunidad.

Los servicios en linea, la utilizacion de Internet, la representacion digital de
estructuras de redes sociales, se han establecido y consolidado masivamente.
El reto actual es la utilizacién de esta tecnologia, para lograr el desarrollo
econdémico local de las comunidades sobre el desarrollo inclusivo de las
MYPES dentro de un conglomerado.



1.3 Tema de Tesis

“MODELO DE SERVICIOS EN LINEA PARA CONTRIBUIR AL DESARROLLO
ECONOMICO LOCAL DE LA COMUNIDAD DEL. CONGLOMERADO COMERCIAL
DE GAMARRA”.

1.4 Hipoétesis

La utilizacién de servicios en linea, para innovar el proceso de promocién de la
oferta del conglomerado, permitira hacer mas eficiente la experiencia de compra del
cliente, en cuanto a facilitar la busqueda de ofertas del conglomerado y capturar la
preferencia del consumidor.

La utilizacién de servicios en linea, para innovar el proceso de atencién al cliente,
permitira retroalimentar el grado de satisfaccion del cliente, respecto a la oferta del
conglomerado.

La utilizacién de servicios en linea, para representar digitaimente una estructura de
red, permitira fomentar el trabajo colaborativo, para el logro de objetivos en comun,
promovera el desarrollo de competencias colaborativas de los involucrados.

La utilizacién de servicios en linea para innovar los procesos de promocion de la
oferta y atencion al cliente, mejorar la experiencia de compra, conocer el grado de
satisfaccion del cliente, representar de forma digital la estructura de red de
empresas y comunidad, fomentar el trabajo colaborativo para el logro de objetivos
en comun, sobre el concepto Ecosistema de Negocios Digital; contribuye al
desarrollo econdémico local de la comunidad del conglomerado comercial de
Gamarra.



llustracion 1 - Descomposicion de la hip6tesis
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1.5 Objetivos de la Investigacion

1.5.1 Objetivo general

La investigacion busca contribuir al desarrollo econémico local de la comunidad del
conglomerado comercial de Gamarra, a través del disefio de un modelo de
servicios en linea, que soportadb por la representacion digital de una estructura de
red de empresas, actores y comunidad, provea funcionalidad para innovar sus
procesos de valor comerciales y productivos y; fomente la colaboracion para el
logro de objetivos comunes en el conglomerado.

15.2 Objetivos especificos

¢ Disedar funcionalidad en los servicios en linea, que partiendo de la
representacion digital de la estructura e interaccion de red empresarial y de
actores, fomente la colaboracién inter-empresarial y la participaciéon activa de la
comunidad en los eventos del conglomerado, en la basqueda del logro de
objetivos en comun.

o Diseiiar funcionalidad en los servicios en linea, para mejorar la experiencia de
compra del cliente, mediante la utilizacién de algoritmos de recomendacioén que
permitan optimizar la busqueda de ofertas del conglomerado, como resultado
de innovar el proceso de promocidn de la oferta.

o Diseiar funcionalidad en los servicios en linea, para mejorar la experiencia de
compra del cliente, mediante la obtencién de informacién de satisfaccién del
usuario de la oferta a partir de su experiencia de compra, como resultado de
innovar el proceso de atencion al cliente.

1.5.3 Preguntas de la investigacion
¢ Qué trascendencia tiene optimizar y valorar la biusqueda de ofertas, para mejorar
la experiencia de compra del cliente en el conglomerado?

¢ Qué trascendencia tiene obtener informacion de satisfaccion del cliente para
mejorar la experiencia de compra del cliente en el conglomerado?

¢ Qué trascendencia tiene analizar la experiencia de compra del cliente, a través del
sistema de recomendacion propuesto, para evaluar la validez de los servicios en
linea, que lo implementan?



¢ Por qué es importante una estructura de red representada digitalmente, para
fomentar el desarrollo de competencias colaborativas para el logro de objetivos en
comun, en el conglomerado?

¢ Qué impacto en lo econémico, regulatorio, ambiental y social tiene la presente
propuesta tecnoldégica en los procesos y actividades actuales, empresas vy
comunidad del conglomerado?

¢ Es posible utilizar el concepto de Ecosistema de Negocios Digital, para disefiar un
modelo de servicios en linea, que permita contribuir con el desarrollo econémico
local de la comunidad del conglomerado comercial de Gamarra?

¢La utilizacion de servicios en linea, basada en la representacion digital de la
estructura de red del conglomerado; y la utilizacién de algoritmos de inteligencia
colectiva y de analisis de red, para innovar los procesos comerciales y productivos,
hacer eficiente la experiencia de compra del cliente y fomentar el trabajo
colaborativo para el logro de objetivos en comun, contribuye al desarrolio
econdémico local del conglomerado?

¢ Es posible crear una propuesta metodolégica, conceptual, estructural, algoritmica
que a través de servicios en linea innove la promocién de la oferta de prodUctos,
servicios y eventos; y promueva la formacion y consolidacion de relaciones
asociativas, colaborativas y cooperativas entre sus integrantes, y que en conjunto
contribuya al desarrollo econémico local de la comunidad del conglomerado
comercial de Gamarra?

154 Alcance de la Investigacién
La presente tesis de investigacion tiene como alcance:

e A través de la experimentacion, realizar la evaluacién comparativa de la
experiencia de compra del cliente, en cuanto a la valoracién de la blisqueda
de la oferta; y la valoracion del grado de satisfaccion de la oferta.
Considerando como variables los algoritmos de recomendacion tanto basados

10



en estadisticas como basados en inteligencia colectiva, cuya funcionalidad se
implementa en los servicios en linea."?

e A través de la experimentacion, realizar el célculo de métricas de red bipartita:
Empresa-asocia-Empresa y Usuario-participa-Evento. Se busca medir el grado
de densidad de usuarios, en cuanto a objetivos en comun. Se busca medir la
concentracion de usuarios a un evento y la concentracién de empresas
asociadas, esta informacion puede ser utilizada para fortalecer el trabajo
colaborativo para el logro de objetivos en comun.

' Antes de la experimentacién, se realiza la exploracién de la literatura del desarrollo
econdmico local, sistemas de recomendacion, andlisis de redes colaborativas, Ecosistema
de Negocios Digital y la exploracion y andlisis de la situacién del conglomerado comercial
de Gamarra.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

21 Marco Conceptual

Para analizar la problemética y necesidades actuales del conglomerado comercial
de Gamarra para contribuir al desarrollo econémico local, en primer lugar se
requiere una definicién exacta, del concepto Desarrollo Econémico Local, en torno
a un conglomerado de medianas y pequefias empresas, que se encuentran
préximas en la misma geografia y que comparten costos y recursos en comdn, lo
que permite definir el concepto de ecosistema de negocios como una estructura de
redes de negocios del mundo real.

La representacion digital, de la estructura de redes de negocios del mundo real,
conformado por la integracién, a través de servicios de negocios, de las empresas,
los procesos y actividades econémicas; y la interaccion entre ellas con los
diferentes actores del ecosistema de negocio, en un contexto abierto y auto-
organizado, da lugar al concepto de Ecosistema de Negocios Digital.
Fundamentado en bases cientificas, econémico-sociales y tecnolégicas. Se
presentan aspectos de gobernabilidad, como un conjunto de practicas de trabajo
colaborativo, que incluye acuerdos formales e informales, definiéndose los
derechos y responsabilidades, en la dindamica, de las relaciones de actores y

empresas.

Para la especificaciéon de la funcionalidad clave del modelo de servicios en linea
que es soportada por la representacion digital de la estructura de red de la
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comunidad del conglomerado, se exploran los conceptos de andlisis de redes
sociales y algoritmos de recomendacion.

Asimismo se considera el marco normativo nacional y local relacionado en torno al
desarrollo local y de conglomerados en los aspectos de zonificacién, apoyo y
propuestas del gobierno local y central para su desarrollo. Esto permite reconocer
cuales son las principales orientaciones y restricciones actuales importantes acerca
del desarrollo econdmico local; y cuanto camino hay que recorrer para implementar
el modelo con éxito.

2.2 Antecedentes y/o trabajos previos

Los conglomerados de negocios contribuyen a los resultados industriales de un
pais, alivio de la pobreza y generacion de empleo. Sin embargo, con la
globalizacion y la brecha digital existente entre las grandes empresas y las MYPES,
los conglomerados se ven fuertemente afectados con la competencia intemacional.
Por ello requieren innovar continuamente y tomar ventaja de nuevas oportunidades
que estan disponibles, tales como la utilizacion de la informacion global, para
generar significado y conocimiento local y; la utilizacién de TICs para innovar
procesos y generar sinergias para el logro de objetivos comunes con trascendencia
en la comunidad. A continuacién presentamos trabajos previos respecto a ello:

Soumya, Roy. Shantanu, Biswas. “Collaborative ICT for Indian Business
Clusters (Tecnologia de Informacién y Comunicaciones para Conglomerados
de Negocios de la India) “, Motorola India Research Labs, India, 2007. p 1-14.
Resaltan la importancia de proveer soluciones de tecnologia de informacién y
comunicaciones a los conglomerados de negocio de la India. En la India
actualmente existen una brecha digital entre las pequefas firmas de la India y
firmas transnacionales. Soluciones a la medida y costo-efectivas son requeridas
para responder a las necesidades de las pequefias empresas en estos clusteres.
La construccion de estas soluciones necesita conocimiento trans-disciplinario tales
como: comunicaciones, redes, economia, ciencia social y comercio electrénico.

Fuente: http://wwwconference.org/www2007/posters/poster920.pdf

Salam, M. Steenkamp, A.L. Khoury, F. “The evolution of Small and Medium
Enterprise in Digital Business Ecosystem (DBE); Accelerating The Evolution

and The Need for Web 2.0 and Visualization (La evoluciéon de Pequeiias y
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Medianas Empresas en Ecosistemas de Negocios Digitales”. USA, 2008, p 1-
15.

La basqueda de un ecosistema de negocios digital comprende la socializacion
digital, colaborar, negociar, operar y orquestar automéaticamente servicios de
negocios en un abierto y auto-organizado entorno. La investigacion sugiere la
evolucién de Pequeias y Medianas Empresas basado en estados agregados a una
lista de interrelacionadas técnicas y conceptos que pueden acelerar la evolucion de
entornos DBE tales como: base de conocimiento distribuido, Web 2.0, atractivo de
participaciéon voluntaria, APl Abierto, Servicios Mashup, redes sociales, compartir
conocimiento entre otros.

Fuente: http://ieeexplore.ieee.org/xpl/articleDetails.jsp?

reload=true&arnumber=4529983&contentType=Conference+Publications

Chiara , Maria. D’Ulizia, Arianna. Ferri , Fernando. Grifoni, Patrizia. “Studying
network dynamics in digital ecosystems (Estudiando redes dinamicas en
ecosistemas digitales)”, USA, 2009, p 1-15.

La investigacién en Ecosistemas digitales ha sido fructifera al aplicarse en el campo
de estructura de redes, con el enfoque en descubrir las dinamicas de relaciones
alrededor de entidades de los ecosistemas. La investigacién direcciona el problema
de predecir dinamica social de una red en orden para enfatizar las relaciones y los
potenciales para colaboracion y transmisién de conocimiento, tanto como la
naturaleza e intensidad de sub-redes internas. Para lograr ello, un modelo de
Markov oculto ha sido aplicado, el cual permite predecir la evolucion de los
intereses e intensidades de la red completa, basado en la mas probable evolucion
de cada sub-red.

Fuente: http://dl.acm.org/citation.cfm?id=1643823.1643829

Chang, Elizabeth. West, Martin. “Digital Ecosystems a Next Generation of the
Collaborative Environment- Ecosistemas Digitales una pré6xima generacién de
entorno colaborativo”, Australia, 2006, p 1-20.
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Presenta la evolucion de entorno interactivo desde centralizado, distribuido o
hibrido modelo hacia abierto, flexible, conglomerado de dominio, manejado por la
demanda.

Fuente:
http://pdf.aminer.orq/000/386/989/digital ecosystems a next generation of the c

ollaborative environment.pdf

Peymani, Abbas. “Cluster 2.0: Collaboration Makes Innovation Happen (La
colaboracién genera innovacion”, USA. 2010, p 1-12.

Propone el desarrollo de un sitio Web para probar una nueva teoria con respecto a
la innovacion. Cluster 2.0 combina el acopio de informacién acerca de grupos de
interés en la industria de navegacion satelital, con una red social.

Fuente : http://www.liacs.nl/assets/Bachelorscripties/2009-10AbbasPeymani. pdf

Newman, M.E.. “Scientific collaboration networks. ll. Shortest paths, weighted
networks, and centrality (Redes de colaboracion cientifica, Il. Rutas cortas,
redes ponderadas y centralidad)”, Institute Santa Fe, New Mexico, 2001, p 1-7.

Presenta la construccién de una red de colaboracién entre cientificos. Obtiene
estadisticas no locales de estas redes, tales como la distancia entre cientificos a
través de la red, y medidas de centralidad tales como cercania e intermediacion.
Tomado de la Physical Review E, Volume 64, 016132. Center for Applied
Mathematics, Cornell University, Rodes Hall, ithaca, New York.

Fuente: http://www-personal.umich.edu/~mejn/papers/016132.pdf.

2.3 Desarrollo Econémico Local (DEL)
Cuando nos referimos al desarrollo econémico local, en la presente investigacion,
nos referimos en esencia, a la generacion de empleos formales®; y a la ampliacién

% «Conceptos de participacién y accién para la competitividad local’. Mesopartner. 2007.
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de oportunidades, que generen mejora de la calidad de vida®' de la gente que
forma parte de una comunidad y un territorio determinado.

2.3.1 ;Por qué es importante el Desarrollo Econémico Local?
Uno de los factores clave que aumentan la importancia del desarrolio econémico

local es la globalizacién, ya que esta acta generando presion competitiva en los
productores domésticos, debido a que los mercados nacionales se tornan mas
accesibles para los competidores extranjeros. Asimismo podemos decir que es el
alcance lo que lo diferencia de una politica industrial nacional, esto permite que
pueda surgir de forma fragmentada y ser mas eficiente para enfrentar la
complejidad local que cualquier esfuerzo del gobierno central a nivel nacional. Por
el aspecto politico permite la legitimidad politica a través de la prosperidad
econdmica. Y por el aspecto econdmico lidia mejor con las fallas del mercado dado
que puede remediario a bajo costo y generando menor distorsion.

2.3.2 Conceptos e instrumentos del Desarrollo Econémico Local
« Las empresas como grupo de focalizacién del DEL.

El DEL esta basado en los esfuerzos de empresas en su casi totalidad privadas.

* Relevancia de Factores de localizacion

La movilidad de las MYPES es mas limitada que las empresas grandes por eso es
relevante los factores de localizacién en que se encuentran ubicadas. Se considera
entre los factores de localizacién tangibles: la ubicaciébn con relacién con los
mercado de compras y ventas, la infraestructura de transporte (caminos, ferrocarril,
agua y aire), la infraestructura de comunicaciones, la disponibilidad de mano de
obra (costo, cantidad y calidad) y la disponibilidad y costo de inmuebles, la
regulacion ambiental, los costos de energia y ambientales y los impuestos y
subsidios locales. Entre los factores de localizacion intangibles encontramos: el
clima econémico local y regional, el clima econémico nacional, la imagen de la
localidad y la imagen de la ciudad y region.

El clima y la imagen de un lugar estan estrechamente relacionados con el
rendimiento econémico general y el comportamiento del gobierno frente a los

21 «_a Victoria, distrito productivo y comercial’, Michel Azcueta Gorostiza, Junio 2008.
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negocios. El rendimiento econémico es el resultado de una multitud de factores que
influyen en un entorno amigable para los negocios tales como: contacto con
empresas de la misma rama y oportunidades de cooperacion. Constituyéndose en
oportunidades de formar redes.

Los factores de localizacion intangibles relevantes para las personas que trabajan
en las MYPES son: oportunidades de carrera profesional, calidad de vivienda y
vecindarios, calidad ambiental, calidad de escuelas, infraestructura social,
oportunidades de recreacion, lo atractivo de la ciudad y region, cultura elevada y

popular.

* Sinergias: promocién econdmica, promocion de empleos y desarrollo
urbano/rural.

El objetivo principal de DEL es la creacion de empleos formales y por consiguiente
la ampliacion de oportunidades. A menudo esto se aborda como una politica social
lo que conlleva a establecer una distincion entre el desarrollo econémico y el
desarrollo comunitario. Uno de los objetivos no menos importantes del DEL es lade
mejorar la calidad de la ubicaciéon de un lugar como parte del desarrollo urbano o
regional (zonificacién y calidad urbana).

¢ Desarrollo sostenible
Se alinea al marco del cuidado ambiental. Crea una oportunidad econémica.
Contribuye al desarrollo social en términos de generar empleos.

o Gobernanza
El DEL involucra actores publicos y privados. El patrén basico de un esfuerzo DEL
exitoso involucra el establecimiento de una red en lugar de una organizacion.

¢ Planificacién, supervisién y evaluacion participativa
La mejor manera de conceptualizar el DEL es como un ciclo permanente que
involucra: diagnostico participativo, planificacién y supervision participativa,

evaluacion participativa.

Estos puntos orientados hacia el aprendizaje llevan a la motivacién, movilizacién,
implementacioén, reflexion y ajuste para aproximar al DEL.
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2.3.3 Redes y contactos de negocio
Los contactos de negocio son vitales para la existencia de un negocio, tanto en

términos de proveedores como clientes. En la problematica de la economia local se
requieren realizar ferias, eventos, conferencias y seminarios locales para fomentar
la formacién de solidas redes basadas en confianza mutua. Tanto por medios
formales como virtuales.

2.3.4 ;Qué es la cooperacion entre las empresas?
La cooperacién entre empresas presenta tres rasgos: la contratacion relacional, el

intercambio conjunto de informacién-aprendizaje y la accion colectiva.

La contrataci6n relacional® se diferencia en las relaciones de mercado dado que
estas Ultimas requieren acuerdos legales extensos mientras que la primera esta
basada en la confianza.

Los intercambios de informacidén tipicos entre las empresas se basan en
intercambios de informacién informal respecto a la provision o sub-contratacion, de
alianzas estratégicas, de asociaciones empresariales, entre empleados y
asociaciones profesionales.

Las acciones colectivas frecuentemente se presentan en [a provision de servicios
reales por parte de asociaciones de negocios o meso-instituciones mantenidas
conjuntamente, pero con organizaciones separadas en campos como la
capagcitacion, la informacién tecnolégica o la informacién sobre exportaciones, el
cabildeo politico y la participacidn activa en foros que trabajan para dar forma a las
ventajas de la localidad.

2.3.5 ¢Por qué las empresas cooperan?
Las empresas cooperan por dos motivos: los costos de transaccién y el problema

del agente-principal en las relaciones de mercado®. La contratacién relacional y las
redes densas a largo plazo pueden ofrecer beneficios sustanciales en términos de

2 Hace referencia a las relaciones empresariales de largo plazo basadas en la confianza
mutua mas que en contratos formales.

2 Trata las dificultades que se presentan bajo condiciones de informacién asimétrica
cuando una empresa (“el Principal’) contrata a otra (“el Agente”) para ejecutar una funcién o
prestar un servicio.
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minimizar los costos de la transaccién y reducir los problemas de este tipo. Ello se
basa sobre la confianza mutua.

En la perspectiva de la economia de la innovaciéon, la cooperacion entre las
empresas es un rasgo crucial dado que la innovacién es un proceso acumulativo,
que involucra el aprender haciendo, el uso y la interaccién, y a menudo rinde
mayores réditos (aprendizaje por interaccion). La innovacién incremental, no es un
evento, sino un proceso de mejoras continuas. Un acuerdo entre varios actores-
empresas, investigadores y otros, acerca de una trayectoria tecnolégica dada
puede crear las condiciones precisas para réditos cada vez mayores.

2.3.6 ;Porqué las empresas no cooperan?
En primer lugar una empresa se resiste a cooperar, porque considera que las

demas empresas en la misma rama son rivales y preferirian no comunicarse con
ellos para evitar tener que revelar sus secretos empresariales. En segundo lugar
las condiciones macroeconémicas pueden desalentar la cooperacion entre
empresas. Por ejemplo: si se establecen impuestos elevados en las transacciones
entre empresas. En tercer lugar, el costo y tiempo para sostener reuniones,
participar y cuidar del seguimiento como también la resolucién de conflictos entre
los mismos. En cuarto lugar se encuentra la cultura empresarial y la confianza.

En el caso de la cooperacién, las iniciativas exitosas crean mas capital social,
mejorando asi las condiciones para mas cooperacion (ciclo virtuoso).

Los clusteres o concentraciones geograficas de empresas, no necesariamente
significan una cooperacién densa entre las empresas. El surgimiento de los
clisteres es un fenémeno omnipresente que se debe principalmente a la
distribucion dispareja de los factores de produccion, externalidades positivas y
eventos historicos causales. No es para nada comdn ni obvio que la cooperacién
emerja dentro de los clisteres. Si realmente ocurre y que forma asume, dependera
de circunstancias historicas, locales, institucionales y subsectoriales especificas.

2.3.7 Fomentando la cooperacién entre empresas
El primer paso es hacer que las empresas se involucren en un esfuerzo de

cooperacion venciendo su hostilidad hacia compartir informacion y experiencias.
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E! segundo paso es e montar un ejerddio sostenido de interaccion y aprendizaje
colectivo.

£l enfoque tradicional de preparar un analisis de los problemas de las empresas y
empezar a ofrecerles ciertos servicios no es el adecuado ni estimular la
cooperacion per-se tiene mucho sentido. La cooperacion entre las empresas es un
medio de enaltecer la competitividad, no es una meta en si. Una estrategia podria
ser. convocar a los actores de negocios para definir los “cuelios de botella” claves y
comunes que enfrentan las empresas e identificar aquello que se pueden vencer en
el corto plazo. Este proceso permitiria captar los conocimientos de todas las
empresas involucradas, es decir, estimular la cooperacién de conocimiento entre
empresas (como un efecto colateral) por ejemplo en cuestiones ambientales,
capacitacion, etc. Estas 4reas de cooperacién de conocimiento no exponen
directamente las capacidades centrales percibidas por cada empresa generando
mayor voluntad para cooperar.

Respecto al segundo paso, lo fundamental es encontrar la forma para transformar
la cultura empresarial local de manera sostenida. Para que cualquier iniciativa
tenga éxito se debe considerar los siguientes incentivos: abordar los problemas
inmediatos de las empresas, sin tratar lo que las empresas perciben como sus
actividades centrales, brindar poco o nada de espacio para un comportamiento
predatorio y ofrecer potenciales ahorros a través de las econdmicas de escala.

2.3.8 Fomentando la cooperacion entre el sector privado y el sector publico
Se hace evidente la necesidad de creacion de asociaciones empresariales

efectivas en el caso de las MYPES. El gobierno tendra la credibilidad para
involucrarse en actividades de promocién significativas para los clisteres luego de
abordar y liberar conjunto de normas que fomenten la formacioén de iniciativas en el
sector privado, tales como apoyo a empresas start-up, crowdfounding, etc.

2.3.9 Administracién del trabajo en una estructura de red
Se presentan varios dilemas en el manejo de redes: quien es el duefio, auto

organizaciéon, conservadurismo colectivo, comunicacién, del poder, de la
legitimidad.
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2.3.10 Competitividad sistémica
Es un patrén donde el estado y los actores sociales estan creando de manera

deliberada las condiciones para un desarrollo industrial exitoso. Distinguiéndose
cuatro niveles: el nivel micro de la empresa y las redes inter-empresariales, el nivel
meso de politicas especificas e instituciones, el nivel macro de condiciones
econdmicas genéricas, y el nivel meta de variables lentas como la estructura socio-
cultural, el orden basico y la orientacion de la economia y; la capacidad de los
actores sociales para elaborar estrategias.

Competitividad, en el ambito de una empresa es la habilitad de esta para mantener
una posicién en el mercado.

llustracién 2 - Determinantes de la Competitividad Sistémica
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Fuente: Mesopartner. Elaboracién: Propia.

2.3.11 Ventaja Competitiva
La ventaja competitiva se crea, no se hereda. La competitividad de las empresas,

clisters y regiones se basa en cuatro factores (el “Diamante”):. estrategia
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empresarial y rivalidad, industrias de apoyo, condiciones de los factores, y
condiciones de la demanda.

llustracién 3 - El diamante de la competitividad

- Zemgnghs ot

Fuente: Mesopartner. Elaboracién: Propia.
E! crecimiento industrial sostenible casi nunca se ha construido sobre factores
heredados. Por lo general ha sido el resultado de factores interrelacionados y de

22



actividades. ¢Cuédles son estos factores interrelacionados? El propio Porter® los
reduce a cuatro:

Las estrategias y estructuras empresariales y la rivalidad.
Existencia o carencia de industrias vinculadas y de apoyo.
Condiciones de los factores (insumos)*.

D=

Condiciones de ia demanda.

2.3.12 Obstaculos para la cooperacion y la promocioén de un claster
Las areas posibles de colaboracién son:

- bilateral y multilateralmente entre las empresas,
— entre las empresas y las instituciones de apoyo,
- entre el sector privado y el publico.

Los obstaculos tipicos de la cooperacion:
Historia de rivalidad

En un claster, en vez de actuar conjuntamente, las empresas son rivales tenaces.
No son las preferencias y caracteristicas personales, o las coincidencias, las que
determinan la decision que influye en la cooperacion, sino una larga historia de
rivalidad que creard una fuerte inclinacién hacia la no-cooperacion. Los sucesos
tipicos en la evolucion de un clister dado reforzaran esta inclinacion, por ejemplo la
aparicion de empresas derivadas que ofrecen servicios a los mismos clientes, y
cuyos fundadores pueden llevarse con ellos secretos empresariales de su
empleador anterior.

Costos, beneficios y riesgos de la cooperacion

Para una empresa, el riesgo mas evidente es la pérdida de los secretos
empresariales, tales como tecnologia o conocimiento respecto a los mercados y

2 Ventaja Competitiva. Creacion y sostenimiento de un desempefio superior. Michael
Porter. Editorial Continental, México. 1996
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clientes. Riesgos asi son molivos importantes para que las empresas no tomen
parte en operaciones cooperativas que involucren a competidores directos.

Problemas de cooperacion entre las empresas y las instituciones de apoyo

Fundamentalmente hay dos tipos de problemas con respecto a la cooperaciéon
entre las empresas y las instituciones de apoyo. En primer lugar, a menudo hay una
relacibn compleja entre las empresas y las asociaciones empresariales,
especialmente las MYPES y las camaras de comercio e industria. Las MYPES a
menudo sienten, correctamente o no, que las camaras estan dominadas por las
grandes empresas, y sienten que el apoyo que reciben por parte de la cAmara es
inadecuado. Al mismo tiempo, las camaras frecuentemente tienen que enfrentar
expectativas que no pueden cumplir, dada la limitacion de sus recursos

Problemas de cooperacién entre el sector piblico y privado
— Falacias de politicas locales
— Factores globales vs Locales

2.4 Ecosistema Digital de Negocio

Es la representacion digital de una red de negocios, procesos, servicios,
empresarios, actores y comunidad (ecosistema de negocio). Es una plataforma de
software que fomenta la colaboracién empresarial. Es un modelo de desarrollo y
organizacién cooperativo y colaborativo para todos los actores, que fomenta la
proactividad. Desde el punto de vista técnico es el desarrollo de una plataforma
middieware, que da soporte a la interoperabilidad de sistemas business to
business, mediante redes peer to peer (p2p) o mixtas, permitiendo fa composicion
dinamica y evolutiva de servicios mediante algoritmos que posibiliten la formacién
del ecosistema. Es un software que facilita la integracion de sistemas informéticos,
que posibilita la interconexion con proveedores dentro de la cadena de valor. Entre
sus principales caracteristicas se encuentran: la interconexion de MYPES,
Empresas Grandes e Individuos facilitando el acceso al mercado regional o global,
Arquitectura distribuida basada en software libre y adaptada a necesidades locales
y flexible para diferentes sectores productivos.

Un ecosistema digital de negocio surge de la conciencia de que la ciencia,

tecnologia y conocimiento no son neutrales, sino relativos y plurales dependiendo
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de la cultura local, los valores sociales y el sistema econémico que se desea
obtener. Actuando como un instrumento para el desarrollo libre, abierto y
endégeno.

llustracion 4 - Investigacion y desarrollo en Ecosistema Digital

- Tecnologia de Informacion y Cormunicaciones
Dimensicnes Sacio-Econdmicss

- Metifora biokigica

Desarrollo

Investigacién

Maotivacion.
Asunciones.
Teorias y principios

Fuente: Comision Europea-ISM. Elaboracion: Propia.

El desarrollo de software para un ecosistema digital de negocio, a través de su
proceso de formacion y re-apropiacion, seran capaces de modificar y adaptar la
tecnologia a las condiciones locales y permitir que esta evolucione, conquistando la
soberania tecnolégica. Para ello ia tecnologia debe ser distribuida o mixta; y libre
de escala.
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Las ventajas son: La infraestructura es compartida y la proporcionan los usuarios.

No existe un (nico punto de control. Iguales oportunidades de acceso a la

infraestructura y posibilidad de modificaria y haceria evolucionar. Independencia de

la plataforma de hardware y software. Interoperabilidad y la utilizacion de la

informacion y los servicios existentes en formatos abiertos.

2.41 Dimensiones de Gobierno de Ecosistemas Digitales

El gobierno de un ecosistema digital involucra un conjunto de procesos, reglas e

interacciéon. Haciendo un corte transversal de la organizacién, marcos de trabajo

regulatorios y tecnolégicos, se han establecido seis dimensiones de gobierno:

Tabla 1 - Dimensiones de Gobierno de Ecosistemas Digitales

GRS ¢b geositemes digieln hcnsionss ¢k gddiame (b
ecosistemaldigital

Valores compartidos, vision comun, participaciéon y
membresia expresada en documentos de
constitucion, tales como manifiesto, libro de
derechos, codigo de practicas.

Constitucion y balance de intereses.

Transparencia, inclusién, debido proceso, politicas,
procedimientos y contabilidad.

Cultura de comunicacion.

Formacion de alianzas y coordinacion regional,
modelos de gobernanza diversificada y membresia
diversa.

Credibilidad, sintonia y confianza.

Plantila  distribuida, organizacion ligera y
sincronizacion para  alinear desarrolio  de
infraestructura de cbdigo base, asociacion vy
formacién de alianzas.

Organizacién y sincronizacion.

Licenciamiento de conocimiento y tecnologia,
marcos regulatorios para interaccion de e-negocios
de ecosistemas digitales, e importantes definiciones
legales para entidades de ecosistema de negocio
digital.

Licenciamiento y reguiacion.

Seleccidon de metodologias de desarrollo de
software, direcciones tecnolégicas y estandares de
infraestructura, asociacion y formacién de alianzas.

Dimensi6én tecnoldgica.

Fuente: Comisién Europea-ISM. Elaboracién: Propia.
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La visién politica de un ecosistema digital, sitta demandas especificas sobre la
creacién de un modelo de gobierno. La creacion de canales organizacionales para
participaciéon y colaboracién que permite a las MYPES definir una infraestructura
tecnoldgica y entorno regulatorio que sirve a sus necesidades por encima de todo,
no es tan sencillo. La diversidad inherente en requerimientos de MYPES y la
variacion regional para que constituya un marco de trabajo confiable para
participacion, indica que un modelo distribuido y descentralizado puede ofrecer un
alto grado de flexibilidad y sintonia con las necesidades locales. Preservando la
diversidad de necesidades y contexto local, se tiene el potencial para soportar y
lograr la innovacion, ofreciendo ventajas significativas a las MYPES, regiones y
pais en conjunto.

24.2 Confianza alrededor de MYPES en Ecosistema de Negocios Digital

Los siguientes atributos son necesarios para un Ecosistema Digital:

« Confianza en servicios y soluciones tecnolégicas.
Es la confianza expresada en términos de seguridad y confiabilidad en lo
tecnolégico. Para la confianza de las relaciones que se van a desarrollar en
el Ecosistema de Negocios Digital, desarrolladores y usuarios necesitan
tener confianza en la capa basica del sistema y en las aplicaciones
soportadas que proveen el grado necesario de seguridad y reduccién de los
riesgos a la fiabilidad de los servicios usando el Ecosistema de Negocios
Digital son minimizados.
o Confianza en actividades de negocios.

Es la medida de confianza expresada como el reconocimiento mutuo de
practicas y procedimientos aceptados para sectores especificos y contextos
locales. Este aspecto es relacionado a la nocién de confianza institucional o
para una expectativa colectiva que los procedimiento necesarios para
terminar transacciones exitosamente seran facilitadas y seguidas, Para que
las empresas adopten y continden usando con éxito los servicios del
Ecosistema de Negocios Digital la confianza de las relaciones debe ser
establecida en funcién a los patrones esperados de comportamiento y
practicas organizacionales adheridas desde adentro. Sin un entendimiento
compartido y la existencia de estructuras de soporte para facilitar la creacién
de relaciones confiables, las diferencias culturales y organizacionales
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inhiben la formacién de relaciones de negocios con el entorno del
ecosistema.

Confianza en conocimiento.

Es la medida de confianza expresada en términos de acceso simétrico a la
informacién. Porque el conocimiento es un critico activo en actividades de e-
Business, las diferencias en acceso al conocimiento e informaciéon de
relevancia en las actividades de los negocios puede llevar a una desigual
ventaja para las partes operativas dentro del entorno del ecosistema de
negocios. Desde la facilitaciéon de conocimiento simétrico compartido e igual
acceso a la informacién son importantes para establecer confianza de
amistad entre las compaiiias participantes en el ecosistema.

Base de Conocimiento de Asuntos Regulatorios

Regulaciones de Privacidad y Protecciéon del Consumidor

Regulaciones relacionadas al procesamiento, control y distribucién de
personal y; de datos del consumidor usando formatos electronicos, tomando
en cuenta los derechos individuales y la libertad de los usuarios del e-
Business.

Regulaciones de Firmas Digitales y Seguridad

Regulaciones relacionadas a compartir informacion usando medios
digitales, la importancia de asegurar la autonomia e interoperabilidad
cruzada a través de mecanismos para autenticacion, no repudio, y
aseguramiento de la integridad de la informacion.

Regulaciones de Jurisdiccion y proteccién del Consumidor
Regulaciones de relaciones entre diferentes e-Business y los desafios
asociados con relaciones de contrato de proveedores de bienes, servicios y
clientes, tales como asuntos jurisdiccionales y los medios para resolver
disputas.

2.5 Servicios en linea

Para definir correctamente el significado de servicios en linea, tenemos que

remontarnos a los origenes de Internet:
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1970-2002: Un servicio en linea era un servicio que proveia a suscriptores una
amplia variedad de datos transmitidos sobre lineas de telecomunicaciones. Los
servicios en linea proveen una infraestructura por el cual los suscriptores pueden
comunicarse con cada otro, ya sea intercambiando mails o participando en
conferencias y férums en linea. L.os servicios pueden conectar usuarios con un casi
ilimitado namero de proveedores de informacion de tercerizacién. Suscriptores
pueden obtener actualizaciones de stock existente, nuevas historias, articulos de
revistas y periddicos, de hecho, cualquier informacion que ha sido publicada en
formato electrénico, y para acceder a ello conllevaba un precio. El servicio en linea
se diferencia de un servicio de boletines (BBS) dado que provee variedad de
informacién y servicio es siempre con fines de lucro a diferencia del BBS se
concentra sobre un solo tema y no opera sobre las bases de lucro. Un servicio en
linea que desafia la clasificacion es Internet. En términos de usuarios, es el mas
grande servicio, pero no esta centralmente controlado por ninguna organizacion ni
es operador por lucro®.

Ejemplos de servicios en linea de este periodo son: ARPANET, USENET News
Groups, America Online (AOL), The Source, Compuserve Information Service,
MEDLINE, Prodigy, Genie, MSN, WWW.*

A este periodo también se le conoce como Web 1.0. Web 1.0 fue un temprano
estado de la evolucion conceptual de la WWW (World Wide Web), centrada
alrededor de una aproximacion arriba-abajo (top-down) para el uso de la web y sus
interfaces de usuarios. Socialmente los usuarios pueden solo ver las paginas web
pero no contribuyen a su contenido”.

2002-presente: para definir servicios en linea en este periodo acudimos a la
definicion de Web 2.0, este término agrupa varios conceptos: Sitios web basados
sobre un particular conjunto de tecnologias tales como AJAX, Sitios web que
incorporan un componente social fuerte, involucran perfiles de usuario y enlace a
amigos, sitios web que promueven el contenido generado por el usuario a traves de

%5 Online Service. Webopedia. 2012.

% Hafner, Katie & Matthew Lyon. Where Wizards Stay Up Late: The Origins Of The Internet.
New York, Simon & Schuster, 1996

27 Cormode, G. y Krishnamurthy, B. 2008.
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la publicacién en la forma de texto, video, foto con comentarios, etiquetas y
valoraciones.”®

llustracién 5 - La evolucion de las comunidades en linea
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Chat 1973: Salon de Chartas para Sistema PLATO /1980; Simulador de Chartas CompuServer's/1988: Chat instantaneo irtermnet
Listas de e-mail 1975. MSGGROUP / 1986; LISTSERV sofware de kst de mails
juegos Multi-jugadoresMundo virtual 1975: Adventuro/ 1986: Air Warrior / 1991: Neverwinier Nigths / 2008; Secod Lifo
Bofetines efectronicos 1978: CBBS / 1983: Exac-PC/ 1985: The Well
Servicios En Linea Comercial 1973: Sevicios de consumidor de COMPUSERVE's / 1985. Genle / 1989 AOL
Usenet 1980: Usenet / 1995: Deja News / 2001: Google Groups
Comunidades basadas en Web 1994: Theglobe.com/1995; Salon.com
Redes sociales 1995: Classmates com/2002: Frisndster
Construyendo tu propia red social 20065: Ning

Fuente: ComputerWorld. Matt Lake. Elaboracién: Propia.

28 Graham Cormode, Balachander Krishnamurthy, AT&T Labs, 2008.
30



llustracién 6 - Transicién de aplicaciones Web 1.0 hacia Web 2.0

Web 1.0 Web 2.0

DoubleClick Google AdSense
Ofoto Flickr
Akamai BitTorrent
mp3.com Napster
Britannica Online Wikipedia
personal websites blogging
evite upcoming.org and EVDB
domain name , . .
speculation search engine optimization
page views cost per click
screen scraping web services
publishing participation
content management -
wikis
systems
| directories (taxonomy) tagging ("folksonomy”)
stickiness syndication

Fuente: ComputerWorld. Matt Lake.. Elaboracién: Propia.

2 What is Web 2.0. Design Patterns and Business Models for the Next Generation of
Software. Tim O’'Reilly.2005
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liustracion 7

Anéli de sitios populares Web 2.0

e | v v v v
‘ Localizacion v v v v v v v v
Detallesdel | e e v
Cperit | v,_ner’o _ v
Testimonial v v v v v
 Otros datos v v v v v v v v
| miges | v v ol v v v v v v
Conedtividad | Suscripeiones v y v v
Gupos | ¥ v v v v
3 B perfiles,
‘Conten'idopri:ncipal_ perfiles | videos fotos blogs blogs, enlaces | Perfiles | Productos | Productos § Publicidad | Articulos
1 i n videos
: Om‘)cont:eniaor‘.}‘ Fotos Fotos | Fotos Fotos | Fotos | Fotos
| ctquetado ) v v v v v v
Contenido | soloAmigos | v v v v
Comentarios . | v | v v v v v v v v
*Contenido é@ﬁtahle ‘ v
Contenido ponderable v v v v v v
| Estacistias de Vistas v v v v
Mo | v v v v v v v v v
, ‘Embebidopermitida | v v v
-Teenico.. - -
. -Muchos RSS feeds v v v vy ) \J
Mensajesprivados v ¥ v v v ¥

Fuente: Graham Cormode, Balachander Krishnamurthy. Elaboracién: Propia.

La popularidad de Facebook, Youtube, Twitter, etc. Combinada con el incremento
de la disponibilidad y accesibilidad de conecciones de alta velocidad ha permitido
compartir videos y contenido de forma transversal a los sitios web.

La extension continua de la World Wide Web se esta enfocando en conectar
dispositivos del Internet, acufiando la gestién de dispositivos inteligentes. Como
una conectividad de Internet que llega a ser ubicua, manufacturas han iniciado
apalancar el poder la expandida computacién de sus dispositivos para permitir su
usabilidad y capacidad.
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25.1 Servicios Web
Es un método de comunicacién entre dos dispositivos electrénicos sobre la World

Wide Web. Un servicio Web es una funcién del software provista de una direccién
de red sobre la Web o la Nube (Cloud), es un servicio que esta “siempre
disponible”.

Un servicio Web es un sistema de software disefiado para soporte interoperable de
la interaccién maquina a maquina sobre una red*’. Posee una interface descrita en
un formato de maquina procesable (especificamente el Lenguaje de Descripcion de
Servicio Web (WSDL)). Otros sistemas interactian con el Servicio Web en una
manera prescrita por su descripcién usando mensaje de Protocolo de Acceso de
Objetos Simple (SOAP), tipicamente transmitidas usando Protocolo de
Transferencia de Hipertexto (HTTP) con una serializacién de Lenguaje de Marcado
Extendido (XML) en conjuncién con otros estandares relacionados.

Existen dos clases mayores de servicios Web: 1) Servicio Web normalizado a la
representacion de transferencia de estado (REST-compliant) en la que el propésito
primario del servicio es manipular las representaciones de XML de recursos Web
usando un conjunto uniforme de operaciones que no mantienen estados, 2)
Servicio Web arbitrario en el cual el servicio puede exponer un arbitrario conjunto
de operaciones.

2.5.2 Arquitectura Orientada al Servicio (SOA)
En ingenieria de software, SOA es un conjunto de principio y metodologias para

disefiar y desarrollar software en la forma de servicios interoperables. Estos
servicios son funcionalidades de negocios bien definidas que son construidas como
componentes de software (discretas piezas de codigo y/o estructuras de datos) que
pueden ser reutilizadas para diferentes propésitos. Principios de disefio de SOA
son utilizados durante la fase de desarrollo de sistemas e integracion.

SOA generalmente provee un camino para consumidores de servicios, tales como
aplicaciones basadas en web ser conscientes de servicios basados en SOA
disponibles. Por ejemplo, muchos departamentos diseminados de una compaiiia

30 \W3C- World Wide Web Consortium
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pueden desarrollar y emplear servicios SOA en diferentes lenguajes de
implementacién, sus respectivos clientes sera beneficiado desde una interface bien
definida para acceder a ellos. XML es a menudo usado para interactuar con
servicios SOA, aunque esto no es requerido la Notacion de Objetos de JavaScript
(JSON) esta adoptandose de forma incremental y haciéndose mas comun.

SOA define como integrar aplicaciones ampliamente remotas para un entorno
basado en Web y utiliza mdltiples plataformas de implementacion. Mas que definir
una Interface de Programacién de Aplicacion API, SOA define las interfaces en
términos de protocolos y funcionalidad. Un punto final (endpoint) es el punto de
entrada para una implementaciéon SOA.

La orientacién al servicio requiere la perdida de emparejamiento de servicios con
sistemas operativos y otras tecnologias que yacen debajo de las aplicaciones. SOA
separa las funciones en unidades distintas o servicios *' , los cuales los
desarrolladores hacen accesible sobre una red en orden para permitir a los
usuarios combinar y reutilizar ellos en la produccién de aplicaciones. Estos
servicios y sus correspondientes consumidores se comunican con cada otro a
través del paso de datos en un formato bien definido y compartido, o a través de
coordinar una actividad entre dos o mas servicios®.

SOA puede ser visto en un continuo o transicion, desde viejos conceptos de
computacion distribuida® y programacién modular, a través de SOA, y sobre
corrientes practicas de aplicaciones web hibridas (Mashups), Software como un
servicio (SaaS) y Computacion en la Nube (Cloud Computing).

2.5.3 Arquitectura Orientada a Ecosistema (EOA)
EOA es un marco de trabajo conceptual, que representa una coleccioén de mejores

principios, practicas y patrones relacionados a arquitecturas y computacion
descentralizada en torno a Ecosistemas. '

b Bell, Michael (2008). “Introduction to Service-Oriented Modeling". Service-Orienfed Modeling:

Service Analysis, Design, and Architecture. Wiley & Sons.

2 Bell_, Michael (2010). SOA Modeling Patterns for Service-Oriented Discoverty and Analysis. Wiley &
Sons.

% Erl, Thomas. About the Principles. Serviceorientation.org, 200506
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Tres niveles de especificacion de servicios son identificados y direccionados:

e Modelo de servicios: Un catalogo de negocios y modelos computacionales
a ser usados.
¢ Implementacién de Servicios: Un catadlogo de descripcion de servicios
(Manifiesto de Servicios) implementando algunos modelos junto a sus
datos.
¢ Instancias de Servicio: nombre de servicio y terminal para invocar y
consumir Servicios.
SOA ha sido disefiado y visionado para ser aplicado dentro de una empresa como
un medio para enlazar sistemas y crear una capa de gobierno sobre la cabeza de
plataformas existentes como otras legadas o activos. Dentro de las empresas
existe habilidad de administracién de la infraestructura SOA, habilidad para manejar
la red y tener control sobre recursos Tl e IP, cada tecnologia esta razonablemente
bajo control.

Entre empresas, en entornos Business-to-Business que implementan una cadena
de valor, SOA aun escala con éxito si existen algunas diferencias relacionadas a un
modelo funcional extendido y alguna habilidad de negociacién.

En un Ecosistema Digital, esto no es posible — las IPs pueden cambiar, los
protocolos son sujetos a ser reemplazados sin previa noticia, UDDI necesita ser
compartida en torno a las partes, UDDI convierte en vital para indexar y descubrir
servicios, necesidad de modelos funcionales para cambiar en un ritmo rapido con
cualquier habilidad para mantener coherencia y armonizacion via un proceso de
coordinacién gestionado. Un Ecosistema Digital necesita soportar muy imprecisas
comunidades las cuales traen nuevos desafios en arquitectura SOA, y tratar con
esta realidad requiere re-pensar los principios fundacionales y tecnologia de SOA.

En un Ecosistema Digital las cadenas de valor de los negocios estan superpuestas,
ellas no estan particionadas, pero intersecan a cada otra.

¢ Lo social y la topologia de redes de negocio no son jerarquicas.

+ Un modelo de referencia funcional simple no puede ser implementada.

e No existe un solo punto de gestiéon desde la perspectiva de negocios y
estructural.
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La arquitectura necesita un mecanismo para permitir participantes para:

e Publicar cualquier modelo
¢ Investigar cual es el mas adecuado a sus necesidades
o Adoptar y cambiar su modelo en completa libertad y espacio descontrolado
(caracteristicas de regulaciones y restricciones solo deben ser agregadas
como un medio para evitar el hackeo o correo no deseado del entorno).
Los siguientes servicios son esencialmente necesarios para facilitar la fase inicial
en un Ecosistema Digital: Pagos, Contratos de negocios, Negociaciones,
Portadores de Informacion, Facturacion, Confianza, Reputacién, Compatibilidad
Legal.

llustraci6n 8 - Un ejemplo de pila de servicios de Ecosistema de Negocios Digital

Compositor de Servic.os

Conacimiento Base

ERp—

NMedeles Computacionales

TN e o e e e

Fuente: Comisién Europea-ISM. Elaboracién: Propia.

2.5.4 Redes Peer to Peer (P2P)

Una red peer-to-peer, red de pares, red entre iguales, red entre pares o red punto a
punto (P2P, por sus siglas en inglés) es una red de computadoras en la que todos o
algunos aspectos funcionan sin clientes ni servidores fijos, sino una serie de nodos
que se comportan como iguales entre si. Es decir, actian simultaneamente como
clientes y servidores respecto a los demas nodos de la red. Las redes P2P
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permiten el intercambio directo de informacién, en cualquier formato, entre los
ordenadores interconectados.

Normalmente este tipo de redes se implementan como redes superpuestas
construidas en la capa de aplicacién de redes publicas como Internet.

El hecho de que sirvan para compartir e intercambiar informacion de forma directa
entre dos 0 mas usuarios ha propiciado que parte de los usuarios lo utilicen para
intercambiar archivos cuyo contenido esta sujeto a las leyes de copyright, lo que ha
generado una gran polémica entre defensores y detractores de estos sistemgs.

Las redes peer-to-peer aprovechan, administran y optimizan el uso del ancho de
banda de los demas usuarios de la red por medio de la conectividad entre los
mismos, y obtienen asi mas rendimiento en las conexiones y transferencias que
con algunos métodos centralizados convencionales, donde una cantidad
relativamente pequefia de servidores provee el total del ancho de banda y recursos
compartidos para un servicio o aplicacion.

Dichas redes son Utiles para diversos propésitos. A menudo se usan para compartir
ficheros (archivos) de cualquier tipo (por ejemplo, audio, video o software). Este
tipo de red también suele usarse en telefonia VoIP para hacer mas eficiente la
transmisién de datos en tiempo real.

La eficacia de los nodos en el enlace y transmision de datos puede variar segin su
configuracién local (cortafuegos, NAT, ruteadores, etc.), velocidad de proceso,
disponibilidad de ancho de banda de su conexion a la red y capacidad de
almacenamiento en disco.

2.5.41 Caracteristicas de las redes P2P
Seis caracteristicas deseables de las redes P2P:

e Escalabilidad. Las redes P2P tienen un alcance mundial con cientos de
millones de usuarios potenciales. En general, o deseable es que cuantos
mas nodos estén conectados a una red P2P, mejor sera su funcionamiento.
Asi, cuando los nodos llegan y comparten sus propios recursos, los
recursos totales del sistema aumentan. Esto es diferente en una
arquitectura del modo servidor-cliente con un sistema fijo de servidores, en

los cuales la adicién de clientes podria significar una transferencia de datos
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mas lenta para todos los usuarios. Algunos autores advierten que, si
proliferan mucho este tipo de redes, cliente-servidor, podrian llegar a su fin,
ya que a cada una de estas redes se conectaran muy pocos usuarios.
Robustez. La naturaleza distribuida de las redes peer-to-peer también
incrementa la robustez en caso de haber fallos en la réplica excesiva de los
datos hacia multiples destinos, y —en sistemas P2P puros— permitiendo a
los peers encontrar la informacién sin hacer peticiones a ningin servidor
centralizado de indexado. En el ultimo caso, no hay ningun punto singular
de falla en el sistema.

Descentralizacion. Estas redes por definicion son descentralizadas y todos
los nodos son iguales. No existen nodos con funciones especiales, y por
tanto ninglin nodo es imprescindible para el funcionamiento de la red. En
realidad, algunas redes cominmente llamadas P2P no cumplen esta
caracteristica, como Napster, eDonkey o BitTorrent.

Distribucion de costes entre los usuarios. Se comparten o donan
recursos a cambio de recursos. Segun la aplicacion de la red, los recursos
pueden ser archivos, ancho de banda, ciclos de proceso o almacenamiento
de disco.

Anonimato. Es deseable que en estas redes quede anénimo el autor de un
contenido, el editor, el lector, el servidor que lo alberga y la peticién para
encontrarlo, siempre que asi lo necesiten los usuarios. Muchas veces el
derecho al anonimato y los derechos de autor son incompatibles entre si, y
la industria propone mecanismos como el DRM para limitar ambos.
Seguridad. Es una de las caracteristicas deseables de las redes P2P
menos implementada. Los objetivos de un P2P seguro serian identificar y
evitar los nodos maliciosos, evitar el contenido infectado, evitar el espionaje
de las comunicaciones entre nodos, creaciéon de grupos seguros de nodos
dentro de la red, protecciéon de los recursos de la red... La mayor parte de
los nodos alin estadn bajo investigacion, pero ios mecanismos mas
prometedores son: cifrado multiclave, cajas de arena, gestion de derechos
de autor (la industria define qué puede hacer el usuario; por ejemplo, la
segunda vez que se oye la cancién se apaga), reputacion (permitir acceso
sblo a los conocidos), comunicaciones seguras, comentarios sobre los
ficheros, etc.
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2.5.5 Computacioén en la Nube
Es el uso de recursos de computacién (hardware y software) que son entregados

como un servicio sobre una red (tipicamente el Internet). Encomiendo los servicios
remotos con la data de usuarios, software y computacion. Los diferentes tipos de
computacién en la nube son:

¢ [nfraestructura como un servicio.
o Plataforma como un servicio

o Software como un servicio

¢ Red como un servicio

o Almacén como un servicio

¢ Seguridad como un servicio

o Dara como un servicio

e DBase de datos como un servicio
¢ Entorno de pruebas como un servicio
¢ Virtualizaciéon de escritorio

e APl como un servicio

¢ Soporte como un servicio

2.5.6 Arquitectura de Sistemas
Es el modelo conceptual que define la estructura, comportamiento y mas vistas de

un sistema.

Una descripcion de arquitectura es una formal descripcion y representacion de un
sistema, organizado en una forma que expone y sustenta las razones y criterios
respecto a la estructura del sistema comprendiendo sds componentes, las
propiedades visibles externas de estos componentes, sus relaciones (ejemplo el
comportamiento) entre ellos, y provee un plan desde el cual los productos pueden
ser logrados y el sistema desarrollado, que trabajo se hara de forma integrada para
implementar el sistema en su conjunto.

2.5.7 Inteligencia Colectiva
Es una forma de inteligencia que surge de la colaboracién y concurso de muchos

individuos o seres vivos de una misma especie. Es una inteligencia de grupo o
compartida que emerge desde la colaboracién y competicion de muchos individuos
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y aparece en toma de decisiones consensuadas en bacterias, animales, y redes de

computadora®.

2.6 Sistemas de recomendacion

Herramientas de software y técnicas que proveen a usuarios sugerencias de items

que pueden desear utilizar o ser afines.

2.6.1 Ventajas, utilidad y conceptos principales de un sistema de

recomendacion

2.6.1.1 Ventajas de un sistema de recomendacién desde la perspectiva de

proveedores de servicios en linea
Incrementa el nimero de items vendidos
Vende mas items diversos
Incrementa la satisfaccion del usuario
Incrementa la fidelidad del usuario

Mejora la comprensién de lo que el usuario quiere

2.6.1.2 Utilidad para el usuario que provee un sistema de recomendacion

Encontrar algun item bueno
Encontrar todos los items buenos
Anotacién en contexto
Recomendar una secuencia
Recomendar un grupo de items
Solo mostrar

Encontrar recomendaciones creibles
Mejorar el perfil del usuario
Expresarse a si mismo

Ayudar a otros

Influenciar en otros.

2.6.1.3 Datay origenes de conocimiento

La data usadas por un sistema de recomendacién corresponde a tres tipos de

objetos: items, usuarios, y transacciones y sus relaciones.

34 Glenn, Jerome C. Chapter 5, 2008 State of the Future. The Millennium Project, Washington, DC

2008
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2.6.1.3.1 items

Son objetos que son recomendados y pueden ser caracterizados por su
complejidad y sus valor o utilidad. El valor de un item puede ser positivo si el item
es util para el usuario o negativo si el item no es apropiado y el usuario hace una
decisién errénea cuando selecciona ello. Cuando un usuario adquiere un item
siempre incurre en un costo, el cual incluye el costo cognitivo de buscar el item y el
costo monetario real eventuaimente pagado por el item.

Por instancia, el disefiador de un nuevo sistema de recomendacién debe tomar en
cuenta la complejidad de un nuevo item: su estructura, la representacion textual, y
la importancia tiempo-dependencia de cualquier nuevo item. Pero al mismo tiempo
el sistema de recomendacién debe entender que igual si el usuario no esta
pagando por leer nuevos items, existe siempre un costo cognitivo asociado para
buscar y leer items nuevos. Si un item seleccionado es relevante para el usuario
este costo es dominado por los beneficios de tener adquirido una informacién util,
como sea si el item no es relevante el valor de red de aquel item para el usuario, y
sus recomendaciones es negativo. En otros dominios, como carros, o inversiones
financieras, el costo monetario verdadero de los items se convierte en un
importante elemento a considerar cuando se selecciona la méas apropiada
recomendacion.

items con baja complejidad y valor son: periédicos, paginas web, libros, CDs,
peliculas. items con gran complejidad y valor son; camaras, teléfonos méviles, PCs,
politicas de aseguramiento, inversiones financieras, viajes, empleos.

Los sistemas de recomendacion de acuerdo a su tecnologia nicleo pueden usar un
rango de propiedades y caracteristicas de los items que pueden ser usados para
describir mejor y aprender como la utilidad de un item depende de sus

caracteristicas.

2.6.1.3.2 Usuarios

Tienen diversos objetivos y caracteristicas. En orden para personalizar las
recomendaciones y la interaccion humano-computadora, SR explotan un rango de
informacion acerca de usuarios. Esta informacion puede ser estructurada en varias
formas y la seleccion de aquella informacién para el modelo depende sobre la
técnica de recomendaciéon que se use.
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En un filtrado colaborativo, los usuarios con modelados como una simple lista
conteniendo las valoraciones provistas por el usuario para algunos items. En un SR
demogréfico, atributos sociodemograficos tales como la edad, genero, profesion y
educaciéon son usadas. Data de usuarios constituye el modelo de usuario. El
modelo de usuario perfila al usuario almacenando sus preferencias y necesidades.
El modelo de usuario juega un rol central.

2.6.1.3.3 Transacciones

Es una interacciéon entre un usuario y el SR. Son registro de datos que almacena
importante informacion generada durante la interaccién humano-computadora y lo
cual es Util para el algoritmo de generacién de la recomendacién que el sistema
usa. Un log de transaccién puede contener una referencia al item seleccionado por
el usuario y una descripcion del contexto (como objetivo o consulta del usuario)
para aquella recomendacion. Si es disponible, aquella transaccién puede también
incluir una retroalimentacion explicita que el usuario provee, tal como la valoracién
del item seleccionado.

La valoracion es la forma mas popular de transaccion de datos que un SR
recolecta. Estas valoraciones pueden ser recolectadas explicita o implicitamente.
En la forma explicita, al usuario se le pide que dé su opinién acerca de un item
sobre una escala de valoracién. Las valoraciones pueden ser.

e Valoracion numérica tales como del 1-5 utilizada por ejemplo en el libro de
recomendacion de Amazon.

o Valoraciones ordinales, tales como: completamente de acuerdo, de
acuerdo, neutral, desacuerdo, fuertemente en desacuerdo.

¢ Valoraciones binarias tales como: bueno o malo.

¢ Valoracion unaria: indican la interaccién entre el usuario y el item.

Otra forma de evaluaciéon del usuario consiste en etiquetas asociadas que el
usuario hace con los items que el sistema presenta.

2.6.1.4 Técnicas de recomendacion
El objetivo es identificar los Utiles items para el usuario. Para lograr ello un SR
debe tener la habilidad para predecir la utilidad de algunos items, o al menos
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comparar la utilidad de algunos items para proceder a recomendar basado en la

recomendacion. Existen 6 clases de técnicas de recomendacion:

Basada en contenido
Filtro colaborativo
Demografia

Basada en conocimiento
Basada en comunidad

Sistemas de recomendacion hibridos

2.6.1.5 Sistemas de recomendacién como un campo multidisciplinario

El disefio y desarrollo de SR es un esfuerzo multidisciplinario que tiene beneficios

desde resultados obtenidos en varios campos de la ciencia de computacion

especialmente aprendizaje de maquina y mineria de datos, recuperacion de la
informacién e interaccién humano-computadora.

Muchos SR son centrados en utilizar varios algoritmos de aprendizaje de

maquinas y mineria de datos para predecir evaluaciones de usuario por items, o

para aprender como a corregir items de rankings para un usuario.

2.6.1.6 Mineria de datos para sistemas de recomendacién

El proceso de mineria de datos para sistemas de recomendacion es:

e Pre-procesamiento de Datos

¢ Andlisis de datos

¢ Interpretacion de resultados
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llustracion

9 - Principales procesos y métodos en un problema
de mineria de datos

Datos

Preprocesamiento
de datos

A

Andlisis de datos

A 4

Interpretacién ]

J Medidas de distancia

< Muestras [ - .
; | PCA-Andlisis de componente principal

{ Reduccién de dimensionalidad 1 SVD-Descomposicién de valor singular

Eliminacién de ruido

KNN-Clasificador de vecino cercano
Arbol de decisién

Clasificador basado en reglas

Redes bayesianas

SVM-Magquinas de vectores de soporte
ANN-Red neuronal artificial

. f Mineria de reglas de asociacién
Descripcion

] Prediccion { Clasificacién

K-media

Basado en densidad
Pasando mensajes
Jerdrquico

Clustering

Fuente: Springer Recommender System Handbook. Elaboracién: Propia.

Hustracion 10 - Modelo de perceptrén- Red neuronal artificial
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Fuente: Springer Recommender System Handbook. Elaboracién: Propia.
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2.6.2 Paradigmas de sistemas de recomendacién
2.6.2.1 Recomendaciones basadas en contenido

Intentan recomendar items similares a los que un usuario determinado le han
gustado en el pasado.

lustracién 11 - Arquitectura de alto nivel de un recomendador basado en contenido

3] §
e'ml;':,,::?:mo Retroalimentacion
Usuario ua ; Usuario ua .

s

ttems ‘ r\ Aprendiz de perfit \l

representados
Representacién de
ftems estructurados
e
Analizador de \
contenido \/
| v

L Nuevos items
N\

Retroalimentacion

Perfil de usuario ua Retroafimentacién

Usuario ua

Usuario activo ua
Perfiles s

Descripcién de
items

Perfil de usuario ua

Componente de .

Lista de
- l filtro } recomendaciories

Origen de
informacion

Fuente: Springer Recommender System Handbook. Elaborado: Propio
Existen 3 principales aproximaciones para obtener retroalimentacion de relevancia
explicita:

« Gustar/No gustar: items son clasificados como relevantes o no relevantes
adoptando una escala de valoracion binaria cumple.

¢ Valoracién: Una escala numérica discreta es adoptada usualmente para
juzgar items.

e Comentarios de texto: Comentarios acerca de un item simple son
recolectados y presentados para el usuario como un medio de facilitar el
proceso de toma de decisiones.

Las ventajas de un sistema de recomendacién basado en contenido son:

« Independencia del usuario
¢ Transparencia

e Visibilidad de items nuevos

45



Las desventajas de un sistema de recomendacioén basado en contenido son:

e Andlisis de contenido limitado

e Sobre-especializacion

o Completa valoracién para usuario nuevo es requerido
2.6.2.2 Recomendacién por filtro colaborativo
Identifican usuarios cuyas preferencias son similares a aquellas dadas por el
usuario y recomienda items que a ellos les han gustado. Pueden ser agrupados en
2 clases generales: basada en vecindario y basado en modelos.

Ventajas de esta aproximacion:

¢ Simplicidad

o Justificabilidad
« Eficiencia

s Estabilidad

2.6.2.2.1 Recomendacién por filtro colaborativo basada en vecindario (RFCV)

Las valoraciones de usuario-item almacenadas en el sistema son directamente
usadas para predecir valoraciones para nuevos items. Esto a su vez se hace en
dos formas conocidas como basada en el usuario o basada en el item.

2.6.2.2.1.1 RFCV basada en el usuario

EvalGa el interés de un usuario u para un item i usando las valoraciones para este
item por otros usuarios llamados vecinos que tienen similares patrones de
valoracién. Los vecinos del usuario u son tipicamente los usuarios v quienes
valoran sobre los items valorados por ambos u y v. luv es el conjunto de items de
uywv.

2.6.2.2.1.2 RFCV basada en item

Predice la valoraciéon de un usuario u para un item i basado en la valoracién de u
por items similares a i. En tales aproximaciones, dos items son similares si muchos
usuarios del sistema han valorados estos items en una similar manera.

2.6.2.2.2 Recomendacioén por filtro colaborativo basada en modelos

Usa valoraciones para aprender un modelo predictivo.
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Modela las interacciones usuario-item con factores que representan caracteristicas
latentes de los usuarios e items en el sistema, igual la clase de preferencia de
usuarios y la clase de categorias de items. El modelo es entrenado usando la data
disponible y después es usada para predecir valoraciones de usuarios para nuevos
items.

2.6.3 Propiedades de un sistema de recomendacion
¢ Preferencia del usuario

¢ Precision en la prediccion

¢ Precisién en la prediccion de valoracidon de medidas
¢ Precision en el uso de las medidas

¢ Valoracion de medidas

e Cobertura

¢ Cobertura de espacio de item

¢ Cobertura de espacio de usuario

¢ |nicio frio

¢ Confidencia

¢ Confianza

¢ Novedad

¢ Fortuitidad
¢ Diversidad
o Utilidad

e Riesgo

e Robustez

e Privacidad
e Adaptabilidad
¢« Escalabilidad

2.6.4 Métodos de recomendacién basados en vecindario. Definicién Formal.
Se introduce una notacion para definir formalmente el problema:

U = conjunto de usuarios en el sistema
| = conjunto de items

R = conjunto de valoraciones registradas en el sistema
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S = conjunto posible de valores para una valoracion. Ej.: [1-5] o {gustar, no
gustar}.

No méas de una valoracién puede ser hecha por cualquier usuario ue U para
un item particular i € | quien registrar la valoracion en un r,;

U, identifica el subconjunto de usuarios que tienen valorado un item i.
I, identifica el subconjunto de items que han sido valorados por un usuario.

I identifica el subconjunto de items que han sido valorados por dos usuarios
uyv(l,Nl).

U; identifica el subconjunto de usuarios que tienen valorado ambos items i y j
(Uinu).

Dos de los mas importantes problemas asociados con sistemas de
recomendacion son el problema del mejor item y el N-superior
recomendacion.

El problema del mejor item consiste en encontrar para un particular usuario u, el
nuevo item i € | \ |, para lo cual u es mas probable en estar interesado. Cuando
valoracién es disponible, esta tarea es mas a menudo definida como una regresion
o problema de clasificacién multi-clase donde el objetivo es aprender una funcién f:
Uxl = S que prediga la valoracion f(u,i) de un usuario u para un nuevo item i. Esta
funcién es entonces usada para recomendar al activo usuario u, un item i’ para el
cual la valoracion estimada tiene el valor mas alto.

i'=arg maxje; 1 f WUarf) coeeeerimennnnene. (01)

La exactitud es comunmente usada para evaluar la performance del método de
recomendacién. Tipicamente, la valoracién R es dividida sobre un conjunto de
entrenamiento Ry» usado para aprender f, y para probar el conjunto Ry usado
para evaluar la exactitud de la prediccién. Dos populares medidas de exactitud son:

Error Absoluto Medio MAE:

MAE(f) = lR:—d SN T8 JE Y L (02)
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Error Cuadrado Medio Raiz RMSE:

RMSE(f)= |RT1_J rot € Reogt F Wl = Tyi)?nern. (03)

Cuando las valoraciones no estan disponibles, por instancia, si solo la lista de items
comprados o pedidos para cada Usuario es conocido, medir la exactitud de la
prediccién de valoracidon no es posible. En tales casos, el problema de encontrar el
mejor item es usualmente transformado sobre la tarea de recomendar a un usuario
activo u, una lista L (u,) conteniendo N items que parecen interesarle.

La calidad de tal método puede ser evaluada dividiendo los items de | sobre un
conjunto ltrain, usado para aprender L, y un conjunto de prueba Itest. Dejar T(u) ¢
lu N ltest ser el subconjunto de items de prueba que un usuario u tiene
positivamente valorado. En ofro caso, si solo una lista de items comprados o
accedidos es dado para cada usuario u entonces estos items pueden ser usados
como T(u). El rendimiento del método es entonces computado usando las medidas
de precision y re-llamado:

Precision (L) =ﬁ weulu N Tu /ILQ) |, (04)
Re-llamado(L) =Tt17| weult AT u /IT@ oo (05)

Una desventaja de esta tarea es que todos los items de una lista de recomendacion
L(u) son considerados igualmente interesantes para el usuario u. Una alternativa de
configuracion consiste en aprender una funcién L que mapea cada usuario u a una
lista L(u) donde items son ordenados por su “nivel de interés’ hacia u. Si el
conjunto de pruebas es construido por seleccion aleatoria, para cada usuario u, un
simple item iu de lu, el rendimiento de L puede ser evaluado con el promedio de
valoracién-golpe reciproco (ARHR):

ARHR(L) = fu—‘ wen 1/ rank(ipyl 4) oo (Formula 06)

Donde el rank(i,,L{u)) es la valoracion del item iu en L(u), igual a = si iu ¢ L(u).

La idea clave dentro del filtro colaborativo es que la valoracién de u para un nuevo
item i es igual a ser similar para aquello de otro usuario v, si u y v tienen valorado
ofros items en una forma similar. Del mismo modo, u es igual a valorar dos items i y
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j en una forma similar, si otros usuarios han dado similar valoracién a estos dos
items.

A diferencia de la recomendacion basada en contenido la cual usa el contenido del
item previamente valorado por un usuario u, el filtro colaborativo confia sobre las
valoraciones de u como las de los otros usuarios del sistema.

El filtro colaborativo supera las limitaciones de recomendaciones basadas en
contenido. items en los cuales el contenido no esta disponible o es dificultoso
obtener pueden aun ser recomendados a usuarios a través de la retroalimentacién
de otros usuarios. Asimismo, las recomendaciones colaborativas son basadas
sobre la cualidad de items como son evaluadas por usuarios similares, en lugar de
confiar en el contenido que puede ser un mal indicador de la calidad.

Finalmente, diferente a los sistemas basados en contenido, los filtros colaborativos
pueden recomendar items con contenido bastante diferente, tal lejos como otros
usuarios han mostrado ya interés por estos items diferentes.

Los métodos de filtro colaborativo son agrupados en dos clases generales:
métodos basados en el vecindario o métodos basados en modelo.

En los métodos basados en vecindario (basados en memoria o basados en
heuristica) de filtro colaborativo, las valoraciones usuario-item almacenadas en el
sistema son directamente usadas para predecir valoraciones para nuevos items.
Esto puede ser hecho en dos formas conocidas como recomendaciones basadas
en usuario o recomendaciones basadas en item. Sistemas basados en usuario
evaltan el interés de un usuario u para un item i usando las valoraciones para este
item de otros usuarios, llamados vecinos, que tienen similar patrones de valoracion.
Los vecinos de usuario u son tipicamente los usuario v cuyas valoracion sobre los
items valorados por ambos u y v (l,) son mas correlacionados con los de u. La
aproximacion basada en item, por otro lado, predice la valoracién de un usuario u
para un item i basado en las valoraciones de u para items similares a i. En tal
aproximacién, dos items son similares di muchos usuarios del sistema han valorado
estos items en forma similar.

En contraste al sistema basado en vecindario, cual usa las valoraciones
almacenadas directamente en la prediccion, la aproximacién basada en modelo usa
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estas valoraciones para aprender un modelo predictivo. La idea general es para
modelar las interacciones del usuario-item con factores que representan
caracteristicas latentes de los usuarios e items en el sistema, tales como las clases
de preferencia de usuarios y las clases de categorias de items. Este modelo es
entonces entrenado usando la data disponible, y después usado para predecir
valoraciones de usuarios para nuevos items. La aproximacién basada en modelo
para las tareas de recomendar items es numerosa e incluyen clustering bayesiano,
analisis semantico latente, Localizacién Dirichlet latente, Entropia maxima, maquina
de Boltzmann, maquina de vector de soporte y descomposicion de valor singular.

2.6.5 Ventajas de la aproximacién a vecindario
Las principales ventajas de un método basado en vecindario son:

o Simplicidad.- Los métodos basados en esta aproximacién son intuitivos y
relativamente simples para implementar. En su forma simple, solo un
parametro (el numero de vecinos usados en la prediccién) requiere
afinacién.

o Justificabilidad.- tales métodos también proveen una concisa e intuitiva
justificacion para las predicciones computadas. Por ejemplo, en
recomendaciones basadas en items, la lista de items de vecindario, tanto
como las valoraciones dadas por el usuario a estos items, puede ser
presentada al usuario como una justificacion para la recomendacion. Esto
puede ayudar al usuario a comprender mejor la recomendacién y su
relevancia, y puede servir como base para un sistema interactivo donde los
usuarios puedan seleccionar los vecinos a los cuales una mayor importancia
puede ser dada en la recomendacién. Es necesario que el sistema de
recomendacion explique las recomendaciones asi como permita
retroalimentar al usuario sobre ellas.

o Eficiencia.- Uno de los puntos mas fuentes de un sistema basado en
vecindario es su eficiencia. A diferencia de los sistemas basados en modelo,
ellos no requieren costosas fases de entrenamiento, los cuales necesitan
para llevar a cabo intervalos frecuentes en aplicaciones comerciales.
Mientras la fase de recomendacién es usuaimente mas cara que para los
métodos basados en modelo, los vecinos mas cercanos pueden ser re-
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computados en un paso fuera de linea, proveyendo recomendaciones
instantaneas cercanas. Asimismo, aimacenar este acercamiento de vecinos
requiere muy poca memoria, haciendo escalable tal aproximacion para
aplicaciones que tienen millones de usuarios e items.

¢ Estabilidad.- Otra propiedad utii de los sistemas de recomendaciéon
basados en vecindario es que estos son poco afectados por la adicién
constante de usuarios, items y valoracién, lo cual son tipicamente
observados en aplicaciones comerciales grandes. Por ejemplo, una vez que
la similitud del item ha sido computada, un sistema basado en item puede
estar listo para hacer recomendaciones a nuevos usuarios, sin tener a re-
entrenar el sistema. Asimismo, una vez que unas pocas valoraciones han
sido retornadas para un nuevo item, solo las similitudes entre este itemy los
otros que ya existen en el sistema necesitan ser computados.

2.6.6 Principales aproximaciones de vecindario
Sistemas de recomendacion basados en cercania de vecinos automatiza el

principio comln de “mundo de boca”, donde uno confia en la opinion de personas
afines u otros origenes de confianza para evaluar el valor de un item (articulo de
vestir, libro, pelicula, album, etc.) de acuerdo a su propia preferencia.

Ejemplo 01: El usuario Eric tiene que decidir si alquila 0 no alquila la pelicula
“Titanic” que él no ha visto aun. El sabe que Lucy tienen muy similares gustos
cuando se trata de peliculas, como ambos detestan “El Matrix’ y adoran “Forrest
Gump”, asi el pide la opiniébn de ella sobre esta pelicula. Por otro lado, Eric
encuentra que él y Diana tienen diferentes gustos, Diana gusta de peliculas de
accién mientras él no, y él descarta la opcién de Diana o considera lo opuesto en

su decision.
Tabla 2- Valoracitn de cuatro usuarios por cinco peliculas
Duro de Forrest
El Matrix Titanic Wall-E
matar Gump
Juan 5 1 2 2
Lucy 1 5 2 5
Eric 2 &? 3 5
Diana 4 3 5 3

Fuente: Exploraciéon de métodos de recomendacion basada en

vecindario. Christian Desrosiers y George Karypis. Elaboracién: propia
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2.6.7 Prediccion de valoracién basada en usuario
Los métodos de recomendaciéon de vecindario basado en usuario predicen la

valoracién rui de un usuario u para un nuevo item i usando la valoracién dada para i
por los usuarios mas similares a u llamados vecinos cercanos. Suponer que se
tiene para cada usuario v # u un valor w,, representando la preferencia similar entre
uy v (la forma de computar la similitud sera discutida méas adelante). Los vecinos k
cercanos (k-NN) de u, denotados por N(u), son los k usuarios v con la similitud mas
alta w,, para u. Sin embargo, solo los usuarios quienes tienen valorado el item i
pueden ser usados en la prediccion de ry;, y en lugar considerar los k usuarios mas
similares para u que tienen valorado a i. Se escribe el conjunto de vecinos como
Ni(u).

La valoracién r,; puede ser estimada como la valoracion promedio dad para i por
SUS vecinos.

=1 /(INi (U)I) (VENI(U)) Twi ~eenvevennnenne (07)

Un problema con la férmula es que no toma en cuenta el hecho de que los vecinos
tienen diferentes niveles de similitud. Considerar el ejemplo anterior, Si los dos
vecinos mas cercanos de Eric son Lucy y Diana, puede ser desatinado considerar
igual sus valoraciones de la pelicula “Titanic”, siempre que los gustos de Lucy son
mucho mas cercanos a los gustos de Eric que a los gustos de Diana. Una solucién
comun a este problema es a establecer pesos la contribucion de cada vecino por su
similitud al u. Sin embargo, si estos pesos no suman 1, las valoraciones predictivas
pueden ser bastante fuera del rango de valores permitidos. Consecuentemente, se
acostumbra nommalizar estos pesos, tales que la valoracién predicha llega.
(A =L G AL (08)

veRi(u) [Wavl
Si el denominador de la formula |w,,| es usada en lugar de w,, porque el peso
negativo puede producto valoraciones fuera del rango permitido. También, w,,
puede ser reemplazado por wy,, donde a>0 es un factor de amplificacién. Cuando
a>1, como es mas a menudo empleado, una mayor importancia es dada a los
vecinos que son los mas cercanos a u.

Ejemplo 02.- Supongamos que queremos usar la (Formula 08) para predecir la

valoracién de Eric de la pelicula “Titanic” usando las valoraciones de Lucy y Diana
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para esta pelicula. Asimismo, supongamos los pesos de similitud entre estos
vecinos y Eric son respectivamente 0.75y 0.15.

La valoracién predicha sera:

v _0.75X5+0.15%3 _
W 0.754+0.15 4.67

Lo cual es mas cercano a Lucy que a Diana.

Esta ecuacion también tiene una importante falla: no considera el hecho que
usuarios pueden usar diferente valores de valoracion para cuantificar el mismo nivel
de apreciacién para un item.

Por ejemplo: un usuario puede dar valor de valoracion mas alto a solo pocos items
sobresalientes, mientras una menor dificultad puede dar este valor a mas de los
items que gusta. Este problema es usualmente direccion convirttiendo las
valoraciones r,;de vecinos a otros h(r,;) normalizados dando la siguiente prediccion.

. . icw) W R(rpi
psh ! SN@ W M) (09)
veNi(u) Wl

Notar que la valoracion predicha debe ser convertida atras a la escala original, por
lo tanto el h™ en la ecuacién.

Las mas comunes normalizaciones de valoracién son presentadas:
2.6.8 Clasificacion basada en usuario

Las valoraciones predichas son computadas como un promedio ponderado de las
valoraciones de los vecinos, esencialmente resuelve un problema de regresion.
Clasificacion basada en vecindario, por otro lado encuentra la valoracibn mas
preferida dada por un usuario u a un item i, teniendo los vecinos mas cercanos de u
votan por este valor. El voto v, dado por el n-NN de u para la valoracionr € §
puede ser obtenido como la suma de pesos similares de vecino que han dado esta
valoracioén a i

Vir = veNiu 0= Wyp e (Formula 10)
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Donde &(r,;=r) es 1 si ry=r y 0 en cualquier otro caso. Una vez esto ha sido
computado por cada posible valor de valoracién, la valoracién predicha es
simplemente el valor r para cual v;, es el mayor.

Ejemplo 03: Suponer una vez mas que los dos vecinos mas cercanos de Eric son
Lucy y Diana con peso de similitud 0.75 y 0.15. En este caso, valoracion 5 y 3 cada
uno tiene un voto. Sin embargo, desde el voto de Lucy tiene un peso mayor que
Diana, la valoracion predicha sera =5.

Un método de clasificacibn que considera valoraciones normalizadas puede
también ser definida. Dejar S’ ser el conjunto de posibles valores normalizados (que
puede requerir discretizacién), la valoracion predicha es obtenida como:

Fi=h" arg max veNia)® h Iy =T wy, (11)

2.6.9 ;Regresion o Clasificacion?
La seleccidén entre implementar una regresiéon basada en vecindario o método de

clasificacion depende largamente sobre el sistema de escala de valoracion.
Ciertamente, si la escala de valoraciébn es continua, entonces el método de
regresion es el mas apropiado. De lo contrario, si la escala de valoracién tiene solo
unos pocos valores discreto, entonces el método de clasificacion puede ser el
recomendable. Asimismo, desde que la normalizacién tiende a mapear las
valoraciones a una escala continua, ello puede ser difici a manejar en una
aproximacién de clasificacion.

Otra forma para comparar estas dos aproximaciones es considerando la situacion
donde todos los vecinos tienen los mismos pesos de similitud. Como el nimero de
vecinos utilizados en la prediccion incrementan, la valoracion r,; predicha por la
aproximacion de regresion tenderd a mostrar la valoracion media del item i.
Suponer que el item i tiene solo valoraciones del fin del rango de valoracion. Ej.
Amado, odiado, entonces la aproximacion de regresiébn hara la decisién segura
que el valor del item es el promedio. Esto es también justificado desde el punto de
vista estadistico desde que la valoracion esperada (estimada en este caso) es la
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unica que minimiza el RMSE. Sobre la otra mano, la aproximacion de clasificacion
predecira la valoracion como el mas frecuente dado para i. Esto es mas riesgoso
como el item sera etiquetado como bueno o malo. Sin embargo, como
mencionamos antes, tomar riesgos tal vez sea deseable si consigue
recomendaciones fortuitas.

2.6.10 Recomendacion basada en item
Mientras los métodos basados en usuario confian en la opinién de afinidad del

usuario para predecir una valoracién, la aproximacion basad en item busca
valoraciones dadas a items similares.

Ejemplo 04: En lugar de consultar a usuarios afines, Eric determina si la pelicula
“Titanic™ es correcta para él, considerando las peliculas que él ha visto. El nota que
la gente que ha valorado esta pelicula han dado similares valoracién a la pelicula
“Forrest Gump” y “Wall-E”. Desde que Eric prefirié estas dos peliculas el concluye
que el también preferira la pelicula “Titanic”.

Esta idea puede ser formalizada como sigue. Denotar N(i) los items valorados por
el usuario u mas similares al item i. La valoracion predicha de u para i es obtenida
como una media ponderada de las valoraciones dadas por u a los items de N(i):
v _  jeNu@@)Wij Tuj
f=— L@ YW 12
“ j eNugy IWijl (12)
Ejemplo 05: Suponer nuestra prediccién es otra vez hecha usando los dos vecinos
mas cercanos y que los items mas similares a “Titanic” son “Forrest Gump” y “Wall-
E”, con similitud respectiva de pesos 0.85 y 0.75. Desde que las valoraciones de 5
y 4 fueron dados por Eric a estas dos peliculas, la valoraciéon predicha es
computada como:

v _ 0.85x5+0.75x4_

W= oasrors 4 53
Una vez mas, la diferencia entre las escalas de valoracion individual de usuarios
puede ser considerada para normalizar valoraciones con h:

- _ . . w..h |
By=ht AsweWirtu) (14)
j eNug) IWij
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Asimismo, se puede también definir una aproximacién de clasificacion basada en
item. En este caso los items j valorados por el usuario u votan para la valoracion a
ser dada para un nuevo item i, y este vote son ponderados por la similitud entre i y
j. La version normalizada de esta aproximacion puede ser expresada como sigue:

Fui =h” arg max jenugy 8(h ry; =1)w;; ....(15)

2.6.11 Recomendacion basada en usuario vs basada en item

Cuando se selecciona entre la implementacién de un sistema de recomendacién de
vecindario basado en usuario o basado en item, cinco criterios deben ser
considerados:

Precision: La precisibn de métodos de recomendacién de vecindario depende
mayormente sobre la tasa entre el numero de usuario e items en el sistema. La
similitud entre dos usuarios es métodos basados en usuario, el cual determinar los
vecinos de un usuario, €s normalmente obtenida comparando las valoraciones
hechas por estos usuarios sobre los mismos items. Considerar un sistema que
tiene 10000 valoraciones hechas por 1000 usuarios sobre 100 items, y suponer,
para el propdsito de este andlisis, que las valoraciones son distribuidas
uniformemente sobre los items®.

El numero promedio de vecinos y numero promedio de valoraciones usadas en la
computacion de similitudes para métodos de vecindario basados en usuario o
basados en item. Una uniforme distribucién de valoraciones es asumida con
numero promedio de valoraciones por usuario p = |R|/|U|, y numero promedio de
valoraciones por item g=|R//|l].

35 La distribucion de valoraciones en datos de la vida real es normalmente sesgada, muchas
valoraciones son dadas a una pequefia proporcion de items.
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Tabla 3 - El numero promedio de vecinos y numero promedio de valoraciones usadas
en la computacién de similitudes para métodos de vecindario basados en usuario o
basados en item.

Vecinos promedio Valoraciones promedio
Basado en usuario 1 -pP? p?
U-1 1—- ——r ers
i i
Basado en item Lo1 1 U -q! g2
- ol vl

Fuente: Exploracion de métodos de recomendacion basada en vecindario.

Christian Desrosiers y George Karypis. Elaboracion: propia
El nidmero promedio de usuarios disponibles como vecinos potenciales es
aproximadamente 650. Sin embargo, el nimero promedio de valoraciones comunes
usadas para computar las similitudes es solo 1. Por otro lado, un método basado en
ftem usualmente computa la similitud entre dos items comparando valoraciones
hechas por el mismo usuario sobre estos items. Asumiendo una vez mas una
uniforme distribuciébn de valoraciones, encontramos un numero promedio de
vecinos potenciales de 99 y un nimero promedio de valoraciones usadas para
computar las similitudes de 10.

En general, un nimero pequefio de vecinos con alta confidencia es de lejos
preferible que un numero grande vecinos para los cuales la ponderacién de
similitud no son dignos de confianza. En los casos donde el numero de usuarios es
mas grande que el nimero de items, tales como sistemas comerciales grandes
como Amazon.com, métodos basados en items pueden por lo tanto producir mas
recomendaciones precisas. lgualmente, sistema que tienen menor usuarios que
items, por ejemplo un recomendador de ensayo de investigacion con miles de
usuarios pero cientos de miles de articulos para recomendar, pueden ser mas
beneficiados de ios métodos de vecindario basados en usuario.

Eficiencia: Como se mostré en la tabla 02, la memoria y eficiencia computacional
de sistemas de recomendacion también depende sobre la tasa del numero de
usuarios e items. En consecuencia, cuando el numero de usuarios excede el
nimero de items, el cual es el caso mas frecuente, las aproximaciones de
recomendaciéon basadas en item requieren mucho menos memoria y tiempo para
computar los pesos de similitud (fase de entrenamiento) que los basados en el
usuario, haciendo ello mas escalable. Sin embargo, la complejidad del tiempo de la
fase de recomendaciones en linea, cual depende solo del nimero de items
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disponibles y el nimero méaximo de vecinos, es el mismo para basados en usuario
y basados en métodos.

En la practica, computar los pesos de similitud es mucho menos caro que el peor
caso de complejidad, debido al hecho que usuario valoran solo unos pocos de los
disponibles items. Por consiguiente, solo los pesos de similitud no-cero necesitan
ser almacenados, cual es a menudo mucho menos que el nimero de pares de
usuarios. Este nimero puede ser adicionalmente reducido almacenando para cada
usuario solo los pesos N superiores, donde N es un pardmetro. De la misma forma,
los pesos no-cero pueden ser computados eficientemente sin tener que probar
cada par de usuarios o items, cuales hacen los métodos de vecindario escalables
para sistemas muy grandes. '

Estabilidad: La seleccién entre una aproximacion basada en usuario y uno basado

en item también depende sobre la frecuencia y cantidad de cambios en el usuario e

items del sistema. Si la lista de items disponibles es bastante estatica en

comparacién a los usuarios del sistema, un método basado en item puede ser

preferible desde los pesos de similitud de items puede entonces ser computadas en

intervalos de tiempo infrecuente mientras ain son habiles para recomendar items

para nuevos usuarios. De lo contrario, en aplicaciones donde la lista de items
disponibles es constantemente cambiante, un recomendador de articulos en linea,

en métodos basados en el usuario pueden probar a ser mas estable.

Justificabilidad: Una ventaja de métodos basado en item es que ellos pueden ser
facilmente usados para justificar una recomendacion. Por lo tanto, la lista de items
del vecino usadas en la prediccion, tanto como sus pesos de similitud, pueden ser
presentados al usuario como una explicacién de la recomendacion. Modificando la
lista de vecinos y o sus pesos, se hace posible para el usuario a participar
interactivamente en el proceso de recomendaciéon. Métodos basados en usuario,
sin embargo, son menos responsables para este proceso porque los usuarios
activos no conocen a los otros usuarios que sirven como vecinos en la
recomendacion.

Fortuitividad: En métodos basados en item, la valoracion predicha para un item es

basada en la valoracion dada para items similares. Consecuentemente, los
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sistemas de recomendacion usan esta aproximacion tendiendo a recomendar items
de usuario que son relacionados a estos usualmente apreciados por este usuario.
Por ejemplo, en una aplicacién de recomendacién de peliculas, las peliculas que
tiene el mismo género, actores o director como y que son altamente valoradas por
el usuario son mus probables a ser recomendadas. Mientras esta forma lleva a
seguras recomendaciones, sirve de menos ayuda a los usuarios a descubrir
diferentes tipos de items que a él ie puedan gustar.

Porque el trabajo con similitud de usuario, sobre el otro lado, la aproximacion
basada en usuarios son mas similares a hacer recomendaciones fortuitas. Esto es
particularmente cierto si la recomendacién es hecha con un nimero pequefio de
vecinos cercanos. Por ejemplo, un usuario A que ha encontrado solo comedias
puede ser muy similar a un usuario B solo por las valoraciones hechas sobre tales
peliculas. Sin embargo, si B es aficionado de una pelicula en un género diferente,
esta pelicula puede ser recomendada para A a través de su similitud con B.

2.6.12 Componentes de métodos de vecindario
Existen tres importantes consideraciones en la implementacion de un sistema de

recomendacion basado en vecindario.

2.6.12.1 Normalizacién de la Valoracién

Cuando se busca asignar una valoraciéon a un item, cada usuario tiene su propia
escala personal. Igual si una definicion explicita de cada uno de las posibles
valoraciones es provisto (Ej. 1=fuertemente de acuerdo, 2= desacuerdo, 3=neutral,
etc.) algunos usuarios pueden ser renuente a dar puntuacién alta/baja a items que
ellos gustan o no gustan. Dos de las mas populares esquemas de normalizacion de
valoracién que han sido propuestas para convertir valoraciones individuales a
escala mas universal son centradas en la media y puntuaciéon-Z.

2.6.12.1.1 Normalizacién centrada en la media

La idea es determinar si una valoracidn es positiva o negativa comparando ello con
la media de la valoracién. En recomendacién basada en usuarios, una valoracioén ry
es transformada a una centrada en la media h(r,;) sustrayendo a r,; la media de f,
de las valoraciones dadas por el usuario u alos items en |,

60



Usando esta aproximacion la predicciéon basada en usuario de una valoracion r,; es
obtenida como

vEN; () Wup L X ( 1 7)

fy=1t,+
w u veN;(u) Wl
De la misma forma, la normalizacién centrada en la media del item de r, es dada
por '

Donde i corresponde a la valoracién media dada al item i por el usuario en U;. Esta
técnica de normalizacion es mas frecuentemente usada en la recomendacién
basada en item, donde una valoracién r; es predicha como:

jeNe Wiy Twi (19)
jeNud) Iwijl

Fyi = T +

Una propiedad interesante de “centrada en media” es que uno puede mirar
correctamente lejos si la apreciacién de un usuario para un item es positiva o
negativa buscando la senal de la valoracion normalizada. Asimismo, el médulo de
esta valoracion da el nivel del cual el usuario gusta o no gusta del item.

Ejemplo 06: Aunque Diana da una valoracién promedio de 3 a las peliculas de
Titanic y Forrest Gump, la valoracién centrada en la media del usuario muestra que
su apreciacion de estas peliculas es en hecho negativa. Este es porque sus
valoraciones son altas sobre la media, y asi, una valoracién promedio corresponde
a grado bajo de apreciacion. Diferencias son también visibles cuando comparar los
dos tipos de centrado en la media. Por ejemplo la valoracién centrada en la media
de item de la pelicula Titanic es neutral, en lugar de negativa, debido al hecho que
muchas valoraciones bajas fueron dadas a aquella pelicula. Igualmente, la
apreciacién de Diana sobre “El Matrix” y el desagrado de Jhon para Forrest Gump
son mas pronunciados en las valoraciones centradas en la media de un item.

Tabla 4 - Normalizacién de valoraciéon centrada en la media de usuario
El Matrix | Titanic Duro de | Forrest Wall-E
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Matar Gump
John 2.50 -1.50 -0.50 -0.50
Lucy -2.60 1.40 -1.60 1.40 1.40
Eric -1.50 -0.50 1.50 0.50
Diana 0.25 -0.75 1.25 -0.75

Fuente: Exploracién de métodos de recomendacion basada en vecindario.

Christian Desrosiers y George Karypis

Elaboracién: propia

Tabla 5 - Normalizacion de valoracion centrada en la media de item

El Matrix | Titanic Duro de | Forrest Wall-E
Matar - Gump
John | 200 -2.00 -1.75 -1.67
Lucy |-2.00 2.00 -1.33 1.25 1.33
Eric -1.00 -0.33 1.25 0.33
Diana | 1.00 0.00 1.67 075

Fuente: Exploracion de métodos de recomendacién basada en vecindario.
Christian Desrosiers y George Karypis
Elaboracién: propia

2.6.12.1.2Normalizacién de puntuacién-Z

Considerando dos usuarios A y B ambos tienen una valoracion media de 3.
Asimismo, suponiendo que las valoraciones de A alternan entre 1 y 5, mientras los
de B siempre son 3. La valoracién de A de 5§ dadas a un item por B es mas
excepcional que la misma valoracion dada por A, y, en consecuencia, refleja una
apreciacion mayor por este item. Mientras centrado en la media remueve la
distancia causada por las diferentes percepciones de una valoracién promedio, la
normalizacién de puntuacion-Z también considera la propagacion en las escalas de
valoracién individual.

Una vez mas, esto es usualmente hecho diferentemente en la recomendacion

basada en el usuario que en la basada en el item.

Los métodos basados en el usuario, la normalizacién de una valoracién rui divide la
valoracion centrada en la media del usuario por la desviaciéon estandar 8u de las

valoraciones dadas por el usuario u:
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hr, = :%& ............... (20)

Una prediccion basada en el usuario de valoracion r,; utilizando esta aproximacion
de normalizacion puede por lo tanto ser obtenida como:

i'ui - Pu + 8u veNi(u) Wuv{Tyi—Fv) /6p (21)

............

veNi(w) IWusl

Igualmente, la normalizacién de puntuacién-z de r,; en métodos basados en items
divide la valoracién centrada en la media por la desviacién estandar de
valoraciones dadas a un item i:

La prediccién del basado en item de la valoracion r,; entonces es:

. < . O 8.
f'ui = f‘i ¥ 81‘ jeNu() Wij(Tuj~¥tj)/8; (23)

() Iwijl ....................

2.6.12.1.3 Seleccionando un esquema de normalizacion

En algunos casos, normalizacién de valoraciéon puede tener indeseables efectos,
Por ejemplo: imagine el caso de un usuario que da solo los ratings mas altos de los
items que él ha comprado o preferido.

Centrado en la media puede considerar que este usuario como “facil de complacer”
y cualquier valoracion debajo de la valoracién mas alta (si ello es una valoracion
positiva o negativa) pueden ser considerados como negativa. Sin embargo, es
posible que el usuario este en el hecho “dificil de complacer” y cuidadosamente
selecciona solo items que el gustara de seguro. Asimismo. Normalizando unas
pocas valoraciones pueden producir resultados inesperados. Por ejemplo, si un
usuario retorna una valoracion simple o pocas valoraciones idénticas, su valoracion
de desviacién estandar sera 0, dejando que valores de prediccion sean indefinidos.
Sin embargo, si la data de valoracion no es demasiado propagada, valoraciones de
normalizacibn han sido encontradas para mejorar consistentemente las
predicciones.

Comparando centrado en media con puntuacién-Z, como mencionamos, el
segundo tiene el beneficio adicional de considerar la varianza en las valoraciones
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de usuarios individuales o items. Este es particularmente util si la escala de la
valoracién tiene un amplio rango de valores discretos o si ello es continuo. Por otro
lado, porque las valoraciones son divididas y multiplicadas por posiblemente
valores de desviacidon estandar muy diferentes, puntuacion-Z puede ser mas
sensible que centrada en la media y, mas a menudo, predicen valoraciones que
estan fuera de la escala de la valoraciéon. Mientras una investigacioén inicial encontré
que centrado a usuario y puntuacion-Z dan resultados comparables®, una mas
reciente®” muestra que la puntuacién-Z tiene mas significantes beneficios.

Finalmente, si la normalizacién de valoracién no es posible o no mejora los
resultados, otras posibles aproximaciones para remover los problemas causados
por la escala de valoracién individual es el filtro basado en la preferencia. La
particularidad de esta aproximacion es que ello se enfoca sobre predecir ias
preferencias relativas de usuarios en lugar de valores de valoracién absolutos.
Desde que la escala de valoracién no cambia el orden de preferencia para items,
prediciendo preferencias relativas remueve la necesidad para normalizar las
valoraciones™.

2.6.12.2 El computo de los pesos de similitud

Los pesos de similitud juegan un doble rol en métodos de recomendacién basado
en vecindario: 1) Ellos permiten la seleccién de vecinos de confianza cuyas
valoraciones son usadas en la prediccién, y 2) Ellos proveen el medio para dar mas
o0 menos importancia a estos vecinos en la prediccion. El computo de los pesos de
similitud es uno de los mas criticos aspectos al construir un sistema de
recomendacion basado en vecindario, como ello puede tener un impacto
significativo sobre la precision y su rendimiento.

% Herlocker, J., Konstan, J.A., Ried|, J.: An algorithm framework for performing collaborative
filtering. In: SIGIR99:Proc. Of the 22™ Annual Int. ACM SIGIR Conf. on Research and
Development in Information Retrieval, pp. 230-237. ACM, New York, NY, USA (1999).

% Howe, AE., Forbes, R.D.: Re-considering neighborhood-based collaborative filtering
parameters

in the context of new data. In: CIKM ’08: Proceeding of the 17th ACM conference on
Information and knowledge management, pp. 1481-~1482. ACM, New York, NY, USA (2008)
% Jin, R., Si, L., Zhai, C., Callan, J.: Collaborative filtering with decoupled models for
preferences and ratings. In: CIKM '03: Proc. of the 12th Int. Conf. on Information and
Knowledge Management, pp. 309-316. ACM, New York, NY, USA (2003)
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2.6.12.2.1 Similitud basada en correlaciéon

Una medida de la similitud entre dos objetos a y b, a menudo usada en recuperar
informacion, consiste en representar estos objetos en la forma de dos vectores xa y
xb y computar el vector coseno (CV) (o Vector Espacio) similarmente entre estos
vectores:

COS Xp,Xp = =B e, (24)

En el contexto de recomendacién de item, esta medida puede ser empleada para
computar similitudes de usuario al considerar a un usuario u como un vector x,
€ RI', donde x,; = r,; si el usuario u ha valorado el item i y 0 en cualquier otro caso.
La similitud entre dos usuarios u y v puede entonces ser computada como:

N
CV W,V =CO0S XX, = —=tSlvuil .. (25)
. 2 . 2
ietulyi jetvlyj

Donde |, una vez mas denota los items valorados por ambos u y v. Un problema
con esta medida es que no se considerada la diferencia en la media y varianza de
las valoraciones hechas por usuariouy v.

Una medida popular que compara valoraciones donde los efectos de media y
varianza han sido removidos es la similitud de la correlacién de Pearson (PC).

PCuv = —telo@uf)@ily) (26)

ietuv(Tui—Tu)?  jeruv(Tvi—ip)?

Notar que esta es la diferencia desde computar la similitud CV sobre las
valoraciones normalizadas de puntuacion-Z, desde la desviaciéon estandar de las
valoraciones es evaluada solo sobre los comunes items l,, no sobre el entero
conjunto de items valorados por u y v es decir |, e |,. La misma idea puede ser
usada para obtener similitudes entre dos items i y j, esta vez comparando las
valoraciones hechas por usuarios que han rateado ambos de estos items:

veU;; (Cui~Fi )(ruj—f5)

PCij = =i W (27)

vety; (Tui=1)?  uev;;(Tuj—t;)?
ij i

Mientras la sefial de un peso de similitud indica si la correlaciéon es directa o
inversa, su magnitud (rango desde 0 a 1) representa las fuerzas de la correlacion.
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Ejemplo 07: La similitud entre las parejas de usuarios e items de nuestro ejemplo
inicial, como son computados usando similitud PC, se muestran:

Tabla 6 - Ejemplo de similitud de correlaciéon de Pearson basada en usuario

John Lucy Eric Diana

John 1.000 -0.938 20.839 0.659
Lucy 20.938 1.000 0.922 0787
Eric 0.839 0.922 1.000 0659

Diana 0.659 0.787 -0.659 1.000

Podemos ver que gustos de Lucy en peliculas es muy cercano a los de Eric (0.922)
pero muy diferente a la de Jhon (-0.938). esto significa que valoraciones de Eric
pueden ser confiadas para prédecir las de Lucy, y que Lucy debe descartar la
opinién de John sobre peliculas o considerar el opuesto.

Tabla 7 - Ejemplo de similitud de correlacion de Pearson basada en item

Duro de Forrest
El Matrix Titanic Wall-E
matar Gump
El Matrix 1.000 -0.943 0.882 -0.974 0977
Titanic -0.943 1.000 -0.625 0.931 0.994
Duro de
0.882 0625 1.000 -0.804 -1.000
matar
Forrest
0974 0.931 -0.804 1.000 0.930
Gump
Wall-E 0977 0.994 -1.000 0.930 1.000

Nosotros encontramos que las personas que gustan “El Matrix” también gustan
“Duro de matar” pero odian “Wall-E”. Notar que estas relaciones fueron
descubiertas sin tener cualquier conocimiento del género, director o actores de
estas peliculas.

La diferencia en las escalas de valoracién de usuarios individuales son a menudo
mas pronunciadas que la diferencia en valoraciones dadas para items individuales.
Asimismo, mientras computar las similitudes de item, puede ser mas apropiado

comparar valoraciones que son centradas sobre la media del usuario, en lugar de la

66



media del item. La similitud de coseno ajustado (AC) es una modificacion de
similitud de item PC el cual compara valoraciones centradas en el usuario:
uEUij(rui_fu Mryj=Fy)

ACHj = ——1 = 2 (28)

ueUij(rui"f'u)z ueUij(ruj"i;u)2

En algunos casos, similitud AC ha sido encontrado para ejecutar similitud PC sobre
la prediccién de ratings usando un método basado en item.

Existen otras medidas de similitud que no trataremos las cuales son: La diferencia
de cuadrados media (MSD) el cual evaliia la similitud de dos usuario uy v como la
inversa de la diferencia cuadrada media entre las valoraciones dadas poruy v
sobre los mismos items. Otra medida de similitud conocida es la correlacion de
valoracién Spearman (SRC) a diferencia de PC que usa los valores de rating
directamente, SRC considera la valoracién de la valoracion directa.

2.6.12.2.2 Tomando en cuenta la significancia

La clave en ello es reducir la magnitud de un peso de similitud cuando este peso es
computado solo usando unas pocas valoraciones.

El peso de significancia, un peso de similitud del usuario w,, es penalizado por un
factor proporcional al nimero de comunes items valorados, si este namero es
menor que un parametro dado ¢ > 0:

Igualmente un item de similitud w;, obtenido desde unas pocas valoraciones,
pueden ser ajustadas como:

Se ha encontrado * que usando ¢ =25 puede mejorar significativamente la
precision de las valoraciones predichas, y que un valor de 50 para ¢ da los mejores

3% Herlocker, J., Konstan, J.A., Riedl, J.: An empirical analysis of design choices in
neighborhood-based collaborative filtering algorithms. Inf. Retr. 5(4), 287-310 (2002)
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resultados. Sin embargo, el valor 6ptimo para este parametros es dependiente de
la data y debe ser determinada usando una aproximacion de validacién cruzada.

Una caracteristicas de significante peso es el uso de umbrales ¢ determinan
cuando un peso debe ser ajustado. Una aproximacion mas continua®, es basada
en el concepto de contraccién donde una débil o estimacion tendenciosa puede ser
mejorada si es reducida hacia un valor nulo. Esta aproximacién puede ser
justificada usando una perspectiva bayesiana, donde el mejor estimador de un
parametro es la media posterior, correspondiente a una combinacion lineal de la
media anterior del parametro (valor nulo) y un estimador empirico basado
completamente sobre la data. En este caso, el parametro a estimar son los pesos
de similitud y el valor nulo es cero. Asi, una similitud del usuario w,, estimada sobre
unas pocas valoraciones es reducida como:;

v vl
Wiy = —— v X Wiy eeereerenrens (31)

Donde B > 0 es un parametro cuyo valor debe también ser seleccionado usando
validacién cruzada. En esta aproximacion, w,, es reducida proporcionalmente para
B/|1,], tal que casi no ajuste es hecho cuando |I,,|>> B. Similitud de items puede ser
reducida en la misma forma:

Un tipico valor de 8 es 100.

2.6.12.2.3 Tomando en cuenta la varianza

Valoraciones hechas por dos usuarios sobre items universalmente aceptados o
rechazados pueden no ser tan informativas como aquellas valoraciones hechas
para items con una varianza de valoracién mayor. Por ejemplo, mucha gente gusta
de peliculas clasicas como “El padrino”, asi basando el peso computacional sobre
tales peliculas pueden producir valores altos artificialmente. Igualmente, un usuario

“0 Bell, R., Koren, Y., Volinsky, C.: Modeling relationships at multiple scales to improve
accuracy of large recommender systems. In: KDD '07: Proc. of the 13th ACM SIGKDD Int.
Conf.on Knowledge Discovery and Data Mining, pp. 95-104. ACM, New York, NY, USA
(2007)
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que siempre valora items en la misma forma puede proveer menos informacién
predictiva que uno cuyas preferencias varian entre un item a otro.

Una aproximaciéon recomendable que direcciona este problema es la Frecuencia
del Usuario Inversa41. Basada en la nocidon de recuperacion de informacioén de
Frecuencia de documento inversa (IDF), un peso A; es dado para cada item i, en
proporcion a la tasa logaritmica (log-ratio) del usuario que ha valorado i

Mientras computar la Correlacion de Pearson Ponderada-Frecuencia (FWPC) entre
usuarios u y v, la correlacién entre las valoraciones dadas a un item i es
ponderada por 2;:

FWPC UV = telyy Al (Fui— Fu) (fvi—Fv)

ielyy A(Tui—Tu)? il Al(tvi—ty)?

Esta aproximacion, cual fue encontrada para mejorar la precision de la prediccién
de un método de recomendacién basado en usuario, puede también ser adaptada a
la computacién de similitud de items.

Mas estrategias avanzadas han sido también propuestas para considerar la
variancia de valoraciones. Una de estas estrategias  computa el factor Ai
maximizando la similitud media entre usuarios. En esta aproximacién la similitud
entre dos usuarios u y v, dan un vector de peso de item A = (Ai, ..., All]), es
evaluado como el probable de u para tener el mismo comportamento de valoracion
como usuario v:

Pruv,A = -Z-l;exp {€lyy MTuivi «oeeeeen (35)

“! Breese, J.S., Heckerman, D., Kadie, C.: Empirical analysis of predictive algorithms for
collaborative filtering. In: Proc. of the 14th Annual Conf. on Uncertainty in Artificial
Intelligence,

PP 43-52. Morgan Kaufmann (1998)

“ Jin, R, Chai, J.Y., Si, L: An automatic weighting scheme for collaborative filtering.
In:SIGIR ’04: Proc. of the 27th Annual Int. ACM SIGIR Conf. on Research and Development
in Information Retrieval, pp. 337-344. ACM, New York, NY, USA (2004
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Donde Z,es una normalizacién constante. El vector de peso de item 6ptimo es el
que maximiza la similitud media entre los usuarios.

2.6.12.3 La seleccién de vecinos

El nimero de vecinos cercanos para seleccionar y el criterio usado para esta
seleccion puede también tener un impacto serio en la calidad del sistema de
recomendacién. La seleccién de los vecinos usado en la recomendacion de items
es normalmente hecho en dos pasos:. 1) Paso del filtro global donde solo los
candidatos mas similares son mantenidos, y 2) Paso por prediccion el cual
selecciona el mejor candidato para la prediccion.

2.6.12.3.1 Pre-filtrado de vecinos

En un sistema de recomendacién grande que pueden tener millones de usuarios e
items, usualmente no es posible almacenar similitudes (no-cero) entre cada par de
usuarios o items, debido a limitaciones de memoria. Asimismo, hacerlo puede ser
extremadamente derrochador frente a lo mas significativo de estos valores que son
usados en las predicciones. El pre-filtro de vecinos es un paso esencial que hace
practica la aproximacion basada en vecindario, reduciendo la cantidad de pesos de
similitud para almacenar, y limitando el namero de vecinos candidatos a ser
considerados en la prediccion. Existen muchas formas para que esto pueda ser
cumplido:

¢ Filtro N-superior: Para cada usuario o item, solo una lista de los N vecinos
mas cercanos y sus respectivos pesos de similitud es mantenido. Para evitar
problemas con la eficiencia y precision, N debe ser seleccionados
cuidadosamente. Por consecuencia, si N es bastante grande, una excesiva
cantidad de memoria sera requerida para almacena la lista de la vecindad y la
prediccion de valoraciones sera lenta. Sobre la ofra mano, seleccionando
también un pequefio valor para N puede reducir la cobertura del método de
recomendacion, cuales causan que algunos items a ser nunca recomendados.

¢ Filtro Umbral: en lugar de mantener un nimero fijo de vecinos cercanos, esta
aproximacion mantiene todos los vecinos cuyo peso de similitud tiene una
magnitud mayor que un umbral dado w,,;,,. Mientras esto es mas flexible que la
técnica de filtros previos, como solo los vecinos mas significantes son

mantenidos, el valor correcto de wy,;,, pueden ser dificiles para determinar.
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» Filtro negativo: En general, correlaciones de valoracién negativa son menos
confiables que los positivos. Intuitivamente, esto es porque fuerte correlacion
positiva entre dos usuarios es un buen indicador de su pertenencia a un grupo
comun (ej. Adolescentes, fan de ciencia —ficcion, etc.). Sin embargo, aunque la
correlacion negativa puede indicar membresia para diferente grupos, esto no
dice cuan diferentes estos grupos son, o si estos grupos son compatibles para
otras categorias de items. Mientras investigaciones experimentales® han
encontrado correlaciones negativas para proveer mejora no significativa en la
precision de la prediccion, si tales correlaciones pueden ser descartadas
dependiendo de la data.

Notar que estas tres aproximaciones de filtros no son mutuamente exclusivas y

pueden ser combinadas para cumplir las necesidades de los sistemas de

recomendacion. Por ejemplo, se puede descartar todas las similitudes negativas
tanto como estos tengan una magnitud baja que un umbral dado.

2.6.12.3.2Vecinos en las predicciones

Una vez la lista de vecinos candidatos han sido computados para cada usuario o
item, la prediccion de nuevas valoraciones es normalmente hecha con los k vecinos
mas cercanos, aquello es, los k vecinos cuyo peso de similitud tiene la mayor
magnitud. La importante pregunta es cual valor usar para k.

Como muestra la tabla de precision de prediccion de valoracion, la precisién de la
prediccién observada para incrementar valores k tipicos sigue una funcion céncava.
Por consiguiente, cuando un numero de vecinos es restringido usando un pequefio
k (ej. k<20), la precision de la prediccion es normalmente baja. Como k incrementa,
mas vecinos contribuyen a la prediccién y la varianza introducida por vecinos
individuales es promediada. Como resultado, la precision de la prediccion mejora.
Finalmente, la precision usualmente cae cuando muchos vecinos son usados en la
prediccion (ej. k>50), debido al hecho que las pocas relaciones locales fuertes son
diluidas por las otras muchas débiles. Aunque un namero de vecinos entre 20 y 50

3 Herlocker, J.L., Konstan, J.A., Borchers, A, Riedl, J.: An algorithmic framework for
performing collaborative filtering. In: SIGIR '98: Proc. of the 22nd Annual Int. ACM SIGIR
Conf. on Research and Development in Information Retrieval, pp. 230-237. ACM, New
York, NY, USA (1999)
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es mas frecuentemente descrito en la literatura. El valor 6ptimo de k debe ser
determinado por validacién cruzada.

Una consideracién al respecto, recomendaciones mas fortuitas pueden ser
obtenidas con los costos de un decremento en precision, basando estas
recomendaciones sobre pocos muy similares usuarios. Por ejemplo el sistema
puede encontrar al usuario mas similar al usuario activo y recomendar un nuevo
item que ha recibido la valoracién mas alta desde este usuario.

2.7 Analisis de redes colaborativas

Analistas de redes miran el mundo como una coleccién de piezas interconectadas.
Estos analizan las redes mirando relaciones como los blogues de construccién del
mundo social, cada conjunto de relaciones combinan para crear patrones
emergentes de conexiones en torno a gentes, grupos y cosas. El enfoque de
andlisis de redes sociales es entre personas. A diferencia de la tradicional ciencia
social que usa métodos de investigaciéon tales como encuestas focalizadas sobre
individuos y sus atributos (genero, afno, ingresos), los cientificos de redes se
enfocan en las conexiones que enlazan a individuos juntos, no exclusivamente
sobre cualidades o habilidades internas sino aquellas emergentes de sus
relaciones.

2.7.1 Grafo de colaboracion ,
Es un grado de red social donde los vértices representan a cada participante de la

red y donde los ejes representan relaciones colaborativas entre ellos de algun tipo.
Los grafos de colaboracién son usados para medir cuan integrada se encuentra las
relaciones colaborativas entre los participantes de la red.

2.7.2 Tipos de Red Colaborativa
Desde el punto de vista de miembro individual:

Completa: Contiene dos elementos: las personas o entidades de interés y las
conexiones entre ellos.

Parcial: Es una muestra de una red completa.

Egocéntrica: Cuando la red solo incluye informacién de quienes (alters) estan
conectados a un especifico usuario de andlisis (ego). El grado desde el ego permite
conocer “los amigos de los amigos del ego”.
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Desde el punto de vista de conjuntos relacionados.
Unimodal: Contienen un solo tipo de vértice.
Multimodal: Contienen diferentes tipos de vérticesf Usuario, Producto, etc.

Redes de afiliacion: Incluye individuos y algun evento, actividad o contenido con
cual ellos estan afiliados.

El dltimo tipo es la red multiplex: Incluye nodos con relaciones de diferentes tipos.

2.7.3 Métricas de analisis de red
2.7.3.1 Meétricas de red agregada

Describe redes enteras. Aunque a veces son divididas en componentes.

Densidad: es usada para describir el nivel de interconexion de los vértices.
Densidad es un conteo del numero de relaciones observadas estar presentes en
una red dividida por el total de nimeros de relaciones posibles que pueden estar
presentes. Captura importantes ideas sociolégicas tales como cohesion,
solidaridad y pertenencia 0 membresia.

Centralizacion: caracteriza el monto por cual la red es centrada sobre uno o pocos
importantes nodos. Tiene muchos arcos que emanan desde unos pocos veértices,
mientras redes descentralizadas tienen pequena variacién entre el nimero de arcos
que cada vértice posee.

Otras métricas integran atributos de datos con datos de red. Por ejemplo: métricas
que miden homofilia, buscan la similitud de personas quienes estan conectadas.
Estudios tipicamente muestran que las personas estan conectadas a otros quienes
son similares a ellos mismos sobre principales atributos igual que ingresos, nivel
educativo, afiliacion religiosa y edad.

2.7.3.2 Métricas de red especificas a vértices

ldentifica posiciones de individuos dentro de una red. Lo mandatorio en esto es el
conjunto de medidas de centralidad, el cual describe como un vértice particular
puede estar en el medio de una red.
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Grado de centralidad: Es un simple conteo del total de nimeros de conexiones
enlazadas a un vértice. Es considerado como la medida de popularidad. Pero no
diferencia entre calidad y cantidades de las conexiones.

Intermediacion en centralidad: La nocién de rutas es central para el estudio de
redes. Tal vez una de las preguntas a responder acerca de cualquiera dos
personas en una red es ;Cuan apartadas se encuentran?. La distancia es medida
simplemente: la distancia entre personas quienes no son vecinos es medida por el
pequeno nimero de saltos de vecino-a-vecino. La corta ruta entre dos personas es
“distancia geodésica” y es usada en muchas métricas de centralidad. La idea de
intermediario responde a menudo cuanto mucho removiendo a una persona puede
romper las conexiones entre otras personas en la red.

Cercania a centralidad: toma diferentes perspectivas desde las otras métricas de
red, captura la distancia promedio entre un vértice y cada otro vértice en la red.
Asumir que vértices pueden solo pasar mensajes para o influir sus conexiones
existente, una baja cercania a centralidad significa que una persona esta
directamente o “a solo un paso’ desde muchos otros en la red. En contraste
vértices en muy periféricas locaciones pueden tener altos niveles de cercania a
centralidad, indicando que el nimero de pasos o conexiones que ellos necesitan
para tomar conexion a la distancia de otros en la red.

Centralidad Eigenvector: Mide una persona que pocas conexiones puede tener
un muy alta centralidad Eigenvector si estas conexiones estan en su mismas bien
conectadas. Permite para conexiones que tienen un valor variable, que conectan a
algunos vértices tienen mas beneficios que conectadas a otras. El algoritmo de
Pagerank usado en motor de busquedas de Google es una variante de Centralidad
Eigenvector.

Coeficiente de Clustering: difiere de las otras medidas de centralidad. Es mas
sensible a la métrica de densidad agregada. Especificamente el coeficiente de
clustering es una mediad de la densidad de una red de grado de egocentrismo 1.5.
Cuando estas conexiones son densas, el coeficiente de clustering es alto. Si sus
amigos (alters) no conocen a cada otro, entonces Ud. tiene un bajo coeficiente de
clustering. Persona tiene medidas diferentes para el coeficiente de clustering.
Personas tienen diferentes medidas para su coeficiente de clustering dependiendo
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sobre la forma que ellos cultivaron sus conexiones a otros u el entorno en que ellos
estan.

2.8 Marco Normativo de desarrolio econémico local y de conglomerados en
el Peri

Desde la perspectiva de la actual normatividad, el conjunto de normas se refieren al

tema son:

» Constitucion Politica del Per.
* Ley N° 28303, Ley Marco de Ciencia, Tecnologia e Innovacion Tecnolégica.
» Ley N° 28304, Ley de Promocion del Desarrollo Econémico y Productivo.

» Ley N° 28015, Ley de Promocién y Formalizacion de la Micro y Pequefia
Empresa.

» Decreto Supremo N° 009-2003-TR.

» Resolucién Ministerial N° 020-2003-TR.Crean Registro Nacional de Asociaciones
de Micro y Pequeiias Empresas — RENAMYPE.

« Resolucion N° 425-2204-SUNARP/SN. Disponen implementar una seccién
registral especial en el Registro de Personas Juridicas de la Zona Registral N° IX -
Sede Lima, que atienda constitucion de las MYPE.

 Ley N° 28183, Ley Marco de Desarrollo de Parques Industriales.

« Ley N° 28566, Ley que modifica la Ley N° 28183. Administracion de parques
industriales, reglamento, adecuacion y vigencia.

« Decreto Legislativo N° 295, Cédigo Civil.
» Ley N° 27783, Ley de Bases de la Descentralizacion.

» Ley N° 27867, Ley Organica de Gobiernos Regionales y su modificatoria Ley N°
27902.

» Ley N° 27972, Ley Organica de Municipalidades.
« Ley N° 27789, Ley de Organizacion y Funciones del Ministerio de la Produccion.
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« Decreto Legislativo 776. Ley de Tributacion Municipal.

2.9 Revision bibliografica critica

2.9.1 Desarrollo econémico local
Dr. Ulrich Harmes-Liedtke, Jorg Dr.Meyer-Stamer y Sr. Christian Schoen (2009), El

libro de conceptos de PACA (Participacion y Accién para la Competitividad Local),
Buenos Aires/Duisburg, Editorial Mesopartner, pp. 1-167

Los autores presentan los conceptos mas importantes del desarrollo econémico
local, incluyendo el concepto de la Competencia Sistémica, presentan asimismo la
justificacién del desarrollo econémico local tanto desde la perspectiva politica como
econémica. En el andlisis que realizan determinan que el grupo meta de desarrollo
econdmico son las empresas con la prioridad de fortalecer las MYPES locales a
través de promociéon de inversiones (primer triangulo), el otro factor que se
considera es el fortalecimiento de I‘os factores de localizacién de las MYPES,
mencionan como un tercer objetivo el desarrollo sostenible, y finalmente tratan los
aspectos de la accion publica-privada para el desarrollo econémico local y las
actividades de planificacién, monitoreo y evaluacién dando énfasis en lo
participativo. En una segunda parte presentan los conceptos de Clusteres-
conglomerados, redes y cadenas productivas, centrando su atencién en la ventaja
competitiva®, claster y distritos industriales, haciendo énfasis en los obstaculos
para la cooperacion y promocion del clister y el valor de las cadenas de valor para
el desarrolio econémico local.

2.9.2 Algoritmos de recomendacion
Francesco Ricci, Lior Rokach, Bracha Shapira, Paul B. Kantor (2011).

Recommender Systems Handbook, New York, Springer Science+Business Media.
Pp. 145-184

Los autores exponen un capitulo de Avances en Filtros Colaborativos introduciendo
los predictores de linea de base, retroalimentacion implicita, la data Netflix.

“4 porter, Michael. Ventaja competitiva. México: Pearson. 1996, p 132.
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Asimismo presentan los modelos de factorizacion matricial, de vecindad y de
vecindad enriquecida, concluyen con un punto intermedio entre la vecindad y la
factorizacion.

2.9.3 Ecosistema de negocios digital
Francesco Nachira, Andrea Nicolai, Paolo Dini, marion Le Louarn, Lorena Rivera

.Leon (2007). European Commission. Information Society and Media. Pp. 68-110.

Loa autores exponen los siguiente temas: Una red de ecosistemas de negocios
digital para Europa: rutas, procesos y perspectivas. Nuevos paradigmas en la
ciencia. Nuevos paradigmas en los aspectos sociales y econémicos. Tecnologia de
ecosistema digital. Casos de estudio de transferencia tecnolégica y adopcion de
ecosistemas digitales. Clusteres de proyectos de ecosistema digital.

2.9.4 Redes, muititudes y mercados
David Easley y Join Kleinberg (2010). Networks, Crowds, and Markets, Cambridge

University Press. Pp.607-691.

Los autores exponen acerca de la relacion entre mercados e informacion desde
una perspectiva de interacciéon en redes.

2.9.5 Analizando redes de medios sociales con NodeXlL. Dentro de un
conectado mundo.

Derek Hansen, Ben Shneiderman, Marc A. Smith. British Library Cataloging (2011).
Pp.31-49.

Los autores plantean el tema de los medios sociales como nuevas tecnologias de
colaboracién. Proveen un framework de disefio de medios sociales. Explican una
metodologia para analisis de redes sociales a través de medidas, mapeo y
colecciones de modelos de conexiones.

2.9.6 Arquitectura de ingenieria de sistemas y software
ISONEC FDIS 42010. IEEE (2011).

Ofrece una metodologia para la conceptualizacién, diseiio y documentacion de
arquitectura de sistemas y software.
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2.10 Base tedrica

2.10.1 Teoria General de Sistemas. Ecosistemas.*®
La teoria general de sistemas (TGS), teoria de sistemas o enfoque sistémico es un

esfuerzo de estudio interdisciplinario que trata de encontrar las propiedades
comunes a entidades llamadas sistemas. Estos se presentan en todos los niveles
de la realidad, pero que tradicionalmente son objetivos de disciplinas académicas
diferentes. Su puesta en marcha se atribuye al biblogo austriaco Ludwig von
Bertalanffy, quien acufié la denominacién a mediados del siglo XX.

Un ecosistema es un sistema natural que esta formado por un conjunto de
organismos vivos (biocenosis) y el medio fisico donde se relacionan (biotopo). Un
ecosistema es una unidad compuesta de organismos interdependientes que
comparten el mismo héabitat. Los ecosistemas suelen formar una serie de cadenas
que muestran la interdependencia de los organismos dentro del sistema. También
se puede definir asi: «Un ecosistema consiste de la comunidad biolégica de un
lugar y de los factores fisicos y quimicos que constituyen el ambiente abiético».

Este concepto, que comenzé a desarrollarse entre 1920 y 1930, tiene en cuenta las
complejas interacciones entre los organismos (por ejemplo plantas, animales,
bacterias, protistas y hongos) que forman la comunidad (biocenosis) y los flujos de
energia y materiales que la atraviesan.

2.10.2 Desarrollo Econémico. ¥

El desarrollo econémico se puede definir como la capacidad de paises o regiones
para crear riqueza a fin de promover y mantener la prosperidad o bienestar
economico y social de sus habitantes. Podria pensarse al desarrollo econémico
como el resultado de los saltos cualitativos dentro de un sistema econdémico
facilitado por tasas de crecimiento que se han mantenido altas en el tiempo y que
han permitido mantener procesos de acumulacion del capital. Evidentemente que
los saltos cualitativos no se dan exclusivamente si se dan acumulaciones

“ Francesco Nachira, Andrea Nicolai, Paolo Dini, marion Le Louam, Lorena Rivera Leon
g007). European Commission. Information Society and Media

Conceptos de participacion y accion para la competitividad local. Mesopartner. 2007.
47 =|_a Victoria, distrito productivo y comercial”, Michel Azcueta Gorostiza, Junio 2008,
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cuantitativas de una Gnica variable, pues los saltos pueden ser incluso de caracter
externo y no solo depender de las condiciones internas de un pais. Se conoce el
estudio del desarrollo econdmico como la economia del desarrollo.

2.10.3 Teoria de Redes. Redes y Telecomunicaciones. Internet. 4
La teoria de grafos (también llamada teoria de las gréaficas) es un campo de estudio

de las matematicas y las ciencias de la computacion, que estudia las propiedades
de los grafos (también llamadas graficas, que no se debe confundir con las gréficas
que tienen una acepcién muy amplia) estructuras que constan de dos partes, el
conjunto de vértices, nodos o puntos; y el conjunto de aristas, lineas o lados (edges
en inglés) que pueden ser orientados o no.

La teoria de grafos es una rama de las mateméticas discretas y aplicadas, y es una
disciplina que unifica diversas areas como combinatoria, algebra, probabilidad,
geometria de poligonos, aritmética y topologia.

Actualmente ha tenido mayor preponderancia en el campo de la informéatica, las
ciencias de la computacion y telecomunicaciones.

Una red de computadoras, también llamada red de ordenadores, red de
comunicaciones de datos o red informatica, es un conjunto de equipos informaticos
y software conectados entre si por medio de dispositivos fisicos que envian y
reciben impulsos eléctricos, ondas electromagnéticas o cualquier otro medio para el
transporte de datos, con la finalidad de compartir informacion, recursos y ofrecer
servicios.

Como en todo proceso de comunicacion se requiere de un emisor, un mensaje, un
medio y un receptor. La finalidad principal para la creacion de una red de
computadoras es compartir los recursos y la informacidn en la distancia, asegurar
ia confiabilidad y ia disponibilidad de ia informacion, aumentar la velocidad de
transmision de los datos y reducir el costo general de estas acciones. Un ejemplo
es Intemet, la cual es una gran red de millones de computadoras ubicadas en

3 Graham Commode, Balachander Krishnamurthy, AT&T Labs, 2008. )
* David Easley y Join Kleinberg (2010). Networks, crowds, and Markets, Cambridge
University Press.
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distintos puntos del planeta interconectadas béasicamente para compartir
informacién y recursos.

La estructura y el modo de funcionamiento de las redes informaticas actuales estan
definidos en varios estandares, siendo el mas importante y extendido de todos ellos
el modelo TCP/IP basado en el modelo de referencia OSI. Este ultimo, estructura
cada red en siete capas con funciones concretas pero relacionadas entre si; en
TCP/IP se reducen a cuatro capas. Existen multitud. de protocolos repartidoé por
cada capé, los cuales también estan regidos por sus respectivos esta’ndares.'

Internet es un conjunto descentralizado de redes de comunicacion interconectadas
que utilizan la familia de protocolos TCP/IP, garantizando que las redes fisicas
heterogéneas que la componen funcionen como una red Iégica unica, de alcance
mundial. Sus origenes se remontan a 1969, cuando se establecié la primera
conexion de computadoras, conocida como ARPANET, entre tres universidades en
California y una en Utah, Estados Unidos.

Uno de los servicios que mas éxito ha tenido en internet ha sido la World Wide Web.
(WWW, o "la Web"), hasta tal punto que es habitual la confusién entre ambos
términos. La WWW es un conjunto de protocolos que permite, de forma sencilla, la
consulta remota de archivos de hipertexto. Esta fue un desarrollo posterior (1990) y
utiliza Internet como medio de transmision.

Existen, por tanto, muchos otros servicios y protocolos en Internet, aparte de la
Web: el envio de correo electrénico (SMTP), la transmision de archivos (FTP y
P2P), las conversaciones en linea (IRC), la mensajeria instantanea y presencia, la
transmision de contenido y comunicacion multimedia -telefonia (VolP), television
(IPTV)-, los boletines electronicos (NNTP), el acceso remoto a otros dispositivos
(SSH y Telnet) o los juegos en linea.
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2.10.4 Teorias Econ6émicas. Claster de Negocios. *
Se entiende por teoria econdmica cada una de las hipétesis o modelos que

pretenden explicar aspectos de la realidad econémica. En la teoria econémica se
distinguen dos enfoques diferenciados:

¢ Microeconomia

La microeconomia es una parte de la economia que estudia el comportamiento
econdémico de agentes econdmicos individuales, como son los consumidores, las
empresas, los trabajadores y los inversores; asi como de los mercados. Considera
las decisiones que toma cada uno para cumplir ciertos objetivos propios. Los
elementos basicos en los que se centra el analisis microecondémico son los bienes,
los precios, los mercados y los agentes econémicos. La gran mayoria de los
modelos que se exponen en el presente articulo tienen como base la existencia de
un marco econémico y social de economia descentralizada, en el que existe
propiedad privada. La microeconomia tiene varias ramas de desarrollo de las
cuales las mas importantes son: la teoria del consumidor, la de la demanda, la del
productor, la del equilibrio general, y la de los mercados de activos financieros. No
pueden considerarse enteramente separadas porque los resultados de unos
aspectos influyen sobre l0s otros. Por ejemplo, las empresas no solo ofertan bienes
y servicios, sino que también demandan bienes y servicios para poder producir los
suyos. La Microeconomia propone modelos mateméticos que desarrollan los
supuestos sobre el comportamiento de los agentes econémicos, las conclusiones a
la que se llegue usando esos modelos solo sera valida, en tanto en cuanto, se
cumplan los supuestos, cosa que no ocurre siempre, especialmente si se trata de
supuestos muy fuertes o restrictivos.

¢ Macroeconomia
La macroeconomia es la parte de la teoria econdémica que se encarga del estudio
general de la economia, mediante el andlisis de las variables econémicas
agregadas como el monto total de bienes y servicios producidos, el total de los

™ Ventaja Competitiva. Creacién y sostenimiento de un desemperio superior. Michael
Porter. Editorial Continental, México. 1996
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ingresos, el nivel de empleo, de recursos productivos, la balanza de pagos, el tipo
de cambio y el comportamiento general de los precios. La macroeconomia puede
ser utilizada para analizar cuél es la mejor manera de influir en objetivos politicos
como por ejemplo hacer crecer la economia, conseguir la estabilidad de precios,
fomentar el empleo y la obtencibn de una balanza de pagos sostenible y
equilibrada. La macroeconomia por ejemplo, se centra en los fenébmenos que
afectan las variables indicadoras del nivel de vida de una sociedad. Ademas
objetiva mas al analizar la situacién econdmica de un pais propio en el que vive, lo
que permite entender los fendmenos que intervienen en ella. En contraposicioén, la
microeconomia estudia el comportamiento econémico de agentes individuales,
como consumidores, empresas, trabajadores e inversores.

Un cluster industrial (o simplemente cltister) es un concepto nacido a principios de
la década de los 90 como herramienta para el andlisis de aquellos factores que
permiten a una industria especifica incorporar nuevos eslabones en su cadena
productiva, los factores que determinan el uso de nuevas tecnologias en sus
procesos, y los factores determinantes de la generacién de actividades de
aglomeracién. Estas ideas provienen del trabajo pionero de Michael Porter y
colaboradores, quienes analizan la adquisicion —por parte de concentraciones
territoriales de empresas— de ventajas comparativas en ciertos sectores del
comercio manufacturero mundial.

En este contexto, Porter define «clister» como concentraciones de empresas e
instituciones interconectadas en un campo particular para la competencia,
pudiéndose observar en el mundo gran variedad de clisteres en industrias como la
automotriz, tecnologias de la informacion, turismo, servicios de negocios, mineria,
petroleo y gas, productos agricolas, transporte, productos manufactureros y
logistica, entre otros.
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2.10.5 Inteligencia Colectiva. Algoritmos de recomendacién. **
La inteligencia colectiva es una forma de inteligencia que surge de la colaboracién y

concurso de muchos individuos o seres vivos de una misma especie. Hoy es un
término generalizado de la cibercultura o la sociedad del conocimiento. Aparece en
una amplia variedad de formas de toma de decisiones consensuada en bacterias,
animales, seres humanos y computadoras. Kropotkin es un referente temprano en
su obra El apoyo mutuo, al referirse a la inteligencia colectiva de pequefios
animales e insectos como abejas u hormigas.

Los sistemas de recomendacion forman parte de un tipo especifico de técnica de
filtro de informacion, los cuales presentan distintos tipos de temas o items de
informacion (peliculas, musica, libros, noticias, imagenes, paginas web, etc.) que
son del interés de un usuario en particular. Generalmente, un sistema
recomendador compara el perfil del usuario con algunas caracteristicas de
referencia de los temas, y busca predecir el "ranking” o ponderacion que el usuario
le daria a un item que aun el sistema no ha considerado. Estas caracteristcas
pueden basarse en la relacion o acercamiento del usuario con el tema o en el
ambiente social del mismo usuario.

2.10.6 Ingenieria de Sistemas. Modelamiento Empresarial.
La ingenieria de sistemas es un modo de enfoque interdisciplinario que permite

estudiar y comprender la realidad, con el propésito de implementar u optimizar
sistemas complejos. Puede verse como la aplicacion tecnolégica de la teoria de
sistemas a los esfuerzos de la ingenieria, adoptando en todo este trabajo el
paradigma sistémico. La ingenieria de sistemas integra otras disciplinas y grupos
de especialidad en un esfuerzo de equipo, formando un proceso de desarrollo
centrado.

5t Franceso Ricci, Lior Rokach, Bracha Shapira, Paul B. Kantor (2011). Recommender Systems
Handbook, New York, Springer Science+Business Media.
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CAPITULO lll
ANALISIS SITUACIONAL

3.1 Desarrollo econémico local de Gamarra.

Gamarra es el conglomerado comercial e industrial de negocios del rubro textil mas
importante de Lima. Ubicado en el distrito de La Victoria. Cuenta con cerca de
25,000 establecimientos de negocios (99.97% son MYPES). Albergando dentro de
estos negocios cerca de 52,000 trabajadores formalmente establecidos y cerca de
150,000 trabajadores de manera informal, de los trabajadores formales: cerca del
60% son mujeres, cerca del 59% tienen entre 19 a 29 afios, cerca del 70% tienen
educacion secundaria. Los sectores que mas consumen en Gamarra son los
sectores C y D, por lo cual muchos lo han denominado el gran mercado popular de
ropa de Lima.

Gamarra esta organizada en 3 dameros: A, B y C. En el damero A (la mejor zona
comercial del emporio) el metro cuadrado de terreno construido cuesta entre 15 mil
y 25 mil délares. Los precios bajan segun la altura y distancia hacia la puerta
principal. En el damero B (comprendido entre las avenidas Huanuco, México,
Giribaldi, Isabel La Catdlica, etc.) , el metro cuadrado construido cuesta entre 6 a 8
mil délares. En el damero C (comprendido entre las avenidas San Pablo y Aviacién,
cercana a la parada) el metro cuadrado construido cuesta entre mil a 2 mil dblares,
con vistas a revalorizar por un incremento en la seguridad. Respecto al alquiler de
algun local de negocio, es equivalente a la compra, pudiendo variar entre 500 a
30,000 délares mensuales segun su ubicacién.
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Gamarra anualmente genera un movimiento comercial aproximado de hasta 1,200
millones de ddlares. Constituyéndose en la fabrica de confecciones mas grande de
América del Sur, es el lugar con mas empresarios compitiendo en el Perd, con el
mayor numero de transacciones por minuto, en el pais. Se estima, que en los
Gltimos ocho afios, en Gamarra se invirtié alrededor de quinientos millones de
dolares entre edificios, maquinaria textil y de confecciones.

Partiendo de esta informacion se realiza el analisis situacional de Gamarra.

3.1.1 Actores

A continuacién presentamos la lista de Actores que desempeiian roles importantes
dentro del complejo fendmeno productivo, comercial y de consumo del
conglomerado de negocios de Gamarra.

Tabla 8 - Actores de Gamarra

Actores del sector publico ¢ Municipalidad de la Victoria

+ Ministerio de la Produccién
e Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo

¢ Ministerio de Transporte y Telecomunicaciones.

Gobiemo Electrénico (ONGEH)
¢ Universidades Publicas
¢ Corporacion Financiera de Desarrollo
s (COFIDE)

Actores del sector privado o Propietarios y promotores inmobiliarios de galerias y locales

comerciales.

e Industriales confeccionistas.
confeccion.

¢ Confeccionistas de prendas de vestir.

¢ Medianos y pequefios comerciantes de prendas de vestir.
vendedores de tiendas comerciales.

vestir.

empresariales del conglomerado de GAMARRA.
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o Presidencia de Consejo de Ministros- Oficina Nacional de

o Comerciantes mayoristas de insumos y maquinarias de

e Trabajadores de pequefias empresas de confeccién o
¢ Comerciantes informales, vendedores de insumos y prendas de

e Asociaciones de Empresarios Textiles y otras corporaciones




= Bancos y Financieras especializadas en MYPES.

e Centros de capacitacion y certificacion industrial y de calidad.
e Organizaciones privadas de apoyo a MYPES.

+ QOrganismos Internacionales Cooperantes

¢ Sociedad Nacional de Industrias

Fuente y elaboracion propia.

3.1.2 Anadlisis FODA
Utilizamos el andlisis FODA para facilitar la elaboracion de propuestas aplicadas en

las areas donde residen las fortalezas y oportunidades del conglomerado.

Asimismo para prevenir los riesgos y peligros en postuiar propuestas sobre areas
de debilidad y amenazas.

3.1.2.1 Fortalezas

Alta demanda a satisfacer (sectores B, C y D).

Posee las ventajas de un conglomerado. Los proveedores les
ofrecen insumos a mejores precios y no requieren publicidad para
posicionarse en el mercado.

Disponibilidad de fuerza de trabajo de la poblacién en torno a la
ubicacién geografica del conglomerado.

Precios relativamente atractivos respecto a los sectores de enfoque
(B, CyD).

Gran flujo de dinero en efectivo y alto nivel de ventas al contado.
Empresarios dinamicos, creativos e innovadores y diversidad de
productos.

Altas tasas de rendimiento econémico y ganancias para buscar el
desarrollo econémico local. v

Ubicacion geografica histérica y favorable para los sectores de
enfoque (B, Cy D).

Numerosas iniciativas puablicas y privadas para el desarrollo
econdémico local.

3.1.2.2 Oportunidades

Mayor concentracion de propuestas publicas, privadas y académicas
para el desarrollo econémico local.
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Mayor concentraciéon de propuestas publicas, privadas y académicas
para la certificacion de sus procesos.

Adopcion de sistemas de informacién que sofistiquen y
retroalimenten los procesos de valor de los negocios del
conglomerado y los tornos méas competitivos a nivel global.
Oportunidad de diversificar productos y sofisticar la produccién para
contrarrestar la importacion de manufactura textil de China que viene
altamente subvencionada con apoyo de su Gobierno.

Alta demanda de consumidores de prendas de vestir durante todo el
afio (sectores B, C y D).

Indicadores macroeconémicos que lo ponen como un sector
importante dentro de la economia nacional lo que genera la atencion
de la clase politica para legitimarse a través de la generaciéon de
empleos.

Tratados de Libre Comercio, con Estados Unidos, Canada y otros
paises del Mundo.

3.1.2.3 Debilidades

Brecha digital existente ignorada. .
Desorden a varios niveles: urbano, inmobiliario que requiere crear
atractivo urbano-comercial, y para los habitantes que residen a los
alrededores precaria infraestructura insuficiente para satisfacer
necesidades educativas, de salud y de vivienda.

Bajo nivel de capacitacion y preparacion técnica- industrial de la
fuerza de mano de obra para los procesos productivos que se llevan
a cabo en Gamarra. '

Alto nivel de delincuencia en los alrededores del conglomerado.
Pobre desarrollo econémico local que compromete el futuro del
Sistema Productivo del conglomerado.

Transporte y comunicaciones insuficientes.

Concentracion en las ventas y descuido en la adopcion de
tecnologias para mejorar sus procesos productivos.

Precaria tecnologia utilizada. Gestidon empresarial informal.
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No existe retroalimentacion de la satisfaccion del cliente, pocas
capacidades asociativas entre actores e inexistencia de informacion
para retroalimentar procesos de valor comerciales y productivos.
Poca sofisticacion respecto al uso de tecnologias de informacion en
sus procesos de valor.

“Individualismo generalizado, no se asocian para competir por temor

a compartir secretos de negocios.

Perdida de posicionamiento por precio de manufactura textil China
asimétrica a la mano de obra existente y a procesos productivos y
que a diferencia de China no tienen subvencion ldel gobierno.

3.1.2.4 Amenazas

Falta del establecimiento de medidas para equilibrar el ingreso de
productos chinos altamente subvencionados por su Gobierno, que
generan una competencia desleal con la cantidad y forma de
produccién de la industria textil nacional.

Las propuestas de desarrollo local por parte del gobierno local y
nacional no generan confianza en los actores y la comunidad del
conglomerado. |

Altos niveles de delincuencia e indicadores sociales bajos alrededor
del conglomerado.

Falta de visibn compartida, colaboracion, cooperacién, asociacion
para generar sinergias entre los actores del conglomerado para
competir.

Desorden, informalidad, Tecnologia incipiente. -

Fuerte control y presién tributaria que genera no adopcién de
propuestas del gobierno.

Elevadas restricciones para el acceso de financiamiento interno y
externo para ejecutar proyectos.

Elevado grado de centralizacion de las decisiones gubernamentales
que son ineficientes a la realidad local que es interpretada por los
actores como intromisién.

Altos costos tributarios y laborales
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3.1.3 Analisis PESTLE
El andlisis PESTLE es utilizado para ejecutar un anélisis del entorno externo

examinando los diferentes factores externos que tienen impacto en la organizacién.

Describimos el analisis del marco de factores macro-ambientales que rodean el
conglomerado de Gamarra. Muchos de los cuales tienen como desafios y
oportunidades de competitividad los vinculos econémicos con China. Otros
mercados que mantienen vinculos econémicos del sector texti a nivel de
exportacién sobre todo son USA, paises de Europa y pares latinoamericanos.

3.1.3.1 Politico

El interés politico en Gamarra es alto debido a que justifica la legitimidad politica a
través de la prosperidad econémica la que a su vez se justifica a través de la
generacion de empieos. Sin embargo las propuestas gubernamentales no
satisfacen las necesidades actuales del conglomerado.

3.1.3.2 Econdmico

Las connotacién de Gamarra en la micro-economia es la brecha que todavia no
existe para lograr el desarrollo econémico local. Desde el &mbito macro-econémico
Gamarra continia teniendo importancia dentro del sector de manufactura no
primaria en el Pert ocupando el sector productivo textil el 28.8% del PBI nacional.
Los vinculos econémicos con China (Tratado de Libre Comercio) generan
oportunidades y desafios. Por un lado la de proteccién normativa y politica de una
competencia China fuertemente subsidiada por su Estado y por otro la tecnologia
utilizada en la industria textil por parte de ellos puede permitir que diversificar
productos y mercados de exportaciéon, e incorporar nuevas tecnologias en la
industria textil peruana sean oportunidades de competitividad. Por otro lado existen
expectativas reales de exportar a nuevos mercados pero se ven limitados por la
falta de intermediarios.

3.1.3.3 Social
Los sectores que consumen Gamarra son A(1.16%),B (11.84%), C(48%), D(34%) y
E(5%)%, lo que indica que Gamarra es e reflejo del Pert a nivel social.

%2 Rojas , Moisés. Experiencia de compra en Gamarra., UNMSM, 2012, p 27.
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3.1.3.4 Tecnol6gico

Los avances tecnoldgicos existentes estan alejados de los procesos productivos
dado que el enfoque de Gamarra es aumentar las ventas. La infraestructura de
Internet no esta siendo utilizada en su contexto mas actual el que genere
interaccién entre los actores permitiendo retroalimentar con informacion sus
procesos.

3.1.3.5 Legal

Desde la perspectiva de la actual normatividad existe una visién sesgada respecto
al desarrollo econdmico local. Un conjunto de normas se refieren al tema pero,
cada una de ellas pero lo hace de manera parcial.

3.1.3.6 Ambiental

Las esfuerzos por la mejora y conservacion ambiental corresponden a iniciativas
del gobierno local y central sin embargo esto no ha logrado en una toma de
consciencia de los actores del conglomerado. Se requiere trabajar en mejorar los
espacios del conglomerado respecto a buscar niveles ambientales saludables.

3.1.4 Analisis MOST
El andlisis MOST es utilizado para ejecutar un andlisis del entorno interno

definiendo los atributos de MOST se asegura que el proyecto que se esta
trabajando esta alineado a ellos.

3.14.1 Mision

Ser un conglomerado de negocios comercial y productivo moderno especializado
en el sector textil y confecciones donde el eje de su éxito sea el disefio y la calidad
de las prendas que produce y vende de forma competitiva a nivel nacional e
internacional.

3.1.4.2 Objetivos

Generar y sostener empleos que a su vez que genere el desarrollo econémico local
de la comunidad localizada geograficamente en torno al conglomerado,
entendiéndose ello como una ampliaciéon de oportunidades de la comunidad.
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3.1.4.3 Estrategias
Construir redes de cooperacién cuya asociacién sea utilizada para competir en

niveles mas altos que les permita crecer, incorporarse a nuevos mercados y
exportar.

Sofisticas el conglomerado de negocio con mecanismos de tecnologia de
informacion y comunicaciones que permita retroalimentar sus procesos de valor
comerciales y productivos para el aumento de la productividad, la competitividad y
la innovacién.

3.1.4.4 Tacticas

Sofisticacion del conglomerado de negocios a través de la utilizacién de tecnologias
de informacién y telecomunicaciones y conocimiento experto para el disefio y
construccion de mecanismos que promuevan la asociacion de actores para
competir y gestionar informacién para permitir retroalimentar los procesos de valor
comerciales y productivos para mejorar la productividad, competitividad y lograr la
innovacion.

3.1.5 Analisis VPEC-T
El andlisis VPEC-T es utilizado cuando se analizan las expectativas"de miiltiples

partes y diferente punto de vista de un sistema en el cual ello tiene un interés en
comin, pero tienen diferentes prioridades y responsabilidades diferentes.
Consideramos los puntos de vista de: Gobierno Central, Gobierno Local, Actores
del Conglomerado, Comunidad y Emprendedores sociales.

3.1.5.1 Valores
Gobierno Central: Busca la legitimidad politca a través de la prosperidad
econdémica a conseguir mediante la generacién de empleos.

Gobierno Local: A escala menor busca lo mismo que gobierno central, conoce
mejor la realidad local y es su deber crear propuestas para el desarrollo urbano,
econémico local y social integrales dentro de su ambito.

Actores del Conglomerado: Generar altas tasas de retorno y ganancias, no
generan competencias asociativas para competir ni propuestas para el desarrollo
de intereses en comun.
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Comunidad: Obtener una oferta atractiva a nivel de precios en primer lugar y
calidad en segundo.

Emprendedores sociales: Buscan incorporarse a la dindmica para aplicar sus
conocimientos expertos o destacados para buscar el desarrollo econémico social
de la comunidad del conglomerado en sus diferentes aspectos. productivo,
recursos humanos, tecnologicos entre otros. '

3.1.5.2 Politicas

Las restricciones que gobiernan el conglomerado estan establecidas por el
gobierno central y local sin embargo dada la significancia en la produccién a nivel
macroecondmico les otorga a los actores del conglomerado cierta independencia y
poder para aceptar o no aceptar las reglas de juego establecidas.

3.1.5.3 Eventos

La actividad en el conglomerado es estimulada por un comercio constante,
sostenido y masivo de la oferta (basada en precios y calidad) de productos textiles
y la demanda numerosa existente (sectores B, C y D) perteneciente a Lima, nivel
nacional e internacional.

3.1.5.4 Contenido
No aplica. No existen formales medios de producir y almacenar informaciéon a
través de documentos de los procesos de negocios y sus actividades.

3.1.5.5 Confianza
No aplica. No existen formales medios de compartir informacion por niveles de
confianza. '

3.1.6 Analisis CATDWOE
Es usado para presentar ideas acerca de lo que el negocio esta intento lograr.

Perspectivas del negocio ayudan analista considerar el impacto de cualquier
solucién propuesta sobre las personas involucradas.

3.1.6.1 Cliente

Los beneficiarios son los consumidores y la comunidad entorno al conglomerado
dado que obtienen productos competitivos, bajos precios y se benefician con
empleos ofrecidos para sus procesos productivos y comerciales.
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3.1.6.2 Actores
El éxito del conglomerado impacta en:

e Gobierno Central: legitimidad politica a través de la prosperidad econémica a
conseguir mediante la generacién de empleos en el conglomerado.

e Gobierno Local: similar al Gobierno Central a pequefia escala. Reconocimiento
de buena gestion y en la formulacion de propuestas integrales de desarrolio
econdmico, social y cultural de la comunidad local que contiene.

e Actores del Conglomerado: Mayores retornos de inversion y ampliacion de
oportunidades.

¢ Consumidores: Mayor grado de satisfaccién en la experiencia de compra.

s Comunidad: Mayor nimero de empleos y ampliacion de oportunidades.

o Emprendedores sociales: Generar valor a propuestas de desarrollo y concretar
retorno de inversion de esas propuestas.

3.1.6.3 Proceso de transformacion

Los procesos afectados son los procesos de valor comerciales y productivos del
conglomerado con énfasis en los procesos de relaciones y alianzas comerciales,
promocién de la oferta y atencion al cliente.

3.1.6.4 Visién del Mundo

El desarrollo econémico local es una respuesta a la experiencia de propuestas
nacionales o regionales que no estan concretandose en satisfacer las necesidades
locales. La formacién de conglomerados son respuestas locales que demuestran
mas eficiencia y flexibilidad en manejar las variables del mercado. Se requiere
direccionar las ventajas de los conglomerados para generar competencias de
asociacion para competir que permitan contribuir al desarrollo econémico local,
estos deben estar apoyados por propuestas del gobierno central y local en el
fomento de ello (a nivel urbano-comercial y en general de manera integral: social,
cultural, salubridad, ambiental), resultando en experiencias de compra mas
satisfactorias de parte de los consumidores y generandose mayor empleo para la
comunidad localizada en torno al conglomerado comercial de Gamarra
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3.1.6.5 Propietario
Son los actores del conglomerado: empresarios, dueios de inmuebles que
conforman el conglomerado comercial de Gamarra.

3.1.6.6 Restricciones del entorno

Las restricciones y limitaciones que impactan en el éxito del conglomerado son las
bajas competencias desarrolladas en cuanto a visidbn compartida y aprendizaje en
equipo de todos los actores incluidos el gobierno central y local en la relacién con
estos.

3.1.7 Andlisis Estadistico del Conglomerado Comercial de Gamarra
A continuacion se presenta informacion estadistica relacionada a los

establecimientos y fuerza de trabajo del conglomerado, se finaliza con informacion
estadistica respecto a la experiencia de compra de Gamarra.

3.1.7.1 Distribucién por tipo de establecimiento
Tabla 9 - Distribucién de Gamarra por tipo de establecimiento

i DOJdees tabIECIMIENTO cantidad

Comercial 15526 63.99%
Manufacturero 5632 23.21%
Transporte y almacenamiento 1795 7.40%
Alojamiento y Servicios de

Comida 558 2.30%
Otras actividades de servicios 752 3.10%
ACE] 2| 100.00%

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.
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llustracion 12 - Distribucion de Gamarra por tipo de establecimiento

8% 2% 3%

Distribucion de Gamarra por Tipo de
Establecimiento

O Comercial

I manufacturero

O Transporte y
almacenamiento

O Alojamiento y Servicios de
Comida

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracion: Propia.

3.1.7.2 Segmentos empresariales en Gamarra

Tabla 10 - Segmentos empresariales en Gamarra

Ermpresente] Cenfinkn
Microempresas 23491 96.82%
Pequenas empresas 755 3.11%
Grandes y medianas empresas 17 0.07%
[Tetel 200  10080%

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.
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llustracion 13 - Segmentos empresariales en Gamarra

Segmentos empresariales en
Gamarra

3% 0%

0O Microempresas

0 Pequefias empresas

0 Grandes y medianas
empresas

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.

3.1.7.3 Modalidad Empresarial en Gamarra

Tabla 11 - Modalidad empresarial en Gamarra

posaan p—

Empresanal cantidad
Personas naturales 20769 85.60%
Sociedades Anénimas 1820 7.50%
Empresas Individuales de Responsabilidad

Limitada 1674 6.90%
Tetel 208|  100.00%

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.
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llustracién 14 - Modalidad empresarial en Gamarra

Modalidad Empresarial en Gamarra

1 Personas naturales
D Sociedades Anonimas

O Empresas Individuales de
Responsabilidad Limitada

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracion: Propia.

3.1.7.4 Concentracion de ventas en Gamarra
Tabla 12 - Concentracion de ventas en Gamarra

| Comecriasion € vEres
Sociedad andnimas 24.80%
Organizaciones individuales 76.20%
Tete) 100%

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.
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Hustracion 15 - Concentracion de ventas en Gamarra

Concentracion de ventas en Gamarra

[ Sociedad anonimas

01 Organizaciones
individuales

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.

3.1.7.5 Distribucioén de la fuerza laboral en Gamarra

Tabla 13- Distribucion de la fuerza laboral en gamana

do s Cantidad
Tiendas comerciales 31706 61.55%
Establecimientos manufactureros 13982 27.14%
Almacenes y depdsitos 2476 4.81%
Otros 3346 6.50%
Tetel BIEW| I00.00%

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.
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llustracion 16- Distribucion de la fuerza laboral en Gamarra

Distribucion de fuerza laboral en
Gamarra

1 Tiendas comerciales

O Establecimientos
manufactureros

0 Almacenes y depositos

I3 Otros

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.

3.1.7.6 Distribucién de fuerza laboral por género en Gamarra
Tabla 14 - Distribucion de fuerza laboral por género en Gamarra

Dsiilsueon ¢ ez Eberel oy gonae Fembres | RjErEs

Comercio 18.50% 81.50%
Manufactura 54.60% 45.40%
Servicios 70.50% 29.50%
Otros 15.00% 85.00%

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracion: Propia.



Hlustracién 17- Distribucién de fuerza laboral por génerb en Gamarra

{ 90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

Distribucion de fuerza laboral por
género en Gamarra

70.50% PT

© Hombres

0O Mujeres

Comercio

T

Manufactura

¥

Servicios Otros

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.

3.1.7.7 Distribucién de fuerza laboral por Edad en Gamarra

Tabla 15 - Distribucion de fuerza laboral por edad en Gamarra.

et
18 a 29 afios 59.90%
30 a 39 afios 21.10%
Otros 19.00%
el

Fuente: INEIl, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.

100



llustracién 18- Distribucién de fuerza laboral por edad en Gamarra.

Distribucion de fuerza laboral por
edad en Gamarra

0118 a 29 afios
130 a 39 afios
0O Otros

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.

3.1.7.8 Distribucién de fuerza laboral por nivel de estudios en Gamarra
Tabla 16 - Distribucion de fuerza laboral por nivel de estudios en Gamarra

@ es ey 6Bvel 4o

eStidios)
Estudios superiores universitarios 5.10%
Estudios superiores no universitarios 15.90%
Educacién secundaria 70.20%
Educacion primaria o ninguna. 8.80%
Vel

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.

101



flustracién 19 - Distribucion de fuerza laboral por nivel de estudios en Gamarra

Distribucidn de fuerza laboral por
nivel de estudios en Gamarra

8.80% 5.10%

O Estudios superiores
universitarios

0O Estudios superiores no
universitarios

D Educacion secundaria

0 Educacion primaria o
ninguna,

Fuente: INEI, Mayo 2012. Elaboracién: Propia.

3.1.7.9 Perfil socio-econémico del consumidor del congiomerado de
Gamarra

Tabla 17 - Perfil socio-econémico del consumidor de Gamarra

Petilfsocioeconomicoldelfconsumidodel]
conglomeradoldelGamarra
0.50%

11.50%
48%
35%

5%

Vet

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracién: Propia.

m O] O W >
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llustracién 20 - Perfil socio-econémico del consumidor de Gamarra

Perfil socioeconomico del consumidor del conglomerado
de Gamarra

40.00%
35.00%
30.00%

2 Distribucion Poblacionai por Sectores
Socio-Econdmicos en Lima

8 Consumidores Gamarra

D
Sector Socio-Econémico E

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracién: Propia.

3.1.7.10 Influenciador para visitar Gamarra

Tabia 18- influenciador para visitar Gamarra

Infiusnciader para wsiar Camearrs — : o
N* Porcariaje
Amigos 110 19.37%
Familia 332 58.45%
Pareja 42 7.39%
Compaiieros de trabajo . 27 4.75%
Publicidad televisiva 22 3.87%
Publicidad radial 1 0.18%
Folletos 1 0.18%
Ninguno 23 4.05%
Otros 9 1.58%
NS/NR 1 0.18%

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracién: Propia.
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3.1.7.11 Recurrencia de compra anual en Gamarra

Tabla 19 - Recurrencia de compra anual en Gamarra

Reaurcnes do GaEe ervel an CEmErS
1 a5 veces 74%
6 a 10 veces 17%
11 a 15 veces 5%
16 veces a mas 4%
Tetel 180%

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracion: Propia.

3.1.7.12 Tipos de prendas que mas se compran en Gamarra
Tabla 20 - Tipos de prendas que mas se compran en Gamarra

Vo 66 (EIRES GIU3 fES S5 GeuEER G

CEMERE HombreliViUjer

Ropa casual de uso diario 76.40% 77.50%
Ropa formal 36% 28.30%
Ropa deportiva 26.70% 20.80%
Ropa interior 23.60% 27.70%
Otros 2.20% 4.60%
NS/NR 0.40% 0%

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracién: Propia.

3.1.7.13 Tiempo que esperan demorar para conseguir el producto de su

preferencia

Tabla 21 - Tiempo que esperan demorar para conseguir el producto de su preferencia

@EW@} Rorcentalel
SO

Menos de 1 hora 31%
De 1 a2 horas 32%

.|De 2 a3 horas 17%
De 3 a4 horas 11%
De 5 a mas horas 8%
NS/NR 1%
Tetel 0%

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracién: Propia.
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3.1.7.14 Gasto proyectado por compras en Gamarra

Tabla 22 - Gasto proyectado por compras en Gamarra

[(Cesio proyesade For COmEES R Camaie
Menos de 50 soles 4%
Entre 50 y 100 soles 16%
Entre 100 y 200 soles 34%
Entre 200 y 300 soles 24%
Mas de 300 soles 21%
NS/NR 1%
Tl

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracién: Propia.

3.1.7.15 Aspectos tomados en cuenta al elegir que ropa comprar en Gamarra

Tabla 23 - Aspectos tomados en cuenta al elegir que ropa comprar en Gamarra

Fepsies Que tann ah s d]@b@i? B e Porcentajel
enlGamarra

Que sea de marca 4.80%
La calidad de la tela o el material 47.80%
El modelo _ 19.90%
El precio 22.10%
Que sea producto peruano 3.40%
Que esté de moda 1%
Otros 1%
NS/NR 0%
ol 760, 007 |

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracion: Propia.
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3.1.7.16 Motivos de compra de ropa en Gamarra

Tabla 24 - Motivos de compra en Gamarra

Mietves el eermpie €3 tepe an Cemere
Por los bajos precios 42.90%
Por la calidad de la tela o material de la prenda 21.60%
Por la variedad de modelos 26.10%
Porque se venden productos peruanos 4.90%
Otros 4.30%
NS/NR 0.20%
60.00%

3.1.7.17 ; Gamarra ha mejorado respecto hace 5 afios?

Tabla 25 - ; Gamarra ha mejorado respecto hace § afios?

[ Camere he MR CEpes REss & cres?

Acuerdo 88.20%
Desacuerdo 8.10%
NS/NR 3.70%
00.00%)

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracion: Propia.

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracion: Propia.

3.1.7.18 ;C6omo evalia la atencién de vendedores (as) en el Damero A de
Gamarra?

Tabla 26 - ; Cémo evaliia la atencion de vendedores (as) en el damero A de Gamarra?

«CoOfe SEILE b ERSMERR 615 ySNEERRS (a8 @sl
A e Camerre? Peresne)s
Muy bueno 6.40%
Bueno 55.40%
Regular 33.90%
Malo ) 4.30%
Muy malo 0%
NS/NR 0%
' I60.00%

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracién: Propia.
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3.1.7.19 Opinién de seguridad fuera de fas rejas del Damero A
de Gamarra.
Tabla 27 - Opinién de seguridad fuera de las rejas del Damero A de Gamarra

Opinion de seguidad fuera de 128 rejas del

Damere A de Gamanra Poreantizie
Muy bueno 1.10%
Bueno 11.30%
Regular 20.30%
Malo 42.40%
Muy malo 23.60%
NS/NR 1.30%
Tenal 400.00%

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracion: Propia.

3.1.7.19 Servicios que desean los consumidores que visitan Gamarra
Tabla 28 - Servicios que desean los consumidores que visitan Gamarra

Servicios qus deszan Ios consumidorss gue visiian

Garmerra Porcanieie

Lugares de descanso 31.20%
Lugares de esparcimiento 18.80%
Mas y mejores restaurantes 19.10%
Mejor servicio de limpieza 23%
Otros 3.90%
No sabe/ no responde 4%

Total

100.90%

Fuente: Experiencia de Compra en Gamarra, Diciembre 2012. Elaboracién: Propia.




3.1.7.20 Producto Bruto Interno por Sectores Productivos

Tabla 29 - Producto Bruto Interno por Sectores Productivos

Preslieie e liarme Varbeones seraaniElcs Aaxiss)

SECToR R0 P odl
Agropecuario 7.2 23 4.3
-Agricola 74 0.9 4.2
-Pecuario 6 44 4.4
Pesca 63}, -79| -164
Mineria e Hidrocarburos 7.6 0.6 -0.1
-Mineria metélica 73| -14 -4.9
-Hidrocarburos 103} 16.1 29.5
Manufactura 9.1 -7.2 13.6
-De procesamiento de recursos primarios 7.6 0 -2.3
-Manufactura no primaria 89 -8.5 16.9
Electricidad y Agua ' 7.8 1.2 1.7
Construccion 16.5 6.1 17.4
Comercio 13} -04 9.7
Otros servicios 9.1 341 8
PBI Global 9.8 0.9 8.8
Primario 7.4 1 1.1
No primario 10.3 0.8 10.3

Elaboracién: propia. Fuente: INEI. 2010

3.2 Sistemas de recomendacion.

A continuacion describimos una referencia de los sistemas de recomendacion mas
conocidos que muestran el estado del arte de ia aplicacion de los sistemas de
recomendacién como servicios en linea.

3.21 Amazon
Es una compaiiia de comercio electrénico multinacional cuya base de operaciones

se encuentra en Estados Unidos. Es el vendedor al por menor en linea mas grande
del mundo. La compaiiia ademas produce dispositivos electrénicos de consumo y
es el mayor proveedor de servicios de computacion en la nube. Amazon. Como
empez6 como un almacén de libros en linea, pero pronto se diversifico, vendiendo
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DVDs, CDs, descargas MP3, software, juegos de video, dispositivos electronicos,
muebles, comida, juguetes y joyas.

3.2.2 eBay
Es una corporacién consumidor-a-consumir de comercio electronico multinacional

americana, es un sitio web de subastas y compras en linea en cuales las personas
y negocios compran y venden una amplia variedad de bienes y servicios a nivel
mundial.

3.2.3 Netflix
Es un proveedor de medios de transmisién en Internet sobre-demanda y el

abanderado proveedor de servicios de DVD por mail en los Estados Unidos.
Fundada en 1997, empez6 su servicio de distribucion digital basada en suscripcion
en 1999 y en 2009 ofrece un colecciébn de 100000 titulos de DVD y tienen 10
millones de suscriptores.

‘3.3 Red social colaborativa: Analisis de métricas de crecimiento y evolucion

3.3.1 NodeXL
Es una plantilla de cbédigo abierto y libre que facilita la exploracion de grafos

sociales.

Las caracteristicas principales son: Importacion y Exportacién de datos de red de
forma flexible, conexiones directas a redes sociales, ampliacién y escala de las
vistas, capas de trabajo flexibles, Facil ajuste de apariencia, Filtro dinamico,
poderosa agrupacion de vértices, calculos de métricas de grafos y automatizaciéon
de tareas.

3.3.2 Wolfran Alpha
Es un servicio en linea que permite analizar las redes sociales con personalizadas

estadisticas, diagramas y graficos. Responde preguntas de cuantos amigos han
nacido en un mes determinado, que hora del dia usas Facebook, etc. Y realiza un
analisis semantico respecto a los comentarios de cada elemento de la red.
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3.4 Diseiio de modelo de servicios en linea: metodologias, arquitectura,
hardware, software, middleware.

3.41 TOGAF
Es un framework de arquitectura empresarial el cual provee una comprensiva

aproximacion para disefiar, planear, implementar y gobernar una arquitectura de
informacién empresarial. TOGAF es una aproximacion a nivel alto y holistico para
el disefio, cual es tipicamente modelar cuatro niveles: negocios, aplicacién, datos y
tecnologia. Intenta dar un modelo conjunto de inicio a prueba de fallos a arquitectos
de informacion, desde el cual ello pueda ser construido. Se basa en la
popularizacion, estandarizacién y tecnologias y productos existentes, establecidos
y recomendados.

3.4.2 ISO/EC 42010
Es el estandar internacional para la descripciéon de la arquitectura de sistemas y

software. Es una actualizacién (2011) del IEEE 1471.

3.4.3 Modelo de vista de la arquitectura 4+1
Es un modelo de vista que describe la arquitectura de sistemas intensivos de

software, basadas en el uso de multiples vistas concurrentes. Las vistas usadas
describen el sistema desde los diferentes puntos de vista tales como: stakeholders,
usuarios finales, desarrolladores y gestores de proyectos. La vista logica es
relacionada a la funcionalidad que el sistema provee a usuarios finales, se
presentan los diagramas de clases, de comunicacién y de secuencia del UML. La
vista de desarrollo o implementacion es relacionada con la gestion de software. Se
utiliza el diagrama de componentes UML para describir los componentes del
sistema y el diagrama de paquetes. La vista de proceso trata ios aspectos
dinamicos del sistema, explica los procesos del sistema y como ellos se
comunican, y se enfoca al comportamiento en tiempo de ejecucion del sistema. La
vista del proceso direccién la concurrencia, distribucion, integradores, ejecucion y
escalabilidad. El diagrama de actividad es utilizado. La vista fisica representa al
sistema desde un punto de vista de la ingenieria de sistemas. Se centra en la
topologia de los componentes de software sobre la capa fisica, tan bien como las
conexiones fisicas entre estos componentes. Esta vista se refiere a la vista de
despliegue. Incluye el diagrama de despliegue. Los escenarios describen
secuencias de interacciones entre objetos y entre procesos. Identifican elementos
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de la arquitectura e llustran y validan el disefio de la arquitectura. Sirven como un
punto de inicio para pruebas de un prototipo de arquitectura. Esta vista es también
conocida como vista de casos de uso.
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CAPITULO IV
MODELO DE SERVICIOS EN LINEA PARA CONTRIBUIR
AL DESARROLLO ECONOMICO LOCAL DE LA
COMUNIDAD DEL CONGLOMERADO DE GAMARRA

4.1 Introduccion

Explorada y descrita la situaciéon y necesidades actuales del conglomerado
comercial de Gamarra para lograr su desarrollo econémico, se aborda desde
las diversas perspectivas de arquitectura de sistemas: la definicion,
documentacién, comunicacion y presentaciéon de criterios para su desarrollo; e
implementacion del modelo postulado en la presente tesis.

4.2 Contexto de Procesos
El modelo prbpuesto tiene como dominio de procesos, los siguientes procesos
del conglomerado:

4.2.1 Proceso de relaciones y alianzas comerciales.

4.2.1.1 Objetivos
Gestionar las relaciones y alianzas comerciales formales y no formales
basadas en confianza mutua con pares y/o los diferentes actores
relacionados, en la busqueda de mejorar la asociacién, generar
sinergias, aprendizaje compartido, trabajo en equipo e innovacién para
el logro de objetivos comunes.

4.2.1.2 Actividades
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¢ Creacion de actividades o eventos de naturaleza asociativa y
colaborativa determinada por objetivos comunes.

o Participacion en actividades o eventos de naturaleza asociativa y
colaborativa determinada por objetivos comunes.

¢ Monitoreo de evolucion de participante en red colaborativa.

4.2.2 Proceso de atencion al cliente.
4.2.2.1 Objetivos
Gestionar las valoraciones y afinidad a través del grado de conformidad
y percepcion de valor respecto a la calidad hecha saber por el Cliente
respecto a una compra realizada y QUe permita retroalimentar los
procesos de valor comerciales y productivos del conglomerado.
4.2.2.2 Actividades
o Recepcién de conformidad o no conformidad del cliente respecto a
los productos vendidos.
¢ Recepcion de percepcion de valor de la calidad hecha saber por el
cliente luego de haber realizado una compra.

¢ Monitoreo de valoracion y afinidad del cliente.

4.2.3 Proceso de promocion de la oferta.

4.2.3.1 Objetivos
Gestionar el interés del Usuario-Cliente facilitando una busqueda rapida
de la oferta de acuerdo a sus preferencias. Asimismo facilitar
informacién de demanda de productos a procesos de valor comerciales
y productivos del conglomerado.

4.2.3.2 Actividades
o Presentacion de oferta personalizada proactiva.
o Registro del interés del cliente respecto a la oferta.
e Optimizacién de la oferta personalizada.

4.2.4 Procesos de valor productivos y comerciales
4.2.4.1 Objetivos
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Mejora continua de la productividad, competitividad y generacién de
empleos. Gestion de la innovacion.
4.2.4.2 Actividades

Tomar como base informaciéon de la demanda existente para

planificar mejor los procesos de produccién y comerciales.

Facilitar informacién del stock de productos para la optimizacién del

proceso de promocién de ofertas a usuarios-clientes.

Tomar como base informacion de la conformidad y percepcion de ia

calidad del usuario-cliente para realizar los correctivos en sus

procesos productivos

y comerciales.

Facilitar informacién de las ventas al proceso de atencion al cliente.

Innovar procesos productivos y comerciales que generen empleo y

nivel de remuneracion que permita satisfacer a los trabajadores del

conglomerado y mejore su nivel de vida.

llustracién 21- Macroproceso del conglomerado comercial de Gamarra
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Fuente y elaboracion propias.
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6.2.5 Tecnologia de informacion existente en el dominio de procesos

Tabla 30 - Tecnologia de informacién existente en el dominio de procesos

Promocién de la | Atencion al | Relaciones y
oferta cliente alianzas
comerciales

Galeriasgamarra.com Si  soporta  de | No soporta. No soporta de

manera estatica y manera

limitada. No permite automética y en

retroalimentacion de linea. El proceso

interés de la es manual.

demanda de

productos a

procesos de valor.

Gamarra.com.pe Si  soporta de | Si soporta pero | Si soporta pero de
manera estatica y | no retroalimenta | forma limitada. No
limitada. No permite | directamente los | es personalizada.

retroalimentacion de | procesos de | No tiene
interés de  la|valor. No esta | orientacion a
demanda de | estructurada interacciones de
productos a | para ello. red sino a gestién
procesos de valor. de contenidos.

Fuente y elaboracién propias.

4.3 Sintesis de la problematica

Tabla 31 - Sintesis de la problemética

El problema es El conglomerado de Gamarra es un fendmeno de
orientacién mas a las ventas que a ia planificacién
debido a diversos factores. Pero requiere optimizar
sus procesos productivos si quiere competir a nivel
internacional mejorando sus procesos de planificacién
y pragramacién. Asimismo requiere realizar control de
calidad de su produccién en base al grado de
conformidad y satisfaccién del cliente.

El conglomerado de Gamarra requiere desarrollar
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capacidades de colaboracién y cooperacién que les
permita asociarse para competir e innovar sus
procesos para generar el desarrollo econémico de sus
trabajadores y de la comunidad en tomo a ello.

Las causas son

No existe un mecanismo que permita retroalimentar
los procesos de valor; productivos y comerciales.

No existe un mecanismo que fomente la asociacion
de los diferentes actores del conglomerado.

Afecta a

Existen mas gastos debido a los desperdicios que se
generan de una produccién con débil planificacion
afectando a los empresarios productores. Por otro
lado Ia percepcién de los usuarios-clientes respecto a
las mejoras del conglomerado y de los productos no-
se perciben debido a que no existe retroalimentacion.
De igual formar esto no permite innovar los procesos
de produccian.

Finalmente las relaciones cuyo factor aun presente es
la desconfianza debido a multiples razones entre
gobiemo central, gobierno local y Gamarra no puede
ser superada, ni la comunidad organizada no puede
dar su opinibn y los proveedores no pueden
relacionarse mas de cerca con los productores y entre
ellos debido a que no existe un mecanismo que
refroalimente y fomente las relaciones y alianzas
comerciales formales y no formales basadas en
confianza mutua entre todos ellos.

Propuesta de solucién

El desarrolio de un modelo de servicios en linea que
innove la promocion de la oferta de productos,
servicios y eventos con retroalimentacion de
valoracion del cliente; y promueva la formacion y
consolidacién de relaciones asociativas, colaborativas
y cooperativas entre sus integrantes y que en
conjunto contribuya al desarrolio econémico local de
la comunidad del conglomerado comercial de
Gamarra.
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4.4 Modelo de Servicios en Linea para contribuir al desarrollo econémico
local de la comunidad del conglomerado comercial de Gamarra

4.41 Obijetivos del diseiio
e Innovar la oferta de productos, servicios y eventos con
retroalimentacién de valoracién del cliente.
o Promover la formalizacion y consolidacion de relaciones asociativas,
colaborativas y cooperativas.

4.4.2 Caracteristicas del modelo
o Utilizacion del paradigma de grafos para crear una experiencia de
interaccion colectiva.
o Mecanismo intuitivo para capturar informaciéon que retroalimente el
dominio de procesos.
o Herramientas para el monitoreo del capital social individual y
colectivo. |

4.4.3 Diagrama de contexto

117



llustracién 22 - Diagrama de contexto del Modelo

Ofertajde
productosy
serviclos

Perfil de
usuario,
Valoracion de Informaci
S red col
Valoracion de perpediva
indiviiual y

informa
empresa

[2

Modelo de Servicios en Linea

gestiol
afert;

———————

Informacidn
transacejonal de
procesos soportados

Modelo de Base de Datos
bajo el paradigma de Grafos
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ial y
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Fuente y elaboracién propias.
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4.5 Vista de la Arquitectura del Modelo
En esta seccion, se presenta una vista de alto nivel de como trabaja el modelo

completo propuesto.

llustracion 23 - Arquitectura del Modelo

Aplicacion B de
Ofertag Pedidosy
Valoracion de Protiuctos

Componente Orientado al

Usuanio

A

Aplicacion Mobil

Componente de
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vecindaro poritems

Repositorio de datosde
valoracion de productos
por usuarios

t

Actor/Empresario

3
:

Aplicacion WER de gestion
empresarial asociativa

Aplicacion WEB de
analidgs de red
colabarativa

3

Capa de Sewiciosen Linea
Orientadosa losActores
con enfasis en e}
Empresario

. B 031
Componente orientado al
Actor con enfags en el
Empresariado

A

Modeloc de Base de Datos
bajo el paradigma de Grafos

Fuente y elaboracién propias.
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4.6 Modelo conceptual de datos bajo el paradigma de Grafos del Modelo
de servicios en linea

llustracion 24 - Modelo Conceptual de datos del modelo de servicios en linea

LEVENDA
m Conceptd, cosa, parsena,
temporalidag, everie, ew.
Relacio Deale, pistoriat, pertenerda,
parte ge, hereca, sic.

Fuente y elaboracién propias.
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Hustracion 25 - Modelo Conceptual de datos del modelo de servicios en linea-parte 1

LEYENDA
Concepto, cosa, persona,
_ tempaoralidad, evento, etc.
Detalle, historial, pertenencia,
parte de, hereda, etc.

Fuente y elaboracion propias.

121



(44}

‘seidosd uoiorioqele A susng

RIS DPESY R S R

seLt wid opery ©i- °ped opesi S 821 Bl

- Hanposd
e ~pew] LD 220 aesap Givdne CPEsS3
(B0 2

O erEn py3ed

[ 5 T
2 eyop

rpstinng
R e )

ERLETARER ] ERTIAL P 15]
Arauayrad e

-

& p Lind

G MW 033NR0uy £lBlAY CIIR W39 QS R %3100

LT 2-TERVE SN}

€ Yl
FAA&NL AT

ENEBY
ARETTES RES]

\

Z 9yied-eauyj ua sOI31AISS Ip Ojopowl |ap sojep ap jenjdaduoy OPoy - 9Z ucisessn||




4.7 Descripcion del modelo conceptual de datos

El modelo conceptual de datos del modelo de servicios en linea se basa en el paradigma de

grafos para representar digitaimente el dominio de negocio del mundo real. Las entidades

identificadas son consideradas nodos y sus relaciones son consideradas arcos. Se aplica la

teoria de sistemas para crear un modelo centrado en las propiedades emergentes de las

relaciones entre nodos.

El nodo instancia y representa un usuario, un grupo de usuarios, una entidad de interaccién

con el usuario como es el caso de una empresa o establecimiento, un producto, un servicio,

un evento, una promocién o/y una imagen o video.

El modelo conceptual de datos del modelo de servicios en linea permite:

Caracterizar las relaciones naturales entre los nodos permitiendo establecer
la estructura que soporte la relacion natural entre las entidades de interaccion
con el usuario, lo que permite que un usuario empresario gestione la
informacion de su empresa, realice la promocion de la oferta de sus
productos y servicios, divulgue sus eventos, identifique sus marcas, remate
productos a través de promociones entre otros.

Caracterizar las relaciones emergentes entre los nodos permitiendo
establecer la estructura que soporte 1a relacion emergente entre las
entidades de interaccibn con el usuario, esto Gitimo permite obtener
informacién de afinidad (atractivo que se genera en un nodo con relacién a
otro nodo) y asociacién (afiliacion de un nodo con otro nodo para un objetivo
comercial) entre nodos.

Proveer el soporte de la estructura de la jerarquia de categorias a las que
pertenece cada nodo, lo que permitira la blisqueda de los nodos partiendo de
la semantica natural a través de etiquetas del dominio del negocio del mundo
real.

Las ventajas del modelo conceptual de datos del modelo de servicios en linea son:

Facilta informacion de manera natural de grafos bipartitos usuario-
item(producto) para la ejecucion de los algoritmos de recomendacién con
incidencia en la busqueda de innovar el proceso de promocién de la oferta.

123



o Facilita informacién de manera natural para el andlisis de red colaborativa

que permita obtener medidas del capital social de los actores del

conglomerado para que permita monitorear el proceso de relaciones y

alianzas comerciales de forma individual o colectiva.

4.8 Vista detallada de la arquitectura del componente de recomendacién basada

en filtro colaborativo de vecindario por items-producto.

llustracién 27 - Arquitectura del componente de recomendacion basado en filtro colaborativo
de vecindario por items-producto
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Fuente y elaboracién propias.
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La capa de servicios de parametrizacién orientada a la empresa permite que se le
incorpore variables de contexto al componente de recomendacion tales como: las
estaciones del afo, tendencias de la moda, tendencias de preferencia del publico
objetivo entre otros.

4.9 Vista detallada de la arquitectura del componente orientado al actor con
énfasis en el empresario.

llustracién 28 - Arquitectura del componente orientado al actor
con énfasis en el empresario.
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Fuente y elaboracion propias.
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4.10

Vista detallada de la arquitectura del componente orientado al usuario.

llustracién 29 - Arquitectura del componente orientado al usuario.
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Ofertas, Pedidosy Aplicacion Mabil
Valoracion de Productos

Capa de Serviciosen
Linea Orientadosal
Usuario

!

D Componente{Orientado al Usuario

Componente de
recomendacion basada en
filtro colaborativo de

vecindario poritems

o
Componente de reglas de
negocio

Capa de Datos

Modelo de Base de Datos
bajo el paradigma de Grafos

Fuente y elaboracién propias.
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CAPITULO V
Diseiio de la Implementacion del Modelo

En este capitulo se presenta la arquitectura del sistema del modelo de servicios en linea
para su implementacion® por parte del conjunto de roles interesados:

5.1 Lista de roles interesados ,

o Disefiadores-Analistas: Cuyo interés en conocer la estructura del sistema se
presenta en la vista légica.

e Programadores: Cuyo interés en la gestion de software se presenta en la vista de
implementacion.

o Integradores de sistemas: Cuyo interés en el rendimiento y la escalabilidad se
presenta en la vista del proceso.

* Ingenieros de Sistemas: Cuyo interés en la topologia del sistema, entrega, instalacién
y comunicacién se presenta en la vista de despliegue.

e Usuarios Finales: Cuyo interés en la funcionalidad se presenta a través de la vista de
casos de uso.

5.2 Vista de Casos de Uso

La presente vista, esta orientada a mostrar el modelo de casos: de uso del modelo de-
servicios en linea, basados en los requerimientos funcionales. Se incluyen los casos de uso
mas significativos para la arquitectura.

% Metodologia de descripcién de arquitectura “4+1”. IBM Rational.
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llustracién 30 - Vista de Casos de Uso del Modelo de Servicios en Linea

Diagrama de casos de uso

5
|

egigrar no conformidad de i
/ producto \‘—/ /
<<reglizés>>
<<realizes>

Q <<realize>>

Publicar oferta
Y ot Actor_Empresario

(from Actors)

A -
% <<realize>>
\\

{from Actors}

\*f\ = <<extend>>
{irom <Uize Cate Name>) /”70“{ 'u‘on&

A W
Q \_> Intercambiar informacion

Valorar oferta publicada Enviar invitacidn C

Aceptar invitacion

Anglizar red colabotativa
Realizar pedido

Fuente y elaboracion propias.

5.2.1 Listado de casos de uso del modelo de servicios en linea

Tabla 32 - Listado de casos devuso del modelo de servicios en _Iinea

"Nombre del caso de uso

Descripcion

Obtener ofertas publicadas

Permite que el usuario-cliente obtenga ofertas publicadas de forma
automatica (mediante el componente de recomendacion con filtro
colaborativo basado en vecindario por items) o de forma asistida
para consultar a través del catdlogo de categorias de productos.

Valorar oferta publicada

Permite que el usuario-cliente valore un item-producto especifico en
una escala de escalares (1..5), binaria (Me gusta-No me gusta) o
unaria (Click)

Registrar no conformidad de
producto

Permite que el usuario-cliente retroalimente la no conformidad de un
producto al actor-empresario ofertante, el mensaje es privado, pero
la valoracién que ponga el usuario es acumulativa y se muestra en
forma publica.

Realizar pedido

Permite que el usuario-cliente realice un pedido luego de ver la
oferta publicada y ver si esta en stock, informacién provista por
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actor-empresario.

Publicar oferta

Permite que el actor-empresario publique sus ofertas.

Gestionar asociaciones

Permite que el actor-empresario gestione sus asociaciones.

Enviar invitacion

Permite que el actor-empresario envie invitaciones de contacto a sus
pares.

Analizar red colaborativa

Pemite que el actor-empresario analice su red colaborativa desde la
perspectiva individual o colectiva.

Aceptar invitacion

Permite que el actor-empresario acepte invitaciones de contacto a
Sus pares.

intercambiar informacion

Permite que el actor-empresario intercambie informacion con
contactos pares.

5.3 Vista Légica

Fuente y elaboracién propias.

Se describe a continuacién la organizacion del sistema en paquetes o médulos asi como la

organizacién de cada médulo por capas.

A continuacién se muestra la distribucién légica del sistema por paquetes:

llustracién 31 - Diagrama de paquetes de los servicios en linea

Péquete del Paquete del
Usuario-Cliente | Actor-Empresatio

\ 7
Paquete de administracion de
senvicios

Fuente y elaboracién propias.

La organizacién por capas es la siguiente:

e Lacapa de vista. Tecnologia del explorador.

129




La capa de controlador. Tecnologia de direccionamiento y control de solicitudes-
respuesta para retroalimentacion de informacién usuario-maquina.

La capa de modelo.- Tecnologia que permite al controlador manejar tipos complejos que
son asociados con Ia vista de forma directa.

La capa de entidades.- Modelo légico que permite la implementacién de las clases en el
software.

La capa de servicios.- Capa l6gica que permite la interoperabilidad de la funcionalidad a
través de servicios WEB. Esta se define a través de contratos y bajos los estandares
establecidos.

La capa de negocio.- Capa logica que permite la implementacion de regias de negocio
en el software.

La capa de datos.- Capa légica que permite establecer la conexion y los mensajes al
gestor de base de datos.

La capa de back end.- Capa dentro del gestor de base de datos que permite ejecutar
procedimientos pre-compilados con mayor rendimiento.
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llustracién 32 - Diagrama de capas de los servicios en linea

SOLGamarra.Web. Views
(htmls, css3, jquery, java script, ajax, xml, json)
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Fuente y elaboracion propias.

5.4 Vista de Implementacioén
La vista de implementacion muestra el empaquetado fisico del sistema en unidades
reutilizables denominadas componentes.

Un componente es una unidad fisica de implementacién con interfaces definidas pénsadas
como unidades reutilizables del sistema. Cada componente implementa una o mas clases
del disefio.

A continuacién se presenta el diagrama de componentes del sistema.
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llustracién 33 - Diagrama de capas de los servicios en linea

View Controller Modell
= > .

Entities

Store
context EF

/

— r Base de
% Senvicios Datos

Fuente y elaboracion propia.

5.5 Vista de procesos
Esta seccion describe la descomposiciéon del sistema en procesos que se comunican e
interactuan.
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llustracion 34 - Diagrama de actividad del proceso de promocion de la oferta

No

Publicar

oferta

Opfimizar

resultados

Obtener
resultados

Si

Valorar
items~productos

i

Satifactorios?

Fuente y elaboracién propia.
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Hustracién 35 - Diagrama de actividad del proceso de relaciones y alianzas comerciales

Enviar

Registrar

invitacion

| invitacion

Aceptar
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| Si

Aceptar

invitacion

(

intercambiar ]/

Registrar
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/.

Registrar
asociacion

informacion J

A

Anafizar red
colaborativa
%

. Fin

5.6 Vista de despliegue
La vista de despliegue modela la distribucién fisica de los procesos a través de un conjunto

Fuente y elaboracién propia.

tener estereotipos (UCP, memorias, discos, €fc.).

L\

Regitrar intercambio
de informadion

J

de nodos en el sistema, incluyendo la distribucién fisica de los procesos e hilos.

Un nodo es un objeto fisico de ejecuciéon que representa un recurso computacional. Puede
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Las asociaciones entre nodos se grafican mediante lineas de asociacion.

llustracién 36 - Diagrama de despliegue

Senidor de Senicios Proxy
WEB

Senvidorde
aplicaciones

Senidor de base de
datos

preemptive

logica de negocio usuario
generacion de recomendaciones
Analisis de red colaborativa

Fuente y elaboracion propia.

5.7 Vista de datos

La vista de datos proporciona informacién de los objetos de base de datos utilizados en el
sistema y que son significativamente mas importantes, entre ellos tablas, procedimientos
almacenados y funciones. A continuacioén se muestra el modelo fisico de datos del sistema.
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llustracion 37 - Diagrama de base de datos fisica
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Fuente y elaboracion propia.
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5.8 Prototipos de los servicios en linea

llustracién 38 - Pagina de Inicio de los Servicios en Linea
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Fuente y elaboracién propia.
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llustracién 39 - Pagina de Inicio-Frio de valoraciones de items-productos

Aol WED % w08 T ertae

VDD x ) s

] €D

y L

rpro de frmo ripido y dvestida, por fover exicaros o ko seccan Yerr snierte cud e te hiteress Con €50 GRRQUITrmos Que
rcEn

Bt Foveisies ,
Voetidon Sperkres Prondas taidas riarcres Choquaton & Czodo Aceascriol Nodo: 12345
Abrigon ot Swon Carertrio
s 001 001 Sx 001
S oot SKU 001 T —
Uns tko Descripcion Descripcion
] 45,50 514950
Des Descrpebn mos
% TN T Descripckn Gescripcion Descrocon I
ey F4s% §4550 4550 Mencs de S/60  Manos 00 /.30 I
001 s 001 S 001 Sason - syoor  epore U001 w001
[
X - m
Deecripckn Desrpdn Descrixcin ) Desre
$i4580 54550 S/4550 X foriey ST Deporuo] 345 60 e L l
Frenkn Promodiones
e mre e e e 5
oo prendas
. P 00t S0t st 0 001 S 003 K17 001 KU 001
wm sam  mwm  sem wew || wes o waw  wew )
80000 pgorpods  Levardeda  Tefds .
S 001 KU 001 SXU 001 SKU 001 :“-—_—] SN 001 S 001 :&u SKU 001 XU 001

Fuente y elaboracién propia.
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llustracion 40 - ngin
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Fuente y elaboracién propia.
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llustracién 41 - Pagina de busqueda de item-producto por categorias semanticas
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Fuente y elaboracion propia.
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Fuente y elaboracién propia.
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flustracién 43 - Pagina de publicacion de oferta
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Fuente y elaboracion propia.

142




llustracion 44 - Pagina de valoracién individual y grupal de aporte a objetivos comunes.
Participacion c_;olaborativa para el logro de objetivos comunes
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Fuente y elaboracién propia.

5.9 Disefio del marco de trabajo para realizar experimentos de evaluacion del sistema
de recomendacién del modelo de servicios en linea

El modelo de servicios en linea tiene dos frentes: por un lado se requiere evaluar el sistema
de recomendacion que busca mejorar la experiencia del usuario en el proceso de promocién
de ofertas del conglomerado y por el otro lado se requiere evaluar la densidad de usuarios
respecto a objetivos en comun registrados en el servicio en linea (responder a pedidos a
gran escala, tratar problemas de medioambiente, tratar problemas de delincuencia entre
otros) para identificar el grado de colaboracion para objetivas comunes.
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Las ventajas del modelo de datos basados en el paradigma de grafos son notorias para
permitir realizar la respectiva evaluacién de manera experimental.

5.9.1 Explicar fa experiencia del usuario de sistema de recomendacién del modelo
de servicios en linea propuesto.

Debe demostrar que la valoraciébn del producto segin preferencias del usuario
(retroalimentacion) y la valoracion de las recomendaciones de la oferta por el usuario nos
permite mejorar la experiencia del cliente al realizar la bisqueda y compra de un
determinado producto, servicio o participar en evento.

La evaluacion de un sistema de recomendacion en su mayor parte se ha venido realizando
en torno a la exactitud, los tipos de experimentos Fuera de Linea (datos de muestra),
Estudios de Usuarios (de manera experimental) y En linea (datos de redes sociales en
funcionamiento) han sido la norma para su evaluacién. Las propiedades comunmente
evaluadas a parte de ia exactitud de 1a prediccion, sori la préferencia del usuario, cobertura,
confidencia, confianza, novedad, fortuitividad, diversidad, utilidad, riesgo, robustez,
privacidad, adaptabilidad y escalabilidad. En la presente inVestigacién se trata de avanzar
respecto a proponer un marco de evaluacion del sistema de recomendacion propuesto
mediante el modelo de servicios en linea para facilitar los experimentos considerando
converger aspectos objetivos con otros aspectos tales como: aspectos subjetivos, las
caracteristicas personales y situaciones y la actifud y comportamiento durante el uso del
sistema de recomendacion que influyen en la experiencia del usuario frente al sistema de
recomendacion a través de los servicios de linea propuestos.

144



llustracién 45 - Framework de evaluacién de sistema de recomendacién como parte del
modelo de servicios en linea propuesto
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Fuente y elaboracién propia.

En la afirmacion que medir la exactitud de las predicciones no constituye una evaluacién
certera y suficiente de un sistema de recomendacion se realiza la aplicacion del marco de
trabajo (llustracion 43) para evaluar el sistema.de recomendacién como parte del modelo
de servicios en linea propuesto.>*

5.9.2 Explicar la densidad colaborativa de usuarios respecto a objetivos en comiin
registrados a través de los servicios en linea.

Debe demostrar que el registro de objetivos en comun y la facilidad para participar de cada
uno de los actores del conglomerado dando aportes para su logro generan densidad
colaborativa entre usuarios respecto a un objetivo en comun, la valoracién personal y el
contraste con la valoracién grupal debe promovér la interaccién colaborativa de empresas-

% Ver en Anexos Cuestionarios que permiten la evaluacién centrada en el usuario del sistema de
recomendacion propuesto.
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actores del conglomerado dado que permite tomar consciencia del rol que ocupa cada uno
de ellos en un contexto de agrupacién colaborativa.
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CAPITULO VI
Experimentacion y analisis de resultados

6.1 Evaluando el sistema de recomendacién como parte del modelo de servicios en
linea propuesto con el marco de trabajo centrado en la experiencia del usuario

Se escoge el método de recomendacién por filtro colaborativo de vecindario basado en
items con retroalimentacion explicita como parte de los aspectos objetivos del sistema, se
utiliza las interfaces mostradas en la seccién de los prototipos del sistema. Se permite una
valoracion en el rango de {1 (jamas lo recomendaria) a 5 (siempre lo recomendaria). La
muestra es de 500 usuarios y 80 items. La manipulacién de las variables es respecto a los
algoritmos de recomendacion a emplear (aspectos objetivos). Los algoritmos de
recomendacion comparados son: algoritmo de filtro colaborativo de vecindario basado en
items con calculo de similitud utilizando la correlacién de Pearson y algoritmo del “n-esimo
item mas popular’. Se incorporé una gradualidad respecto a la diversificacién de resultados
(ninguno, pequefio, grande) para evaluar el impacto de la valoracién del usuario de la
exactitud del algoritmo vs la diversificacién de resultados. La diversificacion de resultados
mostrados es hecha utilizando la categoria de producto, estacién climatica, género y edad
de cada una de las recomendaciones, tomandose como items adicionales a la
recomendacion aquellos que coinciden en las categorias mencionadas.

Cabe precisar que se buscé realizar la experimentacion con la captura de gustos del cliente
en un arranque frio de la experiencia del usuario (primera vez que ingresa) como parte de
configurar el perfil del usuario y realizar un algoritmo mixto tanto basado en el contenido
(50%) como basado en filtro colaborativo (50%) él cual fue limitado por cuestion de
recursos.
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Algunas preguntas a responder son:

» ¢ Cudl es la diferencia en la calidad de recomendacion subjetiva entre los diferentes
algoritmos?

e ¢Un sistema que provee recomendaciones personalizadas conlleva a mejorar la
experiencia del usuario frente a un sistema que recomienda los items mas populares
de forma general?

o (El usuario percibe la manipulacion de la variedad de las recomendaciones?

o ¢los usuarios gustan objetiva y subjetivamente variedad en el conjunto de
recomendaciones? Si esto es asi, ¢ Ello hace perder la relevancia de la exactitud del
algoritmo?

6.1.1 Ejecutando el algoritmo de filtro colaborativo de vecindario basado en items vs
el algoritmo del n-esimo items mas populares generales.

Procesos: promocién de la oferta y atencion al cliente del conglomerado de Gamarra.

Unidades de Analisis: Grado de retroalimentacién de preferencias del usuario respecto a
la oferta, Grado de eficacia y satisfaccion de experiencia del usuario en cuanto a la
busqueda de oferta.

Variable Independiente: Valoracion del Producto segun preferencias del usuario,
valoracién de recomendaciones de la ofertada centrada en el usuario.

Universo: 500 usuarios y 80 items-productos, valoraciones del producto.

Objetivo: Comparar bajo el marco de evaluacion utilizado (aspectos objetivos de
recomendacion) el algoritmo de recomendacion por filtro colaborativo de vecindario basado
en items y el algoritmo del n-esimo item mas popular general, para determinar el posible
grado de aceptacion de blisqueda de ofertas del conglomerado tomando como base la
variable dependiente de experiencia del usuario(recomendacion-aspectos objetivos) y el
contexto relacionado al conglomerado (mas usuarios menos items).

Por otro lado la valoraciéon del producto segin preferencias del usuario retroalimenta
directamente la variable dependiente de la experiencia del usuario y es utilizada en el caso
que este realice una nueva busqueda, esta variable forma parte del aspecto de
comportamiento del usuario por ello se relaciona con el presente experimento.
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Metodologia:

Generar muestra aleatoria de grafos bipartitos de usuarios e items.

2. Generar valoraciones de usuarios a items de forma aleatoria, los posibles valores
estan en el rango de vacio (no existe valoracién), 1 (jamas lo recomendaria), ..., 5
(siempre lo recomendaria)

3. Ejecucién de algoritmos de recomendacién basado en filtro colaborativo de
vecindario basado en items con célculo de similitud de correlacién de Pearson.
Obtencién de resultados algoritmo 1.

5. Ejecucién de algoritmo del n-esimo item mas popular general utilizando la misma
muestra.

Obtencién de resultados algoritmo 2

7. Comparacion y Andlisis de resultados.

Para el calculo de la similitud de usuario con vecinos se utiliza la correlacién de Pearson,
que integra medidas estadisticas de centralizacién y dispersién.

Resultados:

Resultado 1: Se ejecutd el algoritmo de generacion aleatoria de muestras obteniendo el
resultado de la ilustracién 44, nos hizo ver que la variabilidad de cada generacion aleatoria
influye en el grado probable de valoraciéon de la recomendacion en la aceptacion de la
recomendacién y su posible valoracion por parte del usuario que esta en funcion de cuanto
items que el usuario a recomendar aun no ha valorado, ha sido valorado por sus vecinos.

llustracién 46 - Mejor recomendacion de item-producto de segundo vecino de valoracién 2-3

DULT SKI BRAND LT
Usuartos \ttems  PACRETS CHILE ATHLETIC MfX BRANDCRE-  BRANDLT ZIPPER JACKETS BRAND SXI BRAND SWEATS
_ 1 ATHLETIC #tX_ %1 BIINIS ¥1 PURSES ZIPPER JACKETS #1 JACKETS#1 ¥ BRAS_
POZOCS ) 4 2 a 4 2

Mssavaves |

FGARCIALS

CBERAMENDIAS 1
BGJI..23MOS5 1
DROJASMS
RVIZAMANS
IWMIGUELCS
asizrzzRASS
peravizos

1 2 5 3

IS
[V R ™)
~

2 3 5
5 1 4
1 2 2

£ 1 3 3 3 3
bl

N B wWwWWwww
[
b

Fuente y elaboracién propia.
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llustracién 47 - Correlacion de Pearson para mejor recomendacion de item-producto de

segundo vecino
2 Usuarios \ items :
BOZOCS - -0.20425445
ASERVANPS " 0.95873802
GARCIALS - 0.93288248
BERAMENDIAS  0.98632142
GUILLERMOSS 0.97823539
ROJASMS -+ 0.99614491
NIZAMANS 0.95909577
MIGUELCS 0.99979245
HERRERABS ~ 0.99579905
CHAVEZPS | 0.99753636

Fuente y elaboracién propia.

llustracién 48 - Orden de Mayor a Menor Similitud de Vecinos de Correlacion de Pearson para

mejor recomendacién de item-producto de segundo vecino

ey

S|WMIGUELCS  0.99979245
7IRNIZAMANS  0.95909577 S ,
10|DCHAVEZPS ~ 0.99753636 5 4
6{DROJASMS 099614491,
S3|MHERRERABS ©.99579903) | 0
4|PBERAMENDIAS 098632142 | i
5|BGUILLERMOSS  0.97823539 | '
2|MSERVANPS 0958738020 '
3FGARCIALS 093288248 .
ilapozocs  -o2oasaast L
: : i .

Fuente y elaboracién propia.

e

U

Resultado 2: La obtencién de esta muestra nos presenta mas homogeneidad respecto a la

anterior dado que el usuario a quien se va a recomendar tiene menos valoraciones respecto

a sus vecinos.

150



llustracién 49 - Mejor recomendacién de item-producto de primer vecino de valoracién 4

Usuarios \ ftems CHILE ATMLEDC MIX
__ATHERCHNX ¥ 00 WoMSel PURSES  ZOTEKIACKETS @1 . MCKETRe]

3020C5 . 4 3 3 H
Eﬂsnvmas Y I

GARCIAS . ¥ 1

PBERAMENDIAS 5 3

BGUILEAMOSS 4

broiasws H 3

RNIZAMANS ' a 1 2

WMIGUELCS ‘ 1 1 5 s

MHERRERABS 2 5

DCHAVEZDS 2 s 3 2

SANDCNE  WANDLT - DRVGRIACKETS SMANOSK.  SRANDSWEATS

Fuente y elaboracién propia.

Q.

3

-

llustracién 50 - Correlacién de Pearson para mejor recomendacion de item-producto de primer

vecino

Usuarios \ ltems

]

APQOZOC5
MSERVANPS
FGARCIALS
PBERAMENDIAS
BGUILLERMOSS5
DROJASMS

RNIZAMANS

WMIGUELCS
MHERRERABS

. DCHAVEZPS

0.0146107
0.98787834

0.9974587
0.99987578
0.99784329
0.98338247
0.95200242
0.98909325
0.99738464
0.99298442

Fuente y elaboracion propia.

llustracion 51 - Orden de Mayor a Menor Similitud de Vecinos de Correlacién de Pearson para

mejor recomendacion de item-}

4!PBERAMENDIAS

5'BGUILLERMOSS

3/FGARCIALS

9 MHERRERABS
10 DCHAVEZPS

7!}RNlZAMAN5

8 WMIGUELCS

2|MSERVANPS

6 DROJASMS

1|APOZOCS
L

0.95387578

0.99784329

0.9974587
0.99738464
0.99298442
0.99200242
0.98909325
0.98787834
0.98338247

0.0146107

[ SR VI

producto de primer vecino

Fuente y elaboracién propia.
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6.1.1.1

Ejecutando el algoritmo de n-esimo item mas popular general

Se toma la ultima muestra del experimento para encontrar los 5-esimos items mas

populares a nivel general los mismos son recomendados al mismo usuario.

llustracién 52 - Mejor recomendacioén de los 5-esimos items mas populares generales

Fuente y elaboracién propia.

Con los resultados obtenidos en la ejecucion de ambos algoritmos, hacemos una breve

descripcion del panorama de los otros aspectos que acomparian el presente experimento.

Se utiliz6 40 personas en el proceso simulado de recomendaciones. Luego de que cada uno

de ellos asumié el rol de PBERAMENDIAS para la 2da muestra aleatoria generada y luego -

de mostrarles los items recomendados, los items valorados por esa persona (utilizando los

prototipos propuestos). Se les realizé {os cuestionarios mostrados en el anexo 5. Estas

respuestas son analizadas y producen los siguientes factores conceptuales:

Se percibié recomendaciones con diversidad establecida (2 items, Ej. “Muchos items
en la lista de recomendaciones fueron muy diferentes de cada otra®).

Se percibi6 recomendaciones con exactitud establecida (3 items, Ej. “El
recomendado item establecié mis preferencias”. '
Se percibié dificultad en la seleccién (1 item, Ej. “Seleccionar los mejores items fue
facil/dificil”)

Se percibi6é efectividad del sistema (4 items, Ej. “El sistema de recomendacion me
da recomendaciones valoradas”).

Satisfaccion de la seleccion (3 items, Ej. “Mi item seleccionado puede convertirse en
uno de mis favoritos®).

Experticia (1 item, Ej. “Comparado a mis pares yo selecciono més items”).
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N E] — BRAND LT
Usuarios \ ltems LACKETS CHItE ATHLETIC MIX SRANDCRE-  BRANDLT IPPER IACKETS BRAND SKi BRAND SWEATS
ATHIETICMIX 1) BIONIS 1 a BRAS

AD0ZOCS ! 4 3

paservavos & 4 2

EGARCIALS } 3 1

ENDIAS 5 3 s

boscruoss | P 2
Esomsms | 5 3 3 1
Ruzavians J 4 1 2 3 2 3
AVIGJECS 1 1 5 H 2 4 2
JMHERRZRABY 2 5 2 3 i
PCHAVEIDS 5 fogte e 8 3 4 1 1 2
A | . 4]



6.2 Evaluar la densidad colaborativa de usuarios respecto a objetivos en comuan
registrados a través de los servicios en linea
Procesos: promocion de relaciones y alianzas comerciales del conglomerado de Gamarra.

Unidades de Analisis: Grado de participacion colaborativa para el logro de objetivos en
comun.

Variable Independiente: Valoracién de aportes grupal para el logro de objetivos en comun.
Universo: 467 nodos usuarios.

Objetivo: Obtener medidas de red colaborativa para ver tendencias colaborativas,
cooperativas y asociativas.

Limitaciones: No se pudo conseguir grafos bipartitos de: obietivos-usuarios debido a fa
limitacion del tiempo.

Metodologia:

Importar grafos de red colaborativa a través de NodeXL.
Calcular métricas de red colaborativa.
Obtener graficos de red colaborativa.

i

Analisis de resultados.
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Resultados:

1. Se importé red colaborativa de Facebook. Con 467 vértices. Con 10769 relaciones.
Amigos de amigos.

ilustracién 53 - Importacién de red colaborativa

LA B __ ¢ . b E _F G 4 [ 3~ Actienes de donamentos )
1 Visual Properties hets - - N
2 Lr_FJ 52 TR 1 S 12 SPURY L3 N L3 YRR bk !
3 Jorga Veid-zvels Posadas Ptai/prot ‘e ale okl T
4 Dflma Roussef! htto:, £ a2k Thedd P

s ivanessaaasxameampez hizp://protile. ak.fh /

6 Angelita \asquez Vargss np: ro“\e adbz

7 Carfos Coda Granades nnp: »

.8 uri Befota Viftegas gy

|9 Antenor Sapo Nulez http:

10 Lorenzo Gistierrez htto:

11 Yanirhs Frifs Lorenzo to:

22 ANt ; )

123 [FifiLa Belle Noir tHp:, ro'ﬂe 2k foc RN

14 Brenda Cdsas no//prof e ak

15 Jose Kato izquierdo Tello tn://prof e ok ol

16 Lorera Pajtan m

17 'sandrs Ndemi Caceres Medina bitp:

18 eRlcafcmszr:tl:lar\ htte:

19 Marco Anforuo Gilver Alzamora nttg:

20 Luls Eenvenuto Calderon A

n Marcoﬁamlr!z http-f/oro

22 Jeanlulsunbe p;,

23 Carios Cahpos vera mip

24 Richard tgzrmand Hitg:/fprof. e ak B

2 'Roberic Hsé Vera Soio oo’ sax ool

26 NadiaLingan Cubas rm ¢/ prot:lo.ak foc

b2 JFieretia bt pitar vierzueta] - ente gugro' 0.2k foc S

28 Mirtam iulca Golarze [ orier shape htto:/fpeots. ax.the N

29 Roberto Yparguen Aguej Sefe an -... peo’ bl ST

30 BrendaD‘amlunba(j options! vertex o /fcre” ‘e gk el

31 ‘Ruben 1a Nufl bt/ forotile ae Fcll

32 MayaRosgs Llelva htip://pro‘.ie 3%

33 tulio teon Camac e, of ‘e 3k b

34 Rodo Rivdereyra ntip:f/pratie sk M

35 'Canmer Rpsario Susrez Quintana Mio.//prof ‘e gk fb

36 'SanVa!:[: 1a Romero tto//pro’.le. ok el

17 Elzaheth Nuder hftall Lf_‘_j

H 4P H_, Vertioes Gngg__“g!n_yju___ Overa® Mewic{i ¢

Fuente y elaboracion propia.
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2. Se obtuvieron las siguientes medidas de la red colaborativa

llustracion 54 - Métricas de red colaborativa

Graph Metric 7 , =
leraph Type _ lundirected |
Wertices o 467,
nique Edges - 10767]
EdgesWithDuplicates 1 ¢
Total Edges 10767,

!

[set-Loops |
ReciprocatedVer_tgg_gqgﬂaﬂq o \’rNotApplicable}
Reciprocated Edge Ratio ‘iNot Applicable|
lconnected components ‘ R
Single-Vertex Connected Components ol
Maximum Vertices in a Connecied Component 467,
Maximum Edges in a Connected Component 10767,

aximum Geodesic Distance (Diameter) I
Average GeodesicDistance | 1.896978]
Graph Density T 0.098951393
Modularity B [Not Applicable

Fuente y elaboracién propia.
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3. Gréficos de red colaborativa

llustracién 55 - Diagrama Harel-Korent Fast Multis

P
LSS
3R

A7

Fuente y elaboracion propia.
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llustracién 56 - Diagrama Espiral

e, A g
e

Fuente y elaboracién propia.
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llustracion 57 - Diagrama Gri

. .. . . . . . * . .
S
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Fuente y elaboracién propia.

6.3 Estadisticas de Aceptacion de la Propuesta en la Comunidad

Como parte de la investigacion se presenta los resultados de la encuesta de Aceptacién de

la propuesta realizado en linea.

6.3.1 Asociatividad
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flustracion 58 - Graficos Estadisticos de Encuesta-Asociatividad
:Actualmente cuantos actores(clientes, empresarios, productores, importadores) del conglomerado

comercial de Gamarra conoce?

tias de 100

Entre 51 ¥y 100
Entre 10y 50
Entretyg

No conoce a nadie

Mas de 1001 !
Entre 51 y 100
Entre 10y 501{:
Entre 1y 9
No conoce a nadie
0o 1 2 3

g

[+, 5

[+, B

i

<En caso de tener una relacién con el conglomerado de Gamarra, que rol cumple?

Cliente 1

—

Empresario [
Fabricante, pfodu...-D

Proveedor de mate...1

importador

Ninguha refacion

Other

6 1 2

Cliente

Empresatio

Fabricante, productor, proveedor de servicios
Proveedor de materias primas

Importador

Ninguna relacién

Other

N ™~ e W N

ZLe gustaria tener contactos con los nrincipales actores de Gamarra (empresarios, proveedores, cliemes,

importadores)?

Si mucho |

Siseriabuenaidead .

Me es indiferente
No me gustaria |

No para nada :]

0o 2 4

10

12

Simucho 2
Si seria buena idea 12
Me es indiferente 0
No me gustaria 0
No para nada 1

8OO0 a NN

13%
20%

%
47%
13%

47%
13%
7%
0%
0%
33%
0%

13%
80%
0%
0%
7%
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zLe gustaria que uno de sus contactos de Gamarra le facilite informacion de promociones y ofertas?

Si seria de gran utilidad 6 40%
St sefia de gran .. Si me gustaria 8 53%
Si me gustaria: } Me es indiferente 1 718
‘ ) _.‘ _ " Mo me gusta laidea 0 0%
Me es indiferente ‘ No me gustaria 0 0%
No me gusta laidea
No me gustariaj
o 2 4 6 8 R
zle gustaria asociarse con otros clientes para realizar pedidos masivos con descuentos?
. Si me parece una gran idea 5 33%
simeparece e . [ - ..o 5 3
Si me gustaria Me es indiferente 4 27%
) B No me gustaria o 0%
Me es indiferente § No para nada 1 7%

No me gustaria

No para nada|

Fuente y elaboracién propia.

6.3.2 Promocion de la oferta

llustracion 59 - Gréaficos Estadisticos de Encuesta-Promocion de la oferta
'St Ud. fuera empresario. ;Le pareceria (til hacer conocer la oferta de sus productos y servicios a través de Internet?

Si me setia de gran utilidad 9 50%

Si me seria de gr... Si servitia 6 40%
Si serviria Me es indiferente 1} 0%

No seviria 1] 0%

Me es indilerente No para nada 0 0%

No serviria

No para nada
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Si Ud. fuera empresario. ;Le pareceria (iti{ promocionar su empresa y todo lo que oferta durante fos 365 dias del afioy

visible de manera giobal a través de internet?

Me es indiferente §
1

No serviria+
?

i

No para nada

[P

0

[« 2

Si me seria de gran utilidad
Si serviria

Me es indiferente

No serviria

No para hada

090 ® N ®

53%
47%
0%
0%
0%

Si Ud. fuera empresario. ;L e pareceria itil conocer 1a aceptaciin de sus progductos,senvicios,eventos y promociones

ofertados a través de Internet?

Sime seriade gr... i

Si serviria

:
Me es indiferente

H

No servifia

No para ﬂaclaJi

0

Si me seria de gran utilidad
Si sewviria

Me es indiferente

No serviria

No para nada

(-2 — T - T ]

Si Ud. fuera empresario. (Estaria de acuerdo que a promocion de su hegocio a traves de internet atraeria mas

chientes?

i
Completamente de ...

Ni de acuerdo ai ...

o amhes o

En desacuerdo

Totaimente en des...

i

[ o QO

&0 4

10

Completamente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
Endesatuerdo

Totaimente en desacuerdo

10

[ I — I — |

60%
40%
0%
0%
0%

67%
33%
0%
0%
0%
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<Esta de acuerdo, que fa promocion de la oferta a través de internet, reduciria fa aglomeracion ¥ mejoraria el orden del

conglomerado de Gamarra?

Completamente de 15

De acuerdo ;

Ni de acuerdo i ...:
fﬁ""'?

En desacuerdo

(
Completamente en ... *F
0

Completamente de acuerdo 7 47%
De acuerdo 6 40%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 7%
En desacuerdo 1 7%
Completamente en desacuerdo ] 0%

Fuente y elaboracion propia.

6.3.3 Valoracion de la oferta del mercado

llustracion 60 - Graficos Estadisticos de Encuesta- Valoracién de la oferta
e parece de utifidad registrar infformacion de su interés en una determinada oferta que después puede ser utilizada

para facilitar sus compras futuras?

Si de completa ut...'-

indxfereniej

No me serviria

No me serviria de...

PO .

Si de completa utitidad 3 20%
Si es de utilidad 12 80%
Indiferente (i) 0%
No me serviria 0 0%
No me serviria definitivamente 0 0%

éLe parece de utilidad dejar comentarios respecto a la oferta de productos, servicios, eventos y promociones?

Si completamente _

Sies atil;

indiferente
Noss iml

Mo es (8 defini...

i
|
3
0

Si completamente Gtit 4 27%
Si es Uil 1" 73%
Indiferente o (%
No es dfil 0 0%
Mo eg dtit definitivaments o 0%
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cUsted estaria de acuerdo en registrar iformacion Gtil, para mejorar y desarrotiar {a oferta del conglomerado de
gamarra?

Completamente de acuerdo 3 20%
Completamente de _ De acuerdo 10 67%
De acuerdo: Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1] 0%
) En desacuerdo 0 0%
N: de acuerdo ni ..

Completamente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo :

|
Completamente en %
0

£Si usted es un empresario, usted retroalimentaria con informacidn Util, el interés por su oferta expresado por sus clientes?

P Si porque podria ser una gran venta 5 331%

Si porque podria ...J Si porgue me permitiria conocer mejor amicliente 10 67%

Si porque me perm... » No sé, si me alcanza el tiempo 6 0%

o T No porque no utitizo ese metodo 0 0%

No <é, si me alca... No me gustaria o 0%
No porque no util....4
No me gustaﬁa%

o 2 4 & & 10

Tu ciudad y distrito ) ] o
fma Lima lema Uma-lima tima-Uima PuebioLibre LUma, Pushio Libre Lima, S Lima- Surco  Lima-
Surco  Lima, Sen Bora

Tu edad _ _ _ _ »
' 29 37 20 37 37 33 36 42 35 48 28

Fuente y elaboracién propia.

6.4 Analisis de Resultados

6.2.1 Experiencia del usuario relacionada a la valoracion de la oferta y valoracién del
producto centrado en el usuario del conglomerado.

La evaluacion del sistema de recomendacion del modelo de servicios en linea propuesto
muestra que las recomendaciones no-diversificadas provistas por el algoritmo de filtro
colaborativo basada en vecindario son percibidas como mas exactas que las no-
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diversificadas provistas por el algoritmo del n-esimo item méas popular general. Las
recomendaciones del n-esimo item mas popular general diversificadas son percibidas mas
exactas que las no diversificadas del mismo tipo. Sin embargo ello no reduce la superioridad
de las recomendaciones de filtro colaborativo frente a las recomendaciones por el item mas
popular general.

De los resultados obtenidos se puede concluir que el grado de aceptacién de la busqueda
de ofertas del conglomerado a través del mecanismo propuesto de recomendacion basada
en filtro colaborativo de vecindario por items depende del grado de similitud que existe entre
los vecinos mas cercanos al retroalimentan con sus valoraciones de otros productos y que
permiten asegurar la aceptacion de los productos recomendados. El nivel de similitud
asegura una mejor aceptacion de los productos recomendados. Frente al algoritmo de
recomendacion basado en n-esimo item méas popular general, teniendo un significativo
influencia en el resto de aspectos evaluados (subjetivos, de comportamiento, personales y
situacionales).

6.2.2 Grado de participacion colaborativa entre integrantes del conglomerado
De los resultados obtenidos podemos afimar que mediante el analisis de una red

colaborativa mediante el empleo de métricas de densidad se puede conocer el grado de
colaboracidn entre usuarios en la bisqueda de logros de objetivos comunes y que la
representacion grafica ayuda a comprender el grado de concentracion de una red para
analizar el capital social individual y colectivo. Asimismo la valoracion individual y colectiva
respecto al aporte nos permitira conocer el rol de significancia de cada uno de los actores
respecto al logro de sinergias para un objetivo en coman dentro del conglomerado.
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6.2.3 Andlisis de aceptacion de la propuesta en la comunidad

En la dimension Asociatividad, se observa de los encuestados el 47% conoce a alguna
persona dentro del conglomerado. También el 47% indica que es cliente del conglomerado
y ef 33% indica que no tiene ninguna relacion con ef mismo. El 80% de encuestados indico
que le gustaria tener contactos en Gamarra. Y el 53% indico que le gustaria recibir
informacion de ofertas del conglomerado y un 40% indica que le seria de gran utilidad.
Respecto a asociarse para realizar pedidos masivos con descuentos el 66% muestra
agrado con esa iniciativa.

Se puede concluir que frente a las propuestas de mejorar la interaccién asociativa entre la
comunidad del conglomerado y los actores del conglomerado comercial de Gamarra
utilizando los servicios en linea tiene una gran aceptacion en la comunidad.

En la dimension promocién de la oferta, el 100% ha indicado que si fuera empresario le
parece util promocionar su oferta a través de Internet. El 100% indica que le parece dtil la
disponibilidad de la oferta a través de Internet 365 dias x 24 horas. El 60% ha indicado que
le parece de gran utilidad conocer la aceptacion de sus productos. Y el 67% indica que este
mecanismo atraeria mas clientes. El 47% esta de acuerdo que reduciria el desorden del
conglomerado, sobre el 7% que no. Se concluye que un alto porcentaje valora la utilidad de
internet para la promocién de la oferta del conglomerado.

En la dimensién valoracién de la oferta del mercado, el 80% ha indicado que seria de
utilidad retroalimentar con informacion las preferencias para mejorar su experiencia de
compra, asimismo el 73% indica que es util dejar comentarios en la valoracién de los
productos ofertados, y un 67% indica que es itil la retroalimentacion de informacién para
mejorar la oferta y ios procesos de valor del conglomerado. Ei 67% ha expresado que le
pareceria dtil retroalimentar el interés en la oferta expresado por los usuarios porque le
permitiria conocer mejor a sus clientes.

El promedio de edad de la muestra ha sido: 31 afios. Los distritos de domicilios de los
encuestados de mas recurrente a menos recurrente: Lima, Pueblo Libre, Surco, San Borja y
San Juan de Lurigancho.
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CONCLUSIONES

Se ha demostrado mediante anélisis estadistico de encuestas, el valor
ganado por el modelo de servicios en linea en sus 5 variables independientes
respecto al sistema tradicional;

v CAPITAL SOCIAL ENTRE USUARIOS Y EMPRESAS

v' SATISFACCION GENERAL DEL PRODUCTO ADQUIRIDO

v DISPONIBILIDAD DE PRODUCTOS REQUERIDOS

v" TIEMPO DE BUSQUEDA DE PRODUCTOS

v’ EFECTIVIDAD DE LA RECOMENDACION
Esto ha permitido obtener valores de prondstico sobre la variable sistémica
dependiente: Desarrollo econémico local de la comunidad del conglomerado
comercial de Gamarra en cuanto a:

v" PRONOSTICO DE CAPITAL SOCIAL

v PRONOSTICO DE SUBEMPLEO
El modelo propuesto mejoraria en 0.2375% el capital social en un periodo de
tiempo posterior. Teniendo en cuenta que la variabilidad anual total es de
+0.5% es bastante significativo el aporte.

El modelo propuesto mejoraria en 1.6109% la tasa de desempleo en un
periodo de tiempo posterior. Teniendo en cuenta que la variabilidad anual
total es de + 3.6% es bastante significativo el aporte.

Se ha demostrado la utilidad y conveniencia del modelo de servicios en linea
propuesto en cuanto a que permite a través de la generacion automatica de
recomendaciones de productos de la oferta mejorar el proceso de busqueda
de ofertas del conglomerado. En torno a elio se ha probado lo favorable de
utilizar algoritmos de filtro colaborativo basado en vecindario por items en
lugar del algoritmo del item mas popular general en el contexto de
recomendaciones automaticas de productos provistos por los servicios en
linea propuestos que permitird innovar el proceso de promocién de la oferta
del conglomerado.

Se ha demostrado la utilidad y conveniencia del modelo de servicios en linea
propuesto en cuanto a que permite de forma intuitiva y directa obtener la
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valoracién de los productos ofertados por el conglomerado por parte de los
usuarios, permitiendo demostrar la hipétesis planteada en cuanto a utilizar los
servicios en linea para retroalimentar las preferencias del cliente respecto a
la oferta del conglomerado y mostrando el camino hacia mejorar la
experiencia del cliente en cuanto a facilitar la basqueda de nuevas ofertas del
conglomerado.

Se ha demostrado la utilidad y conveniencia del modelo de servicios en linea
propuesto en cuanto a lograr la representacion digital de la estructura de red
a través del modelo de datos basado en el modelo de grafos, que facilita la
captura de informacién emergente de grafos bipartitos: usuario-asocia-
usuario, empresa-asocia-empresa, usuario-participa-evento, que permite
evaluar y medir el trabajo colaborativo para el logro de objetivos en comin
del conglomerado (competitividad, crecimiento virtual internacional, etc.).
Mediante la presente investigacion se ha presentado la conceptualizacion,
andlisis y estructuracion del modelo de servicios en linea como una
propuesta orientada a contribuir al desarrollo econémico local de la
comunidad de Gamarra.

En sus tres objetivos: promover la interaccion colaborativa de empresas-
actores del conglomerado en la blsqueda del logro de objetivos comunes,
mejorar la experiencia del cliente mediante la facilitacién de la blisqueda de
ofertas del conglomerado y mediante la facilitacion de la busqueda de nuevas
ofertas a partir de preferencias retroalimentadas se ha demostrado la utilidad
y conveniencia del modelo de servicios en linea bajo el paradigma del
modelo de grafos; y explotando ello se ha permitido realizar a pequeiia
escala experimentos en torno a ello.

Se ha presentado el modelo partiendo del andlisis de negocio, analisis de
procesos en torno a las principales dificultades encontradas como son: la
carencia de informacion para retroalimentar sus procesos de valor y la
escasez de capacidades asociativas para competir.

Se ha presentado el modelo de servicios en linea bajo una estricta
metodologia de arquitectura de sistemas para facilitar su implementacion y la
convergencia de esfuerzos.
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¢ Se ha disefiado y desarrollado experimentos a pequeiia escala para mostrar
la factibilidad de lo propuesto y de la contribucion de ello al desarrollo
econdémico local de la comunidad del conglomerado de Gamarra.
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RECOMENDACIONES

¢ Se requiere la madurez de capacidades de visién compartida y trabajo en
equipo entre todos los actores, empresarios, gobierno local, gobierno central,
comunidad en el entorno geografico, usuarios, clientes y empresas de
servicios para lograr el desarrollo integral local del conglomerado y convertirio
en un motor del desarrollo nacional, frente a ello , la presente investigacién
como propuesta para mitigar los efectos de la brecha digital asi como de la
poca informacién para retroalimentar los procesos de valor: comerciales y
productivos del conglomerado, se constituye en un importante aporte para el
presente y futuro del conglomerado.

¢ La presente investigacion se constituye en un aporte importante respecto a
que con el conocimiento actual de la aplicacion de la tecnologia de
informacion y comunicaciones para el desarrollo econémico-social de
comunidades locales, busca innovar los procesos de negocio del
conglomerado y el trabajo colaborativo para el logro de objetivos en comun
por la comunidad en torno a ello.

o Se requiere la sofisticacién del conglomerado comercial de Gamarra con la
utilizacion de tecnologia de informacién en conjuncién con la Internet, el
sector privado y publico requiere elaborar propuestas orquestadas respecto a
ello y satisfacer la cada vez mayor necesidad de ello que permitira a los
actores del conglomerado mayores posibilidades para asociarse para lograr
objetivos comunes.

e Se requiere retroalimentar con informacion util y precisa los procesos de valor
del conglomerado, mejorar sus procesos de planificacion y programacién de
operaciones productivas y comerciales. Esto debe ser asumido de forma
incremental por los actores-empresarios de Gamarra como parte de
fortalecer sus capacidades para competir frente a la competencia
internacional que se percibe por la globalizacion.

e Se requiere innovar los procesos de promocion de la oferta lo que permitird
descongestionar la aglomeracion de visitantes, la disminucién de desorden,
basura, delincuencia, sin disminuir, mas bien influir positivamente en el
volumen de ventas del conglomerado. Esto debe ser asumido de forma
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incremental por los actores-empresarios de Gamarra como parte de
fortalecer sus fortalezas en cuanto ofrecer una mejor experiencia de compra
en el conglomerado.

Se requiere fortalecer las competencias colaborativas, asociativas y
cooperativas de los actores del conglomerado para lograr eficiencias en la
obtencién de objetivos en comun. Esto se lograra en la combinacién de una
estrategia que incentive ello agrupandolos para mitigar problemas en comin
que no expongan sus conocimientos clave pero que ello no sea un obstaculo
para generar relaciones basadas en confianza mutua para buscar ser mas
productivos, mejorar su competitividad y lograr una plataforma en donde se
gestione la innovacién utilizando como mecanismo que soporte ello los
servicios en linea. Esto debe ser asumido de forma incremental por los
actores-empresarios de Gamarra como parte de fortalecer sus competencias
colaborativas, cooperativas y asociativas para el logro de objetivos comunes
que les permitan mejorar su productividad, competitividad e innovacién.

Se requiere trabajar para lograr colaboracion y sinergias entre las
instituciones encargas de incentivar el desarrollo econémico local como son
la municipalidad distrital, provincial y el gobierno central y los actores del
conglomerado; como fruto de mejores propuestas de accidn que permitan
vislumbrar el desarrolio econémico local integral del conglomerado. Y que
ello motive la adherencia de los actores respecto a estas propuestas de
accion.

Se requiere el apoyo de gobierno tanto a nivel normativo como financiero
para poner en marcha iniciativas como las que constituye la presente
investigacion, dado que persigue objetivos planteados en la Agenda Digital
Peruana 2.0 y las politicas de gobiemo electrénico y gobierno abierto
promulgadas y vigentes.
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GLOSARIO DE TERMINOS

INEL Instituto Nacional de Estadistica e informéatica. Es un érgano con autonomia técnica y
de gestion del Estado peruano que dirige los sistemas nacionales de estadistica y de
informética de este pais. Es también encargada de los censos de poblacion, de vivienda, de
empresas, etc.

MTPE: Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo. Institucién de gobierno cuyo fin es
elaborar politicas de generacién y mejora del empleo, contribuir al desarrollo de pequeiias
empresas entre otros.

UNI: Universidad Nacional de Ingenieria. Es una universidad publica ubicada en la ciudad
de Lima, Peri. Fue fundada el 18 de marzo de 1876 por iniciativa del Estado de la
Republica del Perd. Inicialmente fue creada como Escuela de Ingenieros del Peri. Su
campus principal se localiza en el distrito del Rimac. Destaca en Ciencias, Ingenierias,
Tecnologias y Artes aplicadas. La UNI esta organizada en 11 facultades que abarcan 28
especialidades.

UNMSM: Universidad Nacional Mayor de San Marcos. Es una universidad publica ubicada
en la ciudad de Lima, Peri. Es la institucion educativa mas importante del pais, y
oficiaimente la primera universidad peruana y la mas antigua de América.

DEL.: Desarrollo econémico local. La generacion de empleos y ampliaciéon de oportunidades
con impacto en la mejora de calidad de vida de la gente que forma parte de una comunidad
y un territorio determinado.

SR: Sistema de Recomendacion. Hemramientas de software y técnicas que proveen a
usuarnios sugerencias de items que pueden desear utilizar o ser afines.
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PBI: Producto Bruto Interno. Es una medida macroeconémica que expresa el valor
monetario de la produccion de bienes y servicios de un pais durante un periodo
determinado de tiempo (normalmente, un afio).

FODA: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas. Es una metodologia de estudio
de la situacién de una empresa o un proyecto, analizando sus caracteristicas internas
(Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas y Oportunidades).

PESTLE: Pdlitical, Economic, Social, Technological, Legal, Environment. Identifica los
factores del entorno general que van a afectar a las empresas.

MOST: Mission, Objectives, Strategies, Tactics. ldentifica los factores internos en un analisis
empresarial.

VPECT-T: Values, Policies, Events, Content, Trust. Es utilizado cuando se analizan las
expectativas de muiltiples partes y diferente punto de vista de un sistema en el cual ello tiene
un interés en comun, pero tienen diferentes prioridades y responsabilidades diferentes.

CATDWOE: Customers, Actors, Transformation Process, Wrold View, Owner,
Environmental Constraints. Es usado para presentar ideas acerca de lo que el negocio esta
intento lograr.

WWW: World Wide Web. Es un sistema de distribucion de informacién basado en
hipertexto o hipermedios enlazados y accesibles a través de Internet.

TIC: Tecnologia de Informacién y Comunicaciones. Agrupan los elementos y las técnicas
usadas en el tratamiento y la transmision de la informacion, principalmente la informéatica,
Internet y las telecomunicaciones.

PyME: Pequeiia y mediana empresa. Es una empresa con caracteristicas distintivas, y tiene
dimensiones con ciertos limites ocupacionales y financieros prefijados por los Estados o
regiones.

SOA: Service Oriented Architecture. Es un concepto de arquitectura de software que define
la utilizacion de servicios para dar soporte a los requisitos del negocio. ‘

RFCV: Recomendacion por filtro colaborativo basado en vecindario. Es un algoritmo
utilizado en un sistema de recomendaciéon que utiliza informaciéon de valoracién de los
usuarios con mas similitud al usuario que espera una recomendacion.
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ANEXO 1 = MATRIZ DE CONSISTENCIA

VARIABLES E

conglomerado?

usuario de la oferta a partir de su
experiencla de compra, como
resultado de innovar of proceso de
atencién al cliente,

representar

digitalmente una
estructura de  red,
permitirA fomentar el
trabajo  colaborativo,
para el logro de
objetivos en comun,
promovera el desarrolio
de competencias
colaborativas de los
involucrados.

de
Asociatividad- Servicios
an Linea.
Encuesta de Difusion de
la Oferta- Servicios en
Linea.
Encuesta de interés de
la Oferta- Servicios en
Linea.
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¢Es posible crear uma | La Jnvestigacién busca contibuir af | La utlizacién da ssrvicios en | f(x1) = Colaboracién parael | VARIABLES DE LA | Experimental. para ol logro de objetivos comparative  de
propuesta metodolégics, | desarollo  econbmico Iocal de la linoa pam  innovar  los | logro de objetivos en comin | INVESTIGACION: en comun del grupos:  sistema
conceptual, esfructural, | comunidad del I de promosion de la | del conglomerado 40 usuaros  (sistema f de conglomerade tradicional vs
algoritmica que a través de | de Gamarra, a través del disefio de un | oferta y otencién &l cllente, | x1: CAPITAL SOCIAL | tradicional). Exparimental. ENCUESTA: sistema nusvo en
servicios en linea innove s | modelo do servicios en linea, que | mejorar la oxpérisncia de | ENTRE USUARIOS Y | 40 usuarios (sistema DENSIDAD- jas 5 variables
promocion de la oferta de | sopontado por la representacion digital | compra, convesr &f grado de | EMPRESAS innovado), Disefo; CENTRALIZACION independientes,
productos,  servicies y | de una estructura de red de empresas, | satisfaccién  del  clients, F(f(xt), g(2x3) = | ENTRE USUARIOS, { 2. Andlisis ANOVA
oventos; y promueva e | sclores y  comunidad, provea | represantar do forma digital | g(x2x3) = Experiencia de | ENCUESTA DE | Desarrollo  aconémico | EMPRESAS Y en la variable
formacién y consolidacion de | funtishalidad para lnnovar Sus procesos 1a estucturs g8 red de | compra del usuaric UTILIDAD DEL | local de la comunidad | EVENTOS CAPITAL SOCIAL.
relaciones aseciativas, | de valor Y pl y. | smprésas ¥y comunidad, | x2 = Informacion de | SISTEMA del conglomeracdo 3. PRONOSTICOS.
colaborativas y cocperntivas | fomente Ja colaboracién para ef logro de | fomentar o trabajo | vaioracién de la oferta de! | RECOMENDACION comercial de Gamerra, g0oRx3) = Experiencla | 4. Andlisis
entre sus integrantss, y que | objellvos comunes an el conglomerado. colsbarativo para &l logro de | usuario en base a la | 40usuarios de compra del usuario Estadlstico de
en conjunto contribuys &l objetives an somtiin, sobre el | experiencia 80 items fixi) = Colaboracion } x2 = |nformacién de Encuestas
desarrollo econdmico local de soncapte Eooslstema de | x21: SATISFACCION para el logro de | valoracién de la oferta Cusstionarios
la comunidad del Negouics Dighai; tontribuye | GENERAL OEL | SIMULACION DE | objetivos en comun del | dei usuario en base a la complementarios,
tonglomerado comercial de al detarrolio seondmico locat | PRODUCTO ADQUIRIDO ANALISIS DE RED | conglomerado experiencia
Gamarra? de ia comuniad del | x22: DISPONIBILIDAD DE | COLABORATIVA ENCUESTA:
songlomerads gumorcial de | PRODUCTOS 40 nodos empresa. xi=  Informacién de | SATISFACCION
Gamarra, REQUERIDOS 500 nodos usuario. grafos bipartitos | GENERAL DEL

Prequntas EspecificAs qméﬂg_m 10 nodos avento. usuario-asocia-usuario, | PRODUCTO
1. (Por qué es importanie . isefiar funcionalidad en los | 1. La utifizacisn do | X3 = |Informacibn de | 1200 Grafos bipartitos | empresa-asocia- ADQUIRIDO

una estructurs de red servicios en linea, que partiendo garvicios on linea, para | valoracién de las | usuario-items. empresa, empresa- | ENCUESTA:

represontada de la representacion digital de la innovar ol praceso de | recomendaciones de la | 10000 Grafos bipartitos: | asecia-usuaro . | DISPONIBILIDAD DE

digitaimente, para astructura o interaccion de red promocién du la oferta | oferta. usuario-usuario. usuario-participa- PRODUCTOS

fomentar el desarrally smpresariatyde actores, fomenta det conglomerado, | »31: TIEMPO DE | 4000 Grafos bipartites | evento, REQUERIDOS

de competencias la boracién inter- ial y pormitird  hacer mas | BUSQUEDA DE | usuario-empresa

colaborativas  para e} la participacion activa de la aficionts la experiencia | PRODUCTOS . 1000 Grafos Bipartites | g(x2x3) = Experiencla | x3 = Informacion de

logro de objetives en comunidad en los eventos del do compra del clients, | x32:. EFECTIVIDAD DE LA | usuario-svento de compra del usuerio valoracién  de  las

comun, an ol do, en fa b da del oM uants & facilitar la | RECOMENDACION recomendaciones de la

conglomerado? Iogro do objetivos en comitin, busgueds ds efortas del SIMULACION DEL | x2 = informacién de | oferta

tQué  trascendencis | 2, Diseflar funcionalidad en los songlomarado ! SISTEMA DE | valoracién de la oferta | ENCUESTA: TIEMPO

tiene optimizar y valorar servicios en linea, pam mejorar fa capturar la preferencia { F(f(x1), g(x2x3)) es variable | RECOMENDACION detusuario enbase ala | DE BUSQUEDA DE

la basqueda ce ofantes, oxpetioncia de compra del clisnte, dol consumidar. dependiente sistemica 500 usuarios experiencia PRODUCTOS

para mejorar 1] mediante fa  ulilizaclén de | 2. La  ufiizagion  de ] f(x1), 9(x2,x3) son variables | 80 ftems ENCUESTA:

expefiencia da compra nigoritmos de recomendacién que gesvicion on linea, para | dependientes 1200 Grafos bipartitos | x3 = Informacién de | EFECTIVIDAD DE LA

de! cliente en &l permitan optimizar la bisqueda de Innovar of proceso de | X2, x3 son variables | usuario-items con | valoracién de las | RECOMENDACION

conglomerado? ofertas de! conglomerado, como atencién  al  clients, | dependientes valoraciones del 0 al 8. racomendaciones de la

LQué  trascendencia tesuitado de innovar el proceso de pormitird fetrealimentar | X1, x21, x22, x31, x32 son ofarta, Cuestionario de

tiene obtener promocion de la oferta. of Qrade da setisfaccion | variables independientes ENCUESTAS DE Evaluacion de

informacién de | 3. Disefar funcionglidad en los dsl clionts, ruspecto a ACEPTACION DE LA Experiencia de! Usuario

satisfaccion aef cliente servicios en linoa, para mejorar fa fa ofarts del PROPUESTA EN LA utilizando Algoritmo de

para mejorar la experiencla de compra del cliente, conglomarade. COMUNIDAD Recomandacién,

experiencia de compra mediante Ja obtencion de | 3. La  ufilizacion  de 15 usuarios-evento

del cliente en el Inf i6n de satisfaccion del sefvicios en linea, para Encuesta
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ANEXO 2 - CUADRO DE ELECCION DE TEMA DE TESIS

Maestria Area de | Tema Tema Especificacion del | Problema preliminar Hipétesis Variables
investigacion especifico tema
Ingenieria Ciencias de la | Sistemas de | Modelo de | Aplicacion de | ¢Es posible crear una | El desarrollo de un ] Modelo de servicio
de computacién: recomendaci | servicios en | sistemas de | propuesta metodolégica, | modelo de servicios en | en linea basado en
Sistemas Inteligencia 6n linea basado | recomendacién vy | conceptual, estructural, | linea que innove Ia | algoritmos de
colectiva en algoritmos | anélisis de la | algoritmica que a través de | promocién de la oferta de | recomendacion
Inteligencia Procesamient | de representacion servicios en linea innove la | productos, servicios vy
colaborativa 0 de | recomendacié | digital de | promocién de la oferta de | eventos; y promueva la | Modelo de servicio
informacién n y | estructura de red, | productos, servicios  y | formacién y | en linea basado en
social representacidon | para disefiar el | eventos; y promueva la | consolidacién de | andlisis de
digital de | modelo de | formacioén y consolidacion de | relaciones  asociativas, | representacion
estructura  y | servicios en linea | relaciones asociativas, | colaborativas y | digital de

dindmica de
red
colaborativa,
para contribuir
al desarrollo
econémico
local de la
comunidad del
conglomerado
comercial de
Gamarra.

para contribuir al
desarrolio
econémico  local
del conglomerado
comercial de

Gamarra

colaborativas y cooperativas
entre sus integrantes, y que
en conjunto contribuya al
desarrollo econémico local
de la comunidad del
conglomerado comercial de

Gamarra?

cooperativas entre sus

integrantes permitira
contribuir a! desarrolio
econémico local de la
comunidad del

conglomerado comercial
de Gamarra.

estructura de red.

Desarrollo
econdémico local de
la comunidad del
conglomerado
comercial de
Gamarra
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ANEXO 3 - CUADRO DE DIAGNOSTICO PARA EL PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.Sintomas 2. Causas 3. Prondstico 4, Control de pronéstico
1. Aporte a los Indicadores 1. Propuestas ineficientes 1. Se mantendra el déficit en | Es necesario crear propuestas
macro-econdémicos  pero para el desarrolio la . situacion | que fomenten la colaboracion,
la situacion micro econdmico local de la microecondmica lo que se | competitividad e innovacién que
econdmico y  social comunidad del refleja en el nivel cultural | permitan  retroalimentar  con

existente es deficitaria en
torno a la comunidad del
conglomerado comercial
de Gamarra.

conglomerado por parte

del gobierno local vy
central.
Empresas del

conglomerado carece de
competencias asociativas,
colaborativas,

cooperativas.

Escaza informacion que
retroalimente los
procesos de valor de las
del

conglomerado que afecta

empresas

a la comunidad.

y social de la comunidad.

Las empresas no
incrementaran el nivel
requerido de
productividad,

competitividad e

innovacién para crecer y
exportar.

informacion los procesos de valor
para hacerlos mas eficientes lo
que finalmente contribuira al
desarrollo econémico local de la
comunidad del canglomerado.
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ANEXO 4. ESTRUCTURA DE LA TESIS.
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ANEXO 5. CUESTIONARIO PARA EVALUAR EL SISTEMA DE RECOMENDACION

PROPUESTO CENTRADO EN LA EXPERIENCIA DEL USUARIO.

5.1 Calidad de las recomendaciones percibidas

Me gustaron los items recomendados por el sistema

Los items recomendados satisficieron mi preferencia

Los items recomendados fueron relevantes.

El sistema me recomendé muchos malos items.

No me gusto ninguno de los items recomendados.

Los items que seleccione fueron “el mejor entre los peores”.

(Totalmente en desacuerdo)

(En desacuerdo)

(Ni en desacuerdo ni en acuerdo)
(Ni en desacuerdo ni en acuerdo)
(Totalmente de acuerdo)

Ul W N -

5.2 Efectividad del sistema percibido

Pude recomendar el sistema a otros

El sistema es util

.El sistema me hace mas consisten de mis opciones
seleccionadas.

Hago mejores selecciones con el sistema

Puedo encontrar mejores items sin la ayuda del sistema
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Puedo encontrar mejores items usando el sistema de
recomendacién

5.3 Satisfaccion de la seleccion

Me gustan los items que he seleccionado

Estuve excitado respecto a los items que he seleccionado

Disfrute mirando los items que he seleccionado

Los items que mire fueron un gasto de mi tiempo

Los items seleccionados se ajustan a mi preferencia

Conozco muchos items que son mejores a los que seleccione

Algunos de mis items seleccionados pueden convertirse en mis
favoritos

Podria recomendar alguno de estos items a mis amigos.

5.4 Intencion para proveer retroalimentacion

Me gustan dar retroalimentacion de los items gue he mirado

Normalmente puedo valorar cualquier item

Pocas veces doy retroalimentacion

No me esfuerzo en valorar items.

Finalmente, los items valorados no son beneficiosos para mi.

5.5 Confianza general en tecnologia

Tecnologia nunca trabaja

Soy menos confidente cuando uso techologia

La utilidad de la tecnologia es altamente sobre valorada

La tecnologia puede causar dafio a las personas

5.6 Asuntos de privacidad especifica al sistema
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Me asusta que el sistema comparta informacién acerca de mi

El sistema invade mi privacidad

Siento confidencia que el sistema respecta mi privacidad

No me siento cdmodo entregando datos privados del sistema

Pienso que el sistema respeta la confidencialidad de mis datos.

5.7 Calidad de recomendacion percibida

Me gustan los items mostrados por el sistema

Los items mostrados se ajustan a mis preferencias

Los items mostrados fueron bien seleccionados

Los items mostrados fueron relevantes

El sistema mostro muchos malos items.

No me gustaron ninguno de los items mostrados

5.8 Esfuerzo para usar el sistema

El sistema es conveniente

Tengo que invertir una cantidad de esfuerzo en el sistema

Toma muchos clicks del mouse para usar el sistema

5.9 Efectividad percibida en el sistema y experiencia divertida

1

Cuando uso el sistema me divierto

Puedo recomendar el sistema a otros

Usar el sistema es una experiencia placentera

El sistema es inutil

Usar el sistema es vigorizante

El sistema me hace mas consciente de mis opciones
seleccionadas

Usando el sistema soy feliz

Hago mejores selecciones con el sistema

Uso el sistema para relajarme

Puedo encontrar mejores items usando el sistema de
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ANEXO 6. ENCUESTA DE ASOCIATIVIDAD - SERVICIOS EN LINEA
TUZONAGAMARRA
La asociatividad es el grado de interaccién basado en valores, respeto a las normas y
compartir intereses en comun entre diferentes actores de los cuales depende el desarrollo

econémico de una comunidad determinada, en este caso el de la comunidad comercial de
Gamarra.

* Required

¢Actualmente cuantos actores(clientes, empresarios, productores, importadores) del
conglomerado comercial de Gamarra conoce? *

€ Mas de 100

Entre 51y 100

O

Entre 10y 50

Entre1y9

O

No conoce a nadie

¢ En caso de tener una relacion con el conglomerado de Gamarra, que rol cumple? *

0

Cliente
e Empresario
G Fabricante, productor, proveedor de servicios
C Proveedor de materias primas
e Importador
& Ninguna relacioén
o Other: L__mj
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¢Le gustaria tener contactos con los principales actores de Gamarra (empresarios,
proveedores, clientes, importadores)? *

O

Si mucho

O

Si seria buena idea

o

Me es indiferente
No me gustaria

G No para nada

¢Le gustaria que uno de sus contactos de Gamarra le facilite informacién de promociones y
ofertas? *

Si seria de gran utilidad

< Si me gustaria

kY

Me es indiferente

No me gusta la idea

o No me gustaria

¢ Le gustaria asociarse con otros clientes para realizar pedidos masivos con descuentos? *

Si me parece una gran idea

O

Si me gustaria

O

Me es indiferente

O

No me gustaria

~

5

No para nada

190



ANEXO 7. ENCUESTA DE DIFUSION DE OFERTA DEL MERCADO - SERVICIOS
EN LINEA TUZONAGAMARRA
La difusion de oferta de mercado, es la capacidad de usar el Internet para difundir la oferta
de productos, servicios, eventos y promociones del conglomerédo comercial de Gamarra.

Si Ud. fuera empresario. ¢Le pareceria atil hacer conocer la oferta de sus productos y
servicios a través de Internet? *

C sime seriade gran utilidad
G Si serviria

e Me es indiferente

© No senviria

o

No para nada

Si Ud. fuera empresario. ¢Le pareceria util promocionar su empresa y todo lo que oferta
durante los 365 dias del afio y visible de manera global a través de Internet? *

5

Si me seria de gran utilidad

C siseniria

e Me es indiferente
C No serviria

O

No para nada

Si Ud. fuera empresario. ¢lLe pareceria Ut conocer la aceptacidon de sus
productos,servicios,eventos y promociones ofertados a través de Internet? *

& Si me seria de gran utilidad

G . .,
< Si serviria
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o Me es indiferente

o .
No serviria

" No para nada

Si Ud. fuera empresario. ¢ Estaria de acuerdo que la promocién de su negocio a través de
Internet atraeria més clientes? * ' '

0

Completamente de acuerdo

O

De acuerdo

Q

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

9

En desacuerdo

s

%

Totalmente en desacuerdo

.Esta de acuerdo, que la promocion de la oferta a través de internet, reduciria la
aglomeracion y mejoraria el orden del conglomerado de Gamarra? *

C Completamente de acuerdo

G De acuerdo

G Ni de acuerdo ni en desacuerdo
c En desacuerdo

C

Completamente en desacuerdo

ANEXO 8. ENCUESTA DE INTERES DE LA OFERTA DE MERCADO - SERVICIOS
EN LINEA TUZONAGAMARRA
El interés de la oferta del mercado es la expresién de interés registrada por el cliente para
determinado producto, servicio, evento o promocién que forma parte de la oferta del

conglomerado comercial de Gamarra.
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¢Le parece de utilidad registrar informacién de su interés en una determinada oferta que
después puede ser utilizada para facilitar sus compras futuras? *

c Si de completa utilidad
©  Sies de utiidad

' Indiferente

e No me serviria

o

No me serviria definitivamente

¢Le parece de utilidad dejar comentarios respecto a la oferta de productos, servicios,
eventos y promociones? *

G Si completamente (til
G sies i

% Indiferente

C No es util

o

“ No es Wtil definitivamente

¢ Usted estaria de acuerdo en registrar informacion atil, para mejorar y desarroliar la oferta
del conglomerado de gamarra? *

QO

Completamente de acuerdo

O

De acuerdo

e

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

O

En desacuerdo

O

Completamente en desacuerdo
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¢, Si usted es un empresario, usted retroalimentaria con informacién (til, el interés por su
oferta expresado por sus clientes? *

Si porque podria ser una gran venta
Si porque me permitiria conocer mejor a mi cliente
No sé, si me alcanza el tiempo

No porque no utilizo ese método

DY DN

No me gustaria
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ANEXO 9. DETALLES DE LA EXPERIMENTACION

9.1 DISENO

F(f(x1), g(x2,x3)) = Desarrollo econémico local de la comunidad del conglomerado comercial
de Gamarra.

f(x1) = Colaboracion para el logro de objetivos en comun del conglomerado

x1= Informaciéon de grafos bipartitos usuario-interesa-items, usuario-interactua-usuario,
usuario-afin-empresa, usuario-interes-evento.

g(x2,x3) = Experiencia de compra del usuario

x2 = Informacion de valoracién de la oferta del usuario en base a la experiencia
x3 = Informacién de valoracién de las recomendaciones de la oferta.
Indicadores Correlacionales de F(f(x1), g(x2,x3)) :

« Capital Social Mypes 2011%

o Capital Social Mypes 2012>

e Tasa de subempleo Mayo-Jun 2012%
e Tasa de subempleo Mayo-Jun 2013%

Variables de Prondstico:

¢ Pronostico de Capital Social después de la implementacién del Modelo Propuesto.
e Pronédstico de tasa de Subempleo después de la implementacion del Modelo
Propuesto.

9.2 POBLACION Y MUESTRA
POBLACION:

e 500 U’suarios
1000 ltems de Productos

% Fuente: INEL.
% Fuente: INEL.
57 Fuente: INEL
%8 Fuente: INE!.
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MUESTRA:

ENCUESTAS DE VARIABLES DE LA INVESTIGACION:
* 40 usuarios (sistema tradicional).
¢ 40 usuarios (sistema innovado).

ENCUESTA DE UTILIDAD DEL SISTEMA DE RECOMENDACION

e 40 usuarios
s 80items

SIMULACION DE ANALISIS DE RED COLABORATIVA
40 nodos empresa.

500 nodos usuario.

10 nodos evento.

1200 Grafos bipartitos usuario-items.

10000 Grafos bipartitos: usuario-usuario.

4000 Grafos bipartitos usuario-empresa

1000 Grafos Bipartitos usuario-evento

® & & & 0 o o

SIMULACION DEL SISTEMA DE RECOMENDACION
e 500 usuarios
e 80items

* 1200 Grafos bipartitos usuario-items con valoraciones del 0 al 5.

ENCUESTAS DE ACEPTACION DE LA PROPUESTA EN LA COMUNIDAD

e 15 usuarios
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9.3 INSTRUMENTOS

ENCUESTA DE EVALUACION DEL GRADO DE COLABORACION PARA EL LOGRO DE
OBJETIVOS EN COMUN (CAPITAL SOCIAL)

(X1= INFORMACION DE GRAFOS BIPARTITOS USUARIO-COLABORA-USUARIO,
EMPRESA-ASOCIA-EMPRESA, EMPRESA-AFILIA-USUARIO, USUARIO-PARTICIPA-
EVENTO)

L. DENSIDAD-CENTRALIZACION ENTRE USUARIOS, EMPRESAS Y EVENTOS
1.1 ¢SR. USUARIO LE INTERESARIA COLABORAR CON OTRO USUARIO
PARA COMPARTIR INFORMACION DE LA OFERTA DE GAMARRA?
1.2 ¢ SR. EMPRESARIO LE INTERESARIA FORMAR UNA ALIANZA CON OTRA
EMPRESA PARA LOGRAR OBJETIVOS COMUNES?
1.3 ¢SR. USUARIO LE GUSTARIA AFILIARSE CON ALGUNA EMPRESA DEL
CONGLOMERADO?
.4 ¢SR. USUARIO LE GUSTARIA ASISTIR O PARTICIPAR EN ALGUN
EVENTO DEL CONGLOMERADOQO?

ENCUESTA DE EVALUACION DEL GRADO DE SATISFACCION DEL USUARIO
RESPECTO A LA OFERTA

(X2 = INFORMACION DE VALORACION DE LA OFERTA DEL USUARIO EN BASE A LA
EXPERIENCIA)

Il SATISFACCION GENERAL DEL PRODUCTO ADQUIRIDO
INDIQUE EL GRADO DE SATISFACCION DEL (LOS) PRODUCTO (S)
ADQUIRIDO (S):

COMPLETAMENTE SATISFECHO (4)
SATISFECHO (3)

NI SATISFECHO NI INSATISFECHO (2)
INSATISFECHO (1)
COMPLETAMENTE INSATISFECHO (0)

moow»
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. DISPONIBILIDAD DE PRODUCTOS REQUERIDOS
¢(QUE PORCENTAJE DE LOS PRODUCTOS REQUERIDOS SE

ENCONTRABAN DISPONIBLES?

ENCUESTA DE EVALUACION DEL GRADO DE SATISFACCION DEL USUARIO
RESPECTO A LA BUSQUEDA DE OFERTAS

(X3= INFORMACION DE VALORACION DE LAS RECOMENDACIONES DE LA OFERTA)}

Iv. TIEMPO DE BUSQUEDA DE PRODUCTOS
¢(CUAL ES EL TIEMPO PROMEDIO QUE UTILIZA PARA UBICAR SU
PRODUCTO DE INTERES?

V. EFECTIVIDAD DE LA RECOMENDACION
¢PARA TU COMPRA RECIBISTE RECOMENDACION DE ALGUN PARIENTE,
AMIGO O TERCERO?
¢ CUANTO INFLUYO LA RECOMENDACION EN SU DECISION DE COMPRA?
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9.2 RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS DEL SISTEMA TRADICIONAL
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SUANOS ROMUALDD HENRY JIMY 43522510 M 13/05/1088 27 AV. CERRO DE PASCO 123 ASENT.H COMAS af o] o [l 8 0.3 wa/ 1 o4
E{LEON CARDENAS INONNE MA! 42217003 F 22/05/1984 29 JRVILACUMU 1131 URBLZARATE L SAM JUAN DE LURIGANCHO 1 o o of 4 o 220] E 30
TICARBAJAL  CASTRO GABRIELA AUTER F n/12/19%4 29 CAULELOS NOGALES MZ,0 LT.15 URSURCO 1 o] of 1 K - 0.3 1] 1 o]
BIPEREZ IANAMPA  JENNY ELCAF 42380366 ¢ 17/03/1985 28 CONJ.HAB.MARISCAL CACERES MZ SAN JUAN DE WRIGANCHO 1 9 of of 3 o 150] 1 B
HABMCERD  VERA ERICSON DAY ADATTIS M 12/02/1988 29 CALLE CLEMENTE TOARES MZ 32 LT. SAN JUAN DE WRIGANCHO 1 of 1 1| < [X! 0} of [
IGUERRERO CORREA MARCO TV 1089937t M /0111974 39 MZLLT.13 2DA ETAPA URR.EL PINACOMAS ¢f 9 o 0] 3| o © 1 [
1jvaa RAMIREZ  DIOMAR 10620892 £ 28/11/1976 37 CALLE DOS MZ.0 LT, 21 URS.SAN EULOS OLIVOS o of [l [ s 0 E i LS
1 10143404 M 13/08/1974 39 CALLE 32 191 D#T0.202 CORPAC UPSAN (SIDRO 1] 1 of o] L ) a3 100} LR [3H
13[GAUARDO TORRES CARLOSENR 43716709 M 03/01/1563 30 CALLE MONTE CEDRQ 597 LIMA, LIASURCO of 1| 1 1 o L% » 1 645
W]MORALES  CAMPOS  JAMES RAPHR AD768TTS M 03/08/1980 33 LAS MAGNOLUIAS 148 2D0.PISO BVZSAN MIGUEL o 9| of of 3] 04| 40! 1 L)
ASITZAGUIRRE LLAMPASI  ROSSANA 10585795 ¢ 0N/07/197T 35 JR.BRIGADIER PUMACAHUA 2713 UUNCE 9] L L o] 3 o 120} | 0]
16[SAMIAZAR  VASQUEZ  KARIMJESSIC 1090 ¢ 28/01/1975 38 AV NEWTON 7292 SOL DE ORO UM LOS GLIVOS 1 9| o 0] 1] 0.8 110} o E
| 17[saGio PASTOR MARIA DEL P 10802298 ¢ o/orhsrr 36 JRBOLOGNES! 530 0PT0.201 LiMA, MIRAFLORES of of of o] 2 o 0e] 3 o
ISJSANCHEZ  CHUMBE OMARVIADI 7533605 M 0Y/01/1978 38 CALLE MAX GONZALES OLAECHEA :SANTA CATAUNA o 1 o] L b LY 100 i | LY
19CASTILLD  ALTEZ EUZARETH L} 108340139 § 24/05/1578 35 JRHUSARES DE JUNIN Z55 HUAQUI COMAS 1 ¢ [ o] 4] [+ 0] 1 O3]
20JCUNERAEZ  INCA SHON MIGUE TSLU02 M 15/08/1976 37 AV, AVIACION 250 INT. 208 LIMA, LIA VICTORIA o 3 of of pt o L 9. &)
2UMVARALO  TUESTA EDWIN 455 M 09/0872977 36 ALAMEDA ALAMEDAS DE SURCO BISURCO 0] of { i 1] LY 0 3] ol
2F0BREGON  SAEN2 MARIBEL PAT 10400406 £ 10/07/1976 37 AV.MANUEL PRADO 781 £L PROGRICARABAYLLO 1] 1] o] o] a LY 1%0] 1 0.1}
BIGULLEAMO  SERREPE BLANCA SON 485 £ 24/10/1969 44 CALLE HERMILIO VALDIZAN 425 DP JESUS MARIA o] o 1 of 3 o 200] o] L
ROIS VEZA DANITZA ELS TISHE £ 17/08/1964 49 CALLE DEMETRIQ NEYRA 129 URS. £ LA VICTORIA 1] A af 1 E ay [} 1 0.3
25VEGA VEGA OSCAR MU 93283 M 09/05/1968 45 VIVANCO ISTA A SANTIAGO DE SURCO [} o 4 of 1] 0. =) 1 (31
IHALVARAOD BURGA ARNALDO 9555088 Wi 27171968 4S JR.LOS HUENTOS 135 URD.LAS FLORSAN JUAN DE LURIGANCHO 1| of o] 1 4 o L] 1 3
27[MOSQUERA GRADOS  JAIMVE EQUAF 96OBE25 M 24/02/1565 A4 AVENIDA/AV PERU 2414 URB PERU SAN MARTIN OE PORRES of of 1 of ) 2 ) 1 '. 1]
28jQunoz UGAZ CARMEN RO? 9343133 F 26/001973 40 CALLE MAR PERUAND 146 URS. NEISANTIAGO DE SURCO 1 of of L [l o7 [ 3] LS
ZHBALUARTE  ESPINO2A  ANTONIOGL 661378t M 06/08/1964 49 JRINDUSTRIAL 420 IMA, UMA, ATIATE 0| Li o] of 4 X1 LY 1 i)
FOIRAVINA REVES JUANCAMD 224779 M 09/03/1963 A5 AV TARAPACA 361 INT 3 UMA, UM RIMAC 1] 4 0 1| 4] ©.7] | 9 | [ 31
S1VERA ALVAREZ  ALEX AUBEN 10806121 M 33/07/1970 43 CL LAS CUCARDAS 1S5 DPTO. 105 L LA MOUNA of of of of b LX1 110} 9 o
IHLECN RABANAL  CARLOS HER] T960248 W 08/11/1966 47 CALLE COUAGATE 524 URB. MARAISAN MGUEL 1 1 o o o g 130 o] €]
INROMERD  FUENTES  FELICITA YSA 8747637 26/01/1958 55 AV.PRIMAVERA 1254 URB.VALLE HISURCO of L 1] of 1] a4 1s0f 1} 8.3
AIGENSOUEN REVILA  JACQUEUNE THATEAO F 15/08/1961 2R A5T7 UL 4 1 of of 1 03 120 1 o]
3S{CAUXTO  MOSCOL  WALTER DISTAE0 M 13/02/1962 $1 AVENIDA/MANLUEL VELARDE 898 2ISAN JUAN DE MIRAFLORES o] | of .9 3] 0| L bl a2
MALAZARTE  RODRIGUEZ OSCARALBE 91570 M 18/107195¢ 59 JRELALBA 315 URB.ARCOIRIS LMA PUEBLO LIBRE of L of i 3] 0.8 T pl 0.4
STJESCURRA  ROJAS MARW DELR 10541798 F 23/12/1961 52 CALLE JOSE GONZALES 659 DPTO.3 MIRAFLORES L 4| o] o] 2] o L i o
IBGUEVARA  PASACHE  ANA MARIA 10321437 ¢ 0Y08/1955 54 CALLE DIEGO DE AUMAGRO NRO\22LA MOLINA | o] of 1} o o o] 120 b} o
IABLASKOVIC HUAYTA CECILA ANTY 9195289 A/01/1956 57 MLNLT.3 IRA.ETAPA URB.CAMPO SAN JUAN DE LURIGANCHD | o L o] H 3 0.7] 00| 4 0.4
LCAZAR _ VALDIVIA _ MARIA LORE £341025 F 50 MALECON 28 DE JLIO 349 DPTO.& MIRAFLORES ] 3] ) o] 2} LX) 00} 3 2.3}
o) 1) » 1 . IR 2 B s » a1}
. . . omn oans an ) un’ . 2a) . saees [ . oany]
cawrmin oazamises Q4ns290 Sasvssans casTreinne 0.200756108 w978 swunn__ ounsy]
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9.3 RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS DEL SISTEMA INNOVADO (CON LOS SERVICIOS EN LINEA)

o
DAL CONGLOVMERADG COMRESH
. sassaccion  f, |
1 DEHSDAD-CENTRALIZASON ETRE USLARIS, EWMESASY EVENTES | e mant [
D 1 |
Uelare e [oAREsARm0
EAmAR :;staw oL sl e “‘gl"’:':’gom ou e fowary et
sopo Aveuoo reom e o e, P Lessooi ™ o, s
. ] CoN A JReciiste
N PATERNG VATERHD NOMBRES vocumeNTo  SEXD | SRR EOAD DIRECCION DISTRITO e o A e b
COMPARTR  JELPRESA EMFRESA DL 1 iy g MSANSFEHO ) NDELNSTEMA IDECISIONDE
hFoRMCOn fPara conoLovera | S0 B o nesansrocrcts fnemar  Jconemar
CE LA OFERTA 16(;9‘;:705 {reg] ot & COMPLETAMENTE MNUTOS}
) . . GamARRA?  fCoMNES? NATSFENO B)
1 DE‘V?.MSm SALDIVAR URSWLLA PATRICIA 10476388 F 29/11/1976 37 GOZZOLI NORTE 9348 1IMA, LIMA, SAN BORIA, SAN BORIA 3 of o 3] o8 1) 4 7|
ADELVALLE MARTICORERA ROSABEL {ESUS | 9Trms0f 03/10/1974 39 AV.RIVA AGUERD 1572 LIMA, LIMA, ELAGUSTING, ELAGUSTINO 3 o 1] 1] 4 09 f 1 0.6}
HVASSALD DOMINGUEZ JORGE HANS 7637703 M 20/01/1976 37 SR.URDANIVIA 428434 URBJAVIER PRADO LIMA, LIMA, SAN BORIA o bt 3 4 4 B 19 1 o}
ACHAVEZ GUERRERD EKERT DICK 40563442 M 25/06/1578 35 JRLAS VALERIANAS 731 MZ.86 LT.19 URD, LAS FLORES L SAN JUAN DE LURIGANCHO E: 1 1) 1 3 o8 o 4 LY
spizzini DUARTE FIDRELLA MARTINA 10267522 F 04/30/197 38 CALLE LORETO 205 DPTO, 302 URB, SANTA PATRICIA Lils LA MOLINA 1 1 I 1 4 [ o} 4 0.6}
G ECHEANDIA VARGAS DEBORAH WENDY 7523507 F o7/07/1977 36 AV.IQUITOS 332 OPTD.301 LIMA, UMA, LA VICTORIA, LA VICTORIA oy 3 1] B! 4 L3 E R o3
7|MEDINA EGUIA JULBERTH NICANOR 6673203 M 11/04/1975 38 PARQUE RIAZ €3 JER. PISC DPTD.303 UMA, LUMA, PUEBI PUEBLO UBRE pt of 1] 9 4 4 1] 4 o8
HPRIETO BALBUENA CARLOS 7512795 M 22/08/1976 37 LUNA PIZARROD 1193 DPTD.205 LIMA, LIMA, LA VICTORIZ LA VICTORIA 4 1] ft 1 1 1 104 4 3
SMATIAS HERRERA ENITH GIANCARO AD6BB242 F 03/10/1980 33 URB.INGENIERIA JR.ENRICUIE LA ROSA 167 LIMA, UMA, :SAN MARTIN DE PORRES 3] 4 3 4 H 1 1 bl
1 CHAVEZ MATIAS JENNIE GISELLA 10810201 £ 2WY05/1977 36 CALLE URAND 150 DPTO 1 URB.SAN ROQUE LiMA, LIMA, SANTIAGO DE SURCO 9 i 1] bl i 1 of oy b
1UMONTEZUMA PANEZ. OSCAR ENRIQUE 40027655 M 22/10/1578 35 £50 LU0S OLMOS Y AROMOS MZ T LT 44 LIMA, UMA, LA hLA MOUINA 3 o] 1 1 §| q o p! bt
12 BENCICH AGUILAR BRIGITT BRUNA 10770506 ¥ 24/08/1977 36 JR.LARCO HERRERA 1022 LIMA, LIMA, MAGDALENA DEL. MAGDALENA DELMAR 9 b 1] 1 8| o.9| L 4 4
13{IBARCENA ESPINOZA CARMEN RUTH 40919212 ¢ 01/06/1981 32 LAS PALMAS 810CK 20 0PTO 103 VILLA MILITAR LIMA, L CHORRILLOS o] . 1 1 3| o8 o 4 0.9}
14 CUELLAR JAUREGU ROBERT 10055854 M 23/01/1976 37 MAXIMO VELANDO 353 CODP,UNIVERSAL UMA, LIMA, 1 SANTA ANITA o A of of 3| 4 E B . oy
1LUNA TORRES LAURA MENStA 1332447 F 14/08/1576 37 PILRA 352 DPTO.305 LUMA, LIMA, MIRAFLORES, MIRAFLORES k! of 3] 1 3| 0.3 1] 1] a7|
1{mELENDEZ VARGAS RUTH MARGOT 0816220 F 02/05/1980 33 SAN FRANCISCO DE CAYRAN MZE LT.39 LIMA, LIMA, SA SAN MARTIN DE PORRES | 1 1 1 4 a9 14 4 os
I7MESINAS MONTERO JORGE MANUEL 40035939 M 17/12/1978 35 CALCESARVALLEIO 154 LIMA, LUMA, MAGDALENA DEL } MAGDALENA DELMAR 0] 1 3 1 4 o] of Bt 0.8
18VARGAS VILCHEZ LOURDES PATRICIA 9862652 F 15/09/1975 38 CALLE 3 278 DPTO 401 URB.HUERTOS DE SAN ANTONIO ISANTIAGQ DE SURCO 3 3 1 4 3 1] [ 1] 03]
19GONZALEZ so70 IRENE KATHERINE 9335956 F 14/02/1574 39 AV.OSCAR R.BENAVIDES 333 DPTO.1 LIMA, UMA, LIMA, LIMA 1 1 1 2 1] o B 07|
A ROSSH COVARRUBIAS CARLOS JESUS 7780477 M 15/05/1965 48 AV. LA FONTANA 279 URS. LA FONTANA LMA, UMA, LALA MOUNA ] 1 o 1] 1 54 1 0.6}
2YSALAVERRY MARTINER JUAN MANUEL 8706050 M 09/05/1965 48 CALLE 27 DE NOVIEMBRE 329 URB. MIRAFLORES UIMA, LIMERAFLORES E 1] 1] bl 3] 1| E 3] L%
2Z|TORRES ORTEGA ROCIO RAQUEL 9830668 F 17/03/1973 40 CALLE LOS JADMINES MZ B LT 47 URB VIRGEN DEL CARM ATE ] i o 9 E 1 of B 0]
23IMOREARO VALDIVIA CARLOS HUGD 9386388 M 09/04/1963 A4 CAULE LOS ALERCES 135 URB.LDS ALERCES DE MONTERR SANTIAGO DE SURCO o o 4] [ 5| B E 4 3
28JLIZANO VILATTY RICHARD VIVIANO 8150150 M 06/01/1973 40 JR.ERNESTO HUAMBACHANO 195 URB.EL BOSQUE LIMA RIMAL E: 3 4| 1 §| 1 | 4 !
25/ GUTIERREZ CABANY ANA MARIA 9502560 F 31/03/1973 a0 CALLE VAN DICK NRD.210 LIMA, UIMA, SAN BORIA, SAN BORIA 1 q . ! 4 3 LY E 4 4
26{MARTINEZ LAMAS YESSICA 9392473 F 02/07/1571 42 CAL GUILLERMO PERATTA 235 DPTO 202 URB LIGURIA CHSANTIAGO DE SURCO 3 bt 1 4 o4 301 q 1
27JLAVADO VERA MARIA TERESA 1256243 F 25/04/1963 44 LOS FICUS 807 RES.FEUPE LIMA, LIMA, JESUS MARIA,  JESUS MARIA 0 1 o 3| 4] o 1] 0
28LISHISAKA FRUXAWA SUSANA [SABEL 7926525 F 10/03/1965 48 JR PARACAS 285 LIMA, LIMA, PUEBLO LIBRE, PUEBLO UBRE ! o 1 o ht L 1 [
29NARRO FORND LUIS ENRIQUE 7915461 M 13/01/1986 47 CAL 24 NRO 188 DPTC 202 URB MARISCAL CASTILLA LIM SAN BORJA o A 1 1 3] 4 L o 1
0IMARTINEZ APONTE LUIS MIGUEL 8774977 M 30/05/1960 53 CALLE PRECIADOS 471 DFTO.402 URB.HIGUERETA LIMA, SANTIAGO DE SURCO 9 1 1 1 b gt € bt 1
3YESCOBAL MCEVOY EDUARDC GONZALO 7548158 M 25/11/1963 50 CALLE BRONSING 313 LIMA, LIMA, SAN BORJA, SAN BORJA o of 3 L 3 1 L 4 k!
3ZIRAMOS MENDOZA IVAN 73466507 M 16/11/1961 52 JR. HUASCAR 1269 DPTO. 203 LIMA, LIMA, JESUS MARIA, JESUS MARIA 9 1 1 H 8] 1] 3 bt bt
334FA VERA RAZURI GRACIELA BREMILDA 8259417 F 19/08/1955 S8 CALLE LOS ALGARRDBOS 186 URB.SIRIUS LIMA, LIMA, LALA MOUNA o 9 3] 3] E 0.9] L 4 4
Y CAMOGUAND PAZOS PABLO 10SE 44138258 M 26/06/1955 58 ALIPIO PONCE 123 URB.VISTA ALEGRE LIMA, LIMA, SAN" SANTIAGO DE SURCD 1) 3 of 3 3) oz R K A
IHNMOLNA GARATE JULID ARTURC 8459706 M 23/11/1961 52 JR.CELESTIND AVHA GODOY 651 URB.SAN GERMAN LIMSAN MARTIN DE PORRES of 4 [ 3] o § 9 9]
35 MONTERD LA20 ROCIO DEL PILAR MERCEDES 25620207 18/12/1962 61 CALLE 32 197 URB MARISCAL CASTILLA LiMA, LIMA, SAN SANTIAGO DE SUROO o 1 1 1 3 o E 9 o
37JULESCAS MUCHA JAVIER HERNANDO B2STIA0 M 12/06/1960 53 CALLE MONTE ALEGRE 131 BPTO,401 URB.CRACARILLA {SANTIAGO DE SURCO 3 9 b 1 P pt s 4 o
38{VIVANCO ORNZ ANGELAUGUSTO 10139006 M 16/11/1954 59 AV.UND 130 GPTO.503 URD, HUERTOS DE SAN ANTONIC SANTIAGO DE SURCO H 1 4 3 3] 1 2of 4 o)
#zukica PEREZ AMPARO DE LOS ANGELES 7248287 F 02/06/1961 $2 IR.GENARD VIZCARAA MZ.P LT.25 URB.VILLA SOL 3RA.E'LOS OUVOS of o 4 1] 3} bt 14 4 o
glEGAZD LAURA ALVARD ARTURD 913749 M lyoy 1962 51 CAULE EL TRIUNFO 169 URB, HUAQUILLAY LIMA, LIMA, CICOMAS 3] 1 of 1) 3] o9 3 pt
TOTAL k) n n 3 @ 133 uy @
PROMEDIO a7 ans nes oms 353 oouzs [t 4
DESV.EST .A5H095481 0. 422002062 0.3616520285  Q3R4807644 0.960435265  0.168229845 8535895711 L]
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9.4 RESULTADOS DE LA ENCUESTA DE EVALUACION DEL SISTEMA DE RECOMENDACION

5.1 Calidad 54 .
D o W e o " i sautiens s
e | APELLIDO  APELIDO .\ popc OOCUMENT i \acMIENT  EDAD  DIRECCION 0ISTRITO recomenda .\ istema  dels  proveer generalgn Prv2dd20 recomenda parausarel  sistemay
PATERNO  MATERNO (o] ° clones #specifica cén sistema{l  experienda
percibido (1 selectidn (1 retroalimen te¢nologld
percibidas L) ALS) tocién (1AL {LALS) tlsistena perciblda(l  ALS) divertida {1AL
{1ALS) 5 {1ALS) ALS) 5)

DEVELASCO SALDIVAR  URSULAPATY 10476388 F _ 29/11/1976 37 GOZZOLI NO SAN BORIA 3 3 5 a 3 a 4 3
DELVALLE MARTICORE}ROSABELJES 9777820 F 08/10/1974 19 AV.RIVA AGLEL AGUSTINO a a 4 ' 4 3 3 3
A VASSALLO DOMINGUEZJORGEHANS 7637703 M 20/01/1975 37 JR.URDANIVISAN BORIA 3 4 4 I 4 a 3 4
CHAVEZ ~ GUERRERO EXERTDICK 40563442 M 25/06/1978 35JR, LAS VALE SAN JUAN DE LURIGANCHO 3 a 4 Il 4 3 3 4
slpizzINt - DUARTE  FIOREWAMZ 10267522 F 04/10/1975 38 CALLE LORET LA MOLINA . 3 3 s 4 4 q 4 a
ECHEANDIA VARGAS  DEBORAHW 7523507 F 07/07/1977 36 AV.IQUITOS .LA VICTORIA 4 3 [ I 4 3 5 4
MEDINA  EGUIA JUBERTHNI 6673203 M 11/04/1975 38 PARQUE RUI; PUEBLO LIBRE 4 3 3 3 4 3 5 '
PRIETO  BALBUENA CARLOS 7512795 M 22/08/1976 37 LUNA PIZARF LA VICTORIA 4 3 4 3 3 4 5 4
MATIAS  HERRERA  ENITHGIANC 40688242 F 03/10/1980 33 URB,INGENIESAN MARTIN DE PORRES 3 3 4 3 3 ' 5 5.
1ofcHavez  MATIAS  JENNIEGISEL 10810201 F . 26/05/1977 36 CALLE URAN{SANTIAGO DE SURCO 4 3 4 3 3 4 5 s
11|MONTEZUM/PANEZ ~ OSCARENRK 40027655 M 22/10/1978 35 ESQ LOS OLM LA MOLINA 4 3 4 3 3 5 5 5
BENCICH  AGUILAR  BRIGITTBRUL 10770506 F 24/08/1977 36 JR.LARCO HE MAGDALENA DEL MAR 5 3 5 3 ¥ s 4 5,
13]IBARCENA  ESPINOZA CARMENRU 40019212 F 03/06/1981 32 LAS PALMAS CHORRILLOS 5 4 5 2 3 4 4 5,
CUELLAR  JAUREGUI ROBERT - 10055854 M 23/01/1976 37 MAXIMO VEISANTA ANITA 4 4 5 2 3 4 4 5
LUNA TORRES  LAURAMEN: 1330447 F 14/08/1976 37 PIURA 352 DI MIRAFLORES 5 4 4 2 3 5 4 5
MELENDEZ VARGAS  RUTHMARG( 40816280 F 02/05/1990 33 SAN FRANCI:SAN MARTIN DE PORRES 4 s 4 2 4 4 4 5
MESINAS ~ MONTERO JORGEMANL 40035939 M 17/12/1978 25 CALCESAR V. MAGDALENA DEL MAR 4 a a 3 4. 3 4 5
VARGAS  VI\CHEZ ~ LOURDESPA" 9862652 F 15/09/1975 38 CALLE 3 278 [SANTIAGO DE SURCO 4 4 5 3 4 a 4 5
GONZALEZ S0TO {RENEKATHE 9935956 F 14/02/1974 39 AV.OSCAR R.LIMA 4 s s 3 4 3 a s
ROSS! COVARRUBMCARLOS JESL 7780477 M 15/05/1965 48 AV, LA FONT.LA MOLINA 5 5 5 3 4 4 ry 5
SALAVERRY MARTINEZ JUANMANU 8706050 M 09/05/1965 48 CALLE 27 DE IMIRAFLORES 5 5 4 3 4 4 a 5
TORRES ~ ORTEGA  ROCIORAQL 9840668 F 12/03/1973 40 CALLE LOS JAATE 5 4 ry 3 3 3 4 a
. 23|MOREANO VALDIVIA CARLOSHUG 9386388 M 09/04/1969 44 CALLE LOS AISANTIAGO DE SURCO 3 4 5 3 3 3 4 4
UZANO  VIULATTY  RICHARDVIV 8150150 M 08/01/1973 40 JR,ERNESTO IRIMAC 3 4 4 4 S 3 4 a
GUTIERREZ CABANI  ANAMARIA 5992560 F 31/03/1973 40 CALLE VAN DSAN BORIA 3 3 4 4 3 4 5 4
MARTINEZ LAMAS  VESSICA 9392473 F 02/07/157 42 CAL GUILLERISANTIAGO DE SURCO 2 4 3 'y 3 4 4 a
LAVADD  VERA MARIA TERES 7256241 F 25/04/1969 44 LOS FICLS BOJESUS MARIA 4 4 4 3 4 4 5 5

ISHISAKA  FRUKAWA SUSANAISAf 7926525 F 10/03/1965 48 JRPARACAS PUEBLO UBRE 4 ' 4 I 4 4 5 4
NARRO  FORNO  LUISENRIQU 7915461 M 13/01/1966 47 CAL 24 NRO >SAN BORJA 4 3 3 4 4 4 5 4
MARTINEZ APONTE  WISMIGUEL 8774577 M 30/05/1960 $3 CALLE PRECUSANTIAGO DE SURCO 5, 3 3 5 3 5 5 4
ESCOBAL MCEVOY EDUARDOGC 7348198 M 25/11/1963 50 CALLE BRON!SAN BORIA 5 3 4 3 4 5 s 4
RAMOS ~ MENDOZA VAN 7346607 M 16/11/1961 82 JR, HUASCARJESUS MARIA 5 3 4 3 3 5 5 4
33|LAVERA  RAZURI  GRACIELABR 8259417 F 19/08/1955 58 CALLELOS ALLA MOLINA 5 4 4 3 3 5 s 5
CAMOGLIAN PAZOS PABLOJOSE 44148258 M 26/06/1955 58 ALIPIO PONCSANTIAGO DE SURCO 4 4 4 3 4 5 5 s
35|MOUNA  GARATE  JULOARTUR  B84SS708 M 23/11/1961 52 JR.CELESTINCSAN MARTIN DE PORRES 4 5 4 3 3 4 5 5
36|MONTERD  LAZO ROCIODELP 25620207 F 18/12/1962 51 CALLE 32 197 SANTIAGO DE SURCO 5 5 4 3 4 4 4 s
37]ILESCAS  MUCHA  JAVIERHERN 8257140 M 12/06/1960 3 CALLE MONTSANTIAGO DE SURCO 5 4 3 4 5 a & 5
VIVANCO  ORTIZ ANGELAUGL 10139006 M 16/11/1954 59 AV.UNO 190 SANTIAGO DE SURCO 5 4 5 4 3 5 5 4
2URIGA  PEREZ AMPARODE 7248247 F 02/08/1961 52 JR.GENARO \LOS OLIVOS 4 4 5. 5 2' a 5 a
BEGAZO  LAURA _ ALVARDART 6513719 M 12/01/1962. 51 CALLE EL TRUCOMAS 4 5 5 3 3 3 5 a
: TOTAL 163 153 173 135 141 159 176 178

. , . PROMEDIO 4075 3.825 4325 3.375 3.525 3.975 24 ads
DESV.EST 079702974 0.71207533 0.57233216_0.74032218 0.64001202_ 0.65752309_0.63245553 0.55238411°
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9.5 INDICADORES DE DESARROLLO ECONOMICO LOCAL

DESARROLLO ECONOMICO LOCAL

TASA DE TASA DE TASA DE TASA DE
CAPITAL CAPITAL DESEMPLEO | DESEMPLEO |[SUBEMPLEO [SUBEMPLEO
SOCIAL SOCIAL MAY-JUN |[MAY-JUN |MAY-JUN [MAY-JUN
MYPES 2011 |MYPES 2012 |2012 2013 2012 2013
0.047 0.052 0.062 0.06 0.392 0.356
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9.6 EXPLORACION DE DATOS
9.6.1 GRAFICA DE VALORES INDIVIDUALES DE CAPITAL SOCIAL

Gréfica de valores individuales de CAPITAL SOCIAL Histograma de CAPITAL SOCIAL
] i : Normal
1,0 - [ e T e o 2 0
S GRUPO
== INNOVADO
= == TRADICIONAL
0.8 7575
200023 00 .1~ 3 Media DesviBst N
o 1.54 07875 0.2303 90
03125 0.2099 40
a 0.6 4
wl 03099 0E003C00030 3
< 2 1.04
E 04 &
5 03125
[-]~-] CoERToee=2e ’
0.24 0.5
0.04 coacooa
T L 0.0 T "t T T T T T
INNOVADO TRADICIONAL €02 00 02 04 06 08 LO 12
GRUPO CAPITAL SOCIAL

Interpretacién de resultados: Se verifica que en el grupo muestral del sistema (dominio de procesos del modelo) innovado la
intencién de colaboracion, asociacién, afiliacion y participacion de los actores principales (usuarios y empresarios) para el logro de
objetivos comunes aumenta notoriamente respecto al sistema tradicional. EIl modelo propuesto genera la percepcion de facilitar el
aumento de capital social entre los actores del conglomerado.
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9.6.2 GRAFICA DE SATISFACCION GENERAL DEL PRODUCTO (ITEM) ADQUIRIDO

Gréafica de valores individuales de GRADO SATISFACCION PRODUCTO Histograma de GRADO SATISFACCION PRODUCTO
. Normal

1.0 cH002909 o0oca0

1.8
1.6

) GRUPO
—— INNOVADO
— — TRADICIONAL

Media Desv.Est. N
0.6312  0.2901 40
0.6188  0.2901 40

ocsacecsa caeccacoesaco 1.4

é 0.6- S8 : ——B0.61675 1.2+
:
8
3

—  —————— 000ES000000C0290 5 1.0
0.4 5 0.8
, o eooo 0.6
0.2 0.44
0.0 [} ° 0.2
T . A 0.0 T T T T T T T
INNOVADO : TRADILIONAL 00 02 04 06 08 10 12
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Interpretacion de resultados: Se verifica que en el grupo muestral del sistema innovado el grado de satisfaccion expresado por los
usuarios es ligeramente superior al grado de satisfaccién con el sistema tradicional. El grado de satisfaccién general con el producto
en ambos sistemas es aceptable. El modelo propuesto no genera impacto en el grado de satisfaccion del producto adquirido.
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9.6.3 GRAFICA DE VALORES INDIVIDUALES DE DISPONIBILIDAD DEL PRODUCTO (ITEM) SELECCIONADO

Gréfica de valores individuales de DISPONIBILIDAD DE PRODUCTO Histograma de DISPONIBILIDAD DE PRODUCTO
1.04 = ——————— 2.54 GRUPO
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a 00000 B
0.4 cca 1.0
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0.04 (-] o 0.0
INNOVADO TRADICIONAL
GRUPO

Interpretacion de resultados: Se verifica que en el grupd muestral del sistema innovado la informacion de disponibilidad del

producto es superior al sistema tradicional. El modelo propuesto genera un impacto positivo dado que permite mostrar informacion de
la disponibilidad de los productos seleccionados.
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9.6.4 GRAFICA DE VALORES INDIVIDUALES DE INDICE DEL TIEMPO EN HALLAR PRODUCTO (ITEM) DESEADO

Grafica de valores individuales de INDICE TIEMPO HALLAR PRODUCTO
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Interpretacion de resultados: Se verifica que en el grupo muestral del sistema innovado el tiempo utilizado para hallar el producto
deseado se reduce de manera muy significativa con respecto al sistema tradicional. El modelo propuesto permite reducir el tiempo

promedio de busqueda de ofertas de hora (2 horas) a minutos (10 minutos).
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9.6.5 GRAFICA DE VALORES INDIVIDUALES DE GRADO DE INFLUENCIA EN LA RECOMENDACION

' Gréfica de valores individuales de GRADO INFLUENCIA RECOMENDACION Histograma de GRADO INFLUENCIA RECOMENDACION
- . Normal
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Interpretacién de resultados: Se verifica que en el grupo muestral del sistema tradicional “el mundo de boca” no es aprovechado de
la misma manera que en el grupo muestral del sistema innovado. El modelo propuesto utiliza la informacion colectiva de los demas
usuarios respecto a sus preferencias lo que permite presentar las recomendaciones intuitivamente mas convenientes para el usuario
dado el grado de similitud existente de el con los demas usuarios.
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9.6.6 GRAFICA DE DISPERSION DE INDICE DEL TIEMPO EN HALLAR PRODUCTO (ITEM) DESEADO VS. GRADO DE
INFLUENCIA EN LA RECOMENDACION

Grafica de dispersién de INDICE TIEMPO HA vé. GRADO INFLUENCIA
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9.6.7 GRAFICA DE DISPERSION DE INDICE DEL TIEMPO EN HALLAR PRODUCTO (ITEM) DESEADO VS. GRADO DE

CAPITAL SOCIAL

Grafica de dispersion de INDICE TIEMPO HALLAR PRO vs. CAPITAL SOCIAL
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9.6.8 ANOVA unidireccional: CAPITAL SOCIAL vs. GRUPO

Faente &L sc CM F P
GRUPO 1 4.5125 4.5125 92.93 0.000
Bxror 78 3.7875 0.0486

Total 79 8.3000

S = 00,2204 R-cuwad. = 54.37% R-cuad. (ajustado) = 53.78%

ICs de 95% individuales para la media

basados en Desv.Est. agrupada

Nivel N Media Desv.Est. —=—=- B ittt tmmm e ——— o —— fo———
INNOVADO 40 0.7875 0.2303 (——=*——e)
TRADICIONAL 40 0.3125 0.2099 (==m=tw-=)
———— o Fmmmm T e
0.32 0.48 0.64 0.80

Desv.Est. agrupada = 0.2204

Agrupar informacién utilizando el método de Tukey
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GRUPO N Media Agrupacién
INNOVADO 40 0.7875 A

TRADICTIONAL 40 0.3125 B

Las medias que no comparten una letra son significativamente diferentes.

Intervalos de confianza simulténeos de Tukey del 85%

Todas las comparéciones de dos a dos entre los niveles de GRUPO

Nivel de confianza individual = 95.00%

GRUPO = INNOVADO restado de:

GRUPO Inferior Centro Superior

TRADICIONAL =0.5731 ~-0.4750 -0.3769

GRUPO ~ ==——mmme- b Fommmm e

TRADICIONAL (--—-*----)
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Grafica de valores individuales de CAPITAL SOCIAL vs. GRUPO

Grafica de valores individuales de CAPITAL SOCIAL vs. GRUPO
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Graficas de residuos para CAPITAL SOCIAL

Graficas de residuos para CAPITAL SOCIAL
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9.6.9 PRONOSTICO DE CAPITAL SOCIAL

Grafica de valores individuales de CAPITAL SOCI, CAPITAL SOCI, ...
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Datos

CAPITAL SOCIAL PRONOSTICO ='CAPITAL SOCIAL MYPES 2012'+(('CAPITAL SOCIAL MYPES 2012-'CAPITAL SOCIAL
MYPES 2011)*(1+(0.7875-0.3125))) .

Anélisis de resultados: Tomando en cuenta el porcentaje de mejora de capital social del sistema innovado sobre el sistema
tradicional y tomando en cuenta la linealidad incremental de los dos ultimos afios. Hay un aumento en la linealidad incremental de un
0.5% (los dos tltimos afios) a un 0.7375% (pronostico utilizando el modelo propuesto). El modelo propuesto mejoraria en 0.2375% el
capital social en un periodo de tiempo posterior.

215



9.6.10 PRONOSTICO DE TASA DE SUBEMPLEO

Grafica de valores individuales de TASA DE SUBE, TASA DE SUBE, ...

o TIIETTTS

:

RUPO

TASA DE SUBEMPLEO PRONOSTICO= 'TASA DE SUBEMPLEO MAY-JUN 2013'+((TASA DE SUBEMPLEO MAY-JUN

2013-TASA DE SUBEMPLEO  MAY-JUN
0.0546667)+(0.86-0.1955))/5) ))

2012')*(1+(((0.7875-0.3125)+(0.63125-0.61875)+(0.9125-0.43)+(0.6575-
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Analisis de resultados: Tomando en cuenta el porcentaje promedio de mejora de las 5 variables (indice capital social, grado de
satisfaccidn del producto, disponibilidad del producto, indice tiempo busqueda de producto, grado de influencia de la recomendacion)
del sistema innovado sobre el sistema tradicional y tomando en cuenta la linealidad decreciente de los dos ultimos afos. Hay un
aumento en la linealidad decreciente de un 3.6% (los dos Ultimos afios) a un 5.2109% (pronostico utilizando el modelo propuesto). El
modelo propuesto mejoraria en 1.6109% la tasa de subempleo en un periodo de tiempo posterior.
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9.6.11 ALGORITMO DE RECOMENDACION UTILIZANDO LA CORRELACION DE

PEARSON

Sub algoritmo_rec_item()

Dim UsuarioActual As Integer
Dim iNumeroAleatorio As Integer
Dim iMaxFilaUsuario As Integer
Dim iMinFilaUsuario As integer
Dim iMaxColitem As integer

Dim iMinColltem As Integer

Dim iFil As Integer

Dim jCol As Integer

Dim iTotalFilas As Integer

Dim iSalirBucle As Integer

Dim iTotUsuNoTieneVal As Integer
Dim iTotUsuNoTieneValAux As Integer
Dim iltemsNoValorados As Integer
ilttemsNoValorados = 0

Randomize

Sheets("matriz").Select
iMaxFilaUsuario = 11

iMinFilaUsuario = 2

iMaxColltem = 11

iMinColltem = 2

'1. Se determina el usuario a quien se recomendara.
iTotalFilas = 10

For jCol = iMinColitem To iMaxColltem
iTotUsuNoTieneVal = 0
For iFil = iMinFilaUsuario To iMaxFilaUsuario
if Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim({str(iFil))).Value = " Then
iTotUsuNoTieneVal = iTotUsuNoTieneVal + 1
End If
Next
If iTotUsuNoTieneVal > 0 Then
‘obtengo el xvo-usuario del total de forma aleatoria
iNumeroAleatorio = Int(iTotUsuNoTieneVal * Rnd + 1)
iTotUsuNoTieneValAux =0
For iFil = iMinFilaUsuario To iMaxFilaUsuario
If Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(iFil))).Vaiue =" Then
iTotUsuNoTieneValAux = iTotUsuNoTieneValAux + 1
if iTotUsuNoTieneValAux = iNumeroAleatorio Then
'seleccionar usuario para pruebas
With UsuarioSeleccionado
.Nombre = Range(ColumnaAlfa(1) & Trim(str(iFif))).Value
.Fila=iFil
.Columna = jCol
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End With
Exit For
End K
End If
Next
Exit For
End if
Next

Range(ColumnaAlifa(1) & Trim(str(UsuarioSeleccionado.Fila))). Select

With Selection.Interior
.Pattern = xiSolid
.PatternColorindex = xiAutomatic
.Color = 65535
.TintAndShade =0
.PattemnTintAndShade = 0

End With

Dim ru_media As Double

Dim ru_suma As Double

Dim icontAux As Integer

Dim rv_media As Double

Dim rv_suma As Double

Dim pearson As Double

Dim pearson_numerador As Double

Dim pearson_denominador As Double

*2. calcular correlacion de pearson usuario vecinos
For iFil = iMinFilaUsuario To iMaxFilaUsuario
'calculo pearson

‘calculo de media de valoraciones de usuario ru_media
icontAux = 0
For jCol = iMinColltem To iMaxColltem
If Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(UsuarioSeleccionado.Fila))).Value <> " Then
icontAux = icontAux + 1
ru_suma = ru_suma + Val(Range(ColumnaAlfa(jCol) &
Trim(str(UsuarioSeleccionado.Fila))).Value)
End If
Next
If icontAux > O Then
ru_media = ru_suma / icontAux

End if
' calculo de media de valoraciones del vecino rv_media
icontAux =0

For jCol = iMinColltem To iMaxColltem
if Range(ColumnaAifa(jCol) & Trim(str(iFil))).Value <> " Then
icontAux = icontAux + 1
rv_suma = rv_suma + Val(Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(iFil))). Value)
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End If
Next
If icontAux > O Then
rv_media = rv_suma / icontAux
End If
"aplico formula
pearson_numerador =0
pearson_denominador_rui =0
pearson_denominador_rvi=0
pearson_denominador = 0
For jCol = iMinColltem To iMaxColltem
If Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(iFil})).Value <> " Then
pearson_numerador = pearson_numerador + (Val(Range(ColumnaAifa(jCol) &
Trim(str(UsuarioSeleccionado.Fila))).Value) - ru_media) * (Val(Range(ColumnaAlfa(jCol) &
Trim(str(iFil))).Value) - rv_media)
pearson_denominador_rui = pearson_denominador_rui +
(Val(Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str{UsuarioSeleccionado.Fila))).Value) - ru_media) *
(Val(Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(UsuarioSeleccionado.Fila))).Value) - ru_media)
pearson_denominador_rvi = pearson_denominador_rvi +
(Val(Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(iFil))).Value) - rv_media) * (Val(Range(ColumnaAlifa(jCol) &
Trim(str(iFil))).Value) - rv_media)
End If
Next
pearson_denominador = Sgr(pearson_denominador_rui * pearson_denominador_rvi)
pearson = pearson_numerador / pearson_denominador

Sheets("pearson).Select
Range(ColumnaAifa(2) & Trim(str(iFil})).Value = pearson
Sheets("matriz").Select

Next

'2.5 pueblo matriz de mejores vecinos en orden de mayor similtud a menor

Sheets("'pearson").Select

Dim pear_val As Double

Dim pear_usu As String

Dim pear_item As Integer

pear_item =0

For i = iMinFilaUsuario To iMaxFilaUsuario
pear_usu = Range(ColumnaAlfa(1) & Trim(str(i))).Value
pear_val = Range(ColumnaAlfa(2) & Trim(str(i))).Value
Sheets("pearson_ord"). Select
pear_item = pear_item + 1
Range(ColumnaAlfa(1) & Trim(str(i))).Value = pear_item
Range(ColumnaAlfa(2) & Trim(str(i))).Value = pear_usu
Range(ColumnaAlfa(3) & Trim(str(i))).Value = pear_val
Sheets("pearson”).Select

Next
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Sheets("pearson_ord").Select
'Dim aux As Double
'‘Dim nom As String
'For i = iMinFilalUsuario To iMaxFilaUsuario - 1
' Forj = iMinFilaUsuario + 1 To iMaxFilaUsuario
' If Val{(Range(ColumnaAlifa(2) & Trim(Str(i))).Value) < Val(Range(CqumnaAlfa(Z) &
Tnm(Str(j))) Value) Then
aux = Val(Range(ColumnaAlfa(2) & Trim(Str{i))).Value)
' nom = Range(ColumnaAlifa(1) & Trim(Str(i))).Value
' Range(ColumnaAlfa(2) & Trim(Str(i))).Value = Range(ColumnaAlfa(2) & Trim(Str(j))).Value
! Range(ColumnaAlifa(1) & Trim(Str(i))).Value = Range(ColumnaAlfa(1) & Trim(Str(j))).Value
' Range(ColumnaAlifa(2) & Trim(Str(j))).Value = aux
' Range(ColumnaAlfa(1) & Trim(Str(j))).Value = nom
' EndIf
" Next
‘Next
Sheets("pearson_ord").Sort.SortFields.Clear
Sheets("pearson_ord").Sort. SortFields.Add Key:=Range("C2") _
, SortOn:=xISortOnValues, Order:=xIDescending, DataOption:=xiSortNormal

With ActiveWorkbook Worksheets("pearson_ord").Sort
.SetRange Range("A" & Trim(str(iMinFilaUsuario)) & ".C" & Trim(str(iMaxFilaUsuario)))
.Header = xiNo
.MatchCase = False
.Orientation = xITopToBottom
.SortMethod = xIPinYin
-Apply
End With

'3. Recorro items del usuario seleccionado comparandolo con su mejor vecino

‘si el usuario no ha valorado un item consulto si el mejor vecino lo ha hecho, si lo ha hecho entonces
recomiendo con

' un valor ponderado esperado igual que el vecino

Sheets("pearson_ord").Select

Dim pri_vec As Integer

Dim seg_vec As integer

Dim ter_vec As Integer

pri_vec = Range(ColumnaAlfa(1) & Trim(str(3)}).Value + 1
seg_vec = Range(ColumnaAlfa(1) & Trim(str(4))).Value + 1
ter_vec = Range(ColumnaAlfa(1) & Trim(str(5))).Value + 1

Sheets("matriz").Select
For jCol = iMinColltem To iMaxColltem

‘comparar vecino seleccionado con el primer vecino + cercano

'si el usuario no ha valorado un item consulto si el mejor vecino lo ha hecho, si lo ha hecho
entonces recomiendo con

' un valor ponderado esperado igual que el vecino

if Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(UsuarioSeleccionado.Fila))).Value = "™ And
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Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(pri_vec))).Value <> " Then
Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(pri_vec))).Select
With Selection. Interior
.Pattern = xiSolid
.PattemColorindex = xlAutomatic
Select Case Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(pri_vec))).Value
Case 5
.Color = 13382400
Case 4
.Color = 16737792
Case 3
.Color = 16750899
Case 2
.Color = 16764006
Case 1
.Color = 16772300
End Select
.TintAndShade = 0
PattemTintAndShade = 0
End With
End If
If Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(UsuarioSeleccionado.Fila))).Vaiue = ™ And
Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(seg_vec))).Value <> " Then
Range(ColumnaAlifa(jCol) & Trim(str(seg_vec))).Select
With Selection. Interior
.Pattern = xISolid
.PattemnColorindex = xlAutomatic
Select Case Range{ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(seg_vec))).Value
Case50r4
.Color = 6750054
Case30r2
.Color = 11796403
Case 1
.Color = 14154438
End Select
.TintAndShade = 0
.PatternTintAndShade = 0
End With
End if
If Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str(UsuarioSeleccionado.Fila))).Value = " And
Range(ColumnaAifa(jCol) & Trim(str(ter_vec))).Value <> " Then
Range(ColumnaAlfa(jCol) & Trim(str{ter_vec))).Select
With Selection. Interior
.Pattemn = xISolid
.PatternColorindex = xlAutomatic
.Color = 9699327
.TintAndShade = 0
.PattemTintAndShade = 0
End With '
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End If
Next

End Sub

9.6.12 ANALISIS DE REDES
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Graph Metric I
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| Minimum Eigenvector Centrality _ L/ ) 0.001
[Maximurn Eigenvector Centralty | 0,003
|Average Eigenvector Centrality 0002
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58 HOUSEHOLD MKX K1 QRODRIGUEZSL

59 PLUS SIZE MOt SROJASS2

60 DENIM JEANS #1 MENS (TROPICAL GRADE)  EROIASP1

61 B a1 RHUAMANI3

62 LADIES MODERN BUOUSES ANZAMANS

63 CARGO SHORTS BEURLLERMOSS

{ oA PR RGO e TariiTs——— JRAAMOSME |

65 VISCOSE SKIRTS Vortes 1 Nawee WMINANOC3

6 LADIES SWEATER COA| Enterine name ot | DCHAVEZPS

67 BRANDLT ZIPPER JACH Toe,90¢'3 0% IVEGAML

68 SUMMER COLUMEIA & PRERAMENOUAS |

69 DENIMA JEANS FLLADIES (TROPICAL GRADE}  FGARCIALS

70" ATHLETIC MOX MHERRERARS

71 BRAND LT ZIPPER JACKETS #1 MSERVANPS

72 MENS ROUND NECK T-SHIRTS [NOLOGO)  SGOMEZGS

73 CARGO SHORTS BGUMLERMOSS

|74 PREMIUM SHOES APOZOCS

75 WINTER MIX CABALLERO #1. IAVANRY

.76 MENS 3.BUTTON S5 AALVARADOS3

77 MENS /S COLLAR T-SheERTS M1 JGENSOLLENR3

|78 MENS ROUND NECK T-SHIRTS [NGLOGO)  WIMIGUELCS

79 LADKES WINTER MIX AUVENT. £1 AALVARADOB3
.

T s & RO o G i T . L. v -

 Stiecione of gestiny pr estone EHTRAR © 3 Pegl Promedio SOAMNN _ Pecuents 08 Sumn 10004 (LT TIEM 100w () Q [}

[Graph Type ~ iUndirected |
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[Vertices ‘

[ 120]

Unique Edges 836
Edges With Duplicates 364
Total Edges 1200
[Self~Loops _ W[ _ _OJ
Reciprocated Vertex Pair Ratio | Not Applicable
| Reciprocated Edge Ratio {Not Applicableﬂ
Connected Components =~~~ ) 1
| Single-Vertex Connected Components | -0
Maximum Vertices in a Connected Component 120
Maximum Edges in a Connected Component 1200/
Maximum Geodesic Distance (Diameter) 1‘ 4
Average Geodesic Distance e . 2.166944 |
Graph Density 7 0.141036415
Modularity J Not Applicable
[NodeXL Version 1101229 |

Readability Metric
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Frequency
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1

Degree

Minimum Degree

|

Maximum Degree

33
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Average Degree
Median Degree

Frequency

Betweenness Centrality
Minimum Betweenness Centrality - | 5.161]
Maximum Betweenness Centrality + 257.796
Average Betweenness Centrality 70517
Median Betweenness Centrality 46.786

N
o

[y
w

Frequency
-
o

5
0
Closeness Centrality
Minimum Closeness Centrality | 0003
Maximum Closeness Centrality ] ~ 0.004
Average Closeness Centrality S L_ 0.004
Median Closeness Centrality ' | 0.004

Frequency

Eigenvector Centrality
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Minimum Eigenvector Centrality ~0.003

Maximum Eigenvector Centrality 0.013

Average Eigenvector Centrality ' 0.008

Median Eigenvector Centrality 0.008
20

(=Y
v

Frequency
[N
[=]

5
0
PageRank
Minimum PageRank ‘ . 0401
Maximum PageRank ‘ 1 1.896
Average PageRank L *1 1.000
Median PageRank _ - 0.843

¢ . GRAFOS BIPARTITOS USUARIO-AFINIDAD-EMPRESA
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Graph Metric Value

[g'gpﬂype . Undirected ‘|
[Vertices o ’s39]
[nigueEdgess 3290
[Edges With Duplicates " 710]
rTotalrE*d_rges o L ___4000
[sefftoops __—_—_ ~ ~ " " o
'riéénhr&éieﬁ'%&ex Pél_r_Ratlo _-.fv ,_- j" Not Appllcgble
| Reciprocated EdgeRato Not Apphcable
Connected Components 1]
Single-Vertex Connected Components o0
Maximum Vertices in a Connected Component 539
Maximum Edges in a Connected Component j 4000
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| Maximum Geodesic Distance (Diameter)

B 4

|Average Geodesic Distance

|

Graph Density

-

| 0.025056728]

\Modularity

_(Not Applicable

[ NrodeXL Version

7101229 |
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Frequenc
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el e

Degree

Minimum Degree

 Maximum Degree

111

Average Degree

 13.481]

Median Degree

7.000

[
(=]
o

5
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Frequency
N
o
o

Betweenness Centrality

Minimum Betweenness Centrality
Maximum Betweenness Centrality
Average Betweenness Centrality
Median Betweenness Centrality

0.000
6529.725
410.640
85.009
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5
o

Frequency
N
o

o
L

Closeness Centrality

Minimum Closeness Centrality
Maximum Closeness Centrality
Average Closeness Centrality
Median Closeness Centrality

0.001
0.001
0.001
0.001

8

F =3
o

Frequency
N
o

o
i

Eigenvector Centrality

Minimum Eigenvector Centrality 0.000
Maximum Eigenvector Centrality 0.004
Average Eigenvector Centrality 0.002
* Median Eigenvector Centrality 0.002
300
g 200
a
=
o
¥ 100
M
0 SRS
PageRank
Minimum PageRank 0.210
Maximum PageRank 7.732
Average PageRank 1.000
Median PageRank 0.563
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[sraph Type [Undirected

[ Vertices o RS 1o _,),.f;._‘}?;s]

825
175

1000

Unique Edgesr‘ o -
Edges With Duplicates -
Total Edges :

|

[Self-Lpops V B A }[W L 0]

~ [Not Applicable
Reciprocated Edge Ratio

| Reciprocated Vertex Pair Ratio. -~
- —Not Applicable

Connected Components - . .~ "= .o ]
Single-Vertex Connected Components. EN R
Maximum Vertices in a Connected Component |
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[Maximgmﬁdges in a Connected Component

1000

‘Maximum Geodesic Distance (Diameter)

4

Agg_;gge Geodesic Dis;‘anc_eﬂ__ﬁ

3175914

{Graph Density

0.009498135

| Not Applicable

FMpdularity

[NodeXL Version

|

1.0.1.229
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Degree

Minimum Degree
Maximum Degree
Average Degree
Median Degree

109
4.151
2.000

600

o
(=3
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Betweenness Centrality

Minimum Betweenness Centrality

_0.000

Maximum Betweenness Centrality

19840.815

Average Betweenness Centralty

 477.025

Median Betweenness Centrality

80.085
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[+2]
o

&
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Frequency
N
(=)

Closeness Centrality

Minimum Closeness Centrality 0.001
| Maximum Closeness Centrality 0.001
Average Closeness Centrality 0.001
Median Closeness Centrality 0.001
80
Eigenvector Centrality
Minimum_ Eigenvector Centralil_t!_;_ o N - 0.001
Maximum Eigenvector Centrality 0.006
Average Eigenvector Centrality 0.002
Median Eigenvector Centrality 0.002
600
& a00
]
3
o
¥ 200
.
0
PageRank
[Minimum PageRank . 0334
Maximum PageRank ) - 24.793
Average PageRank _ 1.000
Median PageRank 0.528
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