idat

INSTITUTO DE EDUCACION SUPERIOR PRIVADO
“IDAT”

PROGRAMA DE ESTUDIOS EN ADMINISTRACION
DE EMPRESAS

PLAN DE NEGOCIO DE UN PROBADOR VIRTUAL INTELIGENTE
APLICADO AL SECTOR DE MODA

Trabajo de aplicacion profesional para obtener el titulo Profesional Técnico
en Administraciéon de Empresas

Solorzano Cruz Lisset Esperanza

Lima — Peru

2025



indice General

Capitulo I: Descripcion de la ldea de NEQOCIO ............cc.cucviveeeieieeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 6
1.1 ODBJELIVO ..ottt ettt et e b e et e esbeesbeesbesateeseesteessaeese e te e beenseenseenseenseenns 6
1.2 ODbjetivo ESPeCifiCo..........cooiiiiiiiiiiiiiiieeee ettt 7
1.3 Descripcion de 1a idea de NeGOCIO.................ooooiiiiiiiiiiiiie e 7
14 Propuesta de VAIOT ...............coooiiiiiiiiiiiice ettt ettt e s ste e s aeeetaeeaeeeaeens 8

1.4.1. Matriz bussines modelo CANVAS ...............ocoiiiiiiiiiiiiiieeeeee s 10
1.4.2. Detalle de la matriz bussines modelo canvas ...............cccoccciiiiiiiiiiiiiinii e 10

2.1. Factores que determinen el €Xit0..................ocooiiiiiiiiiiiiiiie e 25

2.2, OFZAMIZACION............ooviiiiiiieii ettt et e te e te e e te et e esbeesbeesbeenseesbeeaseenseenseernenses 25

2.3. Matriz de los factores internos MEFT ..................ccccoocoiiiiiiiiiiiceeee e 27

2.3.1. FOTTALEZAS ...ttt sttt et s b e e be st e s e saeese e st ebesbeesaesseseese e 27
2.3.2. DEDIIIAAAES .........ocviiiiieiiiiciicieete ettt b e ne et e b eaeereenean 28
2330 MAtrizZ MEFT .........oooiiiiiiiiieee ettt ettt ettt s e st et enseeaeeneenean 31

2.4 ANALSIS PESTEL .......ooiiiiiiiie ettt sttt s ae et esaesneenean 32

2.4.1 Factores Legales y PoltiCOS..............coccuieiiiiiiiiiiiiiiciecie e e 32
2.4.2  Factores Economicos y FINANCIEIOS................cccooiiieiiiriiiieieieiecceeeee e 33
2.4.3  Factores Sociales, Culturales y demograficos ................c.cccooeviiiriiiriiciieeniee e, 33
2.4.4 Factores Tecnoldgicos y Cientificos..............c..ocoeviiiiiiiiiiiiiiiiiiiccieee e 34
2.4.5 Factores AMDIentales................cocooiiiiiiiiiiiiiicceee e 34

2.5 Analisis de las cinco fuerzas de Porter...................ooccooiiiiiiiiiiiie e 35
2.5.1 Poder de negociacion con 1os clientes....................cccoeiiiiiiiiiciiiiiie e 35
2.5.2 Poder de negociacion con 10s Proveedores................cccoouvveeriiieenciiieeeiiieeeee e eeee e 36
2.5.3 Amenaza de los productos 0 servicios SuStitutos................ccocceeveerierienienicce e 37
2.54 Amenaza de entrada de nuevos cOMPetidores................ccocevieieriirieierieniene e 38
2.5.5 Rivalidad de los competidores actuales ..................c..ccooeviiiiiiiiiiiiiccece e 39
2.6.8 Grado de atraccion de la industria 0 SECtOY ..............cooceeviiriiiieienierieeee e 41

2.7 Matriz de los factores externos MEFE................cccoocoiiiiiiiiiiieceeeee e 42
3.1. 111 LY 1) 1 DRSPS 46
3.2 VASTOM ..ottt ettt ettt e st e st e b e ebeese et e e seeseent et e eseeneent e seeneeneens 46
33 VALOTES ...ttt ettt ettt ettt et et et se et et e e st e st es e b e e st eneenseeseeneent e teeseententenseeneennens 46
34 ODbjJetivo eSEIAtEZICO...........ccviiviieiiiiieciiecieeeeeete ettt ettt b e e e e b e e beeeaesseesseesraesseesseesneas 47
3.5 FODA ...ttt ettt ettt et e e b e e se e st e b e eaeese e b e eseeseenb et e eseeneenb e benreeneens 48



idat

350 FOTTAEZAS ...ttt ettt bttt et ne et eeteene e st entenseeneeneens 48
352 DEDIIIAAAES ......c..oeieiiiniiiiceeeeeee ettt et nes 49
353 AIENAZAS ..ottt bt a ettt ettt n et beene e 50
3.5.4  OpOrtunidades...............ccoooviiiiiiiiieiiiiiieieiete ettt era e beene e 52
3.5.5  EStrategia FO.........occooooiiiiiiiieieiececeeee ettt ettt et ettt sa e aeene e 53
3.5.6  EStrategia DO ........ccoocoiiiiiiiiiecececeee ettt et ettt te e aeeaeas 53
3.5.7  EStrategia FA ..ottt sttt be e ereenbe e 54
3.5.8  EStrategia DA . ..ottt et eaaeeeaeenee e 54
3.6 MALFIZ FODA ...ttt e ettt e e et e e e stbe e e e tbeeestbeeeesaseeesssseeeesseeannns 55
3.7 Ventaja comMPetitiva..........c..ccooiiiiiiiiiiiiicc ettt et et 56
3.8 MAPA ESEFATEZICO ......oevviieiieiiieiiicie ettt ettt ettt et e e teebe et e eebeesbeesbeesseeeseesseessesnsessnenens 57
3.9 Indicadores para medir la estrategia ...................cccooooiiiiiiiiiii 58
3.0 DIagrama GANML ..............ocooiiieiiiiiieiieieieeteeteete et e et ettt stesteesaebesseeteesaesesseeseessenseeseeseenean 59
CAPITULO IV: AnALisis d@ MArcado ..........cccceueueueirieiiieieieieieieieieieietee et 60
4.1 ANALISIS de METCAO .........ooooiiiiiiieie et eneen 60
411 Mercado MELA ........c..oouiiiiiiiiiiitieiieiet ettt sttt ettt ene e 61
4.1.2  Prototipo para la eNCUESTA................c.oooviiiiiiiieiieieee ettt 62
4.1.3  Meétodo de iNVESTIZACION ...........c.oooviiiiiiiiiiiieii ettt et e veeve v ens 63
O B\ Y L1 12 o - RSP RRSRS PP 64
4.1.5 Conformacion y tamaio de MUESTIa ...............c..cceeriiriinienienieiieie e 65
4.1.6 Resultados dela enCUESta ................ccoeiiiiiiiiiiiiiieiece ettt reens 65
4.2 Estimacion de 1a demanda.....................cooooiiiiiiiiiiiiiiiiceee e 68
4.2.1 Demanda en UNIAAAES............c..oceririiriiriieieieie ettt sttt seeeneenes 68
4.2.2  Proyeccion de VENEAS.............c.cccuveiiiiiiiiiiiiieeieceeeeestee st esteesteeseesbeesbeesseesseessessnesesesseenns 69
CAPITULO V Plan de Marketing ............coccoiiiiiiiiiiiiiiiiiie ettt ettt ettt e e s 73
5.1 Variables de segmentacion del consumidor...................c.ccooeeiiiiiiiiiiiciice e 73
5.2 Mapa de experiencia del cliente ....................cccoooiiiiiiiiiiiiicece e 74
5.3 IMATKEEING IVIEX ....ooiiiiiiiiiiicic ettt ettt e teeteeeteebeeaaeeabeesseeeveeaveenneenneerneees 75
5.3.1 Estrategias del producto 0 SErviCio ..............c..ccoeviiiiiiiiiiiiiiiie e 78
5.3.2  Estrategia de Precio..........ccooooviiiiiiiiiiiiiiiiieieiie ettt et et eeneeeee e 78
5.3.3 Estrategia de distribucion y canales de venta ....................c.coooiiiiiiiiiiiniieie e 79
5.3.4 Estrategia de comunicacion integral ..................c..cccoooviiiiiiiiiiiieccee e 79
5.4 Costos de MATKEING. ...........c.ocooiiiiiiiiieiecieeeceee ettt ea et e et e te e aeesraesbe e aeenees 80



Capitulo VI: Gestion de las operaciones productiVas ...............cccceeveveeeveeeeieeeeeeeeeeee e 81
6.1 Seleccion de 1a ubicacion del NEGOCIO...............c..ccvieviiiiiiiiiiicie e 81
6.2 Proceso de produccion del producto 0 Servicio ...............ccccoevvieviieciiinieniiecieee e 82
6.3 Plan de ProducCion...............oouoiuiiieiieiiiiieieiecie ettt ettt e s e sseere e e besreeaeessenseere e 84

6.3.1 Equipos € INfraestruCtura..............cooiiiiiiiiiiiiiiii ettt ettt e 85
6.3.2  Tiempo de ProducCion .............cccoooviiiuiiiiiiiiiiii ettt e e ete e teeeteebeeveereereens 87
6.3.3 Capacidad de ProducCiOn................cccoovvieiiiieiiiiiiiiiiie ettt sreesbeereereesse e 87
6.3.4  Nro. de personas necesarias para la produccion...................coccevviiiiiiiinininin e, 88
6.3.5  DiIiagrama de PrOCESOS. .........ccoooviiiuiiiuietieiieteete ettt eteette et e eteeeteeeteeeteeeteeeteeeteeteereereereens 88
6.4 Gestion de calidad...............occooiiiiiiiie e e 90
6.5 Costos de las operaciones productivas.................cceevuieiiieiiienieiieiieee e 90
6.5.1  CoSto de PErSOMAL............ccceiiiiiiiiiiiieiiiieee ettt sttt 91
6.5.2  COStO d@ MMSUIMOS .........oviivieiiiiiiietieiete e et et et e ete et esaestesseesaesesseeseeseessesesseeseessessenseeseenes 91
6.5.3  COStO A€ SEIVICIOS ......c..oviitieiieiiitietieiete ettt ettt ettt et e ste ettt e stesteeseensenseeseeneenes 91

OSSO 92

9  Capitulo VII: La gestion IoGiStICA.............cccoeiiiiiiiiiiiiiiieeeeee e 93
7.1 GeStion de 12S COMPIAS ..........coooviiiiiiiiiiiiicie ettt ettt e et eete e et e eteeeteeeteeeaeeeseas 93

7.1.1  Identificacion de 10S Proveedores................c.occueeiiiuiiiiiiieitieeteecte ettt e 93
7.1.2  Método de control de INVENEATIOS .............ccoevieiiiiiiiieiiiiinieieee e 94
7.2 Gestion del aAlmacenamIento ..................ocoueiiiiiiiiiiiniieeeeee e 95
7.2.1  Disefio de alMACEN .............ccueeuieieiiiiieiieieieee ettt eaeens 95
7.2.2  Método de alMaCeNAMIENTO..............c.ooueeiiieieiieiieii ettt ettt e ste st ese e e sseseeeneens 96
7.3 Gestion de 1a distribUCION .............ccooiiiiiiiiiii e 97
7.3.1 Determinacion de las unidades de trasporte...............c.cccoeceerierierieniienieneeie e 98
732 PlAN @ FULAS ...ttt ettt ettt te st e b e b e e teesa e s e saeeteenaeaeeseens 98
7.4 Costos de la gestion I0GIStICA. .................ccooiiiiiiiiiiicecece e et 99

Capitulo TV: La gestion de personas y1egal ...............c..cccoooiiiiiiiiiiiiiiic et 100
8.1. OFZANIBIAIMA .........ociiiiiiiiiitiecieccteeete ettt ettt ettt e e taeeteeeteesteesteeeteeteeateeveenreeeteeasesaneasnas 100
8.2. Requerimiento de 10S CATZOS. ..........c..ccveiiiiiiiiiieiicie ettt ae e b e b eaae e 101
8.3. Funciones y responsabilidades ..................cccoovieeiiiiiiiieiiee e 102
8.4. Proceso de reclutamiento, seleccién y contratacion del personal...........................coe 102
8.5. Proceso de induccion, capacitacion y evaluacion del personal......................c.occoeiriienn, 103
8.6. Estrategias de motivacion y remuneracion para el personal....................ccocoevvveiieneennn.nn, 103

idat



9.

8.7. CoSto del PErsONAL.............coocviiiiiiiiieiiee e et e e e e e e e e bb e e e ebaeeeeraeeeenees
8.8. Requerimiento para constitucion del negocio .................c.ccooeeviieriiiiiniiie e
8.9. Costos de constituir €l NEGOCIO .............cooviiiiiiiiiiiii e

PIan fINANCIETO .........ueiiiiiiiiiii ettt ettt e ettt e st e e ssabe e e e nabeee s
9.1. Consideraciones inICiales...............ccoooiiiiiiiiiiiiii e



Capitulo I: Descripcion de la Idea de Negocio

RESUMEN

El presente capitulo desarrolla la propuesta de negocio TRYON VIRTUAL, un probador
virtual inteligente enfocado en el sector moda, que emplea realidad aumentada y reconocimiento
en 3D para transformar la experiencia de compra. Esta innovacion busca solucionar problemas
comunes como la indecision del cliente, las devoluciones frecuentes y la falta de personalizacion,

ofreciendo una herramienta accesible y adaptable tanto para tiendas fisicas como virtuales.

Asimismo, se presenta el modelo de negocio mediante la matriz Canvas, detallando los
segmentos de clientes, canales de distribucidon, fuentes de ingresos, recursos clave, socios
estratégicos y estructuras de costos inicial. En conjunto, el capitulo demuestra la viabilidad técnica

y comercial del proyecto, resaltando su valor diferenciador dentro del mercado latinoamericano.

Palabras clave: realidad aumentada, inteligencia artificial, experiencia del cliente,

tecnologia 3D, desarrollo de software.
Descripcion de la idea de negocio
1.1 Objetivo

El objetivo principal de este plan de negocios es desarrollar e implementar un software, el
cual es un probador virtual que permita a los usuarios visualizar en tiempo real como lucirian con

diferentes prendas, accesorios o estilos sin necesidad de probarse fisicamente.

La meta es mejorar la experiencia de compra, reducir el tiempo de decision, aumentar las
ventas y aprovechar la tecnologia para ofrecer una experiencia mas comoda, precisa y

personalizada.
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