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RESUMEN

Durante los ultimos afios, la tecnologia ha evolucionado de manera acelerada, a la par
gue muchos emprendimientos han surgido y se han consolidado. En especial, los ultimos
dos afios han sido un desafio para las empresas y negocios en todo el mundo debido a la
pandemia que ha afectado a la mayoria de los rubros, impulsando ain mas la necesidad
de adaptacion y transformacion digital. Bajo ese contexto, los negocios cuyo canal
principal de ventas era de manera presencial, se vieron obligadas a digitalizarse lo més
pronto posible, si aun no lo habian hecho, para poder subsistir en este mundo tan
competitivo de los negocios, incluso, hoy en dia es primordial que un emprendimiento o
negocio se encuentre presente en diversas plataformas y que ofrezcan diversos canales
de ventas. Una de estas opciones es a través de su sitio web, que dispone de diversas
funcionalidades, como el de realizar las compras desde la web sin necesidad de acudir

presencialmente en una tienda fisica.

Los desafios mas importantes en la venta de ropa se relacionan con una gran
barrera que enfrentan los clientes, quienes no pueden probarse las prendas como lo harian
en una tienda fisica y no siempre tienen la confianza necesaria para realizar compras de
ropa por internet, debido a los posibles inconvenientes que puedan surgir, especialmente
si se equivocan en el tamafio de la prenda o si esta no les queda como esperaban. Estos
problemas pueden resultar en una pérdida de tiempo y dinero, debido a las gestiones
necesarias para la logistica de devolucion, que es una de las principales barreras para un

desarrollo sostenible del comercio electrénico en este sector.

El presente trabajo se ha propuesto el poder integrar un sistema de reconocimiento
corporal que, mediante la captura de dos fotos, permita funcionar como un probador de
ropa virtual y conocer la talla que debe solicitar segln los parametros establecidos por el
comercio, en la cual el sistema se pueda incorporar en cualquier negocio bajo la
modalidad de suscripcion mensual. Este sistema tendrd un margen de error maximo del
2% con el cudl es suficiente para poder asignarle y visualizar la prenda dentro de los

rangos establecidos.

Palabras clave: Sistema de recomendacién, reconocimiento corporal, aplicacion web,

venta de ropa, probador virtual, comercio electrénico.



ABSTRACT

During the last few years, technology has evolved rapidly, and many startups have
emerged and consolidated. In particular, the last two years have been a challenge for
companies and businesses worldwide due to the pandemic that has affected most sectors,
further driving the need for digital adaptation and transformation. Under this context,
businesses whose main sales channel was in-person were forced to digitize as soon as
possible, if they had not already done so, to survive in this highly competitive business
world. Nowadays, it is essential for a startup or business to be present on various
platforms and offer various sales channels. One of these options is through their website,
which has various functionalities, such as making purchases online without the need to

physically visit a physical store.

The most important challenges in clothing sales are related to a significant barrier
faced by customers who cannot try on clothes as they would in a physical store and do
not always have the necessary confidence to make clothing purchases online due to
possible inconveniences that may arise, especially if they make mistakes in the size of
the garment or if it does not fit as expected. These problems can result in a loss of time
and money, due to the necessary logistics for return, which is one of the main barriers to

sustainable development of e-commerce in this sector.

This paper aims to integrate a body recognition system that, through the capture
of two photos, allows it to function as a virtual fitting room and determine the size that
the customer should request according to the parameters established by the commerce.
The system can be incorporated into any business under the monthly subscription
modality. This system will have a maximum margin of error of 2%, which is sufficient

to assign and visualize the garment within the established ranges.

Keywords: Recommendation system, body recognition, web application, clothing sales,

virtual fitting room, e-commerce.



CAPITULO I: INTRODUCCION

Hoy en dia, especialmente desde que inicid la pandemia en PerQ, en el primer trimestre
del afio 2020, el marketing digital se incrementé exponencialmente, debido a que en
diversos paises aplicaron nuevas politicas que restringieron la presencialidad en los
comercios. Esta decision afectd gravemente la economia peruana, diversos negocios,
tiendas, comerciantes en varios sectores econémicos importantes terminaron quebrando.
Uno de ellos, fue el rubro de la moda que tiene miles de negocios y nuevos
emprendimientos que se vieron en la necesidad de cerrar y los pocos que se adaptaron,
vieron reflejado en sus ventas una reduccion del 93% por las restricciones sanitarias y
debido a la incertidumbre de la economia durante pandemia (Swissinfo, 2021). Ademas,
sumado con las barreras del proceso de compra de ropa por internet, especialmente en el
caso de nuevos emprendimientos y/o negocios pequefios que estaban iniciando y al no

tener una marca conocida les resultaba mas dificil llegar a los clientes.

Debido a las restricciones impuestas por los gobiernos, en el caso de Per(, una
parte de emprendedores decidieron inclinarse por el rubro de la moda; sin embargo, al no
tener dinero para ser invertido en publicidad ni pertenecer a una marca reconocida en este
sector, les resultd dificil poder posicionarse en el mercado de manera individual. Uno de
los mayores temores y conflictos en realizar compras online, es el hecho de que, al tener
tanta variedad en el fisico de cada persona, por talla, peso y otras variables, les resulta
dificil poder saber con certeza qué talla es la adecuada para vestirse; ademas, la talla de
una marca puede diferir de otra y para evitar tener inconvenientes con su compra, desisten
de realizarla en la gran mayoria. Por otro lado, algunos negocios suelen colocar las
medidas de cada una de las tallas que ofrecen, pero esto sigue siendo una barrera, ya que
muchos clientes desconocen sus medidas exactas y se inclinan mas por adquirir una

prenda de una marca reconocida cuya talla ya les es familiar.

La finalidad de este aplicativo web es poder brindar a los negocios la posibilidad
de poder captar una mayor cuota mercado del sector textil, principalmente en Perq, y
negocios pequefios o que recién inician, simplificando el proceso de compra mediante el
uso de un sistema de reconocimiento corporal en sus diversos canales de ventas, con la

facilidad de tener suscripciones mensuales en la cual tengan la posibilidad de poderlo



incorporar en todos sus canales de ventas donde se resalte la marca del producto,

especialmente que es factible y de gran utilidad tener una web (Garcia Nieto, 2013).

En el mercado actual, no existe un servicio similar. En el mejor de los casos hay
marcas mundialmente conocidas que han mejorado sus canales de ventas invirtiendo
miles de ddlares en mejorar su pagina web y/o aplicativo en el que se apuntan mas en la
satisfaccion del cliente e implementan una mejora en su cadena de suministros. En el
contexto de una aplicacion que pueda brindarle la talla, existen aplicaciones que piden
ingresar las medidas de cada parte del cuerpo lo cual requiere tiempo y una cinta que la
mayoria desiste de realizar y cree innecesario, ya que si se van a realizar las medidas

podrian verificar directamente consultando las medidas de la prenda.

Otro reto para aquellos negocios que recién inician, no tienen suficiente capital
para poder invertir en una aplicacién compleja que cubra las necesidades que cubren
empresas ya debidamente posicionadas con reconocimiento mundial. Por ello, una de las
mejores alternativas seria la facilidad de incorporar este sistema de reconocimiento
corporal en cualquier de sus canales de ventas que implica una baja inversion a

comparacion de los métodos tradicionales.

La solucion planteada es el desarrollo de un aplicativo web que integre el sistema
de reconocimiento corporal, analogo al reconocimiento facial que se ha investigado que
se ha podido lograr generar una imagen 3D a partir de imagenes en la que se logré una
eficiencia del 87.8% (Soyel & Demirel, 2008). En la cual simplemente sea necesario
tomarse solo dos fotos del cuerpo, frontal y lateral, desde cualquier dispositivo o
smartphone con lo cual se determine exactamente la talla segtin las medidas configuradas
por el administrador de cada negocio, de tal manera que esta principal barrera en el

proceso de compras quede fuera de la ecuacion.

A lo largo del presente documento, se explicara a mayor detalle los diferentes
conceptos y fundamentos tedricos en los que se basa esta propuesta de solucién planteada;
ademas, se presentard el modelo de negocio con detalle de las herramientas utilizadas
para su desarrollo. Finalmente, se dara a conocer el producto minimo viable (MVP por

sus siglas en inglés) con sus respectivas recomendaciones y conclusiones.



1.1 Definicion del problema

Debido a las restricciones impuestas por los gobiernos a inicios del primer trimestre del
afio 2020, en el caso de Per(, no podia existir ventas de manera presencial porque muchos
locales, especialmente, tiendas por departamento pausaron sus ventas y debido a esto,
incentivd a que una gran parte de la poblacion que perdio su trabajo, decidieran
emprender en diversos campos. Por un lado, una parte de estos decidieron inclinarse por
el rubro de la moda; sin embargo, al no tener dinero para ser invertido en publicidad ni
pertenecer a una marca reconocida en este sector, les resulto dificil poder darse a conocer
al publico e incluso fue mas complicado el hecho de posicionarse en el mercado de

manera individual bajo el contexto de pandemia.

Estos problemas iniciales son la causa de que la cuota de mercado que tiene cada
emprendedor o negocio que inicia en el mundo de la moda, sea casi nulo. Por otro lado,
para darse a conocer al publico recurren a publicidad mediante personajes influyentes, la
cual no es un medio seguro y requiere una inversion inicial alta que no muchos logran

consequir.

Uno de los mayores temores y conflictos en realizar compras online, es el hecho
de que, al tener tanta variedad en el tipo de fisico de cada persona, por talla, peso y otras
variables, les resulta dificil poder saber con certeza qué talla es la adecuada para vestirse
y que la talla de una marca puede diferir de otra y para evitar tener inconvenientes con su
compra, desisten de realizarla en la gran mayoria (El Comercio, 2017).

Por otro lado, algunos negocios suelen colocar las medidas de cada una de las
tallas que ofrecen, pero esto sigue siendo una barrera, ya que muchos clientes desconocen
sus medidas exactas y se inclinan méas por adquirir una prenda de una marca reconocida

cuya talla ya les es familiar.

1.1.1 Antecedentes

Con el avance de la tecnologia de la informacidén, muchos negocios dejaron de ser
presenciales y optaron por ser tiendas virtuales (Sergio, 2020). De esta manera abaratan
costos en la inversion inicial y también pueden reducir sus precios al publico para ser mas

competitivos en todos los rubros.



1.1.2 Motivacion

A lo largo de las ultimas décadas, existen diversas marcas de reconocimiento
internacional que se encuentran posicionadas por la calidad, lo que representa la marca o
el pablico objetivo de este. Bajo este contexto, si una marca nueva intenta ingresar al
mundo de la moda, al inicio de su creacion especialmente si es un negocio que intenta
ingresar de manera formal, seria casi imposible coger una cuota de mercado que sea
sustentable, ya que, en promedio segun estadisticas, esto significa que durante mas de un

afio estarian en pérdidas.

Por todo lo anteriormente mencionado, es necesario poder fomentar el
emprendimiento y surgimiento de nuevos negocios y marcas que surgieron de a poco
como fue en el caso de Renzo Costa (Conexion Esan, 2017), que inicié como un pequefio
negocio por una madre que supo focalizar su éxito en la calidad de los productos que

ofrecia frente a la competencia e incluso ante marcas de renombre.

1.1.3 Justificacion

La justificacion de la solucion estard dada en el grado de precision y el incremento de
ventas a causa del uso del sistema implementado. Este proyecto, es importante llevarlo a
cabo porque brindara oportunidad a emprendedores y negocios pequefios que recién estan
iniciando que permitiran reducir considerablemente el tiempo de recuperacion al facilitar
e incentivar las ventas con la facilidad de poder adquirirlas con la confianza de no poder
equivocarse en la talla elegida la cual es una de las principales barreras de compra en una

marca que recién esta ingresando al mercado.

Este proyecto brinda un sistema de reconocimiento corporal de alta precisiéon que
permite saber las medidas del cuerpo para determinar con certeza que talla es la mas
adecuada para el cliente, todo desde cualquier dispositivo electronico que tenga una

camara para realizar las dos tomas necesarias para el proceso.



1.1.4 Competencia

Entre las principales competencias para lograr los objetivos del proyecto se encuentran
las empresas y marcas de reconocimiento internacional, ya que cuentan con un
presupuesto alto exclusivo para marketing y publicidad en diversas plataformas, asi
mismo, tienen la posibilidad de costear desarrollos web de alta complejidad basada en
estudios de mercado para lograr mantener o aumentar su cuota de mercado fidelizando a

sus clientes.

Para un mejor andlisis a detalle, es mejor compararlo con una marca que cuente
con las caracteristicas antes mencionadas como lo es Zara, en realizacion a los factores
de compra frente a los clientes (Contreras-Rivas, 2018). También tener en cuenta el

siguiente analisis en la Figura 1.1.

Figura 1.1
Analisis de las 5 fuerzas de Porter
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Nota: De 5 fuerzas de Porter: ¢qué son'y como usarlas a partir de ejemplos?, por Gamaliel
Vesga, 2020 (https://gestion.pensemos.com/5-fuerzas-de-porter-que-son-como-usarlas-

ejemplos).
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Analizando las cinco fuerzas de Porter conocidas por ser parte de los fundamentos
del marketing (Armstrong & Kaotler, 2012), los factores mencionados en la figura anterior,
se tiene los resultados para ZARA contra nuestro proyecto implementado para una marca

no reconocida.

¢ Rivalidad y competencia de mercado: La rivalidad dentro del sector digital es
enorme por el capital destinado a los canales digitales con la finalidad de
fidelizar a los clientes en cada campafia que lanzan sobre su web. Por otro lado,
este proyecto permite captar y atraer muchos mas clientes en sus canales
digitales a un costo accesible para todos los que inician en el mundo de la moda.

e Amenaza de nuevos competidores: El riesgo de que entren nuevos
competidores con un sistema mejorado al implementado en este proyecto es
bajo, ya que el desarrollo de este sistema implica un conocimiento
especializado en analisis y procesamiento de imégenes con algoritmos que
brindan una alta precisién implementada en una interfaz intuitiva y adaptable
a cualquier dispositivo electrénico que cuente con una cdmara funcional.

e Poder de negociacién de los proveedores: En este punto, se desglosan en dos
tipos, los de marca exclusiva y los de marcas nuevas. Para el primer caso, el
poder de negociacion de los proveedores es alto, ya que si no se alinean a sus
requerimientos podrian perder a la marca y deberan realizar los cambios
necesarios si desean mantenerlos. Para el segundo caso, el poder de
negociacion es bajo, debido a que estarian casi obligados a adquirir el servicio,
ya que no existe una competencia actual en el mercado.

e Amenaza de nuevos productos/servicios: La amenaza de que una empresa
desarrolle un software que iguale o supere la precision y brinde facilidades en
diversos canales de ventas es baja, ya que en PerG falta mejorar el desarrollo

del comercio electrénico.



CAPITULO II: FUNDAMENTOS TEORICOS

2.1 Realidad virtual

La realidad virtual es una realidad completamente inmersiva, lo cual al estar
correctamente implementado es capaz de poder engafiar a los sentidos para que una
persona crea que esta en un entorno diferente como si fuera un mundo separado de la
realidad. Uno de los principales usos que se le da actualmente, es crear una realidad
imaginaria para juegos y entretenimiento como videojuegos o peliculas 3D, y en
cualquier rubro industrial (Yuhan et al., 2018). También se usa para proyectos virtuales
como el de una inmobiliaria que permita ver a detalle la construccién de un departamento,
también permite capacitarse en entornos de la vida real como lo hacen los simuladores

de vuelos comerciales.

La realidad virtual es la Gltima tendencia en la compra de ropa online. Ha tardado
mucho en llegar. Pero ahora, la RV esta por fin aqui y es algo mas que una moda. La RV
es una nueva forma de comprar y experimentar la ropa sin probarsela. Ofrece a los
clientes la oportunidad de ver cdmo quedara una prenda en su cuerpo antes de comprarla,
lo que les facilita encontrar el ajuste perfecto. También es una forma estupenda de que
los compradores se inspiren en diferentes estilos y tendencias sin tener que salir de casa
o ir a la tienda. Ademas, la RV puede hacer que las compras sean mas interactivas al
hacer que los clientes se prueben diferentes conjuntos o accesorios en probadores
virtuales (Speicher, 2018). Asi ser especialmente atil para las personas con
discapacidades o que no pueden desplazarse facilmente en tiendas presenciales por

problemas de movilidad u otras razones.

La comodidad de comprar desde casa sin necesidad de ir a la tienda es estupenda
para las personas que no pueden salir de casa o las que no quieren salir. Tiene muchas

ventajas, como el ahorro de tiempo, dinero y esfuerzo.



2.2 Realidad aumentada

La realidad aumentada permite superponer informacion digital sobre cualquier elemento
real. En este caso, lo que prima es la realidad y sobre esta se superpone los detalles
digitales las cuales forman un complemento en la realidad o entorno. Uno de los ejemplos
mas populares y conocidos en los Gltimos afios de conocimiento mundial fue el
despliegue de la aplicacion Pokémon Go que es un claro ejemplo de una aplicacién de
realidad aumentada en donde el contenido digital esti en una pequefia pantalla frente al
usuario comunmente un smartphone o Tablet (Karkera et al., 2018). Esta RA, multiplica
la experiencia de usuario y la enriquecen. En otras palabras, es hacer realidad el deseo de
sumergirse en un mundo simulado para el entretenimiento, juego y en otros campos que

pueden ser altamente explotables y rentables.

2.3 Aplicaciones web

Las aplicaciones web son programas que funcionan en internet, las cuales son de
funcionamiento auténomo sin la necesidad de ser instaladas previamente en un
dispositivo movil desde cualquier momento y lugar se puede acceder al servicio web un
ejemplo de esto es el correo electronico, como Gmail que se ejecutan en el navegador y
permite utilizar el servicio de correo inmediatamente sin instalar un programa, todo
enfocado en la satisfaccion del usuario como enfoque principal (Kiruthika et al., 2016).
Facebook es otra aplicacion web que permite crear un perfil en linea e interactuar con
amistades y como siempre actualiza la aplicacion utiliza esta tecnologia para que esté

constantemente actualizada.

En otras palabras, una aplicacién web es un conjunto de paginas dindmicas en la
cual mediante autenticacion del usuario que lo esté utilizando, el contenido que se
visualiza es determinado por el perfil de usuario y el objetivo es que realice una o varias

tareas.

Una aplicacion web sirve para que algunos negocios controlen su stock, lleven
estadisticas del estado financiero de su negocio y otros datos importantes que puedan ser
explicados en cualquier rubro en general. Ademas, se puede tener mejor comunicacién
con los usuarios mediante un chat directo dentro de la aplicacién y la posibilidad de

aplicar descuentos por primera compra lo cual permitiria fidelizar a un usuario.



Por otro lado, las aplicaciones web estan orientadas al usuario y se adecuan a este
debido a que tienen una base de datos en la nube. Tomar en cuenta que se busca procesar
la mayor cantidad de consultas sin cargar a la base de datos que pueda generar lentitud
en el servicio y como se encarga de mostrar contenido a medida para el usuario conectado

podria perjudicar la experiencia.
24  Marketing digital

El marketing digital es el conjunto de estrategias de alto impacto creadas con la finalidad
de promocionar una marca en internet a un publico objetivo donde pueda abarcar también
las redes sociales (Vidal et al., 2021). A diferencia del marketing tradicional, esta se
diferencia por estar presente en diversos canales de venta digitales como paginas web,
paginas de redes sociales como Facebook o Instagram en su mayoria que normalmente
son con el fin de tener un trato personalizado al cliente incluso pueden tener un trato

directo mediante chats como se da mediante WhatsApp, todo en tiempo real.

Hoy en dia, el acceso a internet se encuentra al alcance de la mayoria por su bajo
costo y la necesidad que esto implica al estar practicamente incorporado en la vida diaria
gracias a la facilidad y portabilidad que brindan los smartphones. Por ello, el proceso de
compra también cambid, la cual es comun ver que muchos optan por buscar servicios o
algunos productos por internet para hacer una comparacién de precios o informarse mejor

sobre lo que se desea adquirir.

Para entender mejor al marketing digital es bueno conocer sus propios términos.

Por ello, a continuacion, se detallara algunos de los principales conceptos.

e Lead: Hace referencia a las oportunidades de negocio como lo son los
contactos que se puede captar informacion clave de estos como clientes
potenciales gracias a una estrategia de inbound marketing, de tal manera que
se pueda alimentar su interés con contenido relevante hasta que decidan
realizar la compra.

e Buyer Persona: término conocido en el marketing hace referencia los perfiles
de los clientes ideales, basados en datos sobre consumidores reales, la cual
permite realizar campafias y/o acciones segmentadas y direccionadas a estos
clientes cuya tasa de compra en mas alta, la cual permitira ahorrar tiempo y

dinero, una vez identificados adecuadamente.



Embudo de ventas o Pipeline: Como menciona su nombre hace referencia a
una representacion simbodlica de los filtros que debe pasar un producto o
servicio para llegar a lo que un potencial cliente realice su busqueda hasta
tomar la decision final de realizar la compra y convertirse en un cliente.
Customer Journey: Es el conjunto de pasos previos que realizan los usuarios
antes de realizar la compra, desde el momento en que se identifican las
necesidades hasta que adquiere el producto o servicio que lo solucione. Este
proceso puede ser corto, como cuando compramos algo de bajo costo como lo
puede ser un dulce o también puede durar meses 0 mas de un afio como
normalmente sucede al comprar o adquirir un servicio o producto de un costo
muy alto, es decir, una propiedad como casa, auto y otros similares.

Landing page: Son las paginas que se encargan de captar leads, es decir, un
grupo de personas 0 empresas que muestre interés el producto o servicio que
se ofrece. Su objetivo principal es poder ofrecer contenido o material de valor
para captar mayor cantidad de visitantes que puedan dejar un medio de
contacto y formen parte de un grupo mas grande de leads.

SEO: Es la optimizacion de un sitio web que permita posicionarse
adecuadamente en la mayoria de los buscadores mas conocidos como lo es
Google. Ademas, son todas las acciones que permiten mejorar el potencial en
general como contenido y posicion que deben cumplir todos los requisitos de
los principales buscadores.

CTA: Por sus siglas en inglés, es call to action y son los botones o llamadas
que influyen en la accion que los usuarios deben cumplir cuando visitan la
pagina web que les permita seguir el flujo del embudo de ventas del negocio y
puedan llegar al proceso de compra.

Conversién: Es el proceso para atraer usuarios a la base de contactos del
negocio con la finalidad de que lleguen al fondo del embudo de ventas. Ademas,
busca hallar qué conversiones no estan correctamente optimizadas en el sitio
web para poderlo mejorar con los datos recolectados.

Segmentacion: Hace referencia a las herramientas que estan disponibles para
tener un alcance eficiente a un grupo de audiencia con caracteristicas muy
similares, la cual permitiria personalizar campafias para impactar en los

clientes potenciales de la marca.
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e Customer relationship management (CRM): Es la gestion de relacion con
el cliente el cual es un software que esta implementado para administrar data
relevante sobre el perfil del cliente potencial para asegurar la satisfaccion de
compra y a su vez fidelizarlos.

e Content management system (CSM): Es el Sistema de gestion de contenidos
la cual permite editar, producir y publicar o desplegar contenido sin la
necesidad de conocimientos especializados en desarrollo web. De esta manera,
es posible crear tiendas virtuales, sitios web, blogs y otros mediante plantillas
predeterminadas que permiten hacerlo de manera rapida y simple. Un claro
ejemplo de esto es WordPress que es la plataforma lider a nivel mundial y, por
otro lado, se encuentran otras plataformas como WIX, Blogger que se maneja

de manera similar al modelar un sitio web.

2.5 Redes Neuronales Profundas:

Las redes neuronales profundas (DNN, por sus siglas en inglés) son una subclase de las
redes neuronales artificiales que se componen de muchas capas de procesamiento,
analogas al cerebro humano. Actualmente, se utilizan para resolver problemas complejos
en tareas que implican un proceso de aprendizaje automatico, la deteccion de objetos, la
traduccidn automatica y el procesamiento de lenguaje natural (LeCun et al., 2015).

Para este proyecto, se busca el uso de redes neuronales profundas para determinar
medidas corporales a partir de imagenes para aprender a reconocer patrones en grandes
cantidades de datos. En este caso, se alimentaria a la DNN con imégenes de personas y
sus respectivas medidas corporales, y la red aprende a asociar caracteristicas de la imagen
con las medidas. Luego, cuando deba analizar una nueva imagen, la DNN puede predecir

las medidas corporales correspondientes utilizando los patrones aprendidos.

Es importante destacar que el éxito de este enfoque depende de la calidad y
cantidad de datos de entrenamiento utilizados, asi como de la arquitectura de la red
neuronal y los hiperparametros elegidos. Ademas, es muy comun utilizar técnicas de
preprocesamiento en las imagenes para mejorar la precision de las predicciones, como el
escalado y la normalizacion de las imégenes, y también se pueden aplicar técnicas de

regularizacion para prevenir el sobreajuste de la DNN.

11



En resumen, el uso de DNN para determinar medidas corporales a partir de
imagenes es un enfoque prometedor que se basa en la capacidad de las redes neuronales
para aprender patrones complejos en datos visuales y realizar predicciones precisas. Para
entender con mayor detalle, el proceso de entrenamiento de una red neuronal profunda

implica el siguiente flujo como un proceso general:

e Recopilacion de datos: En primer lugar, es necesario reunir el conjunto
de imégenes debidamente etiquetadas con sus respectivas medidas
corporales.

e Preparar los datos: Se deben preprocesar las imagenes para que tengan
el formato adecuado para un adecuado entrenamiento como la
normalizacion y preprocesamiento de datos para asegurar que sea lo mas

adecuado para el entrenamiento de la red neuronal.

e Definir la arquitectura de la red neuronal: Se debe elegir las opciones
de arquitectura como una red neuronal profunda (CNN) o una red neuronal
completamente conectada (FCN), en detalle, también puede ser el nimero
de capas, el tipo de capa para cada una de estas como capa densa o capa

de pooling y el nUmero de nodos en cada una de estas capas (Di, 2020).

e Entrenamiento: En este aspecto, se puede utilizar el algoritmo de
optimizacion como el descenso del gradiente para que actualice los pesos
de la red neuronal en funcién de pérdida para que pueda minimizar la
diferencia entre las predicciones de la red neuronal y los valores objetivos

y conseguir un sistema altamente preciso.

e Validacion: Se evalla el rendimiento de la red neuronal en conjunto con
los datos para poder determinar si esta subajustada o sobreajustada.

Ademas, puede incluir medidas como la exactitud, precision y la pérdida.

e Optimizacion: Si el rendimiento no es satisfactorio, se puede realizar un
ajuste en la arquitectura de la red neuronal y/o hiperparametros para tener

un mayor rendimiento.
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Implementacion: Finalmente, cuando la red neuronal ya se encuentre
debidamente entrenada, ajustada y optimizada, esta podra utilizarse para
realizar predicciones en nuevos datos, en este caso, con cualquier nueva

imagen que deba procesar las medidas de un cuerpo de una persona.

Es importante tener claro que, para el adecuado procesamiento de esta red,

requiere un esfuerzo computacional intensivo y una gran cantidad de recopilacion de

datos para obtener mayor precision en los resultados. Sin embargo, con los avances

tecnoldgicos y la disponibilidad de hardware y software han hecho que el proceso se

vuelva mas accesible.

Por otro lado, si bien se mencion6 a grandes rasgos como es el flujo a nivel general

para este proyecto. Es necesario entrar en otro nivel més de detalle de como seria la

implementacion en un desarrollo de codigo actualmente. Por ello, a continuacion se

detalla los pasos para el desarrollo del codigo para el entrenamiento de una red neuronal:

Importacion de bibliotecas: Se debe de importar todas las librerias
necesarias, teniendo en cuenta qué version se utilizara, ya que algunas
versiones pueden implicar mas inconvenientes que apoyo para este

proyecto. Por ejemplo, el uso de Numpy, TensorFlow o Pytorch.

Preprocesamiento de datos: Es necesario preprocesar los datos antes de
cargarlos a la red neuronal, las cuales podrian incluir realizar un
reescalado, rotacion de imagenes y la eliminacion de fondos innecesarios

para el proceso.

Creacion de arquitectura: Para este proyecto es recomendable utilizar
TensorFlow o Pytorch para crear la arquitectura de la red neuronal
utilizando capas de convolencia, pooling y capas completamente
conectadas (Hodecker et al., 2020).
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e Compilar la red neuronal: Cuando ya se tenga lista la arquitectura de la
red neuronal, se debe compilar el codigo antes de iniciar el entrenamiento.
Para ello, se debe elegir un optimizador, una funcion de pérdida y una

métrica de rendimiento.

e Entrenamiento: Cuando la red neuronal se encuentra compilada, ya se
puede iniciar el entrenamiento haciendo uso de los datos previamente
etiquetados, puede realizarse con un ndmero fijo de ciclos o hasta que

tenga el rendimiento deseado.

e Evaluacidn: En este punto, ya puede utilizarse los datos de prueba que no
se utilizaron durante el entrenamiento para determinar si tiene la precision

deseada.

e Uso de red neuronal: Al final de validar todo el flujo punto por punto, ya
se puede hacer predicciones sobre imagenes nuevas que permitan
determinar las medidas corporales e incluy6 calcular la talla de ropa

adecuada para una persona.

2.6  Vision Por Computadora:

La vision por computadora es una rama de la inteligencia artificial que se centra en como
las computadoras pueden analizar, interpretar y comprender imagenes y videos. Esto
incluye tareas como la deteccion de objetos, la clasificacion de imagenes, la

segmentacion de iméagenes y la generacién de descripciones de imagenes (Szeliski, 2010).

Es ampliamente usada en aplicaciones como robdtica, medicina, industria,
seguridad. Para tener un mayor alcance y entendimiento sobre el proceso de vision por

computadora se requiere realizar los siguientes pasos:
e Captura de imagenes: Las imagenes son capturados con cualquier tipo

de camara como la de un smartphone y deben de almacenarse en formato

digital.
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e Preprocesamiento: Se debe de realizar una limpieza de las imagenes y
normalizacion para poder mejorar la calidad de datos y que estén listos

para el analisis.

e Deteccion de caracteristicas: En este paso, se utilizan técnicas que
permiten detectar los bordes, algunos puntos claves y la extraccion de

caracteristicas Utiles de las imagenes.

e Analisis de imagenes: Se utiliza el aprendizaje automaético, deteccion de
patrones y la inferencia probabilistica para analizar iméagenes y obtener la

informacion requerida.

e Toma de decisiones: Se utiliza la informacion del analisis de imagenes
previo para poder tomar decisiones que permitan clasificar las imagenes y

detectar objetos.

Finalmente, se sabe el modelo utilizado y los datos de entrenamiento pueden
variar dependiendo de cada tarea y se espera que un modelo entrenado adecuadamente
tenga la capacidad de realizar las mediciones precisas de diferentes partes del cuerpo. Sin
embargo, es importante tener en cuenta que el rendimiento depende de la calidad de datos
de entrenamiento, sus hiperparametros y diversidad de datos. Por ello, es necesario que

la evaluacion sea rigurosa para garantizar su fiabilidad (Goodfellow et al., 2016).
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CAPITULO III: ANALISIS DE LA NECESIDAD, EL
CLIENTE Y EL MERCADO

3.1  Analisis del mercado potencial

Para la primera etapa del proyecto que serd desplegado en todo el Peru, el mercado
potencial son todas las empresas de industria textil y moda, emprendimientos y negocios
0 emprendimientos que estan iniciando en el sector. Per( ha demostrado poder tener una

gran capacidad para adaptarse a los diversos escenarios en el sector de la moda.

Actualmente, la confeccion de ropa aporta el 10% de la manufactura total del pais,
esto representa al 1.9% del PBI; sin embargo, este rubro se ha visto afectado por
importaciones provenientes de China por su bajo costo. Pero, por otro lado, Per( exporta
al mercado americano 600 millones de dolares al afio el cuél puede incrementarse si se

considera telas sintéticas y no solo de algoddn.

3.2  Segmentacion del mercado

Para poder presentar adecuadamente una adecuada segmentacion de mercado es
necesario poder explicar a mayor detalle las métricas que se emplean como lo son los
acronimos TAM, que significa tamafio del mercado total disponible; SAM, que es el
mercado disponible y servible; y SOM, que es la participacion en el mercado objetivo,
las cuales son componentes clave antes de iniciar un negocio que permite conocer un
mejor panorama para crear estrategias de marketing, poder conocer el ingreso

aproximado al real. A continuacion, se detallara lo que significa cada métrica:

e TAM: Esel mercado total, se refiere a la demanda del mercado para un servicio
o0 producto, en otras palabras, es lo maximo que podria ingresar a un negocio
en un determinado mercado.

e SAM: Es el mercado disponible, se sabe que pueden existir limitaciones para
poder concretar una venta o que la haga mas dificultosa, como puede ser las
dificultades geogréficas, clima en ciertas ciudades en el caso de ropa, otros. De
esta manera, es mas real la cuota de mercado que puede acaparar y, en base a

esto, poder determinar sus objetivos.
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e SOM: Es el mercado objetivo, normalmente no se puede tener una cuota del
100% del mercado, por ello, es necesario medir el mercado objetivo para
determinar cuantos clientes se podran beneficiar directamente al adquirir el
producto o servicio, lo cual es importante para trazar objetivos a corto plazo.

e PUV: Es el precio unitario de venta, en este caso, al ser un servicio de
suscripcion mensual, el PUV sera el precio en soles de esta.

En este analisis se considerara la relacion porcentual de que el TAM equivale un
100%, el SAM un 25% y el SOM de un 5%, como se observa en la Tabla 3.1. Por ello,
el TAM serd de 150 000 los cuales representan a todos los negocios formales,
emprendedores, startups de moda textil, dentro de Per( segun las ultimas estadisticas

revisadas y el PUV de la suscripcién mensual es de 60 soles.

Tabla 3.1
Esquema de mercado
Meétrica Formula Soles

TAM (100%) (60) x (150000) 9,000,000
SAM (25%) (25%) x (9000000) 2,250,000
SOM (5%) (5%) x (2250000) 112,500
Nota. Los datos son los aproximados al valor actual del mercado textil
(2021)

El mercado objetivo es el grupo de personas a las cuales va dirigido el producto o
servicio que se ofrece, para este proyecto, los clientes potenciales serian todos los
negocios, startups, emprendedores y todos los que incursionen en la venta de ropa que
tengan conocimiento en las tecnologias actuales y las facilidades que ofrecen a los
negocios en el mundo digital, que desean poder tener al alcance una herramienta
tecnoldgica que permita aumentar la probabilidad de concretar las ventas mediante el uso
de un aplicativo web que tenga la capacidad de poder personalizarse y adaptarse a

cualquier negocio. Por ello, la segmentacién del mercado es la siguiente.
a) Demografica: Hombres y mujeres entre los 18 a 50 afios del nivel

socioecondémico A 'y B con ingresos medios.

b) Geografica: Nivel nacional.
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c) Psicografico: Personas dispuestas a realizar pagos mensuales que tengan la
confianza de ingresar su nimero de tarjeta e informacion personal a través de
plataformas virtuales.

d) Conductual: Personas que prefieren el ahorro de tiempo para concretar una
venta, que deseen hacer conocida su marca y que deseen incrementar su cuota

de mercado.

Por un lado, se tiene la presencia del perfil del cliente o buyer persona en inglés
que es el conjunto de caracteristicas demograficas, sociales y socioecondémicas que
pueden describir que grupo de personas son mas probables de que adquieran el producto
o servicio. El perfil ideal seria el de un duefio de negocio de venta de ropa que desee
incrementar sus ventas a bajo costo. De esta manera, al implementar el sistema de este
proyecto, en el proceso de sus ventas, mejorara la tasa de conversion o en el peor de los
casos se mantendra igual, también, al tener la importacion méas detallada con los datos
que brinda el sistema y el poder apreciar como le quedaria la prenda es menos probable
de perder ventas. Finalmente, el sistema permite ahorrar tiempo sobre tallas, modelo,

medias y otras consultas que son frecuentes en la compra de ropa online.

El perfil de usuario que harad uso del sistema debe ser una persona que tenga
acceso a internet con conocimientos basicos de su uso, que use cotidianamente la
tecnologia, que tenga al alcance un dispositivo inteligente como un smartphone o una
laptop y que esté acostumbrado a realizar compras online para que tenga una mejor
adaptabilidad e interaccion con el uso del sistema, ademas, que no tenga mucha

motivacidn de visitar presencialmente tiendas por departamentos.
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CAPITULO IV: DEFINICION DEL PROYECTO

4.1 Definicion del proyecto

La propuesta de solucion, en base a los negocios y emprendedores en el estudio que se
ha definido, son todas las ciudades de Per( que deseen invertir solo 60 soles mensual en
su primera etapa de lanzamiento con la posibilidad de que el primer mes tenga la libertad
de cancelar su suscripcién sin ningln costo hasta el tltimo dia del mes de prueba, de tal
manera que se garantice la satisfaccion del cliente con el servicio, para hacer mas
atractivo el ingreso del nuevo aplicativo web al mercado sin representar un riesgo

econdmico considerable que esté al alcance de la mayoria.

Por otro lado, tener en cuenta que, del anélisis de las encuestas realizadas, la
ganancia por prenda es en promedio de 20 soles, lo cual implicaria que los que se
suscriban al servicio solo necesitarian vender 3 prendas para poder recuperar su inversion,
que a la vez ayuda a la gestion de inventario de sus prendas, facilita la interaccion con el
cliente y reduce las horas hombres para responder las preguntas mas frecuentes como
medidas, tallas y otros.

4.2  Objetivos del proyecto
4.2.1 Objetivo general

Desarrollar una aplicacion web para apalancar negocios y/o emprendimientos que estan
iniciando o en su en su etapa inicial o desean incrementar su volumen de ventas y buscan
captar una cuota de mercado en uno de los sectores mas competitivos como lo es el rubro

de venta de ropa.

4.2.2 Objetivos especificos

e Proporcionar una herramienta tecnoldgica que permita probar prendas de
manera virtual mediante la captura de imagenes la que adicionalmente
proporcionara la talla adecuada para el cliente segin los parametros ingresos

por el vendedor.

e Mejorar la gestion de las ventas a nivel administrativo y economico.
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e Proporcionar informacion relevante sobre la rentabilidad, productos, tallas
solicitadas y otros, mediante cuadros y graficos estadisticos.

4.3  Modelo de negocio
4.3.1 Desarrollo de la propuesta de valor

Para el desarrollo de la propuesta de valor se ha utilizado el modelo canvas que permite
cubrir gran parte de las expectativas especificas mencionadas por los usuarios con el uso
de la solucién tecnoldgica.

La propuesta de valor planteada es para brindar un aplicativo web que permita
gestionar las ventas, inventarios, indicadores y, principalmente, aumentar el volumen y

alcance de las ventas en general como se puede ver en la Figura 4.1.

Figura 4.1
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Por un lado, la propuesta de valor que para los que deseen comprar ropa sin salir
de casa, se resumiria en los siguientes puntos:

Comodidad: La aplicacion permite tomar sus medidas solo con la camara
de su smartphone sin necesidad de acudir a una tienda fisica.

Ajuste perfecto: Permite encontrar la talla perfecta para cada cuerpo, lo

que evita devoluciones y asegura una buena experiencia de compra.

Ahorro de tiempo: Los clientes pueden entrar a la aplicacion y comparar
entre toda la lista de tiendas disponibles los productos sin tener que
moverse fisicamente a ningun lugar, lo que ayudaria en ahorrar tiempo y

esfuerzo en la busqueda de ropa nueva.

Personalizacion: Recomienda productos y tiendas que se ajusten a sus
gustos y preferencias individuales segun el histérico de compras en las

tiendas que haya realizado.

Por otro lado, también habria una propuesta de valor generada para los vendedores
y/o tiendas que se registren y animen a ofrecer sus productos en el aplicativo:

Alcance: Las tiendas pueden llegar a un publico mas amplio, expandir su
base de clientes y ganar una mayor cuota de mercado frente a quienes no

la utilizan.

Conveniencia: La aplicacion permite publicar, administrar su inventario

de manera eficiente y facil.

Andlisis: Proporciona a cada tienda o vendedor informacion valiosa sobre
sus clientes, el comportamiento de compra, lo que permite mejorar la

estrategia de marketing y asi lograr un aumento de sus ventas.

Mayor visibilidad: Permite destacarse entre la competencia y mejora la

visibilidad en el mercado.

4.3.2 Persona Usuaria

En base a las encuestas y entrevistas, se obtuvo una tendencia sobre los principales

usuarios del aplicativo web, en este caso, la persona usuaria hace referencia al usuario

ideal para la compra de ropa por medio del aplicativo.
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El usuario, en la Figura 4.2 regular es una persona de 32 afios, que le agrade y/o
se encuentre familiarizado con la tecnologia y que prefiera realizar compras desde casa

de manera online optimizando el tiempo invertido durante todo el proceso de compra.

Figura 4.2

User persona de usuario regular

Incentivo
Miedo
orar habilidades de programacion [l
table a corto plazo Crecimiento
pos en su vida personal [ |

Poder

"Carlos, amante de la tecnologia”

- o+ - Social

* No encontrar rapidamente las medidas de las tallas al intentar
comprar ropa por internet.

* Equivocarse en seleccionar una talla porque las medidas varian
por talla y por marca.

* Tener que ir presencialmente a una tienda para comprar ropa. —

.k

Marcas

Comportamianto
Comportamiento

* Compra continuamente mediante aplicativos
* Revisa las paginas web de diversas tiendas de departamento
* Compra constantemente ropa nueva.

Pe s
Introvertido Extrovertido Nece<ida ’i ac eriodicos
Pensantivo Sentimental * Poder comprar ropa de manera online. Redes sociales
* Optimizar el tiempo del proceso de compra. Radio
Semmidios - baticion « Tener garantizada la satisfaccion de sus compras.
Juzgar Perciblii Jelavision
1zga ibir
m

4.3.3 Persona Compradora

En este punto, se hace referencia a que es el cliente ideal para el servicio ofrecido el que
pagaria por una suscripcion para que su tienda o negocio sea visible en la plataforma, en
otras palabras, es quien compra o adquiere el servicio independientemente si lo usa 0 no

mostrado en la Figura 4.3.
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Figura 4.3

Buyer persona de cliente regular

Met _
N M io
* Formar y ser lider de su propia empresa. e
)
Pode

* Posicionar su propia marca a nivel nacional.
* Mejorar las ventas de su negocio.

“Kiara, amante de la moda” — e Social

* No poder competir contra marcas reconocidas.

* Tener que hacer calculos manuales para conocer los indicadores
clave y el estado de su negocio.

* Lentitud de crecimiento de su negocio.

Edad: 30 afios

Trabajo: Disefiadora de moda
Familia: Casada, con un hijo.
Locacién: Lima, Pert

Caracteristica: Innovadora Comboitarmiante ZA]{A (, U(LI

* Le agrada ver exposiciones de moda.

* Lleva cursos de marketing digital.

* Se redne con otras amistades disefiadoras.

* Visita las paginas web y se informa sobre marcas de S e Fe&
reconocimiento internacional.

* Redes sociales
N UC * Paginas web
* Incrementar el volumen de ventas. * Revistas
* Incrementar la presencia en el mercado. * YouTube
* Automatizar el proceso de ventas.
* Reducir las horas hombres para concretar una venta.

El cliente regular es una persona de 30 afios emprendedora que le apasione la
moda, que desee invertir en su propio negocio para poder expandir su marca y que

busquen gestionar mejor su negocio en linea.

4.3.4 Lean Canvas

En el presente trabajo, se consider6 tomar en cuenta el modelo Lean Canvas para
el desarrollo de los planes de negocio, estrategias, anlisis de riesgos, como se puede ver
en la Figura 4.4. Este modelo permite visualizar diferentes aspectos relevantes
relacionados entre si para lograr con mayor probabilidad el éxito mediante la busqueda
de una solucidn a los problemas constantes en el modelo de negocio actual (Zolnowski
etal., 2014).

23



Segun la Figura 4.4, se puede apreciar que los principales problemas de los
negocios de venta de ropa que estan iniciando son los inconvenientes y dudas que un
usuario tiene cuando desea adquirir una prenda de una marca no conocida de manera
online es la incertidumbre de elegir la talla correcta para su cuerpo y no poder probarse

la prenda como se suele hacer de manera presencial.
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Figura 4.4

Modelo Lean Canvas

Problem [q
= 18 1. 3 prbiem L]

Solucién: Aplicativo web

Problema: Pocas ventas
por la incertidumbre del
cliente en conocer si la
talla que elija es la
correcta y de cémo le
quedara en su cuerpo al
comprar por web.

que sirva de probador de
ropa virtual y recomiende
una talla en base a las
medidas del cliente
calculadas por foto.

Existing Alternatives

Key Metrics o [I

Meétricas claves: Cantidad

Alternativa:

en internet.

tomarse las medidas de ventas por mes /
manera manual de todo frecuencia de compra /
el cuerpo para ingresarlo Ticket promedio /

a un modelamiento de Porcentaje de satisfaccion
avatares poco precisos del cliente

solicitar de clientes por mes /

Cost Structure

Solution M’Cﬂ)

Unique Value Proposition

Proposiciéon de wvalor
unico: Poder brindar a
los negocios de venta
de ropa la posibilidad
de incorporar un
sistema para que sus
clientes puedan
probarse sus modelos
de ropa desde la web.

High-Level Concept

Concepto de alto nivel:
El CANVA 3D de la
moda.

Estructura de costos: Hosting y dominio (Fijo),
desarrollo y mantenimiento del aplicativo web
(Variable), publicidad (variable).

Unfair Advantage O

Customer Segments /Q

Ventaja injusta: Ser los
primeros en implementar
un sistema complejo de
reconocimiento corporal
que se encuentre al
alcance de cualquier
negocio.

Segmento de clientes:
Personas o© negocios
que venden ropa y que
deseen incrementar el
volumen de ventas.

Channeis iy

Early Adopters

Primeros
Canales: Boca a boca, consumidores:
Instagram, pagina web, Emprendedores v
YouTube. negocios cuyas ventas
se encuentran
estancadas.

Revenue Streams

Fuentes de ingresos: Suscripcion mensual por el
uso del aplicativo web.

o
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Por un lado, el resultado de las encuestas muestra que el 37% usa WhatsApp como
canal habitual de comunicacion, el 26% Facebook, el 13% Instagram y el 24% restante
otro canal més tradicional. Por otro lado, se busca captar a negocios pequefios o personas
emprendedoras que deseen mejorar sus indicadores en su negocio y el volumen de ventas
mediante el uso de un aplicativo web que facilite la gestion de su negocio y facilite el

proceso de compra.

4.4  Rolesy responsabilidades del equipo del proyecto

Para el presente proyecto, se ha definido el equipo que se requiere identificar los perfiles

que posean las habilidades requeridas para poder alcanzar el éxito en la implementacion.

La solucion esta enfocada en una iniciativa innovadora, por lo que es necesario
un equipo multidisciplinario, con alto compromiso, que funcione como un equipo de alta
cohesion, que tenga experiencia en proyectos bajo la modalidad de metodologias agiles
como SCRUM para validar el producto minimo viable y permita ser escalable en el

tiempo, como lo son presentados a continuacion:

e Scrum Master: SM
e Product Owner: PO
e Equipo Scrum: ES

Segun la Tabla 4.1, podemos ver las fases, responsabilidades y roles requeridos.
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Tabla 4.1

Responsabilidades y roles

Fase Responsabilidades Roles

1. Crear la visién del proyecto. PO

2. Asignar el Scrum maéster e identificar PO, SM
a los usuarios.

3. Formar el equipo Scrum

1. Inicio ES, SM, PO
4. Establecer prioridades para cada tipo
de funcionalidades.
5. Planificar el lanzamiento del ES
aplicativo web. ES, SM, PO
6. Crear las historias de los usuarios ES, SM, PO
7. Aprobar, estimar, plantear las
historias de usuarios al equipo. ES. SM, PO
2. Planificacion y 8. Definir actividades y plazos. ES. SM, PO
Estimacion 9. Crear lista de pendientes del Sprint ES. SM, PO
ES, SM, PO
10. Demostrar y validar el Sprint ES, SM
3. Revisiony 11. Retrospectiva del Sprint ES, SM
Retrospectiva
12. Envio de todos los entregables. PO
4. Lanzamiento 13. Retrospectiva y aprendizaje del ES, SM, PO

proyecto.

4.5 Cronogramay riesgos iniciales del proyecto

Para el presente proyecto, se plantea un cronograma con la planificacion, complementado
con las actividades de preparacion que sera la base para definir las tareas de abstraccion

y alcance del proyecto.

Durante la etapa de desarrollo del aplicativo web, se definen los requerimientos
en tareas que serviran para elaborar el producto minimo viable en la cual se hace la

programacion del cadigo fuente.

Durante la etapa de prueba y despliegue, se verifica y valida mediante pruebas
unitarias que la informacion, la funcionalidad y el flujo de inicio a fin no tenga

inconvenientes ni errores encargados por el area de calidad.

27



Durante la etapa de monitoreo y mejoras, se hard un seguimiento al producto
minimo viable antes de desplegarlo completamente en produccion, haciendo las

correcciones y mejoras requeridas.

En este proyecto se usard metodologia agil de scrum que permite abordar
proyectos complejos en entornos cambiantes de manera flexible. Por un lado, se conoce
que tradicionalmente esta metodologia no se trabaja bajo un cronograma especifico, ya
que la metodologia &gil requiere de un grado de improvisacion. Por otro lado, si el
proyecto ya se encuentra en marcha, los backlogs y algunos sprints ya fueron concluidos
y se desea dar un informe ante alguna duda que pueda tener el gerente del proyecto, se
necesitara precisar un estimado de cuando una parte del desarrollo sera necesario, bajo
esta premisa no podria responderse estas dudas sin un cronograma. Por ello, se optd por

tener un cronograma a nivel macro y no ha detalle para no generar mayor confusion.
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Seguln la Tabla 4.2, se puede ver el cronograma del proyecto por mes.

Tabla 4.2

Cronograma del proyecto

Actividad del Proyecto

Desarrollo del Aplicativo Web

Definicion del
PMV

Desarrollo del PMV

Prueba y despligue

Validacidn de
informacion

Pruebas con datos variados
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El organigrama del proyecto se compone de la siguiente manera:

e El gerente del proyecto gestiona y dirige el proyecto.

e El analista recopila informacion para disefiar el software.

e El disefiador de Ul y UX, disefiara las interfaces necesarias lo mas intuitivas
posibles.

o El desarrollador realizara la programacion del aplicativo web segun el disefio e
interfaz del usuario solicitado.

e El encargado de calidad debera realizar las pruebas unitarias del flujo de inicio a

fin con diferentes casuisticas.

En la Figura 4.5, se puede ver el detalle del organigrama del proyecto.

Figura 4.5
Organigrama del Proyecto

Control de Calidad Desarrollador Full stack Senior

45.1 Medidas de control (indicadores del proyecto)

Gerente de Proyecto

Para poder establecer un correcto y ordenado avance progresivo, éptimo y eficaz, se debe
establecer un seguimiento de manera periddica durante todo el desarrollo del proyecto.
Por ello, es necesario utilizar indicadores para medir los avances y gestiones

implementados:

e Ingreso por suscripcion mensual, trimestral y anual.

e Cantidad de consultas al servidor por dia.

e Tiempo promedio de permanencia en la pagina web.

e Cantidad de usuarios que renuevan su suscripcion.

e Cantidad de usuarios que se registran por dia, mes y afio.

e Nivel de disponibilidad y de parada de la pagina web por afio.

e Numero de bajas de suscripciones mensual, trimestral y anual.
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4.6 Recursos econdmicos

El desarrollo de este proyecto requiere de diversos recursos necesarios para su correcta
implementacidn, en este caso seré financiado con un crédito personal como se puede
visualizar en el anexo 2 en una simulacion real de un crédito personal a 5 afios. A

continuacion, se detallaran los recursos economicos de los siguientes conceptos:

4.6.1 Costos operativos

En la Tabla 4.3, se establecieron los montos para cada concepto de costos operativo.

Tabla 4.3

Conceptos de costos operativos

Costos de operacién por afio Monto
Dominio y Hosting 360
Seguridad SiteLock para malware y ataques maliciosos. 160
Backups periddicos de la base de datos 100
Total (S/.) 620

Nota. Precios a la fecha noviembre de 2022 (https://www.hostgator.com/).

En la Tabla 4.4, se establecié que el costo operativo tendra un crecimiento anual de
10%.

Tabla4.4

Costos Operativos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costos Operativos(S/.) 620 682 750 825 907

4.6.2 Gatos Operativos

Para esto se requerira contratar a un programador cuyo promedio de sueldo como
colaborador sin un cargo a nivel de gerencia ni jefatura es de S/. 3500 en promedio

(Glassdoor, 2022). El gasto operativo se detalla en la Tabla 4.5.
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Tabla 4.5

Concepto de gastos operativos

Gastos Operativos por afio

Monto

Programador Full Stack
Soporte y Mantenimiento

Analista de calidad

49,000
12,000
5,000

Total(S/.)

66,000

En la Tabla 4.6, se detalla que el primer afio tendra un costo de 66 000 soles, que es el

periodo de desarrollo del aplicativo. Luego de ese periodo solo serd necesario un soporte

y mantenimiento para mejorar continuas los cuales se mantendran en 12 000 soles

anuales.

Tabla 4.6

Gastos Operativos

Afo 1

Ano 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5

Gastos Operativos (S/.) 66,000

12,000 12,000 12,000 12,000

4.6.3 Gastos Administrativos

En la Tabla 4.7, se detallan los conceptos de los gastos administrativos.:

Tabla 4.7
Conceptos de gastos administrativos

Gastos Administrativos por afio Monto
Sueldos administrativos 15,300
Publicidad 1,500

Total (S/.) 16,800
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En la Tabla 4.8, se establecié que los gastos administrativos en los siguientes afios se

mantendran constantes.

Tabla 4.8

Gastos Administrativos

Afo 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Gastos Administrativos (S/.) 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800

4.6.4 Fuentes de ingresos

La principal fuente de ingresos son las suscripciones mensuales que pagarian los
vendedores o tiendas por colocar su tienda en la plataforma, y ellos se beneficiaran por
las ventas adicionales gracias al aplicativo web, el cual durante el primer mes tendran una
prueba gratuita que durante ese periodo podra cancelar la suscripcion sin penalidades; sin
embargo, en caso de no cancelar la suscripcion se realizaran cargos automaticos

mensuales a partir del primer dia de iniciado el siguiente periodo.

En base al analisis global del modelo de negocio se propone el precio base
sugerido de 60 soles en la suscripcion mensual cuyo monto debera pagarlo cada tienda
que desee tener un perfil administrador en la plataforma. Se conoce que el mercado
objetivo, es decir, el SOM es de 112,000 soles los cuales representan a 1867 suscriptores
al afo; sin embargo, se estimé que en un inicio durante el lanzamiento solo el 20% del
mercado objetivo se captaria el primer afio y luego el crecimiento de suscripciones seria
una constante del 25% durante los primeros 5 afios. A continuacion, se mostrara un

desglose de para el analisis de la inversion planificada.

A partir de la Tabla 4.9, se puede calcular que con una tasa anual de 10%, el VAN
es de S/.35,718.62, el TIR es de 21% y el periodo de recuperacion es de 4 afios.

Tabla 4.9

Flujo de caja

Afio 0 1 2 3 4 5
Flujo (S/.) -97,920 22,400 28,000 35,000 43750 54687.5
Saldo  actualizado  -97,920 -75,520 -47,520 -12,520 31,230 85917.5

acumulado (S/.)
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En otras palabras, el proyecto es rentable, ya que el VAN es positivo e indica que
la inversion generara un rendimiento mayor a la tasa de descuento utilizada y es la que
indica cuénto vale en la actualidad el flujo de caja futuro generado comparandolos con la
inversion inicial. Por otro lado, el TIR que es la tasa interna de retorno es superior a la
tasa de descuento de 10% Y esto indica que la inversion también es rentable.

Tabla 4.10
Cantidad de suscriptores

Afo 1 2 3 4 5
Mensual 32 39 49 61 76
Anual 374 468 584 730 912

Como se puede visualizar en la Tabla 4.10, la cantidad de suscripciones
necesarias son bajas para ser lo mas realistas posibles y que aun asi siga siendo rentable
para poder mantener el proyecto en marcha, tener en cuenta que las suscripciones son la
cantidad de tiendas, las cuales deben pagar mensualmente para poder colocar su tienda
en la plataforma. Por otro lado, los usuarios del aplicativo pueden acceder a consultar

todas las tiendas disponibles en la plataforma, pero ellos no pagan suscripcién.

Tabla4.11
Flujo de caja econdémica

Afio 0 1 2 3 4 5
Ingresos
Suscripciones (S/.) 0 22,400 28,000 35,000 43,750 54,687.5
Total Ingresos (S/.) 0 22,400 28,000 35,000 43,750 54,687.5
Egresos
Costos operativos (S/.) 0 620 682 750 825 907
Gastos operativos (S/.) 66,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000
Gastos administrativos 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800
(S1)
Total Egresos (S/.) 82,800 28,800 28,800 28,800 28,800 28,800
Utilidades (S/.) -82,800 -6,400 -800 6,200 14,950 25,887.5
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Haciendo un andlisis del flujo econémico en la Tabla 4.11, en el periodo 0, dénde
se realiza la implementacion la cual tardaria un afio como maximo para salir al mercado
y en ese periodo no habria ningln ingreso y esos gastos seran directamente pagados con
el préstamo personal que se obtuvo, en el cual tiene un excedente de S/. 15,120 para tener
un capital de emergencia e incluso por cualquier eventualidad podria ser utilizado en el

afio 2 y 3 en el cual aun no genera utilidades.

Por otro lado, es importante poder tener claro como varia la cuota parcial a pagar
al banco correspondiente a la que saldra del sueldo en el transcurso de los afios como se
detalla en la Tabla 4.12.

Tabla 4.12

Cuotas mensuales

Afio 1 2 3 4 5
Utilidades (S/.) -6,400 -800 6200 14950 25887.5
Cuota Anual 24,804 24,804 24,804 24,804 24,804
Cuota Mensual (S/.) 2,600.3 2,133.67 1,550.3 821.17 -90.29

Las cuotas mensuales fijas son de S/. 2,067 durante 60 meses. Estas seran pagadas
mensualmente al inicio con mi propio sueldo, luego, a partir del afio 3, se pagara una
parte con las utilidades que genere la aplicacion y otra parte de la cuota con mi sueldo.
Como se puede apreciar, finalizando el afio 4, ya habré las suficientes utilidades para que
las cuotas se paguen por si mismas solo con las utilidades de la aplicacion durante todo
el afio 5. Incluso, finalizando el afio 5, ya no habria cuotas que pagar porque ya se habria
terminado de pagar el préstamo. Finalmente, se tomé en consideracion un préstamo
ligeramente por encima de la inversion inicial, debido a los posibles riesgos y/o

eventualidades que puedan ocurrir durante el desarrollo del proyecto.

35



CAPITULO V: DESARROLLO DEL PRODUCTO MINIMO
VIABLE

En este capitulo se explicara el desarrollo de la solucion tecnoldgica, se incluira el disefio
del prototipo, bajo el marco de Design Thinking, en la cual se considerard las cinco etapas

del proceso de innovacion.

5.1  Alcance del producto minimo viable

En esta primera fase del proyecto, para el alcance del producto minimo variable
se considerara un despliegue a nivel nacional de todo el Perd; sin embargo, la mayor

cantidad de clientes se encontrara en la ciudad de Lima.

5.2 Supuestos clave y su validacion a nivel de clientes y de usuarios

Para un mejor analisis se detalla en cada una de las cinco etapas del proceso de

innovacion.

5.2.1 Etapal: Empatizar

En esta fase se prioriza la opinion de las personas y se observa el comportamiento para
poder recopilar informacion a través de encuestas y entrevistas personales para poder
obtener datos sobre su propia percepcidn de su negocio para saber si actualmente cuentan
con un sistema tecnoldgico implementado o como lo estan gestionando para saber si estan

dispuestos a pagar por una solucion que le facilite toda la logistica que llevan actualmente.

Con esta finalidad, se consulto respecto a quién principalmente se encarga de
gestionar su negocio, el cual un 67% es administrado por el mismo duefio, el 8% cuenta
con un administrador para esas labores y el 25% no precisa como se muestra en la Figura
5.1.
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Figura 5.1

Responsables de gestionar sus negocios

¢Quién lo gestiona?

B Duerio
I Administrador
B No precisaron

Por otro lado, también en las encuestas se confirmaron las actividades que
priorizan para su negocio el cual fue de 48% le da prioridad a la rentabilidad de negocio,
otro que representa el 41 % considera que la gestion de ventas es su principal prioridad y

solo un 11% considera que la gestion de sus inventarios es lo mas importante.

Ademas, un dato importante es que el 89% no cuentan con un sistema tecnolégico
que le permita una Optima gestion de negocio, ya que su bajo volumen de ventas les
resulta manejable de manera manual. El 3% si cuenta con un sistema; sin embargo, estan
evaluando no continuar por su alto costo para el nivel de ventas que se encuentran
realizando y solo un 8% no precisaron si usan o no un sistema tecnolégico que le permita

facilitar la administracion de su negocio.

Las encuestas de la Figura 5.2, evidenciaron que si existe disposicion en pagar
mensualmente una suscripcion que ayude a gestionar mejor su negocio y mas aun si esté
puede aumentar directamente el volumen de ventas. En el cual se resumen que un 63% si
estaria dispuesto a pagar mensualmente una suscripcién, un 23% no esta completamente
seguro sobre su postura y un 14% no pagaria porque no lo cree necesario por el momento.
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Figura 5.2

Uso de sistema tecnoldgico de gestion

Tienen sistema de gestion

Sitienen

No precisan

No tienen

5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65 70 75 80 85 90

Se pudo identificar a los principales actores que participan en esta solucion

tecnoldgica, en las cuales se clasifican de la siguiente manera como la Figura 5.3
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Figura 5.3

Mapa de actores

INSTITUCIOMNES

Empresas de
lagistica

SERVICIOS

Logistica

COMUNIDAD

Crupos de
moda

USUARIOS

Cualquisr
emprendedor o
negocic que busque
posicionarse e
incrementar su
volumen de ventas.

4.2.3 Etapa 2: Definir

Posterior a las entrevistas y encuestas, se pudo identificar 3 insights y las principales

necesidades para comprender la prioridad y preocupaciones de los negocios.

Se demostré que los usuarios prefieren tener claro cuales son sus ganancias de

manera diaria para poder establecer qué medidas tomar y tener claro el panorama de la

rentabilidad de su negocio, también conocer el inventario que manejan y la gestion de

ventas. Con este resultado, se pudo elaborar un mapa de empatia el cuél se detalla en la

Figura 5.4.
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Figura5.4
Mapa de empatia

Piensa que puede ser costoso adquirir
un sistema

Siente que no le sera de gran ayuda el
sistema

{Qué Oye? LQuéve?

* Amistadesle

recomiendan que * Su competencia tiene

utilice un mejor Carlos Alvarado mucho mas

sistema para la venta presupuesto para

de ropa realizar campafias
publicitarias y no
puede competir contra
ellos.

Dice que quiere probar implementar
un sistema en su negocio

Averigua costos de los sistemas
actuales

Busca cémo gestionan su negocio las Poder incrementar su volumen de

grandes marcas ventas
Invertir en un sistema + Captar una mayor cuota de mercado

4.2.4 Etapa 3: Idear

En esta etapa se realizé una lluvia de ideas con el objetivo de poder resolver el
inconveniente de un estancamiento en el crecimiento de nuevas marcas de ropa, en otras
palabras, crecer en ventas y volver més rentable el negocio de venta de ropa desde la

etapa inicial. Las ideas se agruparon en cinco grupos.

El primer grupo, hace mencidn de la gestion de inventarios, validar ingresos y
gastos y la necesidad de tener indicadores sobre las ventas. ElI segundo grupo, ve
necesario el apoyo tecnoldgico como lo seria un aplicativo web que permita tener toda la
informacion en cualquier lugar y al alcance de un clic. El tercer grupo ve necesario la
adquisicién de mayor conocimiento a nivel de marketing, finanzas y tecnologia. El cuarto
grupo, busca alianzas estratégicas entre otros emprendedores que tengan su negocio de
venta de ropa. El Gltimo grupo desea estar en el lado de la formalidad para poder acceder

a créditos y otros beneficios que podria obtener.
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5.2.2 Etapa 4: Prototipar

Storyboard
En esta etapa se narra el storyboard que permita tener un panorama de las principales
actividades que realiza un negociante en la gestion de la venta de ropa con el uso de la

solucion propuesta del aplicativo web.

A través de diversos canales como lo son las redes sociales, el duefio de negocio
se informa de la existencia del aplicativo web que puede facilitarle la gestion de su
negocio y a la vez incrementar el volumen de ventas gracias al sistema de reconocimiento

corporal que hace mas atractiva y segura la compra.

El proceso tradicional es que el cliente del negocio realice su propia busqueda y
le consulte sobre el material, medidas, tallas, fotos y otros datos que pueda hacerle dar
una nocion si es de su agrado y pueda quedarle comodamente. Sin embargo, podria
ocurrir que justo el modelo elegido este sin stock y por temas de tiempo lo olvidé. El
duefio de negocio normalmente memoriza la cantidad de stock por cada modelo que tiene
y por ello tiende a equivocarse. Por otro lado, si un cliente compra de manera online y se
envia el pedido, pero al momento en que el cliente se lo prueba no queda del todo
conforme debe activarse la logistica para la devolucion y esto genera pérdidas e

incomodidades en ambas partes.

El duefio suele revisar manualmente cuanto vendi6 por dia y por semana, pero
hay periodos que no lleva la cuenta y no tiene claro el panorama sobre sus gastos, ingresos,

ganancias, etc.

5.3  Disefio del producto minimo viable

La propuesta de solucion cubrira la mayoria de los aspectos desde la logistica de
inventarios, indicadores econémicos, tener su negocio en una web para una consulta las
2417 en el que podra ingresar los parametros en centimetros de las tallas que maneja por

categoria.

Es necesario contar con esta solucion tecnoldgica, ya que actualmente no resulta
rentable ser solo una tienda fisica que no tiene presencia en internet, incluso muchos

pueden iniciar a partir desde una tienda virtual en la etapa inicial si se desea ahorrar gastos.

41



Los beneficios son diversos, como el incrementar el volumen de ventas, ya que
cubriria un canal adicional de ventas, no equivocarse con el inventario restante y no
cancelar pedidos debido a esto, tener un panorama claro de cuél es el estado del negocio
en base a la recopilacion de datos y visualizacion de indicadores en el aplicativo web y

otras casuisticas similares.

5.4  Implementacion y validacion del producto minimo viable
5.4.1 Prototipo inicial

El prototipo inicial tenia la premisa de ser totalmente intuitiva, de facil usabilidad que
tenga informacion relevante a la vista sin menus ocultos, a la vez fue muy importante el

disefio, colores y otros puntos que se tomaron en cuenta por las sugerencias recibidas.

El primer disefio se hizo en papel acorde a cada opcion y menu requerido por cada
entrevistado que se muestra a detalle en el anexo 3, para luego poder tener una propuesta
que vaya acorde a la mayoria, esta version debia reflejar lo capturado en las encuestas a
los negocios y emprendedores, por ello, las opciones de ventas, inventarios, ingresos,

egresos, ganancias, debian estar de manera explicita.

5.4.2 Prototipo final

El prototipo final fue resultado que fue de la mano con la percepcién y validacién por los
negociantes en el cual se tom6 en cuenta nuevamente algunas sugerencias en el orden y

funcionamiento que debe mostrar cada pantalla.

La propuesta tecnoldgica tiene como premisa inicial que los ingresos son por
medio de una suscripcion mensual, por lo cual debe brindar la seguridad a todos los

niveles incluido el acceso al sistema.

El registro inicial serd mediante un correo electronico que debe ser validado en el
mensaje recibido al correo ingresado el cuél es obligatorio realizar para los duefios de
negocio, pero no necesariamente para los clientes y usuarios del aplicativo web. Cuando
cargue la pagina pedira que se ingresen las credenciales para acceder como en la Figura
5.5. Si luego de ingresar las credenciales y los datos no son los correctos, volvera a pedir

que ingrese nuevamente la contrasefia o indicar que presione que olvide mi contrasefia.
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Si las credenciales son correctas, se abrira la pantalla de inicio y cargara los datos de la

cuenta.

Figura 5.5
Pantalla inicial

Ingresar correo electronico

Olvidé mi contrasefia

Iniciar sesion

Registrarse

A continuacion, en la Figura 5.6, se mostrara el menud administrativo principal el
cual estd compuesto por una bienvenida, los indicadores como ganancias, ventas,
inventarios, y la configuracion principal del sistema en el cual permitira reorganizar el

orden de los botones para mayor comodidad de cada perfil.
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Figura 5.6
Pantalla de menu principal

Registrar Productos

Ventas

Ganancias

Indicadores Graficos

Inventarios

Regresar Configurar

En esta pantalla, se muestra todos los maestros de configuracion el cuél el sistema
dependera de esta configuracion principal que estard con las validaciones pertinentes
como el no poder colocar un inventario negativo, o que los precios queden en blanco, es

decir, a prueba de que la base de datos se cargue con data basura.

En la Figura 5.7, se puede visualizar la gestion del registro de productos los

cuales se encuentran divididos por categorias.
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Figura 5.7
Registro de productos

Categorias

CASACAS

POLOS

PANTALONES

SHORTS

Regresar Agregar

En la pantalla de configuracion y edicion de la prenda, en la Figura 5.8, se podra
visualizar mediante una lista desplegable de todos los productos que se encuentren
registrados en esa categoria y en base a esta seleccion, se mostrara la plantilla con los

parametros requeridos para ingresar.
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Figura 5.8
Configuracion de prendas

Casacas y abrigos

Polera A

Poleron Verde

Polo 100% algoddn

Regresar Guardar

Para los usuarios que deseen el aplicativo web no es necesario registrarse para
utilizar el sistema de recomendacion, sélo se solicitara datos personales en caso si termine
realizando un pedido. Para ellos, el proceso inicia con una pantalla informativa, como en

la Figura 5.9, con recomendaciones sobre las dos fotos que debe realizar.
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Figura 5.9

Menu informativo Inicial

Instrucciones

Debera ubicarse a 2 metros de

distancia para la primera foto
uede ser tomada de perfil o
rontal

Utilizar ropa pegada para las fotos

y recogerse el cabello en caso de

tenerlo largo

Procure tomarse una foto con

buena iluminacién y fondo claro

para evitar repetir la toma

Abrir galeria

Regresar Siguiente

Luego de dar clic sobre abrir galeria o siguiente se abrira la camara del dispositivo
que se esté usando para poder tomar las fotos. El sistema tiene que cumplir con los
requerimientos mencionados en las instrucciones para poder ser efectivo, en caso el
aplicativo detecte que no cumplié con algin parametro, volvera a activar la camara para
tomar otra foto. Sin embargo, puede darse el caso que una foto pueda resultar borrosa por
el lente del dispositivo o ligeramente movido. Por ello, en la pantalla de confirmacion de
la Figura 5.10, se consultara al usuario si esta de acuerdo con la foto tomada.
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Figura 5.10

Validacion de captura de imagenes

En la pantalla de la Figura 5.11, se encuentra el probador de ropa virtual, en cual
se cuenta con una lista desplegable con los productos de la categoria previamente
seleccionada, si se selecciona otro producto pasard a probarse el otro producto
seleccionado.
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Figura5.11

Probador virtual

Poleron Verde

Usted es talla: M

Cancelar Agregar al Carrito

Finalmente, si bien los mockups parecen los de una aplicacién que normalmente
se debe descargar de una tienda virtual, no lo es. Se desarroll6 el prototipo del aplicativo
web para que tenga ese aspecto y que se adapte a cualquier dispositivo el cual resulta mas
familiar y a la vez tener la facilidad de que pueda acceder desde cualquier equipo sin
depender del sistema operativo que maneje. Ademas, es mas probable ingresar a una
pagina web gue animarse a descargar una aplicacién desconocida.
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CONCLUSIONES

e Los emprendedores y negociantes que se aventuran en el mercado de la venta de ropa
necesitan mejorar en la gestion de sus negocios, ya que esta es la clave para mantenerse

presentes y consolidarse a medida que crecen y se posicionan en el mercado.

¢ En lasentrevistas se pudo confirmar que la mayoria, al encontrarse en una etapa inicial
0 no contar con muchos ingresos por el bajo volumen de ventas, opta por realizar todas
las gestiones de manera manual como un comercio tradicional. Sin embargo, son
conscientes que con la tecnologia actual pueden apalancar su negocio con baja

inversion en un menor tiempo.

e El éxito de la propuesta de solucion es de vital importancia el primer afio de
lanzamiento para poder buscar alianzas con la mayor cantidad de emprendedores y

lograr un reconocimiento entre ellos.

e El rendimiento del sistema es directamente proporcional a la calidad de los datos que
se utilicen para el entrenamiento, por ello es importante hacer un buen trabajo previo
antes de realizar el entrenamiento para obtener un alto grado de precision desde la

primera iteracion.
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RECOMENDACIONES

Esta solucion tecnoldgica tiene como finalidad facilitar la gestion global e interaccion
entre cliente y usuario con la finalidad de incrementar el alcance y volumen en ventas.
Por ello, es necesario evaluar periodicamente la satisfaccion del uso del aplicativo web

para irse adaptando conforme se den los cambios a lo largo de los afios.

Esta aplicacion tiene la flexibilidad de poderse expandir en una segunda etapa a nivel
latinoamericano y para una tercera etapa a nivel mundial. Para ello, se buscara
complementar con analitica predictiva en base al historial generado durante los

primeros afos del uso del aplicativo web.

Para una préxima version se puede afadir la solucidn tecnoldgica para poder brindar
la opcién de brindar el servicio de delivery en el cual serd de gran utilidad
especialmente para todas las tiendas virtuales que recién estan iniciando y no cuentan

con un servicio de entregas confiable.

Utilizar una camara de calidad para recopilar los datos necesarios, hacer un correcto

etiquetado para evitar desperdiciar tiempo y recursos de manera innecesaria.

Al momento de tomar medidas de manera manual es importante tomarla minimo tres
veces, ya que la persona a quien se estd tomando las medidas puede variar algunos
centimetros por su respiracion, posicion, o algin otro factor que pueda afectar la

correcta medicion.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Design Thinking: Metodologia agil que suele usarse cominmente en el desarrollo de
productos y servicios innovadores, la cual tiene 5 etapas que va desde: empatizar,
definir, idear, prototipar y evaluar (Huarcaya Zapana et al., 2021).

Metodologia agil: Modelo enfocado en el logro de resultados que engloba a otras
metodologias innovadoras como: design thinking, scrum, canvas, lean startup, growth
hacking, los cuales permiten resolver problemas, de una manera rapida, flexible y

eficiente, donde participa un grupo multidisciplinaria de equipos (Roberto Diaz, 2022).

Pseudocddigo: Descripcion de alto nivel de la I6gica y los pasos que realizard un
programa o aplicacién de forma ordenada y facil de entender. Se conoce comUnmente

también en el mundo del software como algoritmo (Tipan Garzoén, 2022).

Canvas: Herramienta de gestion estratégica que permite visualizar aspectos claves
del negocio y su relacion entre si. Es usado principalmente por las startups debido a
su facilidad de uso. Sus partes se conforman por la estructura de costos, fuentes de
ingreso, los segmentos de clientes, relacion con los clientes, canales de atencion, valor
de la propuesta, las actividades clave, los recursos clave y los socios clave (Peris
Orrico, 2022).

Producto Minimo Viable: Prototipo que contiene las funcionalidades minimas para
resolver una necesidad o un problema de una oportunidad de negocio 0 mejora
detectada. La principal ventaja es que es facil de validar con los usuarios, no es costosa
y es sencillo de hacer cambios para seguir optimizando la solucién (Matturro et al.,
2021).

Realidad Virtual (RV): Conjunto de técnicas informaticas que permiten crear
imagenes y espacios simulados en la que una persona, mediante un dispositivo
audiovisual, puede tener la sensacion de interactuar dentro de ese espacio como ocurre

actualmente con el metaverso de Mark Zuckerberg (Villa Lopez et al., 2022).
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