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Resumen Ejecutivo

Si bien el comercio electronico brinda muchas oportunidades para la industria de la
moda, trae aparejado ciertas problemadticas, como por ejemplo, el gran volumen de
prendas devueltas (Institute of Fashion, 2023). Una encuesta realizada en 12 paises reveld
que en 2020 el valor de prendas devueltas fue de US 7,5 billones. (Future of Shopping-
Global Report, 2021) Existen muchas razones por las cuales los usuarios finales, cada dia,
compran y devuelven con mayor frecuencia prendas adquiridas por canales online. Sin
embargo, el impacto economico y ambiental que ocasiona este comportamiento, ya no

puede ser ignorado. (Institute of Fashion, 2023)

VirtualFit es una solucion SaaS a implementar en paginas web o Apps de empresas
medianas o grandes que comercialicen vestimenta de manera online. El sofiware le
permitira a los clientes ofrecer una experiencia personalizada y un probador virtual a sus
usuarios finales. A lo largo de los primeros cinco anos, se espera que VirtualFit ingrese
en Argentina, México y Brasil. Esto se debe a que son los 3 paises con mayor potencial
de crecimiento de comercio electronico en la region en los proximos afios (Statista 2022,
3). Los usuarios finales son hombres y mujeres entre 18 y 40 afios del segmento ABCI,
que estén interesados en tener una mejor experiencia de compra online. Aunque los
usuarios finales no son los que adquieren la solucion, si la van a utilizar. Es por esto, que
fueron considerados al momento de hacer el analisis. De hecho, los problemas que los
usuarios enfrentan, al comprar vestimenta online, son los que VirtualFit intenta mitigar
para evitar la devolucion de las prendas. El modelo de negocios consiste en minimizar los
problemas tanto de los clientes, como de los usuarios finales, y brindar multiples

beneficios a ambos.

Luego de identificar las problematicas, necesidades y deseos de los clientes se
definio la siguiente propuesta de valor B2B. El primer aspecto diferencial con respecto a
la competencia es el enfoque demografico que VirtualFit tiene. A lo largo de este trabajo,
se mostrara que no existen soluciones que se adapten a la demografia de la region. Es por
esto que la solucion fue pensada para el contexto micro y macroecondmico de los paises
en los que se va a operar. En segundo lugar, se proveeran reportes a los clientes con
informacion relevante sobre caracteristicas y comportamiento de compra de los usuarios

finales. En tercer lugar, se ofrecera soporte 24/7, capacitaciones a los empleados y la
5
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posibilidad de contratar servicio de mantenimiento de primer nivel para asegurarse que el
funcionamiento de la solucidn sea el correcto. En cuarto lugar, VirtualFit ofrecera el
servicio de digitalizacion de productos en formato 3D (que es clave para el buen
funcionamiento del probador virtual). Por ultimo, el cliente podra optar por customizar el
front end del probador virtual, asi como también podra elegir presentarle a sus usuarios
pop-ups para fomentar compras mas conscientes. Con el objetivo de minimizar el

volumen de potenciales devoluciones que generan un gran impacto ambiental.

Los usuarios finales podran utilizar un probador virtual y tener una experiencia
personalizada. Estas funcionalidades de VirtualFit logrardn que se minimice la
posibilidad de devolucién de prendas compradas por canales online, asi como también
mejorara la experiencia de compra. Lo que aumenta la lealtad hacia las marcas de los

clientes, el cross selling y el ticket promedio.

Se proyecta que las tres industrias en las cuales estd involucrada VirtualFit
(indumentaria, e-commerce y probadores virtuales) tengan CAGR positivo en los
proximos afios. (Statista Digital Market Outlook, 2021). VirtualFit espera capturar en los
primeros 5 afios 1.358 empresas de vestimenta. Este nimero se determino a partir del plan

de implementacion que se muestra en el capitulo de costos.

Para llevar a cabo este proyecto se necesitara de dos socias fundadoras y multiples
empleados que se incorporaran a medida que la solucion se lance en mas paises y se
adquieran mas clientes. El proyecto se espera que genere un VAN sin perpetuidad de
USD 2.635.858 en 5 afios con una TIR sin perpetuidad de 137,89%. La tasa interna de
retorno es mayor que el costo de oportunidad del proyecto que es de 32,25%. El payback
es de 29 meses y el payback modificado de 40 meses. La inversién necesaria en los

primeros tres afnos es de USD 428.725.
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Capitulo 1 - Introduccion

A través de los afios, los avances tecnologicos fueron un gran catalizador en la
industria de la moda. Afios atrds, era imposible imaginarse que desde un celular
inteligente o computadora se podian comprar prendas de vestimenta en cuestion de
minutos. Hoy en dia la influencia de la tecnologia en esta industria se ve reflejada en casi
todos los procesos. Por ejemplo, el uso de robots para confeccionar prendas; algoritmos
que predicen las tendencias de moda; y el uso de realidad virtual u otras tecnologias para

simular la experiencia de compra en locales. (Dugal, 2021)

Debido a la pandemia, el afio 2020 fue desafiante para todas las industrias,
especialmente para la de la moda. (State of Fashion, 2021) Muchas empresas tuvieron
que cerrar sus negocios fisicos por muchos meses, mientras que otras, permanentemente.
Este suceso obligd a las mismas a enfocarse mayormente en sus operaciones en canales
de venta online. Algunas empresas ya utilizaban estos canales previo a la pandemia, por
lo tanto, solo tuvieron que hacerle mejoras. Mientras que otras, se vieron obligadas a
acelerar el cambio de venta de locales fisicos a canales online en cuestion de semanas
para poder sobrevivir. Al aumentar el volumen de ventas a través de nuevos canales,
empezaron a surgir nuevos obstaculos, tanto para las empresas de vestimenta como para
los compradores. Actualmente, las empresas de moda y el medio-ambiente se ven
amenazados por el aumento exponencial en las devoluciones que estos sucesos causaron.

(Lawrie, 2021)

Cada dia las expectativas de los usuarios finales son mas altas en relacion con el
producto y servicio que las empresas de vestimenta ofrecen. Por lo que estas se ven
obligadas a buscar la eficiencia maxima en estos dos aspectos si quieren atraer y retener
clientes. Cuando un usuario entra a una pagina web en busca de una prenda especifica,
muchas veces se siente agobiado por la gran cantidad de prendas que se le presentan. En
caso de que no encuentren la deseada o les lleve mucho tiempo hacerlo, se decepcionan
y comienzan su busqueda en otra marca. Es por esta razon, que brindar una mayor calidad
y nivel de personalizacion en la experiencia de compra dejé de ser una opcion para las

empresas de vestimenta.
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Para ofrecer una mejor experiencia de compra, las empresas que comercializan
vestimenta se estan asociando con empresas tecnologicas, e incluso estan desarrollando
sus propias soluciones (Fortune Business Insights, 2021). Hoy en dia, utilizan tecnologias
como Realidad Virtual (RV) e Inteligencia Artificial (IA). Siguiendo con lo que se
menciond anteriormente, con el uso de IA se crean algoritmos de recomendacion, para
brindar una experiencia personalizada al usuario final. Otra herramienta que se empez6 a
implementar para reducir el nivel de devoluciones y mejorar la experiencia de compra,
son los probadores virtuales. Esta es una tecnologia que le permite al usuario visualizar
cémo le calzaria una prenda de ropa o accesorio desde un dispositivo electronico, sin
necesidad de estar en el local. En algunos probadores virtuales el producto se puede ver
sobre un avatar que imita la contextura fisica del usuario. En otros, se utiliza Realidad

Virtual, donde el usuario ve la prenda como un filtro sobre la imagen de su cuerpo.

Evaluacion de la Oportunidad

Problemas Identificados

Clientes

Los clientes de VirtualFit son empresas de vestimenta medianas y grandes de
México, Brasil y Argentina que cuenten con un canal de ventas ecommerce, y que el
mismo represente un porcentaje significativo sobre sus ventas totales. Sus necesidades o
deseos deben incluir: disminuir el volumen de devoluciones, potenciar las ventas a través

de canales online y mejorar la experiencia de compra que brindan a sus clientes.

El consumo de prendas de vestir por canales online crecid fuertemente en los
ultimos afios y cada vez crecerd mas. (Marketline, 2021, 1). Sin embargo, no se puede
ignorar que este medio de venta trae aparejado sus problemas. Luego del COVID-19, las
politicas de devoluciones se volvieron mas eficientes y atractivas para los clientes. Al
tener la posibilidad de comprar una prenda online, y devolverla gratis, aumento el

volumen de devoluciones.
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Como se menciond anteriormente, gracias a las plataformas digitales, las
empresas de vestimenta vivenciaron un crecimiento significativo de sus ventas en los
ultimos afios. Este crecimiento, sin embargo, trajo aparejado un aumento exponencial en
el volumen de devoluciones; que perjudica las ganancias de estas empresas y también
genera un gran impacto en el medioambiente. En la figura 1, se puede observar la
complejidad del proceso de devolucién compuesto por multiples pasos y caminos. Por
ejemplo; una vez que el cliente devuelve la prenda, la misma tiene que pasar por un
proceso de inspeccion. Este determina: si se puede volver a vender la prenda en los locales
o canales online; si se manda al mercado de reventa; si se dona; si se recicla o se tira. En
caso de ser apta para la reventa: se debe limpiar, arreglar, planchar, etc. Cada una de estas
instancias implica costos incurridos tanto en: espacio de depdsito, transporte y mano de
obra. También, existen otros costos ocultos: el salario de las personas que tramitan las

devoluciones, el costo de los recursos (ej.: electricidad), etc.

Figura 1

Circuito de devoluciones en una empresa de moda.
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Fuente: Institute of Positive Fashion (2023)

Asi como cada uno de los pasos en el circuito de devolucion de prendas online
(figura 1) trae aparejado costos para las empresas, también genera un impacto ambiental.
Unicamente el transporte para la logistica inversa ocasiona 350k toneladas de CO2. Del
total de las prendas devueltas, un 3% no se puede volver a vender debido a que queda

fuera de temporada. De las prendas que no se vuelven a vender mas del 50% se acumulan
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en basurales, 25% se queman y solamente el 25% se recicla; lo que genera 750K toneladas
de emisiones de CO2. Adicionalmente, el 20% de las prendas tienen que ser planchadas
o lavadas antes de volver a ser vendidas, incurriendo en un excesivo uso de agua y
generando mayores emisiones de CO2. (Idem.) Por estas razones la industria de la moda

se considera como la sexta industria mas contaminante a nivel mundial. (Halliday, 2022)

Un reporte llevado a cabo por Foresight Factory revelo que, en los ultimos afios,
el ratio promedio de devoluciones de vestimenta comprada por canales online a nivel
global llegd a ser de un 30%. En 12 mercados alrededor del mundo en 2020, el valor de
prendas compradas online y devueltas fue de US $7.5 billones. (Future of Shopping-
Global Report, 2021) Algunas empresas son mas eficientes reduciendo costos durante el
proceso de devolucion. Sin embargo, la devolucion de 1 prenda comprada por canales
online le cuesta a un retailer, en promedio, un 55% a 75% del precio de venta. (Institute
of Positive Fashion, 2023) Esto se debe a: el costo de la logistica inversa, que suele salir
el triple que el costo de envio inicial. (The Problem of Returning Clothes to Online Stores,
2021); el costo de la mano de obra en el proceso de devoluciones, (como atencion al
cliente, transporte, procesos en el deposito, limpieza, reparaciones de prendas,
clasificacion, etc.) y la pérdida de prendas que no se pueden volver a vender, entre otras
razones. En conclusion, para las empresas las ganancias de las pueden llegar a reducirse
hasta en un 6% (What Is It, How It Works and What Is the Impact of the Virtual Fitting

Room on Your E-Commerce, n.d.).

Al encontrarse con una reduccidon de margenes y un impacto ambiental alarmante
ocasionado por las devoluciones; las empresas de vestimenta se inclinan a implementar
nuevas tecnologias para enfrentar este problema. Por ejemplo, el valor de US $7,5
billones de prendas devueltas mencionado anteriormente, se podria reducir en 40% (US
$3 millones) con el uso de RA, IA, entre otras tecnologias. (25 Surprising Ecommerce

Return Statistics (2022), n.d.)

10
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Figura 2

Principales causas de devolucion de prendas en Reino Unido (2022)
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Fuente: Institute of Positive Fashion (2023)

Existen diversas razones por las cuales los usuarios finales deciden devolver una
prenda de ropa comprada por un canal online. Una encuesta realizada en Reino Unido por
el Institute of Positive Fashion, reveld que el 93% de los encuestados realizaron una
devolucion al comprar online porque el talle o el calce de la prenda era incorrecto. Al
verse enfrentados con este tipo de obstaculos, los usuarios finales empezaron a realizar
practicas como el bracketing. Este comportamiento consiste en: comprar por canales
online un mismo producto, en diferentes talles o colores, para luego devolver los que no
se ajustan al talle o preferencias del cliente. Seglin una encuesta realizada por Narvar, en
Alemania el 72% de los consumidores practican bracketing, en Inglaterra el 61%,
mientras que en EE. UU el 48%. (John, 2021). Las devoluciones también surgen cuando
los usuarios finales encuentran fuertes discrepancias entre: la apariencia online de las
prendas y lo que realmente reciben. Ya sea por descripciones poco claras de los productos,
o fotos/videos que no reflejen la realidad de los mismos. Las devoluciones también se
vieron intensificadas en los ultimos afios debido al uso de las redes sociales, mas
especificamente por el wardrobing, donde los usuarios compran prendas para postear
fotos en redes sociales de ellos luciéndose, y luego las devuelven. En relacion con lo
anterior, las redes sociales también incentivan las compras impulsivas. De hecho, un sexto
de la poblacion britdnica admite haber hecho una compra impulsiva de una prenda que

vieron en redes sociales (ej.: Instagram) y luego lo devuelven.

Generalmente, los grandes volumenes de devoluciones ocurren en paises como

Estados Unidos e Inglaterra porque los mercados de ecommerce estin mucho mas
11
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desarrollados que en Latinoamérica. Seglin las entrevistas realizadas para el TFG, el
volumen de devoluciones en Argentina no es tan significativo ya que el canal de comercio
electronico comenzo a crecer recientemente. Diego Viviano (2022), responsable de
ecommerce de Yagmour, mencion6 que Unicamente entre el 5% y el 10% de las compras
realizadas por un canal online conllevan un proceso de logistica inversa. Esto es debido a

que un gran porcentaje de devoluciones se hacen en locales fisicos (Anexo 2).

El gran crecimiento de ventas online que se proyecta para empresas
Latinoamericanas en los proximos afios, también traerd aparejado un aumento
significativo de devoluciones. (Marketline, 2021, 1) Se espera que el consumidor de
vestimenta online latinoamericano, evolucione e imite los comportamientos de compra
de un consumidor en un pais desarrollado. Si esto sucede, los inconvenientes que
enfrentardn los usuarios finales implicaran en mayores volimenes de devoluciones. No
solo esto, sino que también limitaran las ventas online, ya que muchos usuarios optaran
por no comprar a través de este medio, para evitar enfrentarse con inconvenientes. Como
consecuencia, los costos (no solo econémicos, sino también logisticos y sustentables)
comenzardn a ser muy significativos para las empresas latinoamericanas, obligando a las
mismas a recurrir a soluciones tecnologicas para mitigarlos. A continuacion, se analiza la
problematica desde el punto de vista del consumidor final, es decir, aquel que compra

indumentaria a través de canales online.

Usuarios Finales

Los usuarios finales son mujeres y hombres entre 18-40 afos del segmento ABC1
en México, Brasil y Argentina que estén interesados en tener una mejor experiencia al

comprar vestimenta online.

Una encuesta realizada a 1500 britanicos por el Institute of Positive Fashion
(2023), revelo los siguientes datos:

o Generacion Z (10-25 aios): De la cantidad de encuestados de esta

generacion, el 32% fueron clasificados como high intensity shoppers online

(son clasificados de esta manera los que compran més de 2 prendas por mes

12
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por este canal) y como high intensity returners (son clasificados de esta
manera los que tienen un ratio de devolucion del 30%).

e Millennials (26-41 aiios): De todos los grupos de edad encuestados, los
Millennials tenian el mayor porcentaje de high intensity online shoppers
(43%), y también de high intensity returners (36%).

e El grupo mayor a 41 afos, son los que tienen menor porcentaje de high
intensity online shoppers (19%) and returners.(20%,). El 80% de este grupo

fueron clasificados como low intensity returners.

Figura 3:
Distribucion de high/low intensity shoppers and returners por grupo de edad (% sobre el

total de encuestados)
Generation Z Millennials Over 41s
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Fuente: Institute of Positive Fashion (2023)

Los resultados de esta encuesta revelan que la probabilidad de devolver articulos
de moda disminuye con la edad. La Generacion Z y los Millennials son mas propensos a
devolver una prenda. Por esta razon, VirtualFit, teniendo como principal objetivo mitigar
el volumen de devoluciones de empresas de vestimenta por canales online, se enfocd en

los otros dos segmentos de edades.

Para definir el rango de edad de los usuarios finales, también se utilizé otro dato
de esta misma encuesta. El 74% de los Millennials y el 64% de la Generacion Z, expreso

que estarian dispuestos a compartir informacién como mediciones de su cuerpo a las

13



VIRTUALFIT

marcas para poder construir un avatar digital para probadores virtuales. Del grupo de
personas mayores a 41 afios, solamente el 56% estaria dispuesto a compartir este tipo de
informacion. Por lo cual, VirtualFit debe enfocarse en los dos primeros grupos. Esto se
puede atribuir a que tienen menos familiaridad con herramientas digitales y avatares
virtuales. Ademas, no entienden muy bien acerca de la privacidad de datos y el impacto

de un potencial data breach.

Para resolver un problema hay que ver las razones por las cuales se origina. El
72% de las devoluciones son consecuencia de los obstaculos que enfrenta el usuario final
a hora de comprar vestimenta por canales online. (What Is It, How It Works and What Is
the Impact of the Virtual Fitting Room on Your E-Commerce, n.d.) Es por eso, que

también es importante incluir a este actor como parte del analisis.

Los obstaculos con los que se enfrentan los usuarios finales usualmente son los
siguientes: tablas de talla muy simples, poca descripcion del producto, falta de opinioén de
otros clientes, fotos que no representan la realidad de las prendas, inconsistencia de talles
entre marca y marca; al igual que entre producto y producto, etc. Estos obstaculos llevan

a distintas causas de devoluciones reflejadas en la figura 2.

La falta de un sistema estandarizado de talles implica que el talle de cada persona
puede fluctuar de marca a marca y de producto a producto. Luego de llevar adelante una
encuesta no probabilistica con 170 personas, el 64% de los encuestados respondi6 que en
alguna ocasion dejo de comprar online debido a insuficiencia o poca claridad de
indicaciones sobre el talle. Un 62,3% establecid que la inconsistencia de talles es un
obstaculo al momento de realizar una compra online, mientras que un 69,7% omite
comprar online al no saber como es el calce de la prenda. Asimismo, segiin una encuesta
global de aproximadamente 20.000 personas, llevada adelante por Foresight Factory, el
38% de los encuestados devuelven sus prendas de vestir porque el talle no era el correcto

(Statista, 2022, 1).

Al realizar la encuesta no probabilistica, se encontr6 que el 48,6% de estas
personas se sienten insatisfechas al comprar de manera online porque la imagen no refleja

el producto real o por la falta de descripcion del producto. Segun un estudio global llevado

14
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a cabo por Narvar (2019) en Estados Unidos, Inglaterra, Francia, Alemania y Australia,
el 12% de los encuestados devuelve prendas porque el producto no era lo que se reflejaba

en la foto.

Negocio propuesto para capturar la oportunidad

El objetivo principal de VirtualFit es brindar una soluciéon que le permita a sus
clientes minimizar el volumen de devoluciones para reducir el impacto econémico y
ambiental que tienen. Para esto existen dos soluciones: reducir la posibilidad de que una
venta por canales online se convierta en una devolucion en el punto de venta (a través de
una recomendacion de talle, mejor visualizacion de productos, asistencia al consumidor);

0, hacer el proceso de devolucion mas eficiente (automatizacion).

En la figura 4 se reflejan las diferentes medidas que las empresas de vestimenta
podrian implementar para resolver el desafio de las devoluciones en la industria de la
moda. En el caso de VirtualFit, se optd por tratar de reducir la probabilidad de que un
comprador devuelva una prenda que compra online en el punto de venta. Y en cuanto a
qué tipo de solucidon se va a brindar es de tipo tecnologica y a corto plazo: brindar
recomendacion de talle y brindar una buena visualizacion del producto, asi como

informacion detallada.

Figura 4

Soluciones para reducir el impacto de las devoluciones en la industria de la moda.
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VirtualFit es una solucion SaaS! para que las empresas medianas y grandes de
vestimenta de ropa que venden por canal online en México, Brasil y Argentina puedan

implementar en sus paginas web o App.

Esta solucion se puede definir con tres funcionalidades: probador virtual,

visualizacion de productos en 3D y experiencia personalizada.

En primer lugar, el usuario final ingresa sus medidas de cuerpo y, con esta
informacion, se crea un avatar digital que imita la contextura fisica del usuario. Estos
avatares se pueden usar para probarse ropa virtualmente, lo que permite a los
consumidores comprender mejor el tamafio, el ajuste y como se adecua la prenda con la
estética y el estilo propios del cliente. De esta manera, el mismo puede visualizar como
le calzarian distintas prendas y armar distintos conjuntos antes de realizar la compra.
Ademas, a partir de referencia a distintos colores, el usuario puede visualizar las zonas
donde la prenda seleccionada le calza més suelta o mas ajustada, y recibir una
recomendacion de talle. Por ejemplo: si el talle que el usuario seleccion6 para un jean es
chico para su cintura, se resalta esa misma zona en el avatar de rojo. Todas estas
funcionalidades ayudan a reducir el problema de las devoluciones ya que la experiencia
de compra online logrard simular mejor la de un local fisico. Como se menciond
anteriormente, el talle incorrecto es uno de los mayores impulsores de devoluciones. Hoy
en dia, no existe una consistencia de talles entre marcas, y mismo entre productos de una
misma marca. Por ejemplo, una persona de talle “Small” puede terminar comprando una
remera de esa talla en una marca, pero un talle “Medium” para un pantaldn, de la misma
marca. Estas variaciones hacen que la seleccion de tamafio sea similar a un sorteo para
los clientes. La discrepancia de tamafios, impulsa al bracketing como se describio

anteriormente.

En segundo lugar, el usuario final podra tener una visualizacion 360° del producto

de alta calidad. Otra solucion para evitar las devoluciones antes de que se realice una

! "El software como servicio (SaaS) es un modelo de entrega de software basado en la nube en el que el

proveedor de la nube desarrolla y mantiene el software de las aplicaciones en la nube, proporciona
actualizaciones automaticas del mismo y lo pone a disposicion de sus clientes a través de Internet con un
sistema de pago por uso." (Oracle, n.d.)
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compra, es presentar a los clientes una representacion de los productos lo mas precisa
posible. Las iméagenes de alta resolucion, las presentaciones de cada producto en formato
360° y la oportunidad de hacer zoom en detalles como el material de la tela o la estructura
de la prenda brindan a los clientes mas transparencia sobre los atributos del producto. De
esta manera, se cumplirdn con las expectativas del cliente acerca de color, ajuste y calidad
de los clientes a su llegada. Las marcas deben representar los articulos de la manera mas
realista posible, y VirtualFit los ayudard a lograrlo. También, recomendard a sus clientes
agregar una descripcion detallada de los productos, lo cual es un aspecto importante para
minimizar las devoluciones. La informaciéon sobre la composicion de la tela, las
instrucciones de lavado y las medidas del modelo, como la altura y el tamafio estandar de
la ropa, permiten a los clientes tomar decisiones de compra mas informados. Por lo cual,
aumenta la probabilidad de que los productos cumplan con las expectativas de los

clientes, generando menos devoluciones.

En tercer lugar, hoy en dia un diferenciador muy grande en la industria de las
marcas de ropa es ofrecer una experiencia personalizada. Por esta razon, la solucion SaaS

incluye algoritmos creados con Inteligencia Artificial.

Analisis de las industrias involucradas

La solucion involucra tres industrias: moda, ecommerce y probadores virtuales.

Industria de la vestimenta

La primera industria a analizar es la de la vestimenta. Este mercado fue valuado
en USD 551.,4 billones en 2021. Latinoamérica tiene una participacion de ese mercado
del 3,12%, lo que se traduce en un valor de USD 17,21 billones. Se proyecta un CAGR
en el periodo de 2021 a 2026 de 10,01%, un 84,21% mas alto al del periodo entre 2016-
2021. (MarketLine, 2022, 2).

Industria del e-commerce

En segundo lugar, es importante analizar la industria de comercio electronico.
Como resultado de la pandemia, en Latinoamérica, crecio un 60,8% y en 2020 termin6

con un valor de USD 55,9 billones. El segmento minorista de vestimenta representa el
17



VIRTUALFIT
18,8% de este mercado, y en 2020 tenia un valor de USD 10,5 billones. (Marketline, 2021,
1).

En los primeros afios, se espera que VirtualFit ingrese en el mercado de México,
Brasil y Argentina. Ya que como se puede observar en la figura 5, estos paises son los
que tienen mayores ingresos por venta a través del e-commerce de Latinoamérica en el

ano 2020.

Figura 5

Ingresos por venta por comercio electronico en paises seleccionados de Latinoamérica

en 2021 a 2025 (en USD).

Billones de USD

México Argentina Chile Colombia

B 2021 @ 2025

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de Statista (2022, 3)

Brasil y Argentina son los paises que se esperan que tengan mayor crecimiento de
ventas en este canal en el periodo entre 2022-2025 con un CAGR de 20,73% y 20,69%
respectivamente. Mientras que para México se espera una CAGR en el mismo periodo de
16,8%. (Statista Digital Market Outlook, 2021) El aumento de la compra online en estos
paises se vio impulsado en los ltimos afos por el acceso a internet y por la penetracion
en el uso de smartphones. Asi como también el hecho de que cada vez hay mas productos

y servicios ofrecidos online y los consumidores se estan adaptando a este tipo de compra.

(Marketline, 2021, 1)
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Industria de probadores virtuales

Analizar la industria de la vestimenta y del e-commerce es esencial ya que estan
involucradas en la solucion propuesta. Sin embargo, la industria donde se va a posicionar

VirtualFit es en la industria de los probadores virtuales.

Un reporte realizado por Markets and Markets (2019) indica que el mercado de
probadores virtuales fue valuado en US $2,97 billones en 2020. Se espera que sus ingresos
crezcan con una CAGR de 20,6% entre 2021 y 2027, y que llegue a un valor de US $11,02
billones en 2027. Varios factores impulsan el crecimiento de esa industria. Algunos de
estos son: la tendencia de comprar vestimenta mas a menudo y por canales online; la
fuerte penetracion de internet y el uso de dispositivos moéviles como plataforma de

compra.

Ademas, la creciente competencia entre retailers online estd acelerando la
demanda de tecnologias avanzadas para mejorar la experiencia de compra de los usuarios.
Los probadores virtuales tienen el potencial de incrementar las ventas, mejorando la

experiencia de compra de los usuarios.

Como se menciond anteriormente, €l comercio electrénico en Latinoamérica no
se utilizaba mucho, ni estaba tan desarrollado hasta el momento de la pandemia. La
siguiente figura muestra como la participacion de mercado de esta industria en esta region

es relativamente baja, con lo cual tiene un potencial de desarrollo muy grande.
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Figura 6
Valor del mercado de probadores virtuales por region (en billones de dolares
americanos).
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Segun un reporte realizado por Industry of Positive Fashion (2023). Las
descripciones de productos mas detalladas se mencionaron como la caracteristica mas util
para evitar la devolucion de compras online, segun el 75% de los encuestados. En segundo
lugar, el 72% votd que las recomendaciones de talles basadas en las medidas del cuerpo
como otra caracteristica que probablemente les ayudaria a evitar devoluciones. A esto le
siguieron vistas de productos de 360° en diferentes escenarios y presentaciones a través
de video, mencionadas por el 71% de los compradores en linea. El probador virtual de
VirtualFit no solamente dard una recomendacion de talle a los usuarios, sino que también
gracias a la digitalizacion de productos 3D podran tener una vision completa del producto,
asi como también ver detalles de la tela/color, etc. E1 84% de los consumidores afirman

que si estan seguros del talle que van a comprar, no devolveran la prenda.

Validacion de l1a Oportunidad de Negocios

Como se analiz6 anteriormente, tanto la industria de la moda, ecommerce y
probadores virtuales se espera que crezcan fuertemente en los proximos anos. Por lo cual,
resulta interesante que se lance al mercado una solucidon que involucre tres industrias que

estan en constante crecimiento.
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Latinoamérica: mercado elegido

El objetivo inicial de VirtualFit es penetrar en los primeros cinco afios en Brasil,
Meéxico y Argentina. La eleccion se debe a que son los paises que obtuvieron mayores
ventas en ecommerce de Latinoamérica en 2021 y se esperan que tengan el mayor
crecimiento durante los proximos anos. (Statista Digital Market Outlook, 2021) Luego,
se espera expandir a mas paises de Latinoamérica para ganar mayor participacion de

mercado en la region.

Las principales soluciones de probadores virtuales o similares se crearon y
penetraron en mercados mas desarrollados como Estados Unidos y Europa. Los
proveedores de esta soluciéon que se encuentran en el exterior podrian ofrecer sus
productos a las empresas de vestimenta en Latinoamérica, debido a que al ser servicios
tecnologicos, no necesitan estar en el mismo pais para ser implementados. Sin embargo,

existen problemas de compatibilidad demografica.

Los competidores del exterior no consideran a empresas de vestimenta
latinoamericanas como potenciales clientes ya que son paises menos desarrollados en
términos de infraestructura ecommerce. Como menciono6 la Gerente de Compras de 47
Street, todas estas soluciones que existen estan pensadas para mercados mas maduros, por
eso muchas veces no son compatibles para implementar en Latinoamérica. Gomez, 2022)
Esto se debe a que la region estd menos desarrollada tecnoldgicamente y el comercio
electronico todavia no esta tan maduro como en otras regiones. Por lo tanto, los problemas
y necesidades que tienen tanto las empresas que comercializan vestimenta online en

Latinoamérica, como sus usuarios finales son diferentes a los de otras regiones.

Hoy en dia, al menos en Argentina, se implementan soluciones muy bdésicas para
que el usuario pueda elegir un talle al comprar vestimenta online. Por ejemplo, algunas
empresas argentinas implementan Fit Prenda. Este sistema estd integrado a la pagina web
del cliente, el usuario final ingresa tres datos sobre su cuerpo y se le recomienda un talle
basado en esos datos. Sin embargo, tres medidas no siempre son suficientes para
determinar el talle de una persona. Expertos de la industria argentina explican por qué no
se implementan soluciones mas complejas. Los gerentes de Yagmour y Grupo Alas,

mencionan que desarrollar este tipo de soluciones dentro de la propia empresa requiere
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de un gran presupuesto y por eso no es viable hacerlo. Las empresas de vestimenta
argentinas y del resto de la regiéon no destinan gran porcentaje de su presupuesto al
desarrollo de mejoras tecnoldgicas. (Viviano y Argerich, 2022) Este esquema parece
favorable para que VirtualFit se introduzca al mercado latinoamericano. Ya que aunque
las empresas de vestimenta no estén dispuestos a tomar el riesgo de desarrollar su propia

solucion, si van a estar dispuestos a comprar la de un tercero.

Como se menciond anteriormente, un factor comun que comparten México, Brasil
y Argentina es el poco presupuesto que destinan las empresas de vestimenta al desarrollo
del area de tecnologia. Es por esta misma razén que se decidio que los clientes target son
empresas de vestimenta medianas y grandes. Este tipo de soluciones suele tener un precio
elevado para lo que es Latinoamérica, y por eso el enfoque debe estar sobre el nicho que

puede, y estaria dispuesto a pagar por VirtualFit.

Sin embargo, para adaptarse al contexto economico de la region, la marca tiene
un programa de suscripcion que se puede acomodar al presupuesto de cada empresa. Los
dos niveles de suscripcion (tanto de empresas medianas y grandes) incluyen como
bonificacion la digitalizacion de cierta cantidad de prendas. La empresa de vestimenta
puede optar por contratar el servicio que brinda VirtualFit de digitalizacion de prendas,
por un costo adicional. Los beneficios de VirtualFit fueron estimados bajo el supuesto de
que los clientes digitalicen la coleccion entera. Si este no fuera el caso, el cliente debe
tener en cuenta que los beneficios esperados van a ser menores. Por ejemplo, si una
empresa decide digitalizar solo el 50% de sus productos, no se le puede asegurar que la
reduccion en el volumen de devoluciones por el uso de esta tecnologia seria el mismo que
si digitalizaré toda la coleccion. Esto se debe a que los problemas de los usuarios finales
al comprar vestimenta online no se van a resolver para ese 50% de prendas no

digitalizadas.

En conclusion, pareciera una gran oportunidad para VirtualFit salir al mercado
mexicano, argentino y brasilero. Principalmente, por el crecimiento que se espera en la
region en cuanto a la industria de la moda, ecommerce y probadores virtuales. Ademas,
por la falta de soluciones de este tipo, pensadas para empresas latinoamericanas y el

contexto en el que se encuentran.
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Al utilizar la solucion no solamente se resuelve un gran problema como lo son las
devoluciones, sino que también se potencian las ventas a través de canales digitales para
los clientes. Para poner en evidencia esto, se buscaron estadisticas globales para
justificarlo. Sin embargo, VirtualFit adapta su modelo de negocios a las condiciones del

mercado latinoamericano.

Nuevas Tecnologias

Segun una encuesta realizada por Foresight Factory se demostré que el 25% de
los consumidores globales estarian dispuestos a comprar en la pagina online de marcas
que ofrecen tecnologia avanzada como probadores virtuales. Ademas, reveld que el 56%
de los encuestados se vieron incentivados por el uso de Realidad Aumentada (RA) a
comprar alguna prenda online. Finalmente, esta misma encuesta demostrd que el 42% de
las devoluciones pueden potencialmente reducirse con el uso de RA durante el proceso
de compra. (Future of Shopping- Global Report, 2021) Adicionalmente, se espera que un
70% de los consumidores se vuelvan maés leales a marcas que utilizan Realidad

Aumentada como parte de su experiencia de compra. (Wizeline, 2021)

Ademas, por un lado, como se describi6 al principio del TFG, el grupo elegido
como target de usuarios finales de VirtualFit, estaria dispuesto a compartir datos de su
cuerpo para crear un avatar digital. Es decir, los Millennials y Generacion Z. Lo cual es
un buen indicador para las empresas de vestimenta que tienen como clientes target estos
grupos de edades. Por otro lado, la digitalizacion de productos 3D es esencial no solo
para que las prendas se puedan visualizar en el avatar digital, sino también para que el
usuario final tenga una visualizacién 360° del producto y pueda verlo con mas detalle.

(Institute of Positive Fashion, 2023).

Para validar estas estadisticas en el mercado latinoamericano se realizaron
encuestas no probabilisticas. Si bien VirtualFit no utiliza RA, la experiencia de compra
es similar. En el sentido de que el usuario final puede probarse la prenda en su casa,
cuando compra por un canal online. Ya sea a través de un filtro sobre su cuerpo (RA) o a

través de un avatar con sus contexturas fisicas (VirtualFit). En el Anexo 2, se pueden ver
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reflejados estos resultados. A los encuestados se les preguntd qué tan probable es que
compren un producto si tuviesen la posibilidad de "probarse" la prenda digitalmente en
un avatar que imite su contextura fisica. En una escala del 1 a 5, el 69,1% de los
encuestados respondieron entre 4 y 5. Esto indica que los usuarios finales estarian mas

dispuestos a comprar ropa online si se utiliza este tipo de tecnologia. (Anexo 6)

VirtualFit provee un software para que sus clientes puedan tener en sus paginas
web un probador virtual (con un avatar digital con las medidas de cada usuario) y la
digitalizacion de productos en formato 3D. Esto no solo cataliza las ventas de sus clientes

en canales online sino que también minimiza el volumen de devoluciones.

Experiencia de compra personalizada

Hoy en dia los usuarios finales tienen mucho poder de compra y mayores
expectativas sobre la experiencia de compra. Segliin una encuesta realizada por G & Co,
el 91% de los consumidores (4 de cada 5) compra online solo en empresas que brinden
una experiencia de compra personalizada. (Customer Experience - CX Survey 2021 | G
& Co. | Retail Consulting Firm Focusing on Fashion, Apparel, Luxury and Consumer

Goods, 2021).

Para comprobar si los usuarios finales argentinos tienen el mismo comportamiento
se realizd una encuesta no probabilistica. El 61,1% de los encuestados respondié que
estarian mas dispuestos a comprar ropa en una marca que brinda una experiencia
personalizada en su pagina web. (Anexo 6) Asimismo, al realizar entrevistas con expertos
del tema, como Diego Viviano, responsable de ecommerce de Yagmour, se mencion6 que
la personalizacion es el futuro en el ecommerce. (Viviano, 2022) Hoy en dia, sin embargo,
la mayoria de las marcas argentinas (incluida Yagmour) pone mas esfuerzo en tratar de
vender productos de los que tienen exceso de stock, que en ofrecer productos que le
interesen a cada cliente. Segin ¢l, las empresas de vestimenta deben cambiar esta
mentalidad, ya que, como lo demuestran las estadisticas, proveer una experiencia de
compra personalizada es esencial hoy en dia. No solamente porque potencia las ventas
online, sino porque también reduce la posibilidad de que un usuario final compre una

prenda a causa de frustracion y luego termine devolviéndola. Es por esto que VirtualFit
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resulta una solucion atractiva para las empresas que comercializan prendas por estos

canales.

Sustentabilidad

La industria de la moda est4 siendo testigo de un cambio en las preferencias de
los consumidores. Hoy en dia, existe la tendencia de buscar practicas mas sustentables.
Para poder mantener una buena imagen y alinearse con los valores de los usuarios, las
empresas de vestimenta deben tener esto muy presente. En el afio 2023, las empresas que
comercializan vestimenta tuvieron que implementar ideas innovadoras para atraer a
clientes interesados en proteger el medio ambiente. (Sustainable Fashion Trends in 2023
Ideas for Apparel Retailers, n.d.) Apoyar la sustentabilidad se presenta como un
diferenciador muy grande ante la competencia en la industria de la moda. De hecho, un
estudio realizado por First Insight revelo que el 62% de consumidores de la generacion Z
(nacidos entre los afios 1996 a 2012) prefiere comprar en marcas sustentables.
Adicionalmente, comprob6 que Millennials y la Generacion Z compran pensando en sus

valores personales, sociales y relacionados con el medio ambiente. (First Insight, 2020)

Las nuevas tecnologias revolucionan la manera que los compradores compran
vestimenta. La integracion de: digitalizacion y probadores virtuales continian formando
practicas mas sustentables en la industria de la moda. Esta tltima herramienta, como los
escaneres 3D de los cuerpos, permiten a los consumidores probarse una prenda
virtualmente y determinar cudl comprar sin probarla fisicamente. Esto no solo mejora la
experiencia del usuario sino que también reduce el impacto ambiental que genera una
devolucion. Como se explico anteriormente y se puede visualizar en la figura 1, el proceso

de devolucion es largo, y en cada paso se genera un impacto negativo en el ambiente.

Para concientizar al usuario final sobre el impacto que generan las devoluciones
en el medio ambiente, los stakeholders deben tomar iniciativas para informarlos. La tinica
manera de que el usuario tome decisiones mas inteligentes a la hora de comprar
vestimenta por canales online es si tienen conocimiento sobre el impacto que generan si
luego devuelven esa prenda. De hecho, el 37% de las personas encuestadas por el Institute
of Positive Fashion (2023) indicé que evitarian realizar devoluciones si obtuviese

notificaciones informando del impacto que generan. Es por esto que los clientes de
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VirtualFit, pueden crear campanas para los usuarios en sus paginas webs, comunicando:
el impacto si llegaran a realizar una devolucion; y como pueden ayudar a reducirlo
utilizando las nuevas herramientas (como el avatar digital y visualizacion de productos
en formato 360°). Esto se puede hacer a través de notificaciones informativas o pop-ups
para mostrar los costos de devolver una prenda al momento de utilizar el probador virtual.

Por ejemplo: “La devolucion de una prenda genera mas de 800 g de C02”.

Ademas, VirtualFit ofrecerd reportes diarios a sus clientes con informacion acerca
de los distintos tipos de usuarios finales (sus talles, medidas, gustos y preferencias), asi
como también permite identificar los clientes con altos porcentajes de devoluciones. De
esta manera se puede hacer campafias de concientizaciébn enfocadas en ese target.
Generalmente, estas personas gastan sumas desproporcionadas de dinero en una marca y
altos niveles de lealtad a la marca. El objetivo no es que la persona no compre mas, sino
que compre mas conscientemente y haya una mejor conexion entre el usuario final y la

marca.

La tecnologia que VirtualFit ofrece resulta beneficiosa en este aspecto ya que
podria reducir las devoluciones hasta en un 40% (Future of Shopping- Global Report,
2021). Eso resulta en un menor impacto ambiental (se evita uso de transporte para la
logistica inversa, asi como también el uso de multiples recursos para que la prenda pueda
volver a ser vendida, incluso evitar que se deseche). Asimismo, posiciona a las marcas

que adquieran VirtualFit como sustentables, lo cual atrae mas usuarios finales.
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Capitulo 2 - Analisis del sector e investigacion de

mercado

Analisis PESTEL

La herramienta PESTEL se utilizd para hacer un andlisis macroeconomico de

Latinoamérica, donde se espera lanzar VirtualFit al mercado.
Factores Politicos

Latinoamérica

Al asumir a su cargo el presidente de Brasil, Lula da Silva, la mayoria de las
principales economias de la regioén van a estar gobernadas por la izquierda. (Lula Gana
En Brasil: "América Latina Vive Una Ola De Izquierda, Pero Con Visiones Distintas De
La Democracia", 2022) El resurgimiento de la izquierda politica conducird a mayores
cargas fiscales y un mayor desarrollo dirigido por el estado. México es gobernado por un
gobierno de izquierda desde 2018 con Andrés Manuel Lopez Obrador de presidente.
Segun noticias, el gobierno actual parece favorecer a la clase empresarial en México, "A
la clase empresarial mexicana le va bien con Lépez Obrador". (Porter, 2023). Asimismo,
en una encuesta realizada en México, el 49% de las personas respondieron que votarian
nuevamente al partido Morena (conformado por el actual presidente) en 2024. Es por esto
que, hay altas probabilidades que las politicas a favor de las empresas que se aplican hoy

en dia se sigan aplicando. (Diario ABC Color, 2023)

Argentina

Segtin Dinatale & Valli (2022), el contexto politico argentino se caracteriza por
ser muy inestable. En diciembre de 2019, asumi6 Alberto Ferndndez de Frente para Todos
como presidente de la Nacion. Durante este tiempo declaré algunas politicas para
fomentar las exportaciones, el Plan Industrial 2030 para incentivar la industria, aumentar
las obras publicas, entre otras. (IDEM). 2023 es afio electoral, por lo cual el esquema

politico siempre se intensifica significativamente.
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Cabe destacar que el estado argentino apoyo el emprendedurismo y en 2017
promovio la ley de emprendedores. Gracias a esta ley, es mas facil crear sociedades,

acceder a capacitaciones y formas de financiarse. (Stavrou, 2022)

Sin embargo, existe mucho desacuerdo con este partido porque se apoyan mucho
en politicas internacionales y el FMI para resolver problemas como un menor crecimiento
econdémico, corrupcion y una tasa de inflacion alta. Todo esto desencadena en un clima
politico muy tenso. Ademas, en otros mandatos este partido politico tomd medidas como
el cierre parcial o total de importaciones para proteger la industria nacional. Toda esta
inestabilidad politica junto a la econdémica hace que sea muy dificil para cualquier

empresa o emprendimiento proyectar a largo plazo.

Conclusion factores politicos

Con respecto a los factores politicos, como mencionamos anteriormente,
Argentina cuenta con la ley de emprendedores. Esto es una oportunidad para VirtualFit
ya que puede obtener diversos beneficios al momento de insertarse en el mercado. En el
caso de México, el gobierno actual trata de disminuir politicas anti empresariales lo cual
es muy favorable para ingresar a este nuevo mercado. Ademas, segin las encuestas
realizadas, se espera que el mismo partido politico gane las elecciones presidenciales en

2024, por lo cual se continuaran aplicando las mismas politicas.

En Brasil, con el resurgimiento de la izquierda y el aumento de las cargas fiscales,
deja un esquema incierto si las empresas estan dispuestas a invertir en soluciones como

VirtualFit.

Factores Economicos

Latinoamérica

Tanto México como Brasil y Argentina comparten ciertas tendencias que
empeoraron en el Ultimo afo. Entre ellas estan la baja inversion, el crecimiento de

empleos informales, del desempleo, de la pobreza y la desigualdad.
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Es probable que el 2023 sea un afio desafiante para la region. Se espera que el
Producto Bruto Interno (PBI) crezca solo un 1,5% en 2023, en comparacion con el
crecimiento de 3,3% que se vio en el 2022. (Rosales et al., 2022) En la siguiente figura,
se puede visualizar el crecimiento del Producto Bruto Interno de 2022 a 2023, en Brasil,

México y Argentina.

Figura 7
Producto Bruto Interno 2023 México, Brasil y Argentina en precios actuales (billones de

dolares estadounidenses)

ARGENTINA 487,23 B 632,77 B
MEXICO 127 T 141 T

|
BRASL J 1.65T 1.92T

Fuente: GDP (Current US$) - Latin America & Caribbean (2022)

En la siguiente figura se puede observar la inflacion anual de los tres paises en el

2022 en comparacion al aio anterior.

Figura 8

Inflacion 2022 comparada con afios anteriores México, Brasil y Argentina.

INFLACION ANUAL

ARGENTINA

MEXICO
BRASIL

Fuente: Martin & Centurion (2023)
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Argentina

Desde hace muchos afios, el contexto econémico de Argentina es extremadamente
volatil. Indicadores econdmicos establecen que hay una recesion en camino que podria
contraer el PBI un 0,9% (EMIS, 2023, 2). Sin embargo, el pronodstico es un poco mas
optimista para los afios siguientes ya que se espera un crecimiento del 1,7% y 2,5% en
2024 y 2025, respectivamente. (Camargo, 2023) El Producto Bruto Interno (PBI) es

importante porque refleja la evolucion economica de un pais.

La inflacion mensual de diciembre de 2022 sorprendi6 al mercado negativamente
y cerro el afo en un 94% de inflacion anual, el cual fue el valor maximo de los Gltimos
30 afios. (Idem.) Para restablecer la estabilidad monetaria y cambiaria, se va a necesitar

una reduccion en la inflacion o un aumento adicional de la tasa politica nominal.

El riesgo pais mide la eventualidad de que un estado no sea capaz de cumplir con
sus obligaciones crediticias hacia un agente extranjero. El valor actual para la Argentina
es de 2.076 puntos. (RIESGO PAIS JPMorgan EMBI+ | Cotizaciones, 2023) Esto influye
negativamente en las posibilidades del pais para atraer inversiones a largo plazo,
considerando que la mayoria de los paises tienen un indicador por debajo de los 400

puntos.

México
México estd posicionado tercero en tamafio de economia de Norteamérica, y de a
poco se estd convirtiendo en una nacidon mds moderna. Promueve el crecimiento

econdémico a lo largo del pais. El PBI crecid en los tltimos afios y se espera que lo siga

haciendo. Se espera un crecimiento de un 2% anual hasta 2026. (O'Neill, 2023)

En la siguiente figura, se puede observar como en los Gltimos meses la tasa de

inflacion fue desacelerando, lo cual refleja un buen panorama econémico.

30



VF

VIRTUALFIT

Figura 9
Tasa de inflacion anual en México desde 2014 a 2023

5,06%

Fuente: Indice Nacional de Precios al Consumidor (Siller, 2023).

Brasil

En los ultimos 10 afios Brasil experiment6 una gran transformacion y es ahora una
de las economias con mas rapido crecimiento a nivel mundial. Pertenece a multiples
organizaciones econdmicas como el G20 y BRIC (Brasil, Rusia, India y China). (Statista,
2023, 5) Este grupo de paises estan transitando una etapa similar a nivel desarrollo
econdomico. Las reformas economicas en Brasil le han dado al pais un impulso en el
escenario internacional, lo que le ha ayudado a ganar reconocimiento e influencia en todo

el mundo.

El PBI en Brasil fue progresando durante los tltimos afios. Luego de la recesion
en 2009, el pais crecio fuertemente. Asimismo, se espera que luego del 2023 el pais
mantenga un crecimiento de este indicador de mas del 1,4% con respecto al afio anterior
a través del tiempo. (Idem.) Con respecto a la inflacion, si bien el pais experimentd varios
altibajos a través de los afios, se espera que la misma se mantenga en un rango menor al

5%, en comparacion al afio anterior, hasta el 2028. (Statista, 2023,6).
Conclusion factores economicos

Con respecto a los 3 paises, se espera que el PBI crezca en los proximos afos. Lo

cual resulta como un factor favorable para que VirtualFit ingrese a esos mercados.
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Como se describido anteriormente, la tasa de inflacidon de México esta
desacelerando desde hace varios meses. Mientras que en Brasil solo se espera una
inflacién menor al 5% con respecto al afio anterior hasta el afio 2028. Por lo cual, la
inflacion en ambos paises no es un factor que sea un obsticulo para el ingreso de
VirtualFit a estos mercados. (Idem.) Sin embargo, con respecto a Argentina, la tasa de
inflacion en el Gltimo afio fue la mas alta registrada en los ultimos afios, lo cual es un
panorama preocupante para el desarrollo de cualquier emprendimiento. VirtualFit pensé

en una propuesta que le resulte atractiva a las empresas, aiin ante este panorama.

Factores Sociales

Latinoamérica

El poco crecimiento, la inestabilidad politica y econdmica en la region combinado

con la incertidumbre global genera mayor ansiedad sobre el futuro en la clase media.

Por ejemplo, en Argentina el poder adquisitivo de la clase media se reduce mes a
mes debido a la inflacion, lo cual afectara indirectamente a la comercializacion VirtualFit.
Si bien quizas las personas de clase alta contintien comprando vestimenta, si la clase
media deja de comprar productos no esenciales, las empresas de vestimenta no van a estar

dispuestas a invertir dinero en mejoras tecnologicas.
Factores Tecnologicos

Latinoamérica

Con alrededor de 533,17 millones de usuarios de Internet en 2021, América Latina
es el cuarto mercado regional mas grande. Posicionado directamente detras de Asia,

Europa y Africa. (Bianchi, 2023)

América Latina alberga a mas de 300 millones de compradores digitales, una cifra
que se pronostica crecera mas del 20% para 2027. Aunque la adopcion del comercio
electronico a nivel regional sigue siendo menor que en el resto del mundo, se estima que
las ventas minoristas en linea en América Latina llegaran a casi USD 168 mil millones en

2022 y representara casi el 20% del comercio minorista total para 2026. (Chevalier,
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2022). Brasil y México, en 2021, fueron los dos mercados minoristas de comercio
electronico mas grandes de la region, representando el 57,7% de todas las ventas
minoristas por este canal en América Latina. Solo Brasil representard casi un tercio
(32,5%) de las ventas minoristas de e-commerce, con USD 20.840 millones, mientras que
Meéxico representara mas de una cuarta parte (25,2%) de las ventas, equivalente a USD
16.150 millones. Argentina tuvo una participacion del 10% sobre las ventas regionales de

e-commerce en 2021, o USD 6.380 millones. (Ceurvels, 2021)

Argentina

En 2021, la indumentaria no deportiva fue la segunda categoria mas popular en el
comercio electronico. (Cémara Argentina de Comercio Electronico, 2022) Los
catalizadores fueron el aumento de la penetracion de los teléfonos inteligentes, el acceso
a Internet y los meses de confinamiento durante la pandemia. Aun después de la
pandemia, con la vuelta a la normalidad, el comercio electronico sigue siendo un medio
de compra elegido por los argentinos ya que aprovechan de beneficios como ahorro de
tiempo y comodidad. El e-commerce sigue creciendo cada afo y se volvio un habito de
compra mas comun. En 2022, el e-commerce en Argentina creci6 un 85% respecto al afio
anterior. De todas las compras realizadas por este canal, el 56% fueron realizadas a través

de teléfonos celulares. (CACE | Estadisticas - CACE, n.d.)

México

Como sucedi6 alrededor del mundo, el comercio electronico fue el salvavidas de
la industria de la moda durante las restricciones debido al COVID-19. Si bien las compras
en linea de ropa, zapatos y accesorios ya estaban creciendo antes de 2020 por estos
canales, la pandemia le daria un impulso sin precedentes. Como resultado, se prevé que
los ingresos de la moda en linea crezcan mas del 50% entre 2022 y 2025, alcanzando
aproximadamente los 10.500 millones de ddlares estadounidenses. Se espera que para

2027 39,47 millones de usuarios compren vestimenta de manera online. (Chevalier, 2023)

Brasil

El e-commerce en Brasil se destaca por su madurez sobre el resto de
Latinoamérica. "Segiin Americas Market Intelligence (AMI), entre 2020 y 2021, el

comercio electronico en Brasil experimenté un poderoso crecimiento del 38% hasta
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alcanzar los 153 mil millones de ddlares." (Cémo Compran Los Brasilefios Por Internet,
2022). Se espera que el volumen de venta por este medio incremente a una tasa compuesta

del 22% entre 2021 y 2025.

Conclusion de factores tecnologicos.

Como se menciono6 anteriormente, el crecimiento de compradores digitales y el
crecimiento de la tendencia de la compra online son catalizadores para el éxito de
VirtualFit en América Latina. Asimismo, los 3 paises comparten el hecho de que en los
ultimos afios la industria de la moda en canales digitales crecio fuertemente. Por lo tanto,
las empresas buscan soluciones tecnologicas que mejoren la experiencia de compra del

usuario final y que se asemejen mas a la experiencia de compra fisica de un local.

Factores Ecoldgicos

Segun la comision europea sobre emisores de dioxido de carbono, América Latina
es la region que menos gases de efecto invernadero emite. Solo contribuye un 5% al total
mundial. Sin embargo, cabe mencionar que Brasil y México aparecen en la lista de los 20
paises que emiten mas gases de este tipo. Dentro de esta lista, China se encuentra en el
primer puesto emitiendo mas de 20 millones de kilotones de CO2. En el puesto 15°
encontramos a Brasil, que emite 486.229 kilotones de Co2 e inmediatamente después se
encuentra México que emite 472.017 kilotones. (EDGAR - Emissions Database for
Global Atmospheric Research, 2021)

En el siguiente grafico se puede observar como Brasil, México y Argentina son

los principales paises contribuyentes a emisiones de CO2 en América Latina.
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Figura 10

Emisiones de CO2 en Latinoamérica por pais (en kt.)

500.000
400.000
300.000
200.000

100.000

Emisiones de diéxido de carbono (kt)

Fuente: Elaboracion propia en base a la informacion que proporciona el Banco Mundial (2019)

en base a lo publicado por la Comision Europea sobre emisiones de dioxido de carbono.

Figura 11

Emisiones de Dioxido de Carbono (kt.) en México, Brasil y Argentina

BRASIL 434300

Fuente: Banco Mundial (2019)

Argentina

El 12 de diciembre de 2015, Argentina firm6 el Acuerdo de Paris. El mismo tiene
como objetivo mantener el incremento de la temperatura de la atmoésfera por debajo de
los 2°C y limitdndose a 1,5°C. Para cumplir con lo asumido en el acuerdo, desde 2016,

Argentina se compromete a presentar regularmente su inventario nacional de gases de
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efecto invernadero, asi como también cumplir con Las Contribuciones Determinadas a

nivel Nacional (CDN). (Gobierno de Argentina, 2021).

México

A través de los afios, México ha creado diversas politicas para combatir el cambio
climatico, generar una economia sustentable y bajar las emisiones de gases con efecto
invernadero (GEI). Entre ellas: La Estrategia Nacional de Cambio Climéatico (ENCC).
Existen tres pilares que soportan esta estrategia: “Pilares de politica nacional de cambio
climatico, Adaptacion a los efectos del cambio climatico, Desarrollo bajo en emisiones”.

(Politica Climatica Nacional, n.d.)

En 2012 se aprobo la Ley General de Cambio Climatico (LGCC) en la cual el pais
se compromete a reducir la emisiones de GEI en 50% para 2050. Asimismo, diversas
organizaciones sociales estdn buscando alinear las politicas del pais con las descritas en

los Acuerdo de Paris y Las Contribuciones Nacionalmente Determinadas. (Idem.)

Brasil

Brasil y Estados Unidos comparten complicaciones medioambientales similares,
por eso en 2015 se cred el “High-Level U.S.- Brazil Climate Change Working Group".
El grupo busca la uniéon entre ambos paises para combatir diferentes desafios
medioambientales. En este mismo, Brasil se comprometi6 a alcanzar las 0 emisiones netas

para el 2028. (U.S. Mission Brazil, 2023)

El pais también presentd una Contribucion Determinada a Nivel Nacional en el
acuerdo de Paris en 2016. Se estima que son necesarias inversiones para lograr los
objetivos propuestos en estas politicas, para los cuales el gobierno tendria que disponer

entre USD 160.000 y USD 470.000. (Murasawa et al., 2021)

Conclusion de factores ecologicos.

Como se describio, existe la necesidad de los 3 paises para cumplir con politicas
que tienen como fin disminuir las emisiones de carbono. Por lo tanto, podrian estar
dispuestas a apoyar a las empresas a invertir en soluciones como VirtualFit. Como se

describio al comienzo del TFG, el proceso de devolucion no solamente consume recursos
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econdmicos, sino que también genera un gran impacto ambiental. Al brindar la
posibilidad al usuario final que se “pruebe” la prenda en un avatar con su contextura fisica
(recibiendo recomendacion de talle), y tener una visualizacion 360° de los productos en
alta definicion, el riesgo que un producto se devuelve es menor. Por lo tanto, todos los
recursos que se utilizan desde el transporte para la logistica inversa de una prenda, como

repararla, limpiarla o desecharla no ocurre (figura 1).

Factores Legales

Hoy en dia, minuto a minuto se generan millones de datos, por lo cual la
proteccion de los datos personales se volvio algo muy importante. Las empresas obtienen
todo el tiempo datos de sus clientes, que se almacenan para luego analizarlos y usarlos de
la mejor manera. Por lo cual, los datos se volvieron un activo valioso para todas las
empresas. En cada pais se estdn creando o actualizando leyes para proteger y regular el

uso de los datos de sus ciudadanos.

Argentina

En el caso de Argentina, la privacidad de datos rige bajo la Ley N.° 25.326
(Infoleg, n.d.). Esta ley protege datos personales, incluyendo datos sensibles del usuario
relacionados a la salud. Asimismo, reglamenta la licitud del uso de este tipo de datos en
diversas situaciones. El objetivo principal de la ley es: “la proteccion integral de los datos
personales asentados en archivos, registros, bancos de datos u otros medios técnicos de
tratamiento de datos” (Pérez Ponte, 2017) Para poder garantizar la identidad de las
personas al momento de utilizar la informacion y cumplir con lo establecido en el articulo

43, parrafo 3 de la Constitucion Nacional (art 1°).

México

En 2010 se establecio la Ley Federal de Proteccion de Datos personales. El fin de
la misma es que no se usen datos personales indebidamente y que se respete la privacidad
de cada usuario. Las empresas que trabajan con datos personales deben guiarse por el

Instituto Nacional de Transparencia, Acceso a la Informacién y Proteccion de Datos

Personales ("INAI"). (Salesforce, 2020)
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Brasil

Se elabordé la Ley General de Proteccion de Datos Personales (Ley N.°
13.709/2018). Esta ley tiene el objetivo de garantizar los derechos de libertad y privacidad
de datos. Sin embargo, estd ley también tiene un régimen diferenciado para las startups,

para incentivar la creacion de las mismas.(Brandao, n.d.)

Conclusion de factores legales

Con respecto a los factores legales, hoy en dia la privacidad de datos es algo muy
relevante no solo para las empresas sino también para los usuarios finales. Si bien
VirtualFit va a tomar todos los recaudos para asegurar que sus clientes y usuarios sepan
cémo serdn utilizados sus datos, siempre existe el riesgo de que hayan hackeos o
filtraciones de informacion. Esto podria poner en riesgo la confianza que tienen los

clientes o usuarios finales al momento de usar VirtualFit.

5 fuerzas de Porter

Figura 12

5 fuerzas de Porter

PODER DE
PODER DE
E IACION DE RIVALIDAD NEGOCIACION DE
WLIGEIELE COMPETITIVA S COMPRADORES
LOS PROVEEDORES RAD

—

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Fuente: Elaboracion propia en base a Porter (1991).
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VirtualFit se posiciona como competidor en la industria de los probadores
virtuales. Para poder analizar la competitividad dentro de la misma, podemos utilizar el
modelo de las 5 fuerzas de Porter (1991). Bajo este marco de analisis, también se hara

referencia a como VirtualFit se relaciona con el contexto macroecondémico.

Poder de negociacion del cliente

Luego de un detallado anélisis se llegd a la conclusion de que el poder de
negociacion del cliente es medio. Esto se debe a que existen en el mercado global varios
competidores ofreciendo soluciones similares a VirtualFit. Por ejemplo, sus potenciales
clientes tienen la posibilidad de elegir otras soluciones que ofrecen empresas extranjeras
como pueden ser: Fit Analytics, TrueFit, entre otras. Esto se debe, a que al ser una
solucion SaaS, no es necesario que el proveedor de la solucion sea argentino. Sin
embargo, VirtualFit se diferencia del resto de los jugadores de la industria ya que la
solucion que ofrece esta pensada para la demografia y necesidades de la region
latinoamericana. Mientras que el resto de los competidores, crean soluciones pensadas
para un usuario y clientes de regiones mas desarrolladas. Por lo tanto, se puede considerar
este factor como una ventaja competitiva para VirtualFit, debido a que, muchas empresas
latinoamericanas optardn por adquirir una solucion pensada especificamente para su
demografia. Las razones por las cuales optardn por VirtualFit son: integracion de

sistemas, mismo idioma (en caso de México y Argentina) y culturas similares.

Adicionalmente, se concluye que el poder de negociacion del cliente es medio por
dos razones. En primer lugar, aunque existe el riesgo de que los clientes decidan
desarrollar la solucidon por sus propios medios, es muy dificil que lo lleven a cabo.
Desarrollar un software de este nivel requiere muchos recursos tecnologicos y tiene un
costo alto. La mayor parte de las empresas de vestimenta medianas y grandes de
Latinoamérica no cuentan ni con las herramientas tecnologicas ni con el presupuesto
suficiente destinado a esta area. En segundo lugar, en caso de que adquieran VirtualFit,
el costo de cambiar a otro competidor es alto. Esto se debe a que durante su
implementacion se recolecta mucha informacion de los usuarios, no solo contextura fisica
sino también sobre gustos y preferencias. Por lo cual, cambiar de soluciéon implicaria

perder toda estd base de datos. También, seria un problema para los usuarios finales ya
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que navegaria por una pagina web o app que no conoce sus perfiles, lo que hard que su
experiencia de compra se vuelva poco personalizada. Esto podria afectar la lealtad de los

usuarios hacia las marcas, asi como la decision de compra.

Estos ultimos dos factores mencionados se vuelven una oportunidad para
VirtualFit. En primer lugar, porque es poco probable que sus clientes desarrollen sus
propias soluciones. En segundo lugar, porque la base de datos sobre usuarios finales que
se forme a través del tiempo va a convertirse en una barrera de entrada para cualquier

competidor que intente ingresar al mercado latinoamericano.

Poder de Negociacion del Proveedor

En el caso de VirtualFit, el proveedor se debe encargar de brindar: espacio en la
nube; aplicaciones para el ambiente de desarrollo, prueba y produccién de la solucion; y,
soporte a los desarrolladores. Dentro de Argentina y en el resto del mundo existen muchas
empresas que pueden ofrecer estas herramientas. De la misma manera, si se decidiera
cambiar de proveedor es un proceso simple en el que no se incurre ni muchos costos ni
tiempo. Es por esto que se concluyd que el poder de negociacion del proveedor para

VirtualFit es bajo.

Esto se puede considerar como una oportunidad para VirtualFit, ya que, al haber
mucha oferta de proveedores, se puede negociar precios y/o plazos de pago que beneficien

a la empresa.

Amenaza de nuevos entrantes

Para establecer si existe la posibilidad de nuevos entrantes a la industria se
analizan distintas barreras de entrada. En Argentina, México y Brasil, no existe hasta el
momento una solucion que ofrezca tantas funcionalidades como VirtualFit, sin embargo,
existen opciones similares como Fit Prenda. Pareciera ser que en tanto la persona que
quiera ingresar al mercado tenga el capital para realizar la inversion necesaria puede
ingresar. Sin embargo, existen diversas barreras de entrada. Para crear una solucién como
VirtualFit se requiere un alto nivel de know how tecnolédgico. Por lo cual, este factor puede

definirse como la barrera de entrada principal.
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Como se menciond anteriormente, también se podria pensar en la posibilidad de
que las empresas de vestimenta desarrollen su propio probador virtual o algoritmos de
recomendacion. Sin embargo, no solamente no tienen el know how necesario, sino que

tampoco destinan mucho tiempo o dinero a desarrollos tecnoldgicos.

En la figura 13, se representa visualmente el efecto red que busca lograr VirtualFit
en los primeros afios en el mercado. A medida que mas clientes utilicen la solucion SaaS,
se obtiene mas informacion acerca de los usuarios finales, lo que lleva a que el motor de
recomendacion esté mucho mas enriquecido y, por lo tanto, funcione mejor. Al ofrecer
una mejor experiencia de compra a los usuarios finales, la tasa de devolucion disminuye.
Esto lleva a que mas clientes quieran implementar la soluciéon SaaS en sus empresas de
vestimenta, por lo que se vuelve a repetir constantemente el ciclo explicado

anteriormente, retroalimentando cada vez mas la base de datos de usuarios finales.

Figura 13
Efecto Red

USUARIOS FINALES

Fuente: Elaboracion propia en base a tesis de Juan Pedro Camerano (2021)

Dicho lo anterior, el motor de recomendacion se vuelve una barrera de entrada.
Ya que, cualquier jugador que entre al mercado posteriormente, no tendra la cantidad y
calidad de datos que VirtualFit podria recolectar gracias a este efecto red. Ademas, para
los clientes que implementen esta solucion, el costo de cambiar a otra solucidn seria muy
alto, ya que el algoritmo de recomendacion no seria tan preciso. Adicionalmente, deberan

acostumbrarse a una experiencia de compra totalmente diferente.
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Por ultimo, una barrera de entrada muy relevante es la diferenciacion de producto.
Como se mencion6 anteriormente, VirtualFit ofrece un valor agregado a los clientes ya
que se desarrolla pensando en el mercado latinoamericano (su demografia, problemas y
necesidades). Si un competidor del exterior decide entrar al mercado latinoamericano,
enfrentard muchos obstaculos ya que los clientes de la region valoran mucho el fit de la
solucion con la demografia del mercado. Latinoamérica tiene un contexto econdomico,
social y tecnoldgico muy distinto a las regiones mas desarrolladas, por lo cual muchas

soluciones pensadas para otras regiones no funcionan en este mercado.

En conclusion, existen diversas barreras de entrada, por lo tanto, la amenaza de
nuevos entrantes se considera una fuerza media. Esto se puede considerar como una
oportunidad para VirtualFit. Aunque exista la posibilidad de que en los préximos afios
ingresen nuevos competidores a la region. El negocio tendria una ventaja competitiva si
lograra insertarse en el mercado latinoamericano rapidamente, ya que lograria tener first
mover advantage al construir las barreras de entrada mencionadas anteriormente.
Especialmente la del know how tanto a nivel tecnologico como demografico, asi como

también, la base de datos sobre usuarios finales que vaya construyendo.

Amenaza de productos sustitutos

Hoy en dia, para orientar al usuario al momento de seleccionar un talle existen
diversas herramientas. Por ejemplo, las tablas de talle universales, donde el usuario final
debe tomarse las medidas y luego ver que talle le calzaba mejor. También, existen
sistemas mas modernos, donde la persona ingresa sus talles de otras marcas o algunos
datos de contextura sobre su cuerpo y la calculadora de talles recomienda uno. Estos
productos sustitutos, si bien funcionan, tienen muchos puntos débiles. VirtualFit tomd

esto para crear una solucidén que supere a todo lo que se ofrece en el mercado actualmente.

VirtualFit se diferencia de los productos sustitutos en cinco aspectos. En primer
lugar, permite que el usuario final pruebe la prenda sobre un avatar que imite su
contextura fisica. En segundo lugar, se le mostrara con referencia de colores en que partes
del cuerpo la prenda le quedaria mas ajustada o suelta, y asi recomendando el mejor talle.

En tercer lugar, permitira al usuario final tener una vision 360° del producto en alta
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definicion, lo que le permitira ver de cerca detalles, texturas, etc. En cuarto lugar, ofrece
una experiencia de compra totalmente personalizada, que ninglin otro producto sustituto
logra generar. Por ultimo, también brindard muchos beneficios a los clientes:

capacitaciones, soporte 24/7, reportes con informacion relevante, entre otras cosas.

En conclusion, existen productos sustitutos en el mercado que potenciales clientes
implementan o pueden implementar. Sin embargo, no brindan todas las funcionalidades
de VirtualFit. Es por esta razén que la amenaza de productos sustitutos es considerada

como baja.

Rivalidad

Luego de analizar detenidamente las cuatro fuerzas de Porter se puede concluir

que la rivalidad dentro de la industria de probadores virtuales es media.

Por un lado, se pueden identificar posibles amenazas que puede enfrentar
VirtualFit al ingresar al mercado latinoamericano. En primer lugar, la cercania geografica
de México y Estados Unidos, podria implicar que competidores estadounidenses quieran
ingresar al mercado mexicano. Si logran ingresar con una soluciéon que les interese a los
potenciales clientes de VirtualFit, seria mas dificil posicionarse en este mercado. En
segundo lugar, existe la posibilidad de que competidores del exterior logren adaptar sus

soluciones actuales al mercado latinoamericano.

Sin embargo, a través de la investigacion de mercado realizada se identificaron
distintas oportunidades para obtener una ventaja competitiva y construir barreras de
entrada en Argentina, México y Brasil. Ellas siendo: el motor de recomendacion de
busqueda, fit con el mercado latinoamericano, el efecto red del motor de recomendacion

y la diferenciacion de producto con respecto a las soluciones que existen actualmente.

A continuacién, a modo de resumen, se listan los puntos principales que se
analizaron a lo largo de las 5 fuerzas de Porter:
e [a diferenciacion con la competencia existente. VirtualFit esta

desarrollada pensando en el mercado latinoamericano y sus necesidades.
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Mientras que sus competidores tienen soluciones enfocadas en regiones
mas desarrolladas como ser Europa y Estados Unidos.

e Ningin competidor ofrece todas las funcionalidades de VirtualFit.

e Rapida penetracion en el mercado latinoamericano. Esto permite lograr un
efecto red que llevaria a tener bases de datos muy completas y motor de
recomendacion avanzado. Esto aumenta significativamente la fidelizacion

de clientes y se convierte en una ventaja competitiva.

Por todas estas razones se considera que el contexto macroecondmico es una

oportunidad para introducir VirtualFit al mercado latinoamericano.

Amenazas y Oportunidades

A lo largo del analisis del contexto micro y macroecondmico se identificaron

distintas oportunidades y amenazas para VirtualFit.

La primera amenaza se considera el contexto econdémico de Latinoamérica.
Dentro de esta amenaza se pueden identificar dos factores que limitan la posibilidad que
las empresas de vestimenta quieran implementar VirtualFit. El primer factor son los
desafios economicos y politicos dentro de cada pais como la inflacion, cambios en politica
y en regulaciones y otros. Por ejemplo, en Argentina la inflacion anual en 2022 fue de
94,8%. (Martin & Centurion, 2023). El segundo factor consiste en que las empresas de
vestimenta de estos paises no suelen destinar gran parte de su presupuesto a mejoras
tecnoldgicas. Sin embargo, para mitigar estd amenaza, se penso en un sistema de precios

que se adapte a las necesidades de cada empresa.

La segunda amenaza, ya descrita anteriormente, es el hecho que empresas
estadounidenses ingresen al mercado mexicano antes que VirtualFit. Esto pondria en
riesgo el ingreso de la solucion SaaS al mercado. La tercera amenaza identificada, es que
existe la posibilidad que los competidores del exterior encuentren la manera de insertarse
en el mercado latinoamericano con una solucion adaptada el mismo. La tltima amenaza
por considerar es el cambio de necesidades de tanto los clientes como usuarios finales.
Como se analiza en otras secciones de este trabajo, hoy en dia los deseos y necesidades

de las empresas y usuarios finales cambian cada dia. Asi como también las expectativas
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de compra de los usuarios finales por canales online cada vez se vuelven mas exigentes.
Por lo tanto, si VirtualFit no hace un seguimiento mediante entrevistas y encuestas, para

identificar estos cambios, se podria en riesgo la supervivencia de la marca.

Sin embargo, estos factores no parecen ser tan imponentes ante las oportunidades
identificadas. Principalmente, como se describi6 en el andlisis de las 5 fuerzas de Porter,
la diferenciacion de producto con respecto a funcionalidades y el enfoque en mercado
latinoamericano, agregan mucho valor a la solucion propuesta. Otra oportunidad que
permitiria el crecimiento de VirtualFit en el mercado, es el efecto red que se puede lograr

si este ingresa primero al mercado.

El contexto tecnoldgico de la region también se podria considerar como una
oportunidad ya que potenciaria el crecimiento de VirtualFit en la region. El ecommerce
crecio fuertemente en los tres paises donde se desarrollard el negocio, pero asi también
en otros paises de la region. (Ceurvels, 2021) Lo cual da lugar a que las empresas quieran
invertir en soluciones mas innovadoras para mejorar el servicio que les brindan a sus
clientes. De esta manera pueden obtener multiples beneficios, al mismo tiempo que
pueden reducir el volumen de devoluciones. Asimismo, se identifico el alto crecimiento
pronosticado de compradores digitales en la region, por lo cual, se volvid una necesidad
implementar soluciones como VirtualFit para que el canal de venta online sea mas
eficiente y cumpla con las expectativas de los usuarios. (Chevalier, 2023) Por lo cual,
también se puede concluir, que luego de ingresar al mercado en México, Brasil y

Argentina, se podria considerar la expansion geografica a otros paises de la region.
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Competidores

Figura 14

Caracteristicas de los competidores y VirtualFit

CARACTERISTICAS
/COMPETIDORES

RECOMENDACION
DE TALLE (BASICO)

AVATAR DIGITAL
PARA USO DEL
PROBADOR
VIRTUAL.

REFERENCIA CON
COLORES PARA VER
EL CALCE DE
PRODUCTO

EXPERIENCIA
PERSONALIZADA

ISUALIZACION D
PRENDAS EN
FORMATO 3D y 360
grados.

EEUU, EEUU, ESTADOS UCRANIA, ARGENTINA,
ALEMANIA, CANADA, UNIDOS, ITALIA, FINLANDIA, MEXICO Y
PAISES DONDE INGLATERRA Y JJll INGLATERRA Y POLONIA E ESTADOS BRASIL

OPERA FRANCIA ALEMANIA INGLATERRA UNIDOS,
DINAMARCA
INGLATERRA

PRINCIPALES

Fuente: Elaboracion propia

Style.me

Style.me es una solucion que se comercializa desde Nueva York. Su objetivo es
traer la experiencia de compra de un local fisico a la pagina web de cualquier empresa de
vestimenta. Consiste en una solucion donde el usuario puede probarse articulos, obtener
recomendaciones de talles e ideas de conjuntos de vestimenta. (Partners | VirtualFitting

Case Studies, n.d.)
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A continuacion, podemos ver algunas imagenes de como funciona este servicio:

Figura 15

Descripcion de como se implementa Style.me en una pagina web

&

Edit Avaty
Sel

P 1o0000e
P Oe

Fuente: (Style.me, n.d.)

Algunos de sus clientes

e Nesting Olive : se dedica a comercializar ropa interior con el fin de hacer sentir

bien y confiadas a las mujeres
e McMullen: retailer de ropa de mujeres de lujo tanto de disefiadores nuevos como

los establecidos a lo largo del mundo

Los clientes resaltaron lo importante que es para la generacion Z poder cambiar y
combinar distintos conjuntos de prendas. También, afirman que la pagina web es mas
atractiva para navegar ya que a los clientes les interesa experimentar este tipo de
experiencia de compra. Muchas veces la implementacion de este tipo de solucidon surge
para mitigar los desafios del usuario final de encontrar el talle correcto. De igual manera,
no solo reduce ese problema, sino que también aumenta la conversion de ventas y visitas
en la pagina web. Esto se logra ya que los usuarios exploran més items y se prueban en
promedio 3 prendas en el probador virtual. El impacto fue significativo. Este avance en

la industria es resumido por el duefio de McMullen, Sherry McMullen (Idem.):

"Como traducimos ir al probador virtual y trabajar con el cliente en

un negocio e-commerce? Style.me trae esa experiencia a tu
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plataforma. Literalmente vas al probador virtual con tu cliente, pero

de manera virtual. Yo creo que es parte del futuro de la industria."

Gracias a la implementacion de Style.me se logran obtener en promedio los siguientes
beneficios:

1) Aumento en la conversion en un 30%.

2) Aumento de las visitas a la pagina web en un 280%.

3) Reduccion las devoluciones en un 50%.

TrueFit

Es una plataforma de experiencia de usuario apalancada por retailers de
vestimenta y calzados. Su objetivo es entender a las caracteristicas fisicas de los
compradores y sus preferencias de calces para dar la mejor recomendacion de talles para

distintas marcas. Esto 1o hacen a través de la recoleccion de datos a nivel mundial.

Lo que diferencia a TrueFit de otros competidores es que conecta la informacion
de los productos con la de los compradores. Esto lo lograron gracias a, en primer lugar,
la recoleccion de datos de muchas marcas del mundo acerca de talles, estilo y calce. En
segundo lugar, utilizando una vision 360 grados de datos demograficos de los
compradores, su calce, preferencias de categoria, precio y marca. (TrueFit HomePage,
n.d.) Todo esto, lleva a que el usuario final tenga una experiencia Unica. A continuacién

también se presentan ejemplos de sus clientes.

Figura 16

Imadgenes de como luce TrueFit y sus caracteristicas.

Fuente: TrueFit HomePage (n.d.)
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Clientes de Truefit

e JC Penney: Es uno de los mayores retailers en Norteamérica. No solamente
cuenta con vestimenta para mujeres, hombres y nifios, sino cuenta con productos
de multiples categorias.

e Pacsun: Es una marca que comercializa vestimenta para gente joven inspirado en
un estilo californiano. Estd aliado con marcas como Vans, Champion, Guess,
Adidas y también tiene ropa de su propia marca.

o Forever New: Es un retailer de moda para mujeres, que impulsa el lema de que
sus clientes encuentren su propio estilo en cada coleccion. Comenzd en

Melbourne Australia y hoy en dia tiene 300 tiendas a nivel global.

Los tres clientes comparten la importancia de poner al usuario como centro al
pensar estrategias digitales. Por eso prioriza ofrecer una experiencia personalizada por
canales de comercio electronico. La solucion logré que los usuarios no se sientan
frustrados al ver una gran cantidad de productos ya que solo ven los que se adecuan a su

estilo y talle.

Estas marcas también enfrentan el gran problema del bracketing, donde un cliente
compra el mismo producto en multiples talles y devuelve los que no le calzan bien. Desde
que implementaron TrueFit lograron que los usuarios se sientan mas seguros a la hora de
comprar vestimenta de manera online. Adicionalmente, la recomendacion de talles para

las diversas marcas atrajo a millones de nuevos compradores.

Todo esto, llevd a que los clientes experimenten en promedio los siguientes
beneficios:
1) Reducir el volumen de devoluciones ocasionados por el bracketing hasta en un
24%
2) Ratio de conversion hasta un 15% mayor.
3) Ticket promedio aumenta hasta en un 20%.

4) Las visitas a la pdgina web aumentan hasta en un 214%.
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AstraFit

Oftrece la experiencia de un probador virtual que permite al usuario final visualizar
como le queda la prenda. Ademads, simula la experiencia de estar comprando con un
asesor de imagen. Es decir, cuando una persona se estd probando la prenda, podra leer
frases sobre como le queda el producto. Por ultimo, el usuario recibe un puntaje de 1 a 10
sobre como le quedaria la prenda segtn el talle que elija. (About AstraFit & Success

Stories, n.d.)

Figura 17

Imagenes de como luce Astra Fit

astrafit

A Virtual fitting room

A

Fuente: About AstraFit & Success Stories (n.d.)

Algunos Clientes
e Reima : comercializa ropa para nifos en Finlandia producida con productos eco
friendly.
e MegaStore: retailer de ropa deportiva multimarca en Ucrania.

e One Club: retailer de ropa, zapatos y accesorios de marcas de lujo en Ucrania.

Beneficios que obtienen:
e Visitas a la pagina web aumentan en promedio hasta un 320%.
e Cantidad de productos que cada usuario mira durante su visita en la web aumenta
en promedio un 180%.
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e Al probarse ropa en el probador de AstraFit, los usuarios pasan un promedio de
17 minutos en el sitio. De ese tiempo solo estdn menos de 3 minutos sin utilizar

el probador.

3D LOOK

Ofrece una experiencia de probador virtual con realidad aumentada donde la
persona puede visualizar como le queda una prenda sobre su propio cuerpo (como si fuera

un filtro).

Figura 18

Tustraciones demostrando como se utiliza 3D LOOK

»A 3DLOOK

A 3DLOOK

.....

Ko

Fuente: 3D LOOK (n.d.)

Algunos Clientes
e 1822 Denim: es una marca de jeans para todo tipo de cuerpos y talles creada en
NY.
e Red Thread: es una marca de ropa de mujer que tiene como objetivo que toda

mujer consiga ropa que le entre a su cuerpo y le dure a largo plazo.

En promedio, estos son los beneficios que obtienen los clientes que implementan 3D
LOOK en su pagina web:

1) El ticket promedio aumenta en un 20%-25%.

2) Elratio de conversion aumenta en un 13%-16%.

3) Reduccion en volumen de devoluciones en un 3%-6%.
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4) Visualizacién de productos y duracion de la sesion por usuario después de la
implementacion del probador virtual es 1,5x-4x mayor.
5) 60% de los compradores vuelven a comprar.

6) 90% de los clientes se sintieron seguros con el talle que eligen.
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Capitulo 3 - Modelo de negocios (CANVAS)

Figura 19

Value Proposition Canvas de VirtualFit

Actividades claves Relaciones con el
1) Comercializacién del cliente
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clientes?
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5) Digitalizacion de productos e lelizale

en formato 3D. cliente?
« Brindado soporte 24/7

+ Customizacion
Recursos claves bonificada
Tecnoldgico: proveedor de + Mantenimiento opcional
solucién en la nube para de primer nivel
desarrollar el software y « Servicio de digitalizacién
procesadoras de pago.

2) Desarrollo del MVP

4) Proteccion de datos.

de productos en formato

3D con alta definicién.
Humano: Desarrolladores y

disefadores graficos.

Canales
Fisico: escaneres 3D Fuerza de ventas
directa

Estructura de costos Fuente de ingresos

* El servicio del proveedor de la solucién en la nube * Primas de Suscripcién

* Los sueldos de desarrolladores y disefiadores graficos « Digitalizacién de productos 3D

* El costo de los escaneres 3D Maferirhient
¢ Mantenimiento

* El proveedor de transacciones de pago: GoCardless.

¢ Sistemas para proteccién de datos.

Fuente: Elaboracion propia

Segmento de Clientes

Los clientes de VirtualFit son empresas de vestimenta medianas y grandes de
Meéxico, Brasil y Argentina que tengan un canal e-commerce que represente un porcentaje
significativo sobre sus ventas. Sus necesidades, o deseos deben incluir: disminuir el
volumen de devoluciones, potenciar las ventas a través de canales online y mejorar la
experiencia de compra de sus clientes. No se consideran pequefias empresas ya que en
Latinoamérica existe una gran barrera en relacion al poder adquisitivo que tienen las

mismas.

Segun lo establecido por el gobierno de Argentina una empresa mediana se
considera aquella que facture a partir de USD 15.322.760. Mientras que una empresa
grande se considera aquella que factura a partir de USD 21.889.809. (;Qué es una

MiPyME?, n.d.) Con respecto a México, se considera una empresa mediana a la cual
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facture desde USD 11.363.636. Con respecto a empresas grandes, se considera aquella
que factura més de USD 28.409.090. (Secretaria de Economia, n.d.). En cuanto a Brasil,
se considera una empresa mediana a la cual tiene ingresos entre USD 914.285 y USD
57.142.857 respectivamente. Se considera una empresa grande aquella que tiene ingresos

mayores a USD 57.142.857. (Da Silva, n.d.)

Los usuarios finales de la solucion SaaS son mujeres y hombres entre 18-40 afios
de clase ABC1 en Latinoamérica (México, Brasil y Argentina). Estas personas compran
frecuentemente vestimenta de manera online y estdn interesados en tener una mejor
experiencia de compra. Aunque VirtualFit no es un producto que ellos vayan a adquirir
directamente, van a interactuar con el mismo cuando compren en las paginas web o App
de las marcas de vestimenta de ropa. Por lo tanto, es importante tenerlos en cuenta al
disefiar las funcionalidades del producto. Identificando las necesidades y deseos que
tienen los usuarios finales, VirtualFit minimizaréa los obstaculos que enfrentan a la hora
de comprar vestimenta online y mejorara su experiencia de compra. De esta manera, el
probador virtual junto a una experiencia personalizada ayuda a cumplir con el objetivo de
reducir las devoluciones de los clientes, al igual que potenciar sus ventas para ofrecer una

mejor experiencia de compra al usuario final.

Propuesta de valor

VirtualFit es una solucion SaaS que mediante el uso de Inteligencia Artificial y
otras tecnologias le permite a las empresas medianas y grandes de vestimenta que venden
por canal online obtener multiples beneficios. Aunque se explicé anteriormente, a
continuacion se hara un resumen de los puntos mas importantes (How to Reduce Costs
of My Online Store?, n.d.):

e Minimizar el volumen de devoluciones hechas debido a que el talle era

incorrecto hasta en un 50% (reduciendo costos relacionados a las devoluciones
y minimizando el impacto ambiental).

e Aumentar el ratio de conversion hasta en un 62,92% en comparacién a las

empresas que no implementan esta tecnologia.

e Aumentar el ticket promedio hasta un 20% por clientes.
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e Asimismo, un aumento en las ventas hasta en un 55,72% (especialmente por
la venta cruzada y el algoritmo de recomendacion).

e Aumento de visitas a las paginas web hasta en un 320% .

e Aumentar el tiempo promedio en la pagina web hasta 14 minutos mas que sin
utilizar VirtualFit.

e Aumentar el engagement en un 280% (al permitir a los usuarios finales

probarse prendas, combinarlas, etc.).

Estos beneficios se van a desarrollar méas ampliamente en el capitulo de Marketing

de este TFG, cuando se hable sobre el producto.

Al pensar la propuesta de valor se debid tener en cuenta que el modelo de negocio
es B2B y no B2C. Sin embargo, no hay que perder de vista que; un producto o servicio
puede funcionar perfectamente bien, pero si el usuario final se encuentra con obstaculos
al momento de comprar, probablemente no vuelva a recurrir al mismo lugar. Es por esto
que el usuario final juega un rol esencial, aunque sea un modelo de negocio B2B. Al
solucionar sus obstaculos o mejorar su experiencia de compra, se minimizan los
problemas de los clientes (como el volumen de devoluciones) y obtienen multiples

beneficios.

Los vendedores B2B necesitan optimizar precios, cumplir con regulaciones y
actuar éticamente. Al crear un modelo de negocio, es importante investigar sobre cuales
son los elementos que las empresas como clientes valoran. Es por esto por lo que se
analizan los elementos de la piramide de valor para los B2B. (What B2B Buyers Really
Care About, n.d.)
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Figura 20
The B2B Elements of the Value Pyramid
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Fuente: What B2B Buyers Really Care About (n.d.)

Bain organiz6 40 valores distintos que agregan valor en una relacion B2B y lo
dividi6 en 5 niveles. Los valores mas objetivos se encuentran en la base y a medida que
se llega al nivel més alto, se habla sobre valores més subjetivos y personales. A
continuacion, se analizard como VirtualFit podré agregar valor a sus clientes en cada

nivel.
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Table Stakes

VirtualFit puede agregar valor a las empresas de vestimenta medianas y grandes
de distintas formas. Como se desarrollard en la seccion de Asuntos Legales en este TFG,
VirtualFit considera la proteccion de datos con mucha responsabilidad y se compromete
a adaptar sus politicas, procedimientos y sistemas para estar alineados con los estdndares
de proteccion de datos a nivel global. Hoy en dia, existe una gran preocupacion por la
utilizacion errénea de los datos de los usuarios finales. Por lo cual, tomar medidas para
que, el que utilice la solucion SaaS se sienta seguro, agrega mucho valor al cliente desde

la perspectiva regulatory compliance y ethical standards.

Functional Value

A nivel economico, VirtualFit lograra reducir los costos de sus clientes. Hoy en
dia sus potenciales clientes pierden aproximadamente un 6% de sus ganancias debido al
volumen de devoluciones. (What Is It, How It Works and What Is the Impact of the
VirtualFitting Room on Your E-Commerce, n.d.). Con el uso de VirtualFit, el volumen
de devoluciones se reducira hasta en un 40%, por lo que los costos que las empresas
absorben de logistica inversa, recuperacion de productos, empaquetado y prendas que no
sirven para volver a ser vendidas se minimizan. (Future of Shopping- Global Report,

2021)

A la vez, VirtualFit mejoraria la top line de sus clientes. Esto quiere decir que le
ayuda al cliente a aumentar su revenue. El probador virtual llevard a que los usuarios
finales compren mas productos por la seguridad que le aporta "probarse la prenda" antes
de comprarla. Asimismo, al ofrecer una experiencia de compra mas personalizada, el
usuario se vuelve mas fiel a la marca, por consiguiente se vuelve un comprador frecuente.
Ademas, el sistema de recomendacion de conjuntos o productos para complementar lo
que el usuario estd "probando" aumenta el ticket promedio y la venta cruzada de
productos. Todos estos beneficios se explicardn posteriormente en el capitulo Plan de

Marketing de este trabajo.

En este mismo nivel, con respecto al factor performance VirtualFit contribuird a
que sus clientes sean innovadores. En Latinoamérica, las empresas no suelen invertir en

tecnologia para mejorar la experiencia de compra del usuario. Por lo tanto, la contratacién
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de VirtualFit serd un gran cambio para ellos. Esto contribuye a que los usuarios visualicen
a las marcas como innovadoras, ya que utilizan nuevas tecnologias, lo cual les impactara
positivamente en la imagen de su marca. Ademas, se brindaran reportes constantemente
con informacion sobre talles, comportamiento y opiniones de clientes, gustos y
preferencias. Toda esta informacion es muy util para los clientes al momento de disefiar

el calce y modelos de las proximas temporadas, entre otras cosas.

Ease of Doing Business Value

Con respecto al factor productivity, ofreciendo la experiencia de probador virtual,
VirtualFit impactara en 2 puntos: time savings y reducing efforts. Esto es porque la
cantidad de gente que genera reclamos es menor, es decir, que la empresa no tiene que
ofrecer tantos servicios de atencion al cliente. Segundo, porque la empresa no tiene que
disponer del tiempo y el esfuerzo necesario para planificar la logistica inversa cuando se
devuelve un determinado producto, ni ejecutar todo el proceso que se puede ver en la

figura 1.

En cuanto al factor relationship, se agregara valor debido al compromiso que le
VirtualFit le mostrara a sus clientes. El objetivo principal de la marca es que ellos puedan
mitigar sus problemas, reducir sus costos, obtener mas clientes leales y potenciar sus
ventas. Es por eso que hay un compromiso en capacitar a sus empleados para que

maximicen el uso de la solucidn.

Asimismo, VirtualFit tiene un impacto en el factor: flexibility. Como se menciono
anteriormente, la solucion SaaS es flexible en términos de customizacion del front end.
Es decir, el cliente puede mantener la estética de su marca al implementar el probador
virtual y el sistema de recomendacion. Ya que se podra adaptar a las necesidades y deseos
de cada cliente. Con respecto a la digitalizacion 3D de la coleccion de los clientes, es un
aspecto clave para que la solucion funcione efectivamente. Es por eso por lo que cada
plan de suscripcion bonificara la digitalizacion de una cierta cantidad de productos. En

caso de que deseen digitalizar mas, deben incurrir en un costo extra por cada prenda.
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Inspirational Value

Como se mencioné anteriormente, hoy en dia el usuario final orienta su compra
hacia empresas que se alineen con sus propios valores, ya sean personales, sociales o
relacionados al medio ambiente. En cuanto a las empresas, su propaosito es demostrar su
interés por cumplir con la responsabilidad social. VirtualFit le permite esto, ya que ofrece
una solucion que podria reducir el impacto en el medio ambiente en sus operaciones del
dia a dia. Cémo se desarrolld a lo largo del TFG, las devoluciones no solo impactan
econdmicamente a las empresas sino que generan un gran impacto en el ambiente. El
hecho de que el probador virtual reduzca el volumen de devoluciones ocasionadas por
venta online, evita que se generen mas emisiones de C02 asi como minimiza el uso de
recursos extras en el proceso (figura 1) Hoy en dia hay movimientos a nivel global para
generar concientizacion de lo que ocasiona cada devolucion. La idea es que los clientes
acepten presentarle a sus clientes pop-ups de lo que puede generar retornar un producto,
para que compren mas conscientemente. Estas estrategias, crean lealtad por parte de los
usuarios finales que estén interesados en comprar en empresas que se preocupan por

reducir el impacto en el medioambiente.

Socios Claves

Con respecto a los socios claves, la Camara Argentina de Comercio Electrénico y
la Cédmara Industrial Argentina de Indumentaria pueden ser muy beneficiosos en términos
de patrocinio, asi como también para ayudar a divulgar la tecnologia. A cambio de la
ayuda mencionada anteriormente, VirtualFit podria proveer a estas instituciones con
datos sobre las tendencias y comportamiento de compra de los usuarios finales. Siempre
respetando las politicas de privacidad que el cliente y el usuario final firman al

implementar o usar VirtualFit.

Con el mismo propdsito de patrocinio y como medio de distribucion de las nuevas
tecnologias, VirtualFit podria tener como socios claves a los gobiernos de los paises en
los que busca operar. Como se describi6 en la seccion del PESTEL, hoy en dia, la mayor
parte de los paises firman acuerdos que proponen reducir las emisiones de C02. Por lo
tanto, estaran de acuerdo en subsidiar a las empresas para que adquieran soluciones como
VirtualFit. La soluciéon SaaS disminuiria el volumen de devoluciones, reduciendo el

impacto ambiental que ocasiona este proceso. Las campafias de concientizacion por
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medio de pop-ups también son clave a la hora de cambiar el comportamiento del
consumidor. A cambio de esta ayuda, VirtualFit coopera con los gobiernos para que los
mismos puedan cumplir con los tratos a nivel global en relacion a las regulaciones de

emision de C02.

Actividades Claves

La principal actividad clave consiste en la comercializacion del software. Se
utilizard un canal de venta directo, ya que es clave escuchar las necesidades y deseos de
cada cliente. Es importante que el cliente entienda cémo funciona el producto y como se
puede integrar con su canal de ventas de e-commerce actual. Asi como también, tener en
cuenta todos los beneficios que podria obtener al implementar esta solucion. Para capturar
a estos clientes, es importante tener presencia en eventos de moda, revistas, LinkedIn y
GoogleAds. Ademas, es un factor clave una /landing page clara, donde haya videos de
cémo se implementa la solucidon y donde se expliquen todos los beneficios. Asi como

también, podran tener un contacto directo con VirtualFit para agendar una reunion.

El desarrollo del MVP también es una actividad de suma importancia. Lograr que
esta sea lo més fiel posible al producto final permite obtener un feedback mas rico por
parte de los clientes. Ademas, este MVP serd implementado en una empresa estereotipica,
por lo cual, si no funciona correctamente, retrasaria el periodo de prueba de la solucion,

desarrollo y lanzamiento del producto final.

Otras actividades claves son brindar un buen soporte 24/7; brindar las
capacitaciones necesarias a los clientes; y, que el mantenimiento se haga correctamente
cuando el cliente lo necesite. Asimismo, resulta esencial que el asesor legal redacte
correctamente las cldusulas de privacidad de datos para evitar cualquier inconveniente
con los clientes o usuarios finales. Es importante adaptar los procesos internos, sistemas,
politicas y procedimientos para cumplir con las regulaciones establecidas por: GDPR y
SOC 2. A la vez, utilizar encriptacion como SSL y end-to-end encryption para proteger

con altos niveles de seguridad la informacion de los clientes y usuarios finales.

Por ultimo, una actividad clave es la digitalizacion de productos 3D. Para que el

probador virtual funcione correctamente y la prenda se visualice con alta definicion este

60



VIRTUALFIT

proceso se debe llevar a cabo a la perfeccion. Como se menciond anteriormente, la
visualizacion del producto en 360 grados en alta definicion es clave para que el cliente
tenga una idea lo mas parecida a la realidad antes de comprarlo. De esta manera, las
posibilidades de potenciales devoluciones por discrepancias entre foto y realidad se

minimizaria.

Recursos Claves

En primer lugar, un recurso clave para tener en cuenta es el proveedor de la
solucion en la nube. El mismo es un recurso tecnologico clave para poder desarrollar
correctamente VirtualFit. Este proveera las bases de datos, los ambientes de desarrollo,
aplicaciones, entre otras cosas que permitiran desarrollar el back y front end de 1a solucion
SaaS. Otro recurso tecnologico clave es la base de datos o informacion recolectada sobre
los usuarios finales. A medida que mas usuarios finales ingresen sus datos de contextura
fisica, gustos y preferencias, asi como también interactiien en las distintas paginas web,
el algoritmo de recomendacion funcionard mejor. Lo cual brinda una ventaja competitiva

sobre posibles nuevos entrantes.

En segundo lugar, un recurso tecnologico clave muy importante para VirtualFit es
la procesadora de pago, para la cual se eligi6 a la empresa GoCardLess. Esta plataforma
permite cobrar automaticamente pagos de facturas recurrentes y Unicas, tanto nacional
como internacionalmente. Este proceso ocurre directamente desde la cuenta bancaria del
cliente en la fecha de vencimiento. Gran parte de los ingresos de VirtualFit se van a
percibir de forma recurrente todos los meses y van a provenir de distintos paises. Por lo
cual, tener una procesadora de pago permite que se realicen transacciones a nivel global
es clave. Adicionalmente, luego de la investigacion llevada a cabo para indagar sobre
medios de pago electronicos, se encontré que esta plataforma brinda la mayor cantidad

de beneficios que se ajustan a las necesidades del negocio.
A continuacién se mencionan los beneficios del plan “Protect+":

1) Permite al negocio brindar una experiencia de pago customizada para los clientes,

pudiendo modificar la pagina de pago para acomodarse a distintas necesidades.
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2) Verifica los detalles de las cuentas bancarias de los clientes para evitar cualquier
tipo de inconveniente. Esto es sumamente importante cuando se va a trabajar con
multiples clientes de tres paises.

3) Al contar con un sistema inteligente permite identificar y verificar el riesgo de
pago de los diferentes clientes.

4) Resuelve el fraude monitoreando las devoluciones de cargo. Prevenir el fraude en
una empresa pequeiia como VirtualFit es de suma importancia ya que puede tener

efectos negativos, no solo econdmicamente, sino también reputacionales.

En tercer lugar, se necesitan recursos humanos: por un lado, personas capacitadas
para desarrollar y disefar el software de estd complejidad. En caso de no contratar a
personas capacitadas los tiempos de desarrollo se retrasarian. Todo el know-how que
tenga la empresa a nivel tecnoldogico como demografico es un recurso clave para

posicionarse en el mercado y tener ventaja competitiva.

Asimismo, es de suma importancia tener a disefiadores graficos que puedan
realizar los retoques necesarios a los escaneos de las prendas en formato 3D. Ya que es
muy importante que las imagenes escaneadas reflejen de la mejor manera la prenda que
el usuario quiere probar. Sin embargo, esto no seria posible de lograr si los escaneres 3D

no funcionan correctamente. Por lo cual, se vuelve un recurso fisico clave para VirtualFit.

Modelo de Rentabilidad

Las empresas de vestimenta deberan pagar una prima de suscripciéon mensual por
el uso de la solucion SaaS. Hay dos tipos de suscripcion: para empresas medianas y para
empresas grandes. Ese precio incluye el uso de la soluciéon SaaS mensualmente,
digitalizacion de cierta cantidad de productos de forma bonificada, soporte 24/7,
customizacion segun preferencias de la marca, reportes mensuales sobre informacion
relevante de usuarios finales y capacitaciones a los empleados. Aunque el soporte 24/7
va a estar incluido dentro del precio original, los mantenimientos que la empresa quiera

hacer van a tener un costo extra.

62



VIRTUALFIT

Como se analiz6 a lo largo del trabajo, la situacion econdémica en Latinoamérica
es mas inestable que en Europa y Estados Unidos. Por eso, los clientes podran optar por
la cantidad de productos de cada coleccion que deseen digitalizar en formato 3D. Aunque
los planes de suscripcion incluyen el servicio de digitalizacion de una determinada
cantidad de prendas, cada prenda extra tendrd un costo adicional. Sin embargo, para
obtener todos los beneficios que promete VirtualFit se recomienda digitalizar toda la

coleccion.

Estructura de Costos

La estructura de costos en VirtualFit estd enfocada en disefiar un buen modelo de
negocios y crear valor para sus clientes. Si bien para lanzar y operar VirtualFit se incurren
en una diversa cantidad de costos, se va a hacer enfoque en los costos que agregan valor

al negocio. Los mismos son:

e El servicio del proveedor de la solucion en la nube.

e Los sueldos de desarrolladores y disefiadores graficos.
e El costo de los escaneres 3D.

e El proveedor de transacciones de pago: GoCardless.

e Sistemas de proteccion de datos.

En la seccion de recursos claves y actividades clave se hizo una breve explicacion

de porqué estos factores son claves para el éxito de VirtualFit.

Relacion con clientes y canales de ventas

Esta seccion del modelo CANVAS va a ser desarrollada posteriormente cuando

se analiza el Marketing Mix del negocio, en el siguiente capitulo.
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Capitulo 4 - Plan de Marketing

El objetivo de realizar un Marketing Research es saber si el segmento target
potencialmente compraria el producto. Algunas empresas estan insatisfechas con los
productos que existen actualmente en el mercado. Pero se necesita obtener mas

informacion para afirmar que estarian interesados en VirtualFit. (Sultan, 1991)

VirtualFit serd inicialmente introducido en Argentina. El objetivo es validar el
product-market-fit en este pais. Esto se logrard implementando la soluciéon SaaS en
distintas paginas web o App de empresas de vestimenta medianas y grandes. Una vez que
la solucion haya sido implementada exitosamente en algunas empresas a nivel nacional,

Virtual va a expandirse a otros paises de la region como Brasil y México.

Actualmente, la competencia se enfoca Unicamente en paises donde el e-
commerce estd mucho mas desarrollado. Las soluciones estan disefiadas para una
demografia de usuario diferente a la que se encuentra en Argentina o en el resto de
Latinoamérica. El primer objetivo es implementar el MVP en una marca argentina para
asegurarse que funcione todo a la perfeccion. Sin embargo, luego es importante entrar
rapido en el mercado mexicano y brasilefio ya que son muy grandes a nivel e-commerce.
Si algin competidor ingresa antes que VirtualFit se perdera la oportunidad de obtener el
first mover advantage. Se decidid implementar primero en Argentina por un tema de
cercania. Asimismo, con Brasil existe una barrera lingiiistica por lo cual no va a ser el

primer pais al que ingrese, ya que se deben hacer distintas adaptaciones al producto.

Segmento Target

La segmentacion tanto de los clientes como de usuarios finales es un proceso
indispensable para la creacion de VirtualFit. Segiin Dvoskin (2004), es la manera mas

efectiva para llegar a los clientes y satisfacer sus necesidades.

Para lograr segmentar a los clientes y usuarios finales hay que basarse en
caracteristicas observables. Luego de una investigacion exploratoria de mercado, se
identifico que todos los potenciales clientes tienen el mismo pain: el gran volumen de
devoluciones por compras realizadas de manera online. Mientras que los potenciales
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usuarios finales comparten el mismo pain: los obstaculos que enfrentan al comprar
vestimenta online. Algunos de los obstaculos son: no poder probarse la prenda, que la
foto no refleja la realidad, que la tabla de talles no sea precisa, experiencia de compra

poco personalizada, entre otras.

En el caso de las empresas de vestimenta, estas fueron segmentadas por su
volumen de ventas, en qué pais esta presente, y si venden de manera online o no. Luego
de la investigacion exploratoria realizada, se concluye que los clientes de VirtualFit son
empresas de vestimenta medianas y grandes de México, Brasil y Argentina, que cuentan
con un canal e-commerce, y que el mismo representa un porcentaje significativo sobre

sus ventas.

Los usuarios finales resultan fundamentales para el analisis. Esto se debe a que
son los que finalmente utilizan la solucion. Si ellos tienen una mejor experiencia de
compra con el uso del probador virtual y experiencia personalizada, se reducird el
principal problema VirtualFit: el volumen de devoluciones. Estos son segmentados segiin
edad, género, ingresos, ubicacion geografica, y su comportamiento. Por ejemplo, los
usuarios target de esta solucion buscan comprar desde la comodidad de la casa con una

experiencia similar a la que tendrian comprando fisicamente en la tienda.

Arquetipo del Cliente

Para profundizar en el analisis de los clientes y usuarios finales se desarrollaron
dos arquetipos a partir de lo que explica Sarvary (2005). Luego de las entrevistas que se
llevaron a cabo con empresas medianas y grandes de indumentaria, al igual que con
potenciales usuarios finales, se puede resumir un prototipo de cada uno de estos

actores.(entrevistas se encuentran en los anexos)

65



VF

VIRTUALFIT

Figura 21

Arquetipo de Cliente B2B

Nombre

Juan Perez

Demografia

Edad: 40

Educacion :
Administracion de
Empresas

Compaiia

Industria:
Indumentaria
Tamano: 280
empleados
Empresa : Maria Cher

Nombre del Puesto

Responsable de E-Commerce

Responsabilidades

1) Monitoreo de stock

2) Manejo de campanas digitales

3) Definir estrategia comercial, la
comunicaciéon y manejar las principales
fuentes de trafico del sitio

[ Reportes

[ Al director de ventas y al CEO de la empresa

|
|

[ Objetivos del Puesto

]

1) Evitar tener reclamos y devoluciones

2) Gestionar de manera eficiente los envios para
que los productos lleguen en tiempo y forma
3)Aumentar las ventas online para que al
menos puedan recuperar gastos del e-
commerce

4) Aumentar el trafico del sitio web.

5) Buscar maneras de tener un menor impacto
ambiental.

Medicién

1) Porcentaje de envios que se entregaron en
tiempo y forma
2) Porcentaje de devoluciones
3) Porcentaje total de ventas

[ Herramientas que usan

¢ Sistema de contabilidad

¢ Sistema de stock

¢ Sistema de comunicacién interno
* Mail

¢ Excel

Desafios ]

1) Resolver todos los problemas en relacién a
logistica con rapidez

2) Controlar las devoluciones y los reclamos

de forma eficiente
3) Gestion de los recursos para que las

devoluciones se hagan al menor costo posible

4) Buscar soluciones innovadoras, que a la

vez permitan tener un menor impacto en el
medioambiente,

Fuente: Elaboracion propia

Figura 22

Arquetipo de Usuario Final

Agustina Sanchez

Demografia

Edad: 30
Genero: Femenino
NSE:ABC1
Estudios: Universitarios

Trabajo: Analista de
créditos en un Banco

Estado Civil: Soltera (sin
hijos)

Pscicografia

Drivers y Motivos de Compra

1) Salir con amigos o pareja
2) Hacer Compras de vestimenta/ accesorios
3) Viajar
4) Hacer deporte
5) Comer Sano
6) Interés por lamoda, tecnologiay

sustentabilidad

Ocasiones de compra

2 veces al mes

1) Nuevas tendencias y colecciones

2) Porque la empresa ofrece una experiencia de
compra personalizada o innovadora

3) Comprar en empresas que se preocupan en
reducir el impacto ambiental de sus
operaciones.

4) Buena calidad y productos atractivos

Redes Sociales

¢ Instagram
¢ TikTok

¢ Pinterest
o Twitterr

Fuente: Elaboracion propia
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Value Proposition Canvas

Para la creaciéon del Value Proposition Canvas, se tomd como referencia lo
mencionado por Alex Osterwalder (2015) en su libro Value Proposition Design. Esta
herramienta permite identificar qué valores agregan valor a los clientes y usuarios finales.
En el lado derecho podemos visualizar el perfil del cliente donde se definen sus pains,
gains 'y customer jobs. Mientras que en el lado izquierdo podemos visualizar el value
proposition que describe como se puede crear valor al cliente teniendo en cuenta sus
pains, gains 'y customer jobs. La idea es que el producto que se crea genere gain creators
v pain relievers. En las figuras 23 y 24, se refleja que hay product market fit y se puede
concluir que VirtualFit genera valor tanto a las empresas de vestimenta que lo adquieran

como a sus usuarios finales.

Clientes
Figura 23

Value Proposition Canvas para los clientes de VirtualFit

Value Proposition Customer Profile

Gain Creators  obtenerreportes con informacion yaliosa

de los usuarios finales.

Offecer una Gains Entender mejor @i
N T experiencia Tener una pdgina interactiva e innovadora al cliente tal
ustomizacién " o
] = personalizada necesario de 1
segtin

= e Poder tener imdgenes de productos que se REnopmarger, e O

2 cliente asemejen a la realidad en formato 3D. deerrorenlos | opiimizar el ) sed

e talled tener una pagina

1) Reportes con proceso de web ripiday

© informacion devoluciones 12 P8
Soportez/z mormacion dcildewsar— Customer

=] usuarios Ofrecer una mejor Hablar con Jobs

€3 Probador Virtual experiencia de compra proveedores  Asegurarse que

©  paradisminuir ara la imé

B ey Digitalizacion de ol simigenesde

Q9 lonesy productos 3D Reduccién en el volumen de devoluciones y standaria losproductos

=} potenciar las . . . . y de talles sean claras
B e online impacto medioambiental ocasionado en ese Impacto

roceso. foambi
< P medioambiental | oo
& Capacitacién del buena tabla de
— Pai Dineroy tiempo talles
alns incurrido en el
proceso de

Mantenimiento

’ devoluciones
de primer nivel

Pain Relievers

Fuente: Elaboracion propia

Product Market Fit - Clientes.

En el Value Proposition Canvas del cliente se refleja como VirtualFit encaja con

las necesidades y deseos del mercado.

Los customer jobs que hoy en dia tienen que llevar a cabo los clientes se reducirian

con la implementacion de VirtualFit. Por ejemplo, las empresas de vestimenta hoy en dia
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tienen que desarrollar una tabla de talles 6ptima para que sus clientes puedan seleccionar
el talle correcto al comprar por un canal online. Sin embargo, suelen ser imprecisas
porque cada prenda es diferente. Con la implementacion de VirtualFit, los usuarios finales
solo tendran que cargar su contextura fisica la primera vez que utilizan la pagina web/app
de la marca, y podran recibir recomendacion de talle de cualquier producto sin tener que
acudir a esa tabla. Por lo tanto, para las empresas se vuelve una preocupacion menos.
Otro de los customer jobs de las empresas de vestimenta es asegurarse que las imagenes
de sus productos sean claras. Al contratar VirtualFit, sus prendas serdn digitalizadas en
formato 3D con alta definicion y el usuario final podra visualizar las prendas en 360

grados.

Otro customer job realza la importancia del rapido y buen funcionamiento que
deberia tener la pagina web para que los usuarios finales puedan realizar compras de
manera online. Para esto, VirtualFit ofrece soporte 24/7 y mantenimiento, para que los
clientes puedan solucionar los inconvenientes relacionados al funcionamiento de la
pagina web de manera rapida y eficiente. Esto evita que los usuarios finales no puedan
realizar una compra por canales digitales por un mal funcionamiento de la pagina. De la
misma manera, la capacitacion del personal también es un punto clave para lograr esto.
Que los empleados de los clientes sepan como funciona la solucion, podran detectar

rapidamente cualquier problema en el sistema e incluso poder solucionarlo ellos.

También, VirtualFit apunta a que los pains que actualmente tienen sus potenciales
clientes se minimicen o desaparezcan con su implementacién. Como se analizé a lo largo
del trabajo, el proceso de devolucion de prendas compradas de manera online es extenso
y consume muchos recursos. En primer lugar, muchas veces las empresas se deben hacer
cargo de la logistica inversa. Ademas, como se visualiza en la figura 1 el proceso es largo
y necesita del trabajo de muchas personas en el proceso, lo cual impacta mucho en los
margenes de cada producto. Por ejemplo: debe haber una persona que decida si la prenda
se debe acondicionar antes de ser vendida, o se desecha. En segundo lugar, hoy en dia
este proceso también tiene mucho impacto ambiental. Hoy en dia, cada vez hay més leyes
o regulaciones que las empresas deben tener en cuenta a la hora de operar. Teniendo en
cuenta que la mayor parte de las devoluciones se deben a problemas de talle o calce, si el

usuario final puede "probarse la prenda" y recibir recomendacion de talle previo a
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comprar desde la pagina web los problemas se van a minimizar. Por lo cual, la solucion

SaaS se vuelve un pain reliever.

Por tultimo, los gains de los clientes fueron analizados. Un gain de las empresas

de vestimenta es entender mejor al cliente. Este es uno de los gain creators y valor

agregado que pueden conseguir a través de la implementacion de VirtualFit. No

solamente por los algoritmos de recomendacion que ofrece la solucion SaaS, si no por los

reportes que van a recibir constantemente con informacion de los usuarios finales.

Ademas, otro gain que buscan es ofrecer una mejor experiencia de compra. VirtualFit

ofrecera una experiencia interactiva e innovadora a los usuarios finales con el uso del

probador virtual. Asimismo, gracias al servicio de digitalizaciéon de productos de

VirtualFit, podran presentar sus productos en formato 3D y con visién de 360 grados.

Usuarios Finales

Figura 24

Value Proposition Canvas para los usuarios finales de VirtualFit

Value Proposition

Fuente: Elaboracion propia

8 Opiniones y

) reseqias de

’E otros usuarios

L% Software de
D piginaswebsmds  eleccion de
a=i atractivas y talles més

S personalizadas precisos

(3]

= ;.

= Categorias de

Q Avatar con sus

compra por

= contexturas N
o] — outfits

S fisicas para

=2 probarse las

~ prendas

Comprar con més
confianza (de calce y
talle)

Gain Creators

Recibir Probarse
recomendaciones  Prendas en un
de talle avatar

Poder utilizar una pagina web mas
innovadora que a la vez permite
minimizar el impacto
medioambiental.

Poder ver la Optimizacién
opinién de del uso del
otros clientes tiempo

Recomendaciones
personalizadas

Pain Relievers

Customer Profile

Saber el talle y
el calce
adecuado

Gains

Péginas mas
interactivas

Visualizar como

- le quedariala
Empresas que se

prenda
preocupen por
elimpacto
medioambiental
Usar tablas Imagenes poco
universales de claras del
talles producto

Tardar mucho tiempo en
buscar una prenda que se
ajuste a sus gustos.

Product Market Fit - Usuario Finales

Tomarse
medidas para
guiarse por la
tabla de talles

Iralatienda
para ver como es
el productoen la

realidad

Imaginarse
comole
quedaria el
producto

Imaginarse
c6mo quedaria
el outfit
completo.

Customer

Jobs

En el Value Proposition Canvas del usuario final se refleja como VirtualFit encaja

con las necesidades y deseos del mercado.
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Los customer jobs que hoy en dia tienen que llevar a cabo los usuarios finales se
reducen con la implementacion de VirtualFit. Primero, deben tomarse medias y guiarse
por tablas de talles universales que no se adaptan a todas las prendas ni tipos de cuerpo.
Con la implementacion de VirtualFit, el usuario final deberd ingresar datos sobre su
cuerpo por unica vez. Y después, cada vez que seleccione una prenda se le hard una
recomendacion de talle seglin los datos que ingres6. Segundo, muchas veces cuando hay
ofertas solo por el canal online las personas van al local fisico para probarme el talle o
para ver como es el producto de verdad. Esto con el uso del probador virtual y la
digitalizacion de productos 3D no lo deberan hacer més. Tercero, con el uso de un avatar
con sus contexturas fisicas, el usuario final podra visualizar como le quedaria la prenda
en la realidad sin tener que imaginarlo. Por Gltimo, muchas veces las personas suelen
comprar prendas por separado para armar un conjunto completo. Gracias al uso del avatar,
el usuario final puede ver como le quedaria el conjunto completo. Ademas, podréa probar
distintas combinaciones con productos que haya seleccionado o con otros que el

algoritmo de recomendacion le recomiende segun sus gustos y preferencias.

También, VirtualFit apunta a que los pains que actualmente tienen sus potenciales
usuarios finales se minimicen o desaparezcan con su implementacion. Un inconveniente
que enfrentan los usuarios finales al momento de comprar online es el uso de las tablas
de talles universales. Estas son muy basicas, y pocas veces aciertan el talle del usuario
(no todas las prendas son iguales). Con la implementacion de VirtualFit el usuario compra
con mas confianza al saber que la recomendacion de talle que hace la plataforma se

acomoda a sus medidas.

Los usuarios finales pierden mucho tiempo al buscar prendas que se acomoden a
sus gustos y preferencias. Ademas, las imagenes que se muestran en la plataforma no son
fieles a como es el producto en la realidad. VirtualFit minimiza el tiempo perdido que
experimenta el usuario ya que hace una personalizacion de la padgina web para mostrarle
al usuario solo esas prendas que le pueden llegar a interesar. De la misma manera, con el
uso de la digitalizacién a 3D la imagen de la prenda que se ve en la pagina web es mucho

mas clara y precisa a lo que es el producto en la realidad.
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Por ultimo, los gains de los usuarios finales fueron analizados. Como se mencion6
anteriormente, los usuarios finales quieren saber cudl es su talle adecuado al comprar
vestimenta de manera online. Con el uso del avatar podré visualizar como le quedaria la
prenda, en que partes le quedaria la prenda mas ajustada o suelta, asi como también se le
recomendara un talle. Por lo cual, VirtualFit se convierte en un gain creator. El hecho
que se pueda utilizar un avatar para probarse prendas, visualizar los productos en formato
3D, recibir recomendaciones de prendas segiin gustos y preferencias, asi como también
productos que podrian combinar con el producto seleccionado, hace que navegar por la
pagina web sea mads interesante y atractivo. Hoy en dia, con toda la competencia de
empresas de vestimenta que existe, los usuarios finales buscan opciones innovadoras para
comprar. Otro gain muy importante para el usuario final que actualmente compra de
manera online es comprar en empresas que se preocupan por el medio ambiente.
VirtualFit es un gain creator en este sentido, ya que tiene como objetivo principal reducir

el volumen de devoluciones (evitando un gran impacto ambiental).

Mapa de Empatia

Para crear el mapa de empatia tanto de los clientes como de usuarios finales
utilizamos el modelo actualizado creado por Dave Gray (2017). Un mapa de empatia es
una manera simple de representar los comportamientos y actitudes de los clientes o
usuarios finales. Ayuda a tener un mayor insight del segmento de clientes y usuarios
finales con los cuales se va a trabajar en VirtualFit. Se cred a partir de investigacion tanto

descriptiva como exploratoria (entrevistas y encuestas).
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Figura 25

Mapa de Empatia para los clientes de VirtualFit
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Estimacion de l1a demanda

Luego de identificar cuales son los potenciales clientes de VirtualFit, se analiza la

demanda para los primeros cinco afios de operaciones.

Para la estimacion de demanda se utiliza la herramienta del Total Addressable
Market (TAM), Serviceable Available Market (SAM), Serviceable Obtainable Market
(SOM).

En primer lugar, como TAM se considera el valor del mercado de ecommerce de
vestimenta en todo Latinoamérica. En 2020 el valor de mercado de vestimenta a través

del canal ecommerce fue de USD 10,5 billones. (Marketline, 2021, 1).

En segundo lugar, para el SAM, se busca el valor de mercado de ecommerce de
vestimenta para México, Brasil y Argentina, los paises donde inicialmente VirtualFit
ofrecera su solucion. En términos de revenues en 2020, Argentina tuvo USD 0,7942 B,
Meéxico, USD 2,07 B y Brasil USD 3.104 B, eso lleva a un total en revenues de USD 5,96
B en esas tres regiones (Statista, n.d. 2). Para dimensionarlo en nimero de empresas, se
consideraron unicamente las que encuadran en el perfil de cliente de VirtualFit. En Brasil,
segun el sitio web de Inteligencia de Mercado (IMEI) en 2020 se contabilizaron 2.703
empresas de vestimenta medianas/grandes que operaron a través del comercio electronico
(Prado, 2021). En México de acuerdo con datos extraidos de la pagina web del Gobierno
de México el total de empresas de vestimenta medianas y grandes es de 2.811. (Gobierno
de México, n.d.). Por tlltimo, con respecto a Argentina, el total de empresas de vestimenta

y accesorios es de 1.635. (Search Apparel & Accessories Retail Companies in Argentina,
n.d.)

En el capitulo 5 del TFG, se determina el SOM (Serviceable Addressable Market)
de acuerdo al plan de implementacién del negocio. Es decir, en la Tabla 1, se puede
visualizar la cantidad de empresas de Brasil, México y Argentina a la que inicialmente se

apunta capturar en los primeros 5 afos.

73



VIRTUALFIT

Marketing Mix

Las 4P consisten en: producto, plaza, precio y promocion. Este andlisis esta

basado en el texto "Fundamentos de Marketing" de Dvoskin (2004).

Producto

VirtualFit, es un producto intangible. Es una solucion SaaS que funciona como
un probador virtual (que permite al usuario final probar el calce del producto en un avatar
y recibir recomendacion de talle seglin su contextura fisica). A la vez , le ofrece al usuario
final una experiencia de compra personalizada. Este producto puede ser implementado en

la pagina web o App de empresas medianas o grandes de vestimenta.

Como se menciona a lo largo del trabajo, VirtualFit fue pensado teniendo en
consideracion el contexto macroecondmico latinoamericano. La solucion esta pensada
para empresas de vestimenta y sus usuarios finales de Argentina, México y Brasil.
Mientras que las soluciones de los competidores, estdn disefiadas para empresas y
usuarios finales de paises mas desarrollados, como puede ser Estados Unidos o paises
europeos. Asimismo, tanto los competidores globales, como los que brindan soluciones
similares en Latinoamérica, no ofrecen todas las funcionalidades que ofrece VirtualFit,

como se puede visualizar en la figura 14.

Levitt describe el concepto de "producto total" y es importante aplicarlo a
VirtualFit. (Levitt, 1972) Hay distintos niveles de producto:

e Producto Genérico: solucion SaaS que incluye un probador virtual y un sistema
de recomendacion de productos con el uso de Inteligencia Artificial.

e Producto Esperado: un software para implementar en una plataforma de venta
de vestimenta online. El software incluye diversas funcionalidades como: la
utilizacion de un avatar para poder probarse prendas visualmente en 3D y
recomendaciones de prendas al usuario final basadas en sus preferencias. El
conjunto de estas funcionalidades brinda una mejor experiencia de compra para
el usuario.

e Producto aumentado: las capacitaciones a los empleados, pop-ups de

concientizacion, el servicio de digitalizacion de productos en 3D, servicio técnico
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24/7, mantenimiento de alto nivel y reportes frecuentes. (se explicaran con mayor

detalle en la seccion de beneficios)

MVP

En las siguientes figuras se puede observar como luciria el probador virtual y el

algoritmo de recomendacion de VirtualFit.

Figura 27
Landing Page

Mejora Aumento
Ratios de del Ticket

) ) ERF VER
Conversion Promedio

Reduccion de
Devoluciones

~

soy

Fuente: Elaboracion Propia

Pasos de registracion del usuario final
1) Registrar sus medidas. Algunas son opcionales.
2) Luego que se crea un avatar con sus medidas, debe contestar de qué manera le

gusta usar la ropa. Si més suelta o ajustada.
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3) El tercer paso es muy importante. Donde registramos los gustos y preferencias de

cada wusuario final. Asi para poder después ofrecerle una experiencia

personalizada.

Figura 28

MVP. Navegacion en la pagina web o App de los usuarios cuando las empresas utilizan

VirtualFit

A3 . ;Como te vestis en tu tiempo libre?
Mi Perfil Y —

Rockeras

Rayadas

cm (largo) Con un pequefio
1 detalle 1

#Cémo te gusta vestir tus piernas? +Con qué frecuencia usas la siguiente paleta de colores?

4 | cecomm
& | - *oee mc=mm

POLLERA Mum
PANTALON ﬂ “ POLLERA LARGA CORTA SHORT

+Qué conjuntos usarias?

#Qué estilo de abrigo preferis? ) \{ 9
|

SWEATER BLAZER CAMPERA DE JEAN

&y s A
S

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 29

Simulacion de como luciria la seccion principal de la pagina web de uno de los clientes.
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Fuente: Elaboracion propia.

Figura 30

Simulacion de como se veria el probador virtual de VirtualFit.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 31

Pop ups sobre concientizacion en las paginas webs de los clientes de VirtualFit
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Fuente: Elaboracion propia.
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Clientes

Figura 32

Beneficios para los clientes de VirtualFit
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Dolan (1999) define la importancia de pensar mas alla del producto en si. Es decir,
también es relevante considerar todos los beneficios que el cliente obtiene al comprar el

producto/servicio.

Como se puede observar en la figura 14, AstraFit (About AstraFit & Success
Stories, n.d) es la solucion que mas se asemeja a VirtualFit. Esta es una empresa que opera
en Estados Unidos y Europa, que les permite a sus clientes implementar un probador
virtual en su pagina web. Sin embargo, hay que tener en cuenta que esta solucién no
ofrece como funcionalidad la experiencia de compra personalizada, ni ofrece como
servicio la digitalizacion de productos en formado 3D que permite visualizar las prendas
en 360 grados. Por lo tanto, para cuantificar los beneficios que VirtualFit brindaria a sus

potenciales clientes se tom6 como punto de partida los beneficios de Astra Fit.

VirtualFit tiene como mision principal mitigar el principal problema de sus
clientes: el gran volumen de devoluciones que se generan a partir de compras realizadas
por canales digitales. No solamente para reducir el impacto economico que esto genera
en las empresas, sino también ambiental. De la misma manera, también se enfoca en
resolver problemas que enfrentan los usuarios finales, que son la causa de un gran
porcentaje del volumen de devoluciones (figura 2). Por eso VirtualFit, busca disminuir
los problemas de ambos, mientras intenta mejorar la experiencia de compra que sus

clientes brindan por el canal de venta online.

En cuanto a los datos publicados en la pagina web de AstraFit, el ratio de
conversion puede aumentar hasta en un 62,92% en comparacion a las empresas que no
implementan esta tecnologia. Cuando los consumidores confian en que a la hora de
comprar online el talle del producto es el correcto, van a gastar mas dinero. Es por esto
que el ticket promedio aumenta en un 55,72% por usuario y se compra un 20% mas de
productos en cada orden. (How to Reduce Costs of My Online Store?, n.d.) A la vez, esta
seguridad que la empresa de vestimenta le genera al usuario deriva en una reduccion de

devoluciones hasta en un 40%. (Future of Shopping- Global Report, 2021).

A continuacion, en las siguientes figuras se explican todos los beneficios que

pueden experimentar los clientes y usuarios finales al utilizar VirtualFit.
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Figura 33

Mas beneficios para los clientes de VirtualFit
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Fuente: Elaboracion propia

Por un lado, VirtualFit adapta el front end segin los gustos y preferencias de sus
clientes. Es decir, el cliente puede customizar como se veria el probador virtual en su
pagina web. Ademas, podran asegurarse que las imagenes de sus productos en 3D van a
ser de alta calidad y van a reflejar el producto mas parecido a lo real. El hecho que el
usuario final va a poder ver la prenda en 360 grados, y por lo tanto, ver los detalles, haré

que hagan compras mas seguros y reduce las posibilidades de devolucion.

Hoy en dia la sustentabilidad y la innovacion son factores claves para atraer cierto
segmento de usuarios. El probador virtual hara la compra en estas empresas de vestimenta
una marca innovadora. Ademas, gracias a esta herramienta el volumen de devoluciones
se reducird, por lo cual, el impacto medioambiental que ocasiona todo el proceso de
devolucion de venta online se minimizard. Con respecto a lo anterior, si el cliente de
VirtualFit acepta incluir pop-ups de concientizacion sobre el impacto de devoluciones en
su pagina web, el impacto serd todavia mayor. Estos aspectos junto a la experiencia
personalizada llevaré a que haya mayor lealtad a la marca por parte de los usuarios finales
y mejorara la imagen de la empresa. Esto Gltimo también aumentara la venta cruzada, ya
que cuando el usuario final elija una prenda para "probarse" se le mostraran otros

productos para completar el conjunto o parecidos seglin sus gustos y preferencias.

Por otro lado, VirtualFit sabe la importancia que jugard una solucién asi en la

venta online de sus clientes. Para asegurarse de que funcione perfectamente ofrecera
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soporte 24/7 incluido en el precio de la suscripcion. Asimismo, el cliente podra optar por

pagar mantenimiento de primer nivel.

Por ultimo, gracias a todos los datos que ingresen los clientes sobre sus medidas
de cuerpo, gustos, preferencias y su comportamiento de compra mientras visitan la pagina
web o App se podré recolectar gran cantidad de informaciéon. Siempre respetando la
politica de privacidad que firmen los usuarios, se crearan informes constantemente para
que los clientes puedan utilizarlos. Por ejemplo, las medidas de los usuarios y los talles
que compran pueden definir los moldes de las prendas de la proxima temporada. Ademas,
como se menciond anteriormente, mediante estos informes las empresas pueden
identificar quienes son los clientes que mas devoluciones ocasionan, pudiendo tomar
acciones al respecto. Ej: presentarle mas pop ups para concientizar a ese usuario sobre el

impacto ambiental que estd generando su comportamiento.

Usuarios finales

Figura 34

Beneficios para el usuario final
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Fuente: Elaboracion propia

Un beneficio muy importante para el usuario final es poder visualizar como le
quedaria la prenda sobre un avatar con su contextura fisica. No solo porque puede tener
una idea del talle y calce de la prenda a comprar, sino porque también, la experiencia de
compra se vuelve mads interactiva. Ademas, la digitalizacion de productos en formato 3D
no solamente serd para que las prendas se vean sobre el avatar, sino que también permitird
que el usuario tenga una visualizacion de 360 grados de la prenda. Podra ver cada detalle
como costuras, tela, etc. Obtener iméagenes del producto mdas reales hacen que la
experiencia de compra online sea mas rica.
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El usuario final, cuando ingrese a la pagina web de las empresas que tengan
VirtualFit, se registrara por Unica vez, y todos sus datos seran almacenados. No tendra la
necesidad de cargar sus datos cada vez que ingrese a una pagina web que utilice esta
solucion SaaS. Adicionalmente, el usuario final obtiene una recomendacion de talle
basada en las medidas que ingrese como su cuerpo. Asi como también, podra ver sobre
el avatar con referencia de colores en que parte de la prenda le iria mas suelta o ajustada.
Todo esto se complementara con una experiencia de compra personalizada que solo le

muestra prendas en las que el usuario final estaria interesado.

De la misma manera, un beneficio no menor es que al implementar VirtualFit, el
usuario siente que estd comprando de una empresa que se alinea con sus valores
relacionados a la sustentabilidad. Ya que al implementar este tipo de soluciones, se reduce
el volumen de devoluciones y por lo tanto, la cantidad de emisiones de CO2 emitidas, el
uso de otros recursos, y cantidad de prendas que tienen que ser desechadas en el proceso

de devolucion.

Plaza

La manera en la que VirtualFit se acerca a los clientes estd definida por la

estrategia de canales que se utilicen. (Hoffman, 2007)

VirtualFit es un tipo de negocio B2B ya que el software se les ofrece a empresas
de moda y no a usuarios finales. Por canal de venta se opta por uno directo. Este es el
canal de ventas recomendado cuando las oportunidades de venta son con pocos clientes.
Ademas, es una solucién que cambia completamente la forma en que los clientes venden
a través del canal online. Por esta razén, es de suma importancia visitar personalmente a
cada cliente para escuchar sus necesidades y deseos. De esta manera, se puede brindar
atencion y asesoramiento personalizado. Asimismo, es importante mostrarle como
funciona el software, las funcionalidades que tiene y acordar un presupuesto teniendo en

consideracion las caracteristicas y necesidades de la empresa.
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Promocion

Por ultimo, la cuarta P es promocién. Como el software de VirtualFit va a ser una
gran inversion para las empresas de vestimenta y va a impactar fuertemente en coémo

venden sus productos online la idea es comercializarlo a través de fuerza de venta directa.

A la hora de determinar una estrategia para promocionar VirtualFit se deben tener
en cuenta distintos aspectos. Primero, como se va a dar a conocer el producto y sus
caracteristicas. Para adquirir nuevos clientes y dar a conocer la solucion es necesario
participar en eventos y realizar publicaciones en revistas de moda y tecnologia. Por
ejemplo, lo ideal seria ir a un evento de moda o tecnologia y colocar un stand de la marca
con varias computadoras para que las personas puedan visualizar como funciona el
probador virtual y el sistema de recomendacion. Adicionalmente, se utilizardn como
métodos secundarios Google Ads y LinkedIn Ads para que la marca sea reconocida por
los clientes y para tener mas trafico de usuarios hacia la pagina web. Ambos métodos
llevan al potencial cliente a la landing page, donde encontraran imagenes de como se ve
la solucidn, las funcionalidades y los beneficios que tiene. Asimismo, habra una seccién

para contactar directamente a un representante de la marca (figura 27).

Una vez que el cliente se contacta con VirtualFit, ya sea personalmente en los
eventos, o a través de la landing page, se utilizara email marketing para enviarle mas
informacion. Ademas, se le propondré tener una reunion personalizada para mostrarles
un demo de como luciria su pagina web con VirtualFit y hacerle un presupuesto que se
ajuste a sus necesidades. En cualquier medio de promocion se deben transmitir los
beneficios que el producto le podra traer a sus potenciales clientes. Y de qué manera se

le agregaria valor tanto a ellos como empresas, como a sus clientes (los usuarios finales).

Distinguir el producto de la competencia resulta esencial, por lo tanto, se va a
promocionar VirtualFit con el slogan “El primer Probador Virtual pensado para
Latinoamérica”. De esta manera se puede transmitir que a diferencia de todos los
probadores virtuales que se ofrecen en paises mas desarrollados, este esta especificamente

pensado para empresas Latinoamericanas.
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Precio

Para obtener un estimativo de precio se tomaron en cuenta varios factores: el
andlisis de producto, plaza y promocion explicado en este capitulo; los costos necesarios
para desarrollar la soluciéon (Capitulo 5); los precios de la competencia o plataformas que
ofrezcan servicios similares a VirtualFit; la propuesta de valor y el contexto de las

empresas en LATAM.

En primer lugar, el valor agregado que VirtualFit le brinda a sus clientes fue
analizado en el Capitulo 3 donde se describio la propuesta de valor B2B en el CANVAS,

asi como también en la seccion de beneficios de este mismo capitulo.

En segundo lugar, las empresas en Latinoamérica, no suelen tener mucho
presupuesto destinado a realizar mejoras tecnoldgicas. Por lo tanto, muchas empresas no
estan dispuestas a pagar un monto alto para digitalizar toda su coleccion. Es por esto que
las empresas van a poder optar por digitalizar la cantidad de productos que deseen. Sin
embargo, deberan tener en cuenta que no obtendran todos los beneficios prometidos por
VirtualFit. El hecho que se puedan elegir qué servicios obtener, hace que el modelo de
suscripcion se adapte a distintos presupuestos y por lo tanto, mas clientes pueden adquirir

VirtualFit.

En conclusion, el precio que pague cada cliente va a variar segun:
e Tamaiio de la empresa (definido por: facturacion anual, cantidad de
usuarios, cantidad de empleados, etc.).
o Empresa mediana: USD 450
o Empresa grande: USD 750
e Cantidad de productos que desean digitalizar en formato 3D Se
bonificara en cada plan de suscripcién una cierta cantidad de prendas.
Pero, cada prenda digitalizada tendra un costo de USD 1,5.
e Servicio de mantenimiento (definido a partir de los costos).
o Empresas medianas: USD 337,5
o Empresas grandes: USD 525

84



VIRTUALFIT

Investigacion de Mercado

Para este TFG se recolectd informacion de multiples fuentes. Se investigd sobre
temas como: las industrias en las cuales VirtualFit se involucra; los problemas y
necesidades de sus potenciales clientes y usuarios; competidores, etc. A partir del analisis
realizado, se defini6 el modelo de negocios mas adecuado para el éxito de VirtualFit. Es
decir: funcionalidades del producto, en qué mercado se lanzaria, sus potenciales clientes,

estrategia de precio, etc.

Para realizar la investigacion de mercado se llevaron a cabo estudios de tipo
descriptivos y exploratorios segin la definicion de Herndndez Sampieri (2014) en su
libro: Metodologia de la Investigacion. En la investigacion descriptiva se indagd sobre
las industrias en la cual VirtualFit se veria involucrada: moda, e-commerce y probadores
virtuales. Ademds, se busco informacion acerca de los principales problemas que
enfrentan las empresas de vestimenta que venden por canales on/ine y los usuarios finales
que compran de ellas. Sin embargo, toda esta informacion recolectada esta basada en el
comportamiento de mercados y consumidores de paises mas desarrollados. Como el
objetivo de VirtualFit es penetrar en el mercado latinoamericano, se realizé una

investigacion exploratoria para indagar sobre el contexto en esta region.

"Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de
personas, comunidades o cualquier otro aspecto que sea sometido a analisis" (Idem.). Este
tipo de investigacion resulta esencial para comenzar la investigacion, ya que ayuda a
determinar los problemas que VirtualFit busca mitigar. Para realizarla, se utilizaron las
siguientes fuentes de informacion secundarias: bases de datos (como Statista y EMIS),
periddicos, revistas online y reportes publicados por consultoras o grandes empresas.

Toda esta informacion fue recolectada de forma gratuita.

A partir de estas fuentes, se obtuvieron datos sobre la industria de vestimenta, e-
commerce y probadores virtuales, sobre las tendencias en estas industrias, su potencial
crecimiento, etc. Lo cual permitié identificar dos grandes problemas que existen en la
industria de la moda actualmente: el aumento en el volumen de devoluciones para las
empresas que comercializan vestimenta por canales digitales y los obstaculos que

enfrentan los usuarios finales al comprar por este canal. Ademas, se identificaron
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soluciones que existen a nivel global para mitigar estos problemas. Lo que permitio
realizar benchmarks con potenciales competidores y crear una estrategia de

posicionamiento de mercado mas completa para VirtualFit.

Sin embargo, como se menciond anteriormente, los datos obtenidos en fuentes
secundarias no son suficientes para entender el comportamiento tanto de las industrias
como de los clientes y sus usuarios finales en Latinoamérica. Toda la informacion
recolectada acerca de la industria, soluciones existentes, potenciales clientes y usuarios
finales de paises mas desarrollados no es aplicable a la situacion de la region porque se
entiende que es un contexto diferente. Es por esto por lo que fue necesario realizar una
investigacion exploratoria. Ya que esta "indaga sobre un tema ya estudiado previamente,

pero dandole un enfoque diferente” (Idem.)

En primer lugar, se realizaron entrevistas semi estructuradas a través de Google
Meet con empleados de distintas empresas de vestimenta, o que tengan relacion con la
industria (anexos 1-5). Se opto por este tipo de recoleccion de informacion ya que realizar
focus groups requiere de mucho tiempo y dinero el cual no estaba disponible para este
TFG. Se realizaron preguntas abiertas para obtener datos cuantitativos y cualitativos sobre
la industria y las empresas en que trabajan. Se indaga sobre qué problemas enfrentan hoy
en dia, como ven el futuro de esta industria, sus ventas a través del e-commerce, entre

otras cosas.

Ademas, se llevaron a cabo entrevistas semi estructuradas con expertos en
negocios digitales a través de Google Meet con el objetivo de validar la propuesta y
obtener recomendaciones acerca de costos estimativos. La primera entrevista, se llevo a
cabo el dia 28 de febrero del 2023 con Ezequiel Karp y Adrian Posada. Durante la misma
dejaron en claro que el proyecto es valido. Sin embargo, también mencionaron algunos
puntapiés para pensar en ciertos aspectos que quizas no se tomaron en cuenta cuando se
penso la idea inicial. La segunda entrevista, el 8 de mayo del 2023, fue con el profesor de
la Universidad San Andrés, Pablo Sciolla, que tiene conocimiento en nuevas tecnologias.
Durante la misma, Pablo explicé el proceso que conlleva desarrollar una solucion de esta

indole. Asi como también, ofrecid una guia sobre qué tipo de costos se incurren en el
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proceso. Por ultimo, dio recomendaciones acerca del modelo de negocios mas

conveniente segun la idea planteada.

Adicionalmente, se llevaron a cabo encuestas no probabilisticas en Google Formes,
donde a través de preguntas cerradas y abiertas se pudieron obtener datos cuantitativos y
cualitativos sobre potenciales usuarios finales. (Anexo 6) En estas encuestas se indaga
sobre los obstaculos que enfrentan los usuarios finales al comprar online, principales
razones por las cuales no compran por ese medio; o por las cuales devuelven productos.
Ademas, sobre como se imaginan el futuro del e-commerce en la industria de la moda,
que tan dispuestos estarian a comprar en empresas que tengan la posibilidad de "probarse"
la prenda con probadores virtuales, entre otros temas. Aunque ellos no sean potenciales
clientes directos de VirtualFit, son los que hoy en dia enfrentan obstaculos a la hora de
comprar a través del canal e-commerce y los que comprarian en empresas que
implementen la solucion SaaS. De esta manera, se puede ofrecer la mejor solucion

posible, con funcionalidades que se adapten a sus deseos y necesidades.

El proposito de la investigacion exploratoria fue entender cudles eran las
necesidades y deseos de potenciales clientes y usuarios de VirtualFit. Asi, como entender
mejor al mercado al cual se iba a enfrentar al ingresar. A partir de las encuestas y
entrevistas mencionadas que se encuentran en la seccion de Anexos, se pudieron obtener
distintos insights que sirvieron para definir la estrategia de VirtualFit. Por ejemplo, se
descubrieron algunas soluciones que actualmente se implementan en Argentina que no
eran previamente conocidas. Asi como también, las razones por las cuales las empresas
de vestimenta de la region no implementan soluciones mas complejas como las que

ofrecen paises mas desarrollados.
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Capitulo 5 - Costos, finanzas e inversion

Para los fines de este trabajo, se hizo un plan financiero con una proyeccion a 5
afios. Debido a las constantes fluctuaciones en los precios argentinos como consecuencia
de los altos niveles de inflacion, todos los costos se convirtieron a dolares estadounidenses
al tipo de cambio MEP, ya que es una moneda mas estable. La cotizacion que se tomo

para la conversion de pesos argentinos a dolares estadounidenses fue de $394,56 (16 de
abril de 2023).
Cantidad de empresas

Tabla 1

Cantidad de clientes de VirtualFit en los primeros 5 anios de operacion

[ aRo1 ANO2 ANO3 ARO 4 ANOS
Total 79,31% 74,78% 36,60% 33,21%
Variacién Cantidad de Empresas Medianas 77,97% 74,68% 36,16% 32,78%
Grandes 80,23% 74,85% 36,90% 33,50%
Medianas 13 59 238) 365 543
Variacion anual 13 46 174 132 178
% sobre el SOM 40% 40% 40% 40% 40%
% de bajas 2% 2,50% 3% 4% 5%
Grandes 17 86 342 542 815
Variacion anual 17 69 256 200 273
Cantidad de Empresas
% sobre el SOM 60% 60% 60% 60% 60%
% de bajas 5% 5% 5% 5% 5%
Total Empresas 30 145 575 907 1358
% de empresas sobre el SOM 2% 10% 42% 66% 100%
Porcentaje de bajas 5% 5% 5% 5%
Meses de Suscripcion 7% 12 12 12 12

Fuente: Elaboracion propia

Como se menciond en otra seccion del TFG el SOM fue calculado a partir del plan

de implementacion que se desarrollo para este proyecto.

Como se proyecta que la solucion salga al mercado en el mes 10, la cantidad de
empresas capturadas en el primer afio va a ser menor. A partir del segundo ano, cuando
la empresa ya esté asentada en Argentina, se prevé la expansion al resto de los paises
como México y Brasil, es por eso que se nota un crecimiento exponencial tan grande en

los afios siguientes.
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Modelo de Ingresos

Tabla 2

Proyeccion de ingresos en los primeros cinco arnios de VirtualFit en USD

ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Suscripcion Mensual
Empresas Medianas Total Ingresos Empresas Medianas $70.200 $318.600 $1.258.200 $1.971.000 $2.932.200
Tarifa Sucripcién Mensual $450
Empresas Grandes Total Ingresos Empresas Grandes $153.000 $774.000 $3.078.000 $4.878.000 $7.335.000
Tarifa Sucripcién Mensual $750
Digitalizacion de Productos 3D
Empresas Medianas Total Ingresos Empresas Medianas $5.850 $26.550 $104.850 $164.250 $244.350
Cantidad de Productos $300
Precio por Unidad $1,5
Empreas Grandes Total Ingresos Empresas Grandes $15.300 $77.400 $307.800 $487.800 $733.500
Cantidad de Productos $600
Precio por Unidad $1,5
Empresas Medianas Total Ingresos Empresas Medianas $2.486 $67.703 $267.368 $418.838 $623.093
% Sobre Tarifa Suscripcion
% Empresas que Pagan
Empreas Grandes Total Ingresos Empresas Grandes $6.503 $197.370 $784.890 $1.243.890 $1.870.425
% Sobre Tarifa Suscripcion
% Empresas que Pagan
| Total Ingresos $253.339 $1.461.623 $5.801.108 $9.163.778 $13.738.568

Fuente: Elaboracion propia

VirtualFit tendra tres fuentes de ingresos por parte de las empresas de vestimenta:
suscripcion mensual (que varia segun si la empresa es mediana o grande); digitalizacion

de productos 3D y mantenimiento de la solucion SaaS.

Los ingresos dependen de la cantidad de empresas, medianas o grandes que
VirtualFit capture como clientes, de la cantidad de productos que ellos deseen digitalizar

y si optan por pagar el mantenimiento.

El calculo de los ingresos fue hecho bajo tres supuestos:
e (Cada afio habré una baja del 5% de los clientes.
e FE140% de las suscripciones anuales pertenecen a empresas medianas y el restante
a empresas grandes.
e FEl 85% de las empresas optaran por pagar el mantenimiento ofrecido por

VirtualFit.

Como se mencion6 anteriormente, el sistema de precios fue pensado de acuerdo
al contexto macroecondmico de los paises en los que se va a operar. En primer lugar, hay

una suscripcion mensual por el uso de la solucion SaaS en la pagina web o App. Para
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empresas medianas el precio es de USD 450, mientras que para empresas grandes, USD
750.
El precio de suscripcion incluye:
e El uso del probador virtual y algoritmos de recomendacion para los
usuarios finales.
e (Customizacion para adaptar las funcionalidades a la imagen de la marca.
e Bonificacion en el primer mes de la digitalizacion de 30 o 50 prendas a
formato 3D, dependiendo si son empresas medianas o grandes.
e (apacitacion de empleados.
e Soporte 24/7.

e Reportes sobre estadisticas de compra, talles, gustos y preferencias, etc.

Para que el precio de suscripcion no sea tan elevado, VirtualFit cobra la
digitalizacion de productos extra a un costo de USD 1,5 por unidad. Los ingresos se
calcularon a partir del aproximado que las empresas medianas digitalizaran alrededor de

300 productos mientras que las empresas grandes 600.

Por 1ltimo, la empresa puede optar por el servicio de mantenimiento. Como se
aclard anteriormente, se hizo el supuesto de que el 85% de las empresas optardn por
adquirir mantenimiento. Se debe considerar que una solucion como VirtualFit cambia
totalmente la experiencia de venta por canales online. Por lo cual, es 16gico que las
empresas quieran asegurarse de que la plataforma siempre esté actualizada y funcione
correctamente. Si bien puede que el cliente tenga un equipo de IT no tiene el know-how

de cémo funciona VirtualFit como para poder hacer un mantenimiento por su cuenta.

CAPEX

Las inversiones en capital de trabajo que se contemplan son: la registracion de
marca en México, Brasil y Argentina; la creacion de sociedades y la inversion en activos
fijos. En el caso de las primeras dos inversiones mencionadas, se realizan un afio antes
de que la solucion se lance en cada pais. En Argentina y México se optd por una Sociedad
de Acciones Simplificadas (S.A.S). Sin embargo, en Brasil se optd por una Sociedad de

Responsabilidad Limitada (S.R.L) ya que no existe el tipo societario S.A.S. Con respecto
90



VF

VIRTUALFIT

a los activos fijos, para este negocio en especifico se debe contar con escaneres 3D para

la digitalizacion de prendas y computadoras para el uso de todo el personal.

Tabla 3

Inversiones a realizar en activos fijos en USD

CAPEX A0 |  Afiol [  Ado2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
2| Registracion de Marca Argentina $70
®| Registracién de Marca México $140
*#|Registracion de Marca Brasil $373
®| Creacién de la sociedad SAS (Arg.) $215
6| Creacion de la sociedad SAS (Méx.) $0
”| Creacién de la sociedad SAS (Bra.) $496
8| Computadoras $8.870 $5.702 $6.653 $6.336 $6.970
°| Escéneres 3D $99.000 $79.200 $138.600 $118.800 $138.600
CAPEX $108.155 $85.911 $145.253 $125.136 $145.570

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4

Descripcion de la inversion en escaneres 3D y computadoras en USD

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Compra Escaner por afio 5 9 16 22 29
Total Escaneres 5 14 30 52 81
Depreciacion Anual $19.800 $55.440 $118.800 $205.920 $320.760
Costo Unitario $19.800 $19.800 $19.800 $19.800 $19.800
Costo Total Escaneres 3D $99.000 $79.200 $138.600 $118.800 $138.600
Compra Computadoras por afio 6 22 18 21 20 22
Total Computadoras 6 28 46 67 87 109
Depreciacion Anual $0 $1.774 $2.915 $4.245 $5.512 $6.906
Costo Unitario $317 $317 $317 $317 $317 $317
Costo Total Computadoras $1.901 $8.870 $5.702 $6.653 $6.336 $6.970

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto a la cantidad de escaneres 3D, se espera que crezca a medida que
VirtualFit adquiera mas clientes. Ya que la demanda del volumen de prendas a digitalizar

va a ser cada vez mayor. Con respecto a las computadoras, se espera que aumente su

2 Aranceles INPI 2023 (2022)
3 Solicitud De Registro De Marca Ante El IMPI | Tramites | Gob.mx (n.d)
4 Como Registrar Una Marca Comercial En Brasil (2022)
3 Olveira (2023)
6 6 Diferencias Entre La S.A.S. Y La S.A. — INADEM (2016)
7 Company Registration Fee In Brazil (n.d)
8 Notebook Lenovo Ideapad 1i Intel 13 1215u 4gb Ram (Ampliable Hasta 12gb) 128gb Ssd Windows 11s
- $229.899 (n.d)
9 Artec Eva (2022)
91



VF

VIRTUALFIT

cantidad en relacion a la cantidad de empleados que haya en la empresa. Cada vez que la
empresa adquiera mas clientes, va a necesitar de mas empleados para funcionar

eficientemente.

Tanto las computadoras como los escaneres 3D adquiridos en el afio 0, como los
adquiridos el resto de los afios se deprecian linealmente en 5 afios. Esto se ve reflejado en

el Estado de Resultados.

Costos Variables

Existen tres costos variables dentro del negocio: procesadoras de pago; espacio en

la nube del proveedor y el porcentaje variable del salario de las socias.

Tabla 5
Detalle de los costos variables de VirtualFit en USD

| ARoo ANO1 ARO2 ANO3 ANO 4 ARO 5
1"| GoCardless (Pro Version)
2.4% por transaccion $6.080 $35.079 $139.227 $219.931 $322.903
0.2 USD por transaccion $16 $452 $1.794 $2.830 $4.150
|Costo Total $6.096 $35.531 $141.021 $222.761 $327.052 |

”I Espacio en la nube (proveedor) |

$1.000 $1.793 $3.134 $4.281 $5.643
Costo Unitario por GB $0,20
| Costo Total $200 $359 $627 $856 $1.129 |
|COSTOS TOTALES VARIABLES $0 $6.296 $35.890 $141.647 $223.617 $328.181 |

Fuente: Elaboracion propia.

Procesadoras de pago: GoCardless.

Como se explico en la seccion del CANVAS, estd procesadora de pago tiene
multiples beneficios. Uno de ellos siendo que no requiere un pago fijo mensual, sino que
el costo varia segun la cantidad de transacciones que haga VirtualFit. Estd empresa cobra

USD 0,2 por transaccion, con un adicional del 2,4% sobre el total de la misma.

10 Pricing- GoCardless (n.d)
" Pay As You Go—Buy Directly (n.d)
92



VF

VIRTUALFIT

Espacio en la nube

El espacio en la nube varia dependiendo la cantidad de empresas que utilicen
VirtualFit. Este servicio se contratara de un proveedor junto a las apps para espacios de
desarrollo y el soporte. A medida que VirtualFit tenga més clientes, la cantidad de datos
para almacenar va a ser mayor. Por lo tanto, el espacio en la nube necesario va a ir

aumentando.

Costos Operativos Recurrentes

En la siguiente tabla se muestran todos los costos operativos recurrentes, que
también son fijos en el caso de VirtualFit. Su composicidon consta principalmente de:

salarios de empleados, oficinas, marketing y proveedores.

Tabla 6
Detalle de costos operativos de VirtualFit en USD (oficinas, cuenta bancaria e

infraestructura en la nube)

[ aRoo ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
‘2| Oficinas We Work
Costo por Mes $1.000 $1.500 $1.500 $1.500 $3.000 $3.000
[Costo Anual $3.000 $12.000 $18.000 $24.000 $24.000 $30.000 |
13| M de cuenta |
Costo por Mes $239 $239 $239 $239 $239 $239
[Costo Anual $239 $239 $239 $239 $239 $239 |

1“| M /Desarrollo solucién SaaS |

Cantidad Apps 3 3 3 3 3

Precio unitario Apps (mensual) $3

[Costo Anual Apps $108 $108 $108 $108 si8 |
15| Tarifas Support |

Support Developer $498

Support Standard $1.170

Support Professional $1.848

[Costo Anual Support $5.972 $14.040 $14.040 $22.172 $22.172 |

16| Aplicaciones de Microsoft 365 para negocios |

Por usuario $8,25 $8,25 $8,25 $8,25 $8,25 $8,25
Cantidad de empleados $6 23 46 67 87 108

[Costo total $149 $2.277 $4.554 $6.633 $8.613 $10.692 |

[SUBTOTAL COSTOS OPERATIVOS  53.388 $20.596 $36.941 $45.020 $55.132 s63211 |

Fuente: Elaboracion propia

12 Young (2023)
13 Solicitud Cuenta Pyme Y Empresas | Banco Santander (n.d)
14 Pay As You Go—Buy Directly (n.d)
15 fdem.
16 Compare All Microsoft 365 Plans (Formerly Office 365) (n.d.)
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Oficinas, Cuenta Bancaria e Infraestructura en la Nube

Para no incurrir en costos adicionales en los primeros afios, donde el espacio
necesario para operar es menor, se optd por alquilar oficinas. De esta manera, a medida
que crezca la cantidad de empleados, el espacio alquilado puede crecer
proporcionalmente. Las oficinas se van a alquilar en Buenos Aires. Si bien, en el segundo
afio se proyecta ingresar al mercado de México y Brasil, las operaciones se realizardn
desde Argentina y no esta contemplado abrir oficinas en ningln otro pais. En los primeros
afios, la cantidad de empleados contratados va a ser menor, es por eso que alquilan
pequenias oficinas. Sin embargo, a medida que la empresa crezca, se contrataran mas
empleados por lo cual se prevé que para principios del 4to afio se necesitara un piso de
oficina entero a un costo de USD 3000 mensual. Si bien no se encontrd un valor exacto
para este tipo de contratacion en Argentina, se tomd como referencia un rango de precios

de Reino Unido. (Young, 2023)

Para el mantenimiento de cuenta de banco se tomé como referencia lo que ofrece
hoy en dia el banco Santander Rio. (Solicitud Cuenta Pyme Y Empresas | Banco

Santander, n.d.)

Para desarrollar y mantener la solucion SaaS es necesario incutrir en tres costos.
Por un lado, se necesitan los GB en la nube para almacenar datos, que se contempld
anteriormente con los costos variables. Por otro lado, se necesitan 3 Apps (de desarrollo
de prueba y de produccion); asi como también soporte. El precio de las apps, no varia a
lo largo del tiempo. Sin embargo, el costo del soporte va a aumentar a medida que las
necesidades VirtualFit sean mas complejas. En los primeros meses, como solamente se
va a desarrollar la solucién, la opcion de support developer es suficiente. Sin embargo, a
medida que se expanda la operacion a otros paises, se necesitara un soporte mas completo,
por eso se optara el estandar. Para el afo 4, se espera un gran pico de crecimiento en la
cantidad de clientes que tendra VirtualFit, por eso se optara por un soporte profesional.

(Pay As You Go—Buy Directly, n.d.)

Finalmente, también es necesario contratar el servicio en la nube de Microsoft

365. Se opto por la opcidn para negocios que incluye: el acceso a distintas aplicaciones
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(Word, Excel, Teams, etc.), ITB de almacenamiento y seguridad estandar a un costo de

USD 8,25 por usuario. (Compare All Microsoft 365 Plans (Formerly Office 365), n.d.)

Tabla 7
Detalle de los salarios de los empleados de VirtualFit. (en USD)

[ amoo ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5
Salarios

Diseiiadores Grificos 5 9 16 22 29
Salario Mensual $248 $248 $248 $248 $248
Costo Anual $14.893 $26.807 $47.656 $65.527 $86.377 l
Jefe RRHH 1 1 1 1 1
Salario Mensual $628 $628 $628 $628 $628
Costo Anual $7.535 $7.535 $7.535 $7.535 $7.535 I
Operadores Call Center 3 5 9 12 16
Salario Mensual $221 $221 $221 $221 $221
Costo Anual $7.949 $13.249 $23.847 $31.797 $42.396 |
Personal de Mantenimiento 5 10 17 23 30
Salario Mensual $255 $255 $255 $255 $255
Costo Anual $15.292 $30.584 $51.993 $70.344 $91.753 l
Gerente Administrativo/ Socios 2 2 2 2 2 2
Salario Fijo $1.000 $1.000 $1.000 $1.000 $1.000 $1.000
Costo Anual $6.000 $24.000 $24.000 $24.000 $24.000 $24.000
Gerente de Marketing 1 2 2 2 2

v Salario Mensual $913 $913 $913 $913 $913
Costo Anual $10.951 $21.902 $21.902 $21.902 $21.902 I
Gerente Ventas Regional 1 2 2 3 3
Salario Mensual $1.108 $1.108 $1.108 $1.108 $1.108
Costo Anual $13.300 $26.599 $26.599 $39.899 $39.899 l
Vendedores 2 4 7 10 13
Salario Mensual $329 $329 $329 $329 $329
Costo Anual $7.899 $15.798 $27.647 $39.496 $51.344 |
Jefe de Finanzas 1 1 1 1 1
Salario Mensual $813 $813 $813 $813 $813
Costo Anual $9.758 $9.758 $9.758 $9.758 $9.758 |
Gerente de Asuntos Legales 1 3 3 3 3
Salario Mensual $1.088 $1.088 $1.088 $1.088 $1.088
Costo Anual $13.056 $39.169 $39.169 $39.169 $39.169 |
Gerente de TI 1 1 1 1 1
Salario Mensual $507 $507 $507 $507 $507
Costo Anual $6.083 $6.083 $6.083 $6.083 $6.083 I
Analista RRHH 1 2 2 3 3

18| Salario Mensual $353 $353 $353 $353 $353
Costo Anual $4.230 $8.460 $8.460 $12.691 $12.691 l
Desarrolladores
Horas de desarrollo totales 800 3200 2000 1600 1600 1600

* Precio por hora de desarrollador $39 $39 $39 $39 $39 $39
Costo Anual $31.200 $124.800 $78.000 $62.400 $62.400 $62.400 I
ITOTAL COSTOS SALARIOS $37.200 $259.746 $307.945 $357.051 $430.600 $495.307 I

Fuente: Elaboracion propia

17 Guia Salarial 2022-2023 - Adecco Argentina (n.d.)
18 Sueldo: Analista De Recursos Humanos (RRHH) (2023)
19 Hostinger (2023)
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Salarios

La mayor parte de las areas funcionales estaran conformadas con entre 1 y 3

empleados en los primeros 5 afnos. Sin embargo, al expandirse a México y Brasil es

necesario contemplar que en determinadas areas se va a necesitar personal extra. Por

ejemplo: se decidié que debe haber un asesor legal para cada pais con el fin de evitar

problematicas legales o fiscales, ya que las leyes y requisitos varian de un pais a otro.

Asimismo, existen algunas areas de trabajo que van a incrementar dependiendo de la

demanda que tenga VirtualFit, por ejemplo:

Diseriadores grdficos: el costo va a incrementar exponencialmente cada afio de
operacion. Esto se debe a que a medida que VirtualFit obtenga mas clientes, se
deberan digitalizar mas productos a formato 3D. Para cumplir en tiempo y forma
con las necesidades de todos los clientes se deberan contratar mas disefiadores
graficos.

Operadores del call center: VirtualFit es una empresa B2B por lo cual entablar
buenas relaciones con tanto potenciales clientes como clientes actuales es clave.
Ante cualquier duda se busca que el tiempo de respuesta sea el menor posible.
Adicionalmente, se espera que los operadores estan adentrados en como es el
funcionamiento de VirtualFit para poder brindar soluciones a problemas poco
complejos. Ademads, se debe contemplar que cuando empiece la operacion en
Brasil se necesitaran operadores que sepan portugués.

Personal de mantenimiento: como se menciono a lo largo del TFG, la solucion
SaaS cambia la forma en la cual las empresas de vestimenta comercializan las
prendas por canales online. Por lo cual, es esencial que sus plataformas, VirtualFit
incluida, no tengan inconvenientes. Para poder realizar actualizaciones y mejoras
constantes es necesario tener el personal de mantenimiento necesario. Ademas, si
algun cliente se encuentra con un problema en el funcionamiento de la solucion
SaaS, se necesitara de personal capacitado para resolverlo.

Vendedores: nuevamente, como VirtualFit tiene un modelo de negocio B2B los
vendedores son claves para el crecimiento de la empresa. Para que el cliente pueda
tener una reunioén personalizada con un vendedor en poco tiempo luego del
pedido, se necesitan muchos vendedores. Ademads, se necesitan vendedores que
se capaciten en el mercado mexicano y brasilero (en ese caso que sepan portugués

también), para poder captar mejor a los clientes.
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e Socias: en los primeros afios del proyecto, se enfrentardan muchos costos
relacionados con el desarrollo y lanzamiento de VirtualFit al mercado. Por lo cual,

se decidio que el sueldo de socias se mantenga constante en ese periodo.

Marketing

Tabla 8

Proyeccion de costos relacionados a Marketing (en USD)

| ARoo ARO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ARO5
Revistas
Cantidad de publicaciones anuales 4 7 11 15 24
20{ Precio Promedio por Revista $272 $272 $272 $272 $272
Costo total $1.088 $1.904 $2.992 $4.080 $6.528
Eventos
Cantidad de eventos anuales 2 4 6 8 10
21| Precio Promedio por Evento $3.400 $3.400 $3.400 $3.400 $3.400
Costo total $4.000 $8.000 $12.000 $16.000 $20.000
Marketing Digital
Google Ads $12.000 $18.000 $24.000 $30.000 $30.000
Dinero invertido por mes $1.000 $1.500 $2.000 $2.500 $2.500
22| Linkedin Ads $24.000 $30.000 $36.000 $42.000 $48.000
Dinero invertido por mes $2.000 $2.500 $3.000 $3.500 $4.000
GASTOS COMERCIALES TOTALES $0 $41.088 $57.904 $74.992 $92.080 $104.528
TOTAL COSTOS OPERATIVOS $40.588 $321.431 $402.790 $477.063 $577.813 $663.046

Fuente: Elaboracion propia

Se espera que los costos de marketing incrementen afio a afio. A medida que
VirtualFit tenga mayores ingresos, podrd invertir en mas publicaciones en revistas y
eventos para crear mayor brand awareness. Especialmente, cuando empiece a operar en
México y Brasil, se deberd invertir bastante dinero en hacer conocer la marca. Los eventos
de moda y tecnologia son un aspecto clave para VirtualFit. Ya que en estos eventos asisten
potenciales clientes que buscan ideas innovadoras, y podran ver una demo de como luce

y se utiliza la solucion. Para el costo se hizo un promedio de lo que puede salir un evento.

Con respecto al costo de LinkedIn, se utilizo la herramienta de la aplicacion

“LinkedIn Market Solution” que permite calcular un costo aproximado de realizar una

20 Tarifas Publicitarias — IDEA (2020)
21 CronoShare, 2023. Se utilizo la cotizacion EUR-USD del dia 1/08/2023 (1 EUR =1,10 USD)
22 LinkedIN Marketing Solutions (2023)
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campaia por mes. En VirtualFit, se quieren realizar campafas tanto para el
reconocimiento de marca como para aumentar la cantidad de visitas a la pagina web cada
mes. La audiencia elegida son gerentes y directores de la industria textil y moda para la
venta minorista. Ya que estos seran los que tomen la decision de invertir una solucién
como VirtualFit. Cada afio la inversion serd mayor para llegar a una audiencia mas
grande. El primer afio, el costo sera menor porque solo se apunta a llegar a la audiencia
de Argentina, sin embargo, a partir del afio 2 se tendré que llegar a la audiencia de México

y Brasil. Cada afio, se espera invertir mas dinero para llegar a mas potenciales clientes.

En relacion a GoogleAds, se decidié invertir un costo fijo por mes.
Complementara la publicidad que se hara en LinkedIn que estd mas enfocada en alcanzar
a los empleados de empresas de potenciales clientes. Se invertird en cost per click (CPC)
para llevar mas trafico a la pagina web, asi como también en CPM (cost per impression)
para generar brand awareness. También, es de suma importancia destinar parte del
presupuesto a keywords (como por ejemplo: SaaS, probadores virtuales, etc.). Este

método de publicidad es clave para startups que ofrecen soluciones SaaS. (Fahrion, 2022)

Estado de Resultados

La siguiente tabla refleja el EE.RR. de VirtualFit desde el afio 0 hasta el afio 5.
Todos estos datos provienen de la informacion en las tablas anteriores donde se detalla

cada costo.

Tabla 9

Proyeccion del EERR de VirtualFit en los primeros cinco arios de operaciones (en USD)

[ Adoo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo5 |
Ingresos netos $48.739 $460.073  $1.826.258  $2.885.528 $4.326.968
Costo por ventas $6.296 $35.890 $141.647 $223.617 $335.103
| RESULTADO BRUTO $0 $55.034 $495.962 $1.967.905 $3.109.144 $4.662.071 |
Costos operativos -$40.588 -$321.431 -$402.790 -$477.063 -$577.813 -$663.046
Depreciaciones y Amortizaciones -$21.574 -$58.355 -$123.045 -$211.432 -$327.666
| RESULTADO OPERATIVO -$40.588 -$287.970 $34.818 $1.367.797 $2.319.899 $3.671.358 |
Rtdo. Imp. a las ganancias (35%) $14.206 $100.790 -$12.186 -$478.729 -$811.965 -$1.284.975
I RESULTADO NETO -$26.382 -$187.181 $22.632 $889.068 $1.507.934 $2.386.383 |

Fuente: Elaboracion propia
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Como se puede observar en la tabla anterior, los ingresos y los costos van a ir
incrementando a medida que crezca VirtualFit. Aunque en afio 0 no haya costos por
ventas ni ingresos, si hay costos operativos. Es decir, para empezar VirtualFit y su
planificacion desarrollo en los Gltimos 3 meses del afio 0, se incurrird en costos como:
sueldos de socias, sueldos de desarrolladores, mantenimiento de cuenta bancaria, oficinas
WeWork y Microsoft 356. Durante esos meses, se hard una planificacion del desarrollo y

la estructura del negocio de VirtualFit.

En relacién a los ingresos, del afio 1 al afio 2 hay un salto muy significativo, ya
que en el afio 1, VirtualFit estard operativa inicamente en los ultimos dos meses del afio.
Es por eso que el resultado neto es negativo, ya que se deben enfrentar los multiples costos
de poner en marcha el negocio, y al tener pocos clientes los ingresos seran escasos. En el
afio 2, se proyecta ingresar al mercado de México y Brasil, por lo cual, la cantidad de
clientes va a ser cada vez mayor. Por eso, a partir de ese afio el resultado neto es positivo.
Para el afio 5, se espera capturar todo el SOM. No solamente aumentara la cantidad de
empresas que paguen la suscripcion mensual, sino que mas empresas optaran por
digitalizar mas de sus productos en formato 3D, al igual que optaran por el servicio de

mantenimiento.

En costos por venta se incluyo:
e Porcentaje y comision que se le paga a la procesadora de pago.
e GB que se adquieren para almacenar la informacion de los clientes y usuarios
finales.
En costos operativos:
e Eventos, publicaciones en revistas y herramientas de publicidad digitales
e Salarios
e Pagos a proveedores de infraestructura TI
e Oficina WeWork
e Mantenimiento cuenta bancaria

e Paquete office 365 para todos los empleados
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En los puntos anteriores, se explicé en detalle los costos operativos: salarios,
servicios de proveedor en la nube, alquiler de oficina, marketing, etc. Todos estos costos
aumentaran a medida que la empresa crezca, debido a que:

e Se necesitan mas empleados en algunas areas funcionales especificas
e Se necesitara mas espacio en la nube para almacenar todos los datos de los
usuarios finales y clientes

e Se necesitard un espacio de trabajo mas grande

Viabilidad financiera del negocio

Costo del Capital

Para obtener la tasa de descuento, se asume que VirtualFit serd financiado 100%
con capital propio. También, para el calculo se tomaron en cuenta los siguientes cuatro

datos de Junio 2023:

Tabla 10

Datos para el calculo de la Ke.

|Rf Tasa libre de riesgo (Tasas del tesoro de Estados Unidos a 5 afios al 23/06/23): 3,40% | 3
|Rm -Rf Prima de riesgo de mercado 5,94% | 2
|B Beta Desapalancada Applications and Software 1,37 | %
|[CRP  Country Risk Premium 20,71%)

Fuente: Elaboracion propia.

Ke= Rf+ (Rm-Rf) x B+ CRP = 32,25%

23 Tasas Del Tesoro De E.U.A., n.d.
24 Idem.
2 Country Default Spreads and Risk Premiums, 2023
26 Damodaran, n.d.
27Counﬂy Default Spreads and Risk Premiums, 2023
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Flujos de fondos libres: VAN, TIR y payback

Para calcular los flujos de fondos libres se calcul6 el Impuesto a las ganancias a

pagar en el afio 5, la variacion de capital de trabajo y la inversion en CAPEX.

Tabla 11
Cdlculo de flujos de fondos para la firma (FCFF en USD)

| Ao 0 Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5
EBITDA -$40.588 -$266.396 $93.173 $1.490.842 $2.531.331 $3.999.025
(menos) Impuesto a las ganancias $375.920 $811.965 $1.284 975
(menos) Var. CT $4.054 $19.712 -$4.829 -$27.971 -$32.379 -$70.555
(menos) Capex -$108.155 -S85.911 -$145.253 -$125.136 -$145.570
FCFF -$144.689 -§332.596 -§56.910  S1.713.655  $3.165.347 $5.213.446

Fuente: Elaboracion propia

Para el calculo del impuesto a pagar, se consideré un escenario mas exigente
donde la alicuota del Impuesto a las Ganancias es del 35%. Considerando que el impuesto
sobre la renta en México es del 30% (Buffett, 2021) y en Brasil 34%. (Santander, n.d.)
De esta manera, si el VAN en este escenario es positivo, se sabrd que en realidad los

porcentajes de impuestos a pagar son menores, y por lo tanto el VAN serd atin mayor.

Tabla 12
Evolucion de créditos fiscales (en USD)

| Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Crédito fiscal afio previo $0 $14.206  $114.995 $102.809 $0 $0
Saldo a favor Impuesto afio corriente $14.206 $100.790 -$12.186 -$478.729 -$811.965 -$1.284.975
Impuesto a pagar $0 $0 $0 $375.920 $811.965 $1.284.975

Fuente: Elaboracion propia

Anteriormente, se hizo una descripcion mas detallada de como se compone el CAPEX.

Tabla 13

Inversion en Activos fijos

Aiio 0 Ao 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Herramientas de trabajo $107.870 $84.902  $145.253 $125.136 $145.570
Registracion de marca y patente $284 $1.009 $0 $0 $0
| TOTAL INVERSIONES ACTIVOS F1JOS $108.155 $85.911 $145.253 $125.136 $145.570 - I

Fuente: Elaboracion propia
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En la siguiente tabla se muestran los saldos de cuentas por cobrar y pagar de
VirtualFit. Asumiendo 15 dias para recibir los montos a cobrar y un pago a terceros
diferido a 30 dias. Por un lado, en cuentas por cobrar se consideraron los ingresos por
suscripcion, mantenimiento y digitalizacion de productos 3D, incluyendo el 21% del IVA.
Por otro lado, las cuentas por pagar se pueden clasificar entre las que estan gravadas con
IVA y las que no. En la siguiente tabla se puede ver el calculo de la variacion del capital

de trabajo en detalle.

El escenario planteado para el Impuesto al Valor Agregado es igual que para el
Impuesto a las Ganancias. El IVA en México es de 16% (Buffett, 2021), mientras que en
Brasil la tasa es de un 18% (Brasil - IVA - Impuesto De Valor Anadido 2017, 2017),
ambos porcentajes menores que en Argentina. Por lo cual, si en un escenario mas

pesimista los resultados fueron positivos, con menores impuestos, seran aun mejores.

Tabla 14

Variacion de capital de trabajo

| Aiio 0 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Aifio 5

Cuentas por cobrar = $2.457 $23.195 $92.074 $145.479 $218.151
Ingresos por Suscpripcion (+21% IVA) $22.506 $110.171 $437.234 $690.608 $1.035.276
Ingresos por Mantenimiento (+21% IVA) $10.876 $320.738  $1.273.232  $2.011.900 $3.017.156
Ingresos por Digitalizacion de productos 3D (+21% IVA) $25.592 $125.780 $499.307 $788.981 $1.183.199
Cuentas por pagar $4.054 $26.222 $38.077 $59.274 $85.129 $115.217
Salarios (+21% IVA) $45.012 $221.454 $292.253 $392.062 $545.057 $750.137
Proveedor TI (+21% IVA) $10.953 $23.063 $25.903 $38.417 $41.396
Marketing (+21% IVA) $53.104 $76.840 $100.904 $124.969 $143.419
Comision Procesadora de pago (+21% IVA) $7.376 $42.993 $170.635 $269.540 $404.095
Oficinas WeWork (+21% IVA) $3.630 $21.780 $21.780 $21.780 $43.560 $43.560
CT -$4.054 -$23.765 -$14.882 $32.800 $60.350 $102.934

Var. CT -$4.054 -$19.712 $4.829 $27.971 $32.379 $70.555

Fuente: Elaboracion propia.

En la siguiente tabla, se puede visualizar el célculo de los flujos de fondos libres

y descontados que se utilizaron para calcular distintos indicadores financieros.
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Flujos de fondos libres

Tabla 15
Cdlculo de FCFF acumulados y descontados acumulados (en USD)

| Adoo0 Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Afio §
FCFF - 144689 - 332596 - 56.910 1.713.655 3.165.347 5.213.446
Factor de Descuento 1,0 13 1,7 23 3.1 4.0
FCFF descontado - 144689 - 251496 - 32.540 740.909 1.034.848 1.288.825
FCFF acumulados - 144689 - 477285 - 534195 1.179.460  4.344.807 9.558.253
FCFF descontados acumulados - 144689 -  396.185 - 428725 312,184  1.347.033 2.635.858

Fuente: Elaboracion propia

Valor terminal

Como se visualiza en la siguiente tabla, se hizo una proyeccion a 5 afos. Sin
embargo, se espera una perpetuidad con un crecimiento anual del 3% después de quinto

ano.

Tabla 16

Calculo del valor terminal

FCFF aio 5 $5.213.446
FCFF aiio 6 §5.369.849
VT =FCFF aito 6 / Wacc - g = $18.360.278

Fuente: Elaboracion propia

Calculo del VAN

Para el calculo del Valor Actual Neto (VAN) con perpetuidad, se descontaron los
flujos de fondos libres de 5 afios a una tasa del 32,25% . Ademas, se calcul6 un valor
terminal (Tabla 17) , asumiendo una perpetuidad del 3%. Para el VAN sin perpetuidad,

simplemente se descontaron los flujos de fondos a la tasa Ke mencionada anteriormente.
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Tabla 17

Cdlculo del VAN con y sin perpetuidad (en USD)

Aiio 0 1 2 3 4 5
FCFF $144.689 -$332.596  -$56.910 $1.713.655 $3.165.347 $5.213.446
VT $18.360.278
FCFF + VT §144.689 -$332.596 -$56.910 S1.713.655 $3.165.347 $23.573.724
(1+Ke)'t 1 1 2 2 3 4
FCFF descontados $144.689 -$251.496  -$32.540 $740.909 $1.034848  $5.827.703
[VAN (con perpetuidad) $7.174.736

Aiio 0 1 2 3 4 5
FCFF -$144.689 -$332.596 -S56.910 SL.713.655 $3.165.347 $5.213.446
(1+Ke)'t 1 1 2 2 3 4
FCFF descontados -$144.689 -$251.496 -$32.540 $740.909 $1.034.848 $1.288.825
[ VAN (sin perpetuidad) $2.635.858

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, se puede visualizar el célculo de la TIR. El hecho que la TIR > Ke.

Tabla 18

Cdlculo de la TIR con perpetuidad.

Aiio 0 1 2 3 4 5
FCFF -144.689  -332596  -56910 1.713.655 3165347  5.213.446
VT 18.360.278
FCFF + VT 144,689 -332.596  -56.910  1.713.655 3.165347  23.573.724
(1+Ke)'t 1 3 8 22 60 169
FCFF descontados | -144.689  -119283 7320  79.051 52368 139.873
[TIR 178,83% > KE  3225%

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 19
Cdlculo de la TIR sin perpetuidad.

Ao 0 1 2 3 4 5
FCFF -144.689 -332.596 -56.910 1.713.655 3.165.347 5.213.446
(1+Ke)"t 1 2 6 13 32 76
FCFF descontados -144.689 -139.811 -10.056 127.290 98 836 68.430
TIR 137,89% > KE 32,25%

Fuente: Elaboracion propia

Payback, Payback Modificado e Inversion inicial

Tabla 20
Cdlculo del Payback y Payback Modificado (Flujos en USD)

Pasback 1 iado
a. Ao anterior al recupero = 2 2
b. Flujo acum. Del afio anterior al recupero (abs) = 534.195 428.725
c. Flujo del afio en que se recupera = 1.179.460 312.184
Payback en aiios = a+(b/c) = 2 3
Payback en meses = Payback en afios*12 = 29 40

Fuente: Elaboracion propia.

Si se analiza la diferencia entre el periodo de recupero y el periodo de recupero
descontado es menor a un afio. Por lo cual, indica que la tasa de descuento del proyecto

no es muy alta.

Inversion inicial

Los primeros tres flujos descontados negativos que se visualizan en la Tabla 15,
son la inversion inicial que deberan hacer las socias. Es decir, un total de: USD 969.599

en los primeros 3 afios.

105



VF

VIRTUALFIT

Conclusion viabilidad financiera

En conclusion, se podria decir que el proyecto es atractivo para que las socias

inviertan por distintas razones.

El VAN sin perpetuidad a cinco afios es positivo. Es decir, durante la vida del
proyecto, VirtualFit generara USD 2,6M sobre la inversion inicial. Esto sucede porque la
tasa interna de retorno de VirtualFit es mayor que la tasa de rendimiento de proyectos con
riesgo similar. El proyecto sin perpetuidad, rinde en términos porcentuales un 137,89%
mientras que otro negocio de igual riesgo solo rinde un 32,25%. Por ultimo, las socias

tendran que esperar 29 meses para recuperar la inversion.

Ademas, como se menciono previamente, se esta presentando un escenario fiscal
mas pesimista, tomando las tasas de impuestos de Argentina, que son mayores a las de
Brasil y México. Por lo tanto, aunque por cuestiones de falta de desagregacion de costos
no se pudo calcular el impuesto por pais, se estima que el VAN va a ser ain mayor que

en el escenario planteado.
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Capitulo 6 - Equipo

Las socias, Francisca y Valentina, cuentan con un amplio espiritu emprendedor y
estin comprometidas a dedicarle todo el tiempo necesario a este emprendimiento.
Cercanas a terminar la carrera de Licenciatura en Administracion de Empresas y ambas
siendo las socias fundadores decidieron que compartiran el puesto de CEO. Sin embargo,
en el dia a dia, cada una se encargara de distintas tareas. Es importante mencionar que las
socias no seran las Unicas que conformaran el equipo de trabajo de VirtualFit. Habra un

equipo de personal especializado en distintas areas.

Francisca Lerra - CEO y socia fundadora | Valentina Rotundo - CEO y socia fundadora

e Experiencia en Administracion y e Experiencia en Marketing y RRHH.
finanzas.
e Experiencia en la industria de la

moda.

En cuanto a la estrategia general del negocio, es importante definirla entre ambas.
Si bien las dos socias estudiaron la misma carrera, cada una tiene experiencia en un area

distinta por lo cual las ideas se pueden complementar muy bien.

Valentina, debido a que tiene experiencia en marketing, junto al gerente del érea,
sera la encargada de generar las campanas para atraer y adquirir potenciales clientes.
Adicionalmente, se encargard de conseguir y mantener el contacto con los proveedores
del servicio en la nube como también de brindar apoyo en el area de recursos humanos

para contratar al personal necesario.

Francisca, debido a su experiencia en administracion, trabajard en conjunto con el
Gerente administrativo financiero. Con el objetivo de realizar los presupuestos, crear
planillas de costos, entre otras cosas. Asi como también, hard un seguimiento del plan de

implementacion, para asegurarse de cumplir todos los objetivos.
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Asi mismo es importante profundizar en las tareas que llevaran a cabo el resto del

equipo de VirtualFit.

Recursos Humanos

Aunque Valentina estara involucrada, se considera esencial que haya una persona
dedicada 100% a este area por eso se contratard a un Gerente de Recursos humanos. Las
tareas del gerente incluyen; "Desarrolla y administra las actividades de Recursos
Humanos tales como reclutamiento, seleccion, programas de capacitacion y desarrollo
del personal, compensaciones y beneficios, relaciones laborales y administracion de
personal." (Adecco, 2022). Este 4rea también debe encargarse de representar a VirtualFit
ante los sindicatos, Ministerio de Trabajo y otras entidades; asi como también de
desarrollar estrategias para evaluar el desempefio de los empleados. Es importante que
Valentina junto al Gerente trabajen en conjunto a la hora de definir las tareas,
responsabilidades y habilidades necesarias para cada puesto. Ya que VirtualFit es una
startup de pocos empleados, es necesario asegurarse que las personas elegidas son las

adecuadas para el puesto.

Asistencia técnica

Debido a que VirtualFit es una solucion tecnologica, desde el comienzo es muy
importante contar con un Supervisor de Asistencia Técnica. Uno de los factores que crean
valor para el negocio es tener a alguien que esté constantemente supervisando las
actividades de atencion al cliente; ya sea soporte 24/7 o mantenimiento de la plataforma.

Y de esta manera poder cumplir con los estandares de calidad que VirtualFit promete.

Operador de Call Center

Como se menciond anteriormente, el soporte 24/7 y el mantenimiento son puntos
claves para el funcionamiento de VirtualFit. Por eso es relevante contratar a alguien para
que tenga una interaccion inicial con el cliente. Su rol seria orientar al cliente lo mas
rapido posible para que pueda obtener una solucién a su inconveniente ya sea aclarando

diversas cuestiones o derivando el problema a un area que lo pueda solucionar.
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Gerente de TI

En VirtualFit, la seguridad de los datos proporcionados por el cliente es de
extrema importancia. Es por esto que uno de los roles del gerente de TI consiste en
supervisar la instalacion, actualizacion del software y hardware de las computadoras. De
esta manera, se puede garantizar la seguridad de la informacion sensible de cada cliente.
Un gerente de TI también esta al tanto de las nuevas tecnologias que salen al mercado
que se pueden implementar para actualizar la infraestructura del negocio, lo cual resulta

esencial para un negocio digital como lo es VirtualFit

Gerente de Ventas Regional

Una vez que el negocio expanda hacia Brasil y México es esencial para el
funcionamiento de VirtualFit un Gerente de Ventas regional que planifique, controle y
coordine las ventas de la plataforma en cada region especifica. Este puesto también es
esencial ya que se encargara de buscar las mejores estrategias para explotar el potencial
del mercado. Las mismas son claves para cumplir con las metas de ventas establecidas

por VirtualFit que son esenciales para poder mantener operaciones en los 3 paises.

Marketing

Valentina trabajara junto a un Gerente de Marketing. Esta persona se encargara
de planificar y coordinar las actividades del area. Asi como también enfocarse en
desarrollar la mejor estrategia de precios, ventas y publicidad. Debido a que es una
empresa nueva, es esencial generar estrategias para crear una buena imagen y aumentar
la participacion de mercado. Para esto resulta necesario un andlisis de mercado, la

competencia, productos similares, etc.

Finanzas

Francisca, la otra socia fundadora, se enfocard en los aspectos financieros de la
empresa, pero trabajara en conjunto con un Gerente Administrativo Financiero. Esta
persona implementara y controlard las politicas financieras de VirtualFit: costos,
impuestos, presupuestos, créditos y cobranzas. Va a ser el encargado de generar reportes

de presupuestos y finanzas para que sean utilizados por las socias para tomar decisiones.
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Se necesita de una persona con mucha experiencia en el area, ya que durante la etapa de
crecimiento es esencial mirar muy de cerca estos aspectos, administrar y optimizar los
recursos econdmicos y financieros para alcanzar los objetivos de VirtualFit. De no ser

asi, se podria poner en riesgo el plan de implementacion y de crecimiento de la empresa.

Asuntos legales

Es esencial tener un Gerente de asuntos legales para recibir el asesoramiento legal
correctamente. Cuando se empieza una empresa, hay un monton de aspectos legales a
tener en cuenta, y por eso parece esencial contratar a la persona correcta en el puesto.
Estard a cargo de temas impositivos, derecho laboral, procedimientos legales, marcas,

clausulas de privacidad de datos, entre otros.

Disefiadores

Este 4rea es esencial, ya que los disefadores son los que se van a encargar del
proceso de digitalizacion de las prendas. Su trabajo implica asegurarse de que las
imagenes escaneadas de los productos sean lo mas similares posibles a la realidad,
haciendo los retoques necesarios para que el usuario final pueda visualizar la prenda en
alta calidad y en 360 grados. Si los disefiadores no estan lo suficientemente capacitados

para realizar estas tareas, podria comprometer el funcionamiento del probador virtual.

Conclusion

Como se mencion6 anteriormente, un aspecto muy importante es asegurarse de
que el personal contratado esté realmente interesado en el proposito de VirtualFit. Al ser
una startup, es necesario que todo el equipo de trabajo esté comprometido y alineado con
todo lo que se quiere lograr como empresa. De esta manera, se espera que los empleados
estaran motivados a cumplir todas sus tareas y aportar nuevas ideas o mejoras al proyecto.
Al comienzo, se espera que haya diversos obstaculos a superar, y si no hay interés porque
VirtualFit ingrese al mercado y crezca, probablemente el proyecto fracase. No solamente
es esencial que cada empleado tenga la experiencia necesaria para su puesto, sino también

entusiasmo por lo que quiere lograr el negocio.
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Capitulo 7 - Aspectos legales e impositivos

Estructura Societaria

e VirtualFit Argentina S.A.S
e VirtualFit México S.A.S
e VirtualFit Brasil S.R.L

Crear un negocio implica tener en cuenta distintos aspectos legales. Antes de
ofrecer VirtualFit a cualquier potencial cliente, se debe investigar si el tipo de negocio
que se ofrecera esta regulado o requiere autorizacion; o si el tipo de sociedad es adecuado
y se estdn cumpliendo las normas que rigen para el mismo. También, hay que asegurarse
de que existan las medidas de seguridad necesarias para proteger tanto la informacion de

nuestros clientes como de los usuarios finales, entre otros.

VirtualFit en Argentina se registrara bajo el marco de la ley 27.349 ya que se
construira como una Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS), donde Ila
responsabilidad de los socios esta limitada a sus acciones. Esta ley apoya el
emprendedurismo, por eso resulta apropiado inscribir a VirtualFit como tal. Ademas, este
tipo de sociedad se puede constituir facilmente desde una pagina web. Esto es muy
beneficioso para nuevos emprendimientos ya que reduce tiempo y costos. (Gobierno de

Argentina, n.d.)

En México, al igual que en Argentina, se prevé constituir una Sociedad por
Acciones Simplificadas (S.A.S.). Crear este tipo de sociedad en México también tiene sus
beneficios como el hecho de que es completamente gratuito, no tiene restricciones de
horarios y es un proceso que se puede realizar online. (SAS PREGUNTAS FRECUENTES
SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA (SAS)., n.d.)

En Brasil, no existe la estructura societaria de S.A.S, por lo tanto se decidi6 crear
una Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.). Al igual que en México y en
Argentina, este tipo societario también permite que la responsabilidad de cada accionista

esté limitada a los aportes que realice. Adicionalmente, resulta beneficioso la creacion de
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este tipo de sociedad ya que solo es necesario un accionista para constituirla y puede no
ser residente. Simplemente hay que redactar un estatuto que luego debe presentarse en la
Junta de Comercio brasilero. (Diferentes Tipos De Empresas / Entidades Legales En

Brasil, 2019)

Para registrar VirtualFit como una marca en Argentina al area de legales debe
asegurarse de cumplir con la ley N.° 22.362 de marcas y designaciones. En esta instancia
se hace una investigacion profunda para asegurar que no haya otra marca similar a
VirtualFit. Esto es esencial ya que evita que haya inconvenientes de plagio o denuncias
de otro tipo. Asimismo, es necesario realizar un tramite en el INPI (Instituto Nacional de
la Propiedad Industrial Argentina) para registrar la marca, de manera que un tercero no
pueda utilizar el nombre o logo para comercializar servicios o productos con una marca

igual o similar.

En México, se realiza un proceso similar para la autorizacion del nombre o
denominacién social. El tramite se realiza en la pagina web del Modulo Unico de
Autorizaciones de la Secretaria de Economia. Solo se requiere la firma electronica de los

accionistas y administradores. (Montiel Avila, 2021)

En el caso de Brasil se puede chequear la disponibilidad del nombre o marca
simplemente entrando en un sitio web. Luego se debe requerir la validacion de la marca
en la municipalidad, que también se puede hacer a través de un tramite online en el

Sistema de registro de licencias de empresas, RLE. (World Bank Group, 2020)

Aspectos Impositivos

Con respecto a cuestiones impositivas la sociedad va a estar alcanzada por la ley
de impuesto a las ganancias, el impuesto al valor agregado y en Argentina
especificamente por el impuesto a los ingresos brutos. Para poder pagar los impuestos
correspondientes se debe solicitar el alta de impuestos o regimenes a la AFIP o en los

establecimientos fiscales de los paises a operar.

En primer lugar, la alicuota en concepto de impuesto a las ganancias en Argentina

es de 35%. Este porcentaje se aplica a la base imponible que se encuentra al cierre de la
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declaracion jurada de cada ejercicio. En segundo lugar, la base imponible para el impuesto
al valor agregado va a estar determinada por la diferencia entre el crédito y el débito fiscal
del ejercicio correspondiente. La alicuota a aplicar a este resultado en Argentina es de

21%.

Asimismo, una vez que la sociedad se expanda a México va a tener que pagar el
Impuesto sobre la Renta (ISR), la alicuota para el mismo es de 30%. También se va a

tener que tener en cuenta que la tasa para el [IVA en México es de un 16%. (Buffett, 2021)

En el caso de Brasil, el equivalente al Impuesto a las Ganancias que se cobra en
Argentina, es de un 34%. (Santander, n.d.) Cabe mencionar que el IVA en Brasil, a
diferencia de Argentina y México es de 17%-19% para la mayoria de los bienes. (Brasil

- IVA - Impuesto De Valor Aniadido 2017, 2017)

Privacidad de Datos

Dentro del marco legal también es importante tomar en consideracion la Ley de
Proteccion de Datos Personales (Ley 25.326) en Argentina. De acuerdo al Art. 6 y para
cumplir con las normativas de proteccion de datos se deben tener en cuenta determinadas
consideraciones para acceder a los mismos de manera licita. VirtualFit debe comunicar a
sus usuarios finales con claridad: “la finalidad para la que serd tratados(....), las
consecuencias de proporcionar los datos, de la negativa a hacerlo o de la inexactitud de
los mismos; la posibilidad del interesado de ejercer los derechos de acceso, rectificacion

y supresion de los datos” (Ley 25.326, Art. 6) (Informacion Legislativa, n.d.)

El equipo dentro del area legal va a tener que redactar una politica de privacidad
que sea accesible y facil de entender para los usuarios. La misma debera detallar que los
datos recolectados van a ser los siguientes: sexo, edad, nombre, apellido, medidas
corporales, seleccion de gustos y preferencias de vestimenta. El propdsito de estos y
cualquier otro dato necesario son para crear el avatar, asi como también para el algoritmo
de recomendacion. La politica de privacidad también va a detallar por cuanto tiempo se

guardaran los mismos, a quienes se pueden compartir, etc. (Gozaini, 2021)
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La seguridad de estos datos recolectados es una prioridad para el negocio, como
menciona el Art. 9 de la ley: “El responsable o usuario del archivo de datos debe adoptar
las medidas técnicas y organizativas que resulten necesarias para garantizar la seguridad
y confidencialidad de los datos personales,”. (Ley 25.346, Art. 9) Para esto VirtualFit
debe asegurarse de tener el personal adecuado de legales asi como seguir ciertos
procedimientos (figura 35). Mismo se debe desarrollar un programa de seguridad
informatica robusto para detectar y corregir amenazas, asi como también idear planes en

caso de una contingencia.

Finalmente, al momento de la expansién a Brasil y México se aplicaran las
regulaciones necesarias para cumplir con los reglamentos especificos de cada pais. Como
se detalld anteriormente en el analisis PESTEL, en México se debe practicar bajo las
legislaciones del Instituto Nacional de Transparencia, Acceso a la Informaciéon y
Proteccion de Datos Personales ("INAI"). De la misma manera, en Brasil se tomaran las
precauciones necesarias para cumplir con la Ley General de Proteccion de Datos

Personales (Ley N.° 13.709/2018). (Brandao, n.d.)

A continuacion se detalla un andlisis de benchmarking que se realizd con los
competidores de VirtualFit para profundizar sobre las practicas que implementara para
proteger los datos. (3DLOOK, n.d).

Figura 35

Regulaciones y practicas para la proteccion de datos en VirtualFit.

* X % ek
SSL
https:// V4

* x X N a

GDPR (General Data SOC 2 (System and SSL (Secure End-to - end
Protection Regulation) organization control) Sockets Layer) encryption .

Fuente: Elaboracion propia utilizando 3DLOOK (n.d)

114



VIRTUALFIT

Capitulo 8 - Plan de implementacion y riesgos

A continuacion, se detallaran los pasos a seguir durante los primeros 5 afios para

el lanzamiento e implementacion de VirtualFit en México, Brasil y Argentina.

Plan de implementacion

Ao 0 - Comienza el planeamiento del desarrollo de VirtualFit

En los Ultimos tres meses del afio previo a la salida al mercado, trabajaran en
conjunto las dos socias junto a los desarrolladores para planificar como seran las etapas
de desarrollo e identificar puntos de mejora o potenciales cuellos de botella en el proyecto.
El objetivo es crear un plan sélido antes de comenzar el afio 1 para que se cumplan todos

los objetivos en tiempo y forma.

Ano 1 - Salida al mercado

Durante los primeros cuatro meses del primer afio se llevara a cabo el desarrollo

del MVP de VirtualFit. Durante este proceso se llevaran a cabo 3 ciclos diferentes.

En el primer ciclo, se realiza un analisis de requerimientos necesarios para que el
probador virtual cumpla con el fin buscado. Para esto, es necesario realizar entrevistas
con potenciales clientes para analizar en profundidad sus problemas y necesidades. Asi
como también, analizar las necesidades de los usuarios finales que son los que finalmente
haran uso de VirtualFit. A partir de esto, se crean disefios con las potenciales
funcionalidades de la solucion, asi como también de la experiencia de usuario y el disefio
técnico. Una vez recopilada toda esta informacion y habiendo pasado por la etapa de
disefio, se comienzan los ciclos de desarrollo. En estos ciclos se van desarrollando
distintas versiones de la solucion SaaS, segun las funcionalidades que se determinen en
etapas anteriores. Por tltimo, se realizan tantas pruebas como sea necesario hasta llegar a

un MVP funcional.

Durante el segundo ciclo de 4 meses, se realiza una prueba piloto de

funcionamiento con un cliente estereotipado (una empresa de vestimenta de una persona
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conocida). Para esto, no solo se necesita que el MVP esté terminado, sino también llevar

a cabo la primera digitalizacion de la coleccion de productos en formato 3D.

Una vez que el MVP esté terminado, los desarrolladores tendran que seguir
trabajando para lograr obtener una version definitiva de VirtualFit. A partir del mes 10 se

espera tener una aplicacion estable y operativa que se pueda lanzar al mercado.

El ultimo ciclo consiste en contratar distintas funcionalidades de un proveedor de
servicios en la nube para provisionar la solucion. Durante los primeros meses solo se
necesitaran herramientas para el ambiente de desarrollo, por lo cual, el costo recurrente
mensual serd bajo. Sin embargo, luego del cuarto mes, se necesitan contratar
funcionalidades mas complejas para utilizar en el ambiente de prueba o implementacion.

Por lo cual el costo mensual se incrementara.

Estos ciclos de desarrollo nunca llegan a su fin ya que se siguen realizando
modificaciones en base a lo que los clientes necesiten. Es por esto que se van a seguir
realizando entrevistas a potenciales clientes. Esta es la solucion que se encontrd para que
las modificaciones que sean necesarias para cada cliente se realizan rapidamente y que la

plataforma esté en constante actualizacion.

En términos de requisitos legales, durante el primer ano es importante la
inscripcion de VirtualFit como una Sociedad de Acciones Simplificadas (S.A.S). Asi
también, como la registracion de marca en el INPI. Igualmente, el equipo de asuntos
legales debe asegurarse que no haya ningin inconveniente en términos de leyes,
impuestos, etc. De la misma manera, es necesario formar vinculos con socios claves y

asegurarnos de cumplir con todos los requisitos legales.

Al mismo tiempo, se debe empezar a ejecutar el plan de marketing. Este es un
punto clave, ya que la solucidon no es muy conocida ni implementada en el mercado
latinoamericano. Por esta razon, resulta esencial crear una pagina web donde la landing
page refleje de qué trata la solucion y dar a conocer los potenciales beneficios que pueden
obtener con el uso de VirtualFit. Al ser la captura de clientes un punto muy importante,

no solo se realizard a través de la pagina web. Sino, que también se pondran stands de la
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marca en eventos de moda reconocidos y anuncios en revistas de moda y tecnologia. De
la misma manera, para empezar a promocionar la marca se lanzaran anuncios de Google
Ads y LinkedIn, como fue detallado en el plan de marketing. Este modelo de promocion
se va a mantener a largo plazo, ya que es la mejor manera para que los clientes conozcan

VirtualFit y quieran implementarla.

A continuacion, se enumeran los resultados esperados en esta etapa. Como la
solucion SaaS estaria lista para el lanzamiento en el mes 10, un objetivo es obtener 30
empresas argentinas durante lo que resta del primer afio. En caso de que al comienzo
existan algunos problemas técnicos, tener una base de clientes chica hace que se pueda
ofrecer un mejor servicio posible a estos clientes. De la misma manera, se espera mejorar
el algoritmo de recomendaciéon a medida que mas usuarios finales hagan uso de

VirtualFit. (figura 13)

Afio 2 a 5 - Expansion hacia otros paises y desarrollo de mas

funcionalidades

En el afio 2, VirtualFit espera expandirse a México y Brasil. Para esto se debe
invertir en la customizacion y el desarrollo de funcionalidades especificas para esos
paises. (por ejemplo: cambiar el idioma en el caso de Brasil). Los siguientes pasos
incluyen crear la sociedad en ambos paises, asi como también registrar la marca. Teniendo
en cuenta que en el caso de México se creard una S.A.S. y en el caso de Brasil una S.R.L.
Ademas, se deben pensar nuevas estrategias de marketing para la adquisicion de nuevos

clientes en estos paises y ejecutarlas.

Es importante mencionar que como se trata de una solucion tecnoldgica, es
esencial estar actualizando constantemente VirtualFit. Es por eso, que los desarrolladores
deberan trabajar con més ciclos de crecimiento e implementacion en todas las etapas de

implementacion de la solucion SaaS.
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Tabla 21

Diagrama de Gantt

3
ULTIMOS
TAREAS MESES | MES 1 | MES 2 | MES 3

ASPECTOS LEGALES

Inscripcién de VirtualFit como S.A.S

Registracion de marca (en Arg.)

Registracion impositiva (en Arg.)

Redaccion de politica de privacidad.

Planeamiento de adaptacion de sistemas,
procedimientos y politicas para cumplir

con estandares de privacidad de datos.

MARKETING

Planeamiento de campana de Marketing

Diseflo del sitio web

Lanzamiento campafia de Marketing

ADMINISTRATIVAS

Compra de computadoras y escaneres

Alquiler de oficina WeWork

Seleccion de desarrolladores

Seleccion del resto del personal

DESARROLLO

Contratacion de herramientas en la nube

Desarrollo del MVP

Prueba con cliente estereotipico

Desarrollo de solucion definitiva

Lanzamiento de VirtualFit al mercado

Argentino

Fuente: Elaboracion propia.
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Factores criticos para el éxito

Equipo de tecnologia: VirtualFit es un negocio que depende de la correcta
implementacion tecnologica para lanzarse y para subsistir en el tiempo. Debido a esto, es
esencial contratar a los profesionales adecuados del equipo TI, ya que gracias a ellos se
podra tener un producto que agregue valor a los clientes. Asi como también, es importante
que mejoren el producto constantemente para ser lideres en innovacién en la industria.
Levitt (1972) en su texto Marketing Myopia , enfatiza en la importancia de mejorar

continuamente un producto segun la demanda de los clientes

User experience: Uno de los factores claves en el éxito de VirtualFit es que el probador

virtual sea facil de usar y que tenga una excelente experiencia de compra personalizada.

Crecimiento de cantidad de usuarios: A continuacion, se detallaran los pasos a seguir
durante los primeros 5 afios para el lanzamiento e implementacion de VirtualFit en

México, Brasil y Argentina.

Ano 1 - Salida al mercado

Durante los primeros cuatro meses del primer afo se llevara a cabo el desarrollo

del MVP de VirtualFit. Durante este proceso se llevaran a cabo 3 ciclos diferentes.

En el primer ciclo, se realiza un analisis de requerimientos necesarios para que el
probador virtual cumpla con el fin buscado. Para esto, es necesario realizar entrevistas
con potenciales clientes para analizar en profundidad sus problemas y necesidades. Asi
como también, analizar las necesidades de los usuarios finales que son los que finalmente
haran uso de VirtualFit. A partir de esto, se crean disefios con las potenciales
funcionalidades de la solucion, asi como también de la experiencia de usuario y el disefio
técnico. Una vez recopilada toda esta informacion y habiendo pasado por la etapa de
diseno, se comienzan los ciclos de desarrollo. En estos ciclos se van desarrollando
distintas versiones de la solucion SaaS, segun las funcionalidades que se determinen en
etapas anteriores. Por tltimo, se realizan tantas pruebas como sea necesario hasta llegar a

un MVP funcional.
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Durante el segundo ciclo de 4 meses, se realiza una prueba piloto de
funcionamiento con un cliente estereotipado (una empresa de vestimenta de una persona
conocida). Para esto, no solo se necesita que el MVP esté terminado, sino también llevar

a cabo la primera digitalizacion de la coleccion de productos en formato 3D.

Una vez que el MVP esté terminado, los desarrolladores tendran que seguir
trabajando para lograr obtener una version definitiva de VirtualFit. A partir del mes 10 se

espera tener una aplicacion estable y operativa que se pueda lanzar al mercado.

El ultimo ciclo consiste en contratar distintas funcionalidades de un proveedor de
servicios en la nube para provisionar la solucion. Durante los primeros meses solo se
necesitaran herramientas para el ambiente de desarrollo, por lo cual, el costo recurrente
mensual serd bajo. Sin embargo, luego del cuarto mes, se necesitan contratar
funcionalidades mas complejas para utilizar en el ambiente de prueba o implementacion.

Por lo cual el costo mensual se incrementara.

Estos ciclos de desarrollo nunca llegan a su fin ya que se siguen realizando
modificaciones en base a lo que los clientes necesiten. Es por esto que se van a seguir
realizando entrevistas a potenciales clientes. Esta es la solucion que se encontrd para que
las modificaciones que sean necesarias para cada cliente se realizan rapidamente y que la

plataforma esté en constante actualizacion.

En términos de requisitos legales, durante el primer afo es importante la
inscripcion de VirtualFit como una Sociedad de Acciones Simplificadas (S.A.S). Asi
también, como la registracion de marca en el INPI. Igualmente, el equipo de asuntos
legales debe asegurarse que no haya ningin inconveniente en términos de leyes,
impuestos, etc. De la misma manera, es necesario formar vinculos con socios claves y

asegurarnos de cumplir con todos los requisitos legales.

Al mismo tiempo, se debe empezar a ejecutar el plan de marketing. Este es un
punto clave, ya que la solucidon no es muy conocida ni implementada en el mercado
latinoamericano. Por esta razon, resulta esencial crear una pagina web donde la landing

page refleje de qué trata la solucion y dar a conocer los potenciales beneficios que pueden
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obtener con el uso de VirtualFit. Al ser la captura de clientes un punto muy importante,
no solo se realizard a través de la pagina web. Si no, que también se pondran stands de la
marca en eventos de moda reconocidos y anuncios en revistas de moda y tecnologia. De
la misma manera, para empezar a promocionar la marca se lanzaran anuncios de Google
Ads y LinkedIn, como fue detallado en el plan de marketing. Este modelo de promocion
se va a mantener a largo plazo, ya que es la mejor manera para que los clientes conozcan

VirtualFit y quieran implementarla.

A continuacion, se enumeran los resultados esperados en esta etapa. Como la
solucion SaaS estaria lista para el lanzamiento en el mes 10, un objetivo es obtener 30
empresas argentinas durante lo que resta del primer afio. En caso de que al comienzo
existan algunos problemas técnicos, tener una base de clientes chica hace que se pueda
ofrecer un mejor servicio posible a estos clientes. De la misma manera, se espera mejorar
el algoritmo de recomendacion a medida que mas usuarios finales hagan uso de

VirtualFit.

Afio 2 a 5 - Expansion hacia otros paises y desarrollo de mas

funcionalidades

En el afio 2, VirtualFit espera expandirse a México y Brasil. Para esto se debe
invertir en la customizacion y el desarrollo de funcionalidades especificas para esos
paises. (por ejemplo: cambiar el idioma en el caso de Brasil). Los siguientes pasos
incluyen crear la sociedad en ambos paises, asi como también registrar la marca. Teniendo
en cuenta que en el caso de México se creard una S.A.S. y en el caso de Brasil una S.R.L.
Ademas, se deben pensar nuevas estrategias de marketing para la adquisicion de nuevos

clientes en estos paises y ejecutarlas.

Es importante mencionar que como se trata de una solucion tecnoldgica, es
esencial estar actualizando constantemente VirtualFit. Es por eso, que los desarrolladores
deberan trabajar con mas ciclos de crecimiento e implementacion en todas las etapas de

implementacion de la solucion SaaS.
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Riesgos

Tanto VirtualFit como cualquier empresa enfrenta factores que pueden poner en
riesgo el desarrollo de la organizacion en si, o sus operaciones. Oscar Pedraza (2015) en
su texto “ Modelo del plan de negocios: para la micro y pequefia empresa” define dos
tipos de riesgos: intrinsecos del mercado (externos) e intrinsecos del negocio (internos).
Con respecto a los externos, son aquellos en los que no se puede tomar control sobre los
mismos, pero podemos tomar medidas para prevenirlos o mitigarlos. Por ejemplo:
“Comportamiento de mercado diferente al pronosticado; incertidumbre de la industria y
los avances tecnologicos; o, costos mayores a los previstos” (Idem.) Mientras que, para
los riesgos internos, deben asegurarse de tener todas las herramientas necesarias y planear
distintos escenarios posibles para evitarlos o mitigarlos. Por ejemplo: “Entrada inesperada

de un competidor; producto no apto para cubrir la necesidades del consumidor ; o reaccion

de los competidores de la industria”. (Idem.)

Tabla 22

Riesgos identificados y maneras de responder a ellos.

Riesgos

Respuesta al Riesgo

El probador virtual es un producto nuevo en Latinoamérica, por lo
que puede afectar la penetracion en el mercado. Esto se debe a que
suele ser dificil que las empresas acepten adoptar nuevas tecnologias
en paises poco desarrollados. Asimismo, existe el riesgo de que se
consigan menos clientes que los esperados. Esto puede afectar la
subsistencia del negocio al igual que la calidad de este. Cuantos mas
clientes VirtualFit consiga, mas usuarios finales ingresaran datos de
sus medidas, gustos y preferencias, lo que retroalimenta el algoritmo

de recomendacion y nos permitird brindar una mejor experiencia.

Se visitara a cada potencial cliente personalmente para aclarar
todas sus dudas y mostrarle una demo de como se veria su pagina
web. Ademas, VirtualFit cuenta con el apoyo de los socios claves
que transmiten la confianza necesaria para que los clientes estén
dispuestos a invertir en VirtualFit.

Asimismo, dentro de las propuestas de suscripcion habra una para
empresas medianas y otra para empresas grandes. La
digitalizacion de productos fuera de la suscripcion y el
mantenimiento son cosas adicionales que los clientes pueden
optar por adquirir o no. Esta flexibilidad permite llegar a mas

clientes.

Mal funcionamiento de la solucion SaaS.

Se contrataran a los mejores profesionales para asegurarse que no
haya fallas. O si las hay las pueden resolver rapidamente con el
soporte 24/7.

Asimismo, resulta relevante la mejora continua de VirtualFit.

Para esto, se enviaran encuestas de satisfaccion mensualmente a
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los clientes. Ademads, se agregard como funcionalidad de
VirtualFit, que cada vez que el usuario final utilice por primera
vez el probador virtual le aparezca un pop-up donde pueda dar su
opinion sobre la experiencia. Podra poner una puntuacion de 1 a

5 estrellas y dejar un comentario si lo desea.

Incumplimiento en los plazos de la creacion del MVP y de la version

final.

Asegurarse de contratar a los mejores desarrolladores del
mercado y que se vayan haciendo todas las pruebas necesarias
durante el proceso para que las fallas se arreglen con anticipacion.
De igual manera, se van a realizar revisiones permanentes al plan

de tiempos para corregir rapidamente cualquier demora.

Entrada de competidores ya establecidos mundialmente o nuevos.

Si bien este riesgo es dificil de evitar, la idea es diferenciarse
posicionandose en el mercado como solucion pensada
especificamente para Latinoamérica. Es importante transmitir
esto y asegurarse que los clientes tengan el mejor valor percibido

de la solucion.

Que los potenciales clientes cambien de solucion o creen su propia

solucion.

VirtualFit tendra todos los datos de los usuarios finales, sus
gustos y preferencias. Asimismo, a medida que pase el tiempo el
algoritmo de recomendacion se retroalimenta y funcionara mejor.
Por lo que se formara una gran barrera de entrada para estas dos

posibles amenazas.

En Argentina, el contexto econémico es muy inestable. Como se
menciond en el analisis PESTEL, la tasa de inflacion y la tasa de
interés son mayores cada afio, también hay inestabilidad en el tipo de
cambio, entre otros factores. Este contexto afecta los precios, costos
e impuestos que debe enfrentar VirtualFit. Es importante mencionar
que los potenciales clientes también se van a ver afectados por este
contexto.

Asimismo, debido a la situacion econdmica del pais es posible que
haya menos usuarios que compren ropa y por lo tanto menos clientes
que quieran invertir en este tipo de soluciones. De la misma manera,
al haber pocos usuarios, no se logra conseguir un algoritmo de

recomendacion util.

Debido a que el poder adquisitivo de los potenciales clientes es
mas limitado en este contexto, las opciones de suscripcion son
mas flexibles. Los clientes podran optar por no digitalizar toda su
coleccion, lo que reducira el precio a pagar. Sin embargo, deben
saber que no se prometen los mismos beneficios que si
digitalizaran el 100% de los productos.

Proyectando ingresar a otros paises de Latinoamérica VirtualFit
protegiendo la volatilidad econdmica y politica que pone en

riesgo la sobrevivencia de la marca.

Puede pasar que el proveedor de la infraestructura tecnoldgica para
desarrollar la solucion SaaS no sea el adecuado para soportar un
producto tan complejo como lo es VirtualFit. Esto derivaria en costos

extras y llevaria mas tiempo el desarrollo del producto.

Se debe tener asesoramiento tecnologico para contratar el
proveedor que se adecue con lo que hay que desarrollar después.
También, el supervisor de IT debe estar atento a nuevas

propuestas que surjan al mercado que faciliten o mejorarian el
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desarrollo del SaaS.

Como el producto es complejo y un poco costoso, la empresa

enfrenta el problema de escalar.

Una opcioén seria contratar una consultora que pueda hacer
recomendaciones sobre como escalar a nivel nacional, y luego al
resto de Latinoamérica. De esta manera se podrian aplicar las
mejores practicas y armar un plan de mejora.

Otra opcidn seria tercerizar algunas operaciones con el objetivo
de acelerar el desarrollo de la solucion y luego la implementacion

con los clientes.

Que el MVP no funcione bien en la empresa estereotipica y que
cambien mucho las especificaciones del producto. Esto no solo
retrasaria el tiempo de lanzamiento al mercado y aumentaria los
costos, sino que también podria llegar a haber inconvenientes con

respecto a la posibilidad del desarrollo de las especificaciones.

VirtualFit entiende que las necesidades de sus clientes y las
funcionalidades que requieran pueden cambiar rapidamente. Por
esta razon, se tiene en cuenta que es muy importante mantener
constantemente contacto con ellos a través de entrevistas. De esta
manera, lograra evitar llegar a una instancia muy avanzada en

donde el MVP no cumple con las necesidades del cliente.

Contratar mal los programadores o que sea dificil de conseguirlos
por la tarifa que se busca ya que el mercado resulta ser muy

competitivo.

Tratar de buscar personas conocidas que haya referencias de
trabajos que hayan hecho previamente.

Que el paquete de beneficios sea atractivo para que no se vayan a
mitad de proyecto y estén interesados en este proyecto. También,
es importante buscar personas que estén motivadas con el

proyecto, para que haya mayor compromiso.

Que la composicion del equipo no sea adecuada

Entender cudles son las necesidades del negocio en términos de

factor humano (Ej: especializaciones requeridas). Hacer

benchmark con empresas que hagan cosas parecidas.

Que haya inconvenientes, problemas legales con el manejo de los

datos personales de los usuarios finales.

Se contratard a una persona experta en asuntos legales para que
siempre esté informada sobre nuevas actualizaciones en el tema.

Es esencial cumplir con la proteccion de datos.

Fuente: Elaboracion propia

Estrategias de Salida

Pedraza Rendon (2014) menciona en su texto: “la prevision de contingencias

deriva en la formulacion de estrategias para hacerles frente” y provee algunos ejemplos

de estrategias de salidas. En el caso de VirtualFit, se podria considerar la opcioén de

fusionarse o vender parcialmente la marca a un competidor del exterior. Como se

mencionod a lo largo del trabajo, los competidores se enfocan en vender su solucion a
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empresas de paises mas desarrollados. Por lo cual, estas no son compatibles con el
mercado latinoamericano. En caso de que VirtualFit fracase al ingresar al mercado target,
podria explorar la posibilidad de fusionarse con sus competidores. Esto seria una gran
ventaja para los competidores del exterior, porque obtendrian mucho conocimiento sobre

el mercado, sobre los usuarios finales y potenciales clientes.

En caso de que esta posibilidad no sea viable, se llevard a cabo un plan para la
liquidacion del negocio. Lo unico que se podria recuperar de la inversion seria lo que se
obtendria de la venta de todos los activos fijos (escaneres 3D, computadoras, etc.) y en

caso de ser posible, de la venta de la marca.

Supuestos

e Que los clientes acepten un producto que nunca vieron.

e Ser los tnicos en ofrecer una solucion tan completa y enfocada en LATAM.

® Que el MVP estaria listo para implementar en una empresa estereotipada en 4
meses.

® Que todos los plazos se cumplan a tiempo en términos de desarrollo de solucion,
y que efectivamente funcione como se espera.

e Que los beneficios que obtengan los clientes sean los propuestos a lo largo del
plan de negocio.

® Que los primeros desarrolladores contratados sean capaces de desarrollar una
solucion SaaS de esta indole.

® Que todas las empresas que se consideran en el SOM de los primeros afios,
efectivamente compren.

e Que la tasa de bajas de empresas afio a afio se mantenga en un 5%.

e Que la cantidad de empresas que adquieran mantenimiento anualmente no sea

menor a un 85%.

Adaptacion al entorno macroeconémico: Como se analiz6 en el PESTEL, Latinoamérica
es un pais con muchos problemas a nivel econdmico y politico. Por lo cual, cada pais
requiere distintas funcionalidades y cada cliente tiene distintas necesidades y niveles de

poder adquisitivo. Por eso, se debe ajustar la propuesta de VirtualFit a cada contexto. Es
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esencial que cada vez que lancemos la solucion en un nuevo pais nos adaptemos al

entorno demografico, social, politico y econdémico.

Posicionamiento del producto y la marca en el mercado: VirtualFit es un producto nuevo
en Latinoamérica, por lo cual se deben crear buenas campaiias de marketing y comunicar

de la mejor manera los beneficios y funcionalidades a los potenciales clientes.

Socios Claves: Crear buenos vinculos con los socios claves como la CIAI (Cémara
Industrial Argentina de Indumentaria) y la CACE (Camara Argentina de Comercio
Electronico). Ya que nos permitiran llegar a mas clientes y promocionar la marca. Como
son camaras establecidas hace varios afos, el objetivo es que logren transmitir que
VirtualFit es confiable. Ganar la confianza de los clientes es el primer paso para poder

penetrar en el mercado rapidamente.

De la misma manera, un factor critico es crear vinculos con los gobiernos de los
paises en los que VirtualFit va a operar. Como se mencion6 en el CANVAS, el gobierno
puede subsidiar a las empresas para que implementen esta solucion, asi podran reducir el

volumen de devoluciones y por siguiente, reducir el impacto ambiental.
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Capitulo 9 - Conclusiones

En primer lugar, VirtualFit es una herramienta que no solo le permite a sus clientes
resolver su principal problema del volumen de devoluciones, sino que también le brinda
multiples beneficios. Gracias a la informacion recolectada en entrevistas y reportes, se
encontrd que este problema no estd muy presente en Latinoamérica hoy en dia. Sin
embargo, es una potencial amenaza creciente, ya que se espera que el segmento de venta

de vestimenta online crezca fuertemente en los proximos afios en la region.

Las empresas que hoy en dia experimentan impactos econémicos y ambientales
ocasionados por los grandes volumenes de devoluciones demuestran que es necesario
buscar soluciones para mitigar estos problemas. Como se menciond, debido al
crecimiento que se espera en la region latinoamericana en canales de venta online, se
deben tomar medidas preventivas para mitigar estos problemas. Algunas de estas
soluciones se ven reflejadas en la figura 4. VirtualFit, nace como una solucion a estos

potenciales problemas que incrementaran a lo largo de los afos.

La mayor parte de los compradores de vestimenta online se aprovechan de las
politicas de devolucion customer friendly para comprar de mas, sabiendo que si lo que
reciben no era lo que esperaban lo pueden devolver sin ningtn costo. Por el momento, el
consumidor no toma conciencia sobre el gran impacto que esto tiene en el ambiente.
Como se puede visualizar en la figura 1, que representa el proceso de devolucion, se
incurren en multiples recursos y procesos para que la prenda pueda volver a ser vendida
una vez que fue devuelta. Incluso algunas tienen que ser desechadas. VirtualFit, ayuda a
generar concientizacion en los usuarios finales. A través del uso de pop-ups se puede
informar a los mismos el gran impacto que puede generar la devolucion de la prenda que
estan comprando. El objetivo, es que cada persona compre conscientemente, para evitar

devoluciones innecesarias.

El uso de nuevas tecnologias puede ayudar a mitigar estas cuestiones, no solo
ofreciendo una mejor experiencia de compra a los usuarios finales, sino también
minimizando el proceso de devoluciones. El probador virtual y la visualizacion de
productos en formato 3D, transformara la experiencia de compra de los usuarios finales

a una mas innovadora e interactiva. Cada dia, hay mas empresas que comercializan
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vestimenta online, por lo cual, los usuarios finales pueden comparar productos y precios
en cuestion de minutos. Por eso, brindar herramientas para que los clientes se diferencien
de sus competidores y atraigan a mas usuarios, es esencial. Este nuevo segmento de
usuarios que compra vestimenta online, quiere encontrar las prendas que busca
rapidamente, por lo cual, son leales a las marcas que les muestran productos que se alineen
con sus gustos y preferencias. Es por esta misma razén, que la experiencia de compra

personalizada que brinda VirtualFit es sumamente importante para sus clientes.

Otro punto relevante es la demografia. Como se explicé durante el andlisis
macroeconoémico, Latinoamérica enfrenta muchos problemas de estructura, que paises
mas desarrollados no tienen. Las soluciones que existen actualmente no proveen todas las
funcionalidades que ofrece VirtualFit y estan pensadas para clientes y usuarios finales de
otros paises. Simplemente creando una soluciéon pensando en esta demografia diferente,

puede atraer a empresas argentinas, mexicanas y brasileras a adquirirla.

Para lograr llegar a los objetivos proyectados a 5 afios es esencial que se cumplan
varios aspectos. En primer lugar, es necesario que el MVP se desarrolle en tiempo y
forma, y que funcionen las pruebas que se realicen. De esta manera, se respetaran los
tiempos de lanzamiento en cada mercado. En segundo lugar, el plan de marketing se debe
llevar a cabo correctamente. Esta solucion se ve como algo muy lejano en Latinoamérica,
por eso hay que dar a conocer los beneficios de su implementacion para que las empresas
se vean atraidas a invertir en VirtualFit. Por ltimo, se deben crear planes de contingencia,
como los planteados en este TFG para mitigar potenciales riesgos que se vayan
presentando. Todo esto se logra teniendo un grupo de trabajo adecuado y comprometido

en lograr los objetivos.

Desde una perspectiva financiera, VirtualFit es un proyecto viable ya que el VAN
(sin perpetuidad) proyectado a 5 afios es positivo y la TIR (sin perpetuidad) es mayor al
costo de oportunidad. Ademas, es una solucion escalable en la region a largo plazo. Para
comenzar, se eligieron los paises mas grandes a nivel e-commerce dentro de la region,
pero se espera que en un futuro se pueda expandir a mas paises. Como se menciond
anteriormente, VirtualFit se posiciona dentro de tres industrias: vestimenta, e-commerce

y probadores virtuales. Las mismas estan en constante crecimiento, por lo cual, es un
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indicador positivo de la posibilidad de crecimiento que tiene el proyecto. Sin embargo, es
esencial que VirtualFit continuamente tenga presente los cambios en los deseos y
necesidades de los clientes y usuarios finales para seguir generando valor. Ademas,

adaptandose a los avances tecnologicos para no quedar obsoletos.

Por ultimo, hoy en dia, en LATAM no se estdn implementando este tipo de
tecnologias que pueden impulsar un cambio de paradigma muy grande. Es por esto que
el propdsito de VirtualFit también apunta a ser parte de este cambio cultural hacia la

digitalizacion dentro de la region.
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Anexos

Anexo 1: Entrevista con Ramiro Gramajo - CEO de Bacan

Esta entrevista se llevo a cabo el 5 de octubre del 2022 a través de Google Meet.
1) (Cuando iniciaron con BACAN? ;En qué consiste su modelo de negocios?

“Iniciamos en febrero 2015.”

“Con asesoramiento personalizado asistido por tecnologia, a través de la tecnologia
intentamos detectar algunos parametros en términos de estilo, marcas y demdas. Con esa
informacion una asesora arma una preseleccion digital de prendas y le envia al usuario
un preview de lo que podria ser su caja en funcion a la seleccion previa que puede haber
hecho el usuario en la plataforma. Sobre ese preview el usuario finalmente termina
haciendo una seleccion mas firme sobre lo que le gustaria recibir en su casa. La asesora
te muestra 15 productos digitalmente, y sobre esos productos el cliente decide cual quiere
que le envien o no. El usuario deriva en una propuesta fisica: te llega una caja con las
prendas que elegiste. Alguna puede ser sorpresa, segun la seleccion que hizo el cliente

la asesoria puede enviar un producto alternativo.”

2) (;Como funciona el proceso de pago?
“Bacan tiene todos los datos de validacion de usuario. Cuando el cliente se prueba las
prendas que le llegan a la casa y decide cuales prendas se queda hace una especie de
checkout donde arma su carrito (este producto me lo quedo, este lo devuelvo). A partir
de ahi se genera la compra. Cuando Bacan recibe la caja devuelta, escanea los productos
que se devolvieron y eso determina si los productos que devolvieron son los que terminan

)

volviendo, y si pago lo que tenia que pagar.’

3) ¢(Se hacen cargo del costo de la logistica inversa?
“Algunas zonas tienen servicio de envio y devolucion gratis. En algunos casos el usuario

)

lo paga.’

4) ;Tienen stock de los productos?
“Tenemos un deposito donde se tienen todos los productos, en gran parte estan

consignados por las marcas y en otros casos compramos los productos con un acuerdo

)

comercial que nos permite tener el margen que necesita el negocio.’
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5) (Qué desafios u obstaculos enfrentaron y enfrentan hoy en dia en la venta
online?

“Las marcas encontraron en la venta online un canal alternativo, muchas veces es mucho
mas eficiente que los locales fisicos por los costos que se tienen. Para lograr que este
canal crezca la oferta de servicio es cada vez mayor, esa oferta termina cayendo por su
propio peso que es el problema logistico. Hoy las marcas a nivel mundial estin
ofreciendo envios y devoluciones sin costo y eso a la larga genera un costo oculto para
la marca muy grande en todo ese proceso de empaquetado, la puesta en punto para que
vuelva a ser vendido, en muchos casos esos productos quedan seleccionados para otros

’

canales.’

“Muchas veces la gente compra cosas sin pensar, o que no necesita, compra sabiendo
que va a devolver algunas cosas, ese costo que va a generar para las marcas es cada vez
mas pesado. Entonces uno de los desafios es lograr que siga siendo un canal atractivo e
interesante para seguir alimentando, pero entendiendo que la oferta del servicio deberia
ajustarse/considerarse en términos de la logistica inversa que cada vez es mds comun.
En moda se habla de un 30%/40% de los productos se devuelven y eso empieza a ser mas

’

pesado.’

6) ¢Algunos productos que se devuelven deben ser desechados?
“Muchas veces esto ocurre también en las tiendas fisicas, que cuando una prenda es
probada tantas veces ya no estd en condiciones de ser vendida. Hay prendas que vuelven
en condiciones de poder venderse en el momento, otras tienen que pasar por un proceso
de reacondicionamiento, otras pasan a un circuito fuera de lo comercial. Hoy la
simplicidad que ofrecen todas las plataformas e-commerce de comprar un producto y
poder devolverlo, hacen que mucha gente compre porque sabe que lo puede devolver
rapido. Cuando es un volumen marginal que atajas con esa problematica lo podes

’

controlar, pero cuando el volumen es mas grande empieza a ser un costo a considerar.’

7) ¢Cual es el % de ropa que se devuelve o que se queda el cliente?

osotros naturalizamos la devolucion como nativo del proceso de negocio. Todas las

cajas tienen devolucion. El ticket que tenemos es superior al del e-commerce tradicional,
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y ese ticket permite afrontar los costos de la logistica inversa. En otros casos cuando uno
solo compra un producto y la logistica inversa estd subsidiada por lo que podria ser la
venta, cuando devuelven el producto vas a pérdida.”

“Nuestra expectativa es que el ticket que logramos por cada caja tenga beneficios
economicos positivos. La mayoria devuelve algo, pero apuntamos a que el ticket

promedio tenga al menos 3 prendas contra 1 que puede tenmer un e-commerce

tradicional.”

8) ¢Cuales son las principales razones por las cuales devuelven a los clientes?
“Esta dividido en partes iguales el 90% de las devoluciones: talle, precio y estilo.”
“Cada devolucion que hace el usuario retroalimenta el perfil porque cuando devuelve el

producto revisamos sobre las prendas que devolvio el motivo de devolucion de manera

’

facil: por precio, por talle, por estilo, o por algun otro motivo.’

9) (Tienen problemas en la venta online con los talles? ;Como hacen para saber

el talle adecuado segun la marca o estilo?
“Tenemos problemas como tiene cualquier e-commerce. Es un proceso que nosotros
creemos que a medida que se va retroalimentando los problemas van disminuyendo.
Nosotros ya sabemos del jean que compraste, cual devolviste, que talle te quedo bien,
etc. Hay varias cosas que te permiten entender el perfil de cada cliente. Muchas veces
las devoluciones terminan en cambio de talla: piden que les manden uno mas grande u

otro mas chico.”

“La informacion de los talles no es cientifica. La asesora en la medida puede recomendar
mejor segun cada marca que trabajan o las que no trabajan, pero son referentes, pueden
entender mejor el talle que podria tener determinada marca (algunas tienen molderia
mas chica, otras molderia mas grande). No hay nadie que haya descubierto la manera
por la cual se puedan estandarizar todos los talles de las prendas. Hay herramientas que
reducen el gap (escaneado en el cuerpo, medidas), pero no hay una tecnologia o base de
datos que permita estandarizar ello. Hay gustos personales que también depende como
le gusta usar la prenda a cada uno: a uno le gusta usarlo mas apretado, a otro mds suelto,

2

etc.
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10) (Contamos sobre nuestra solucion) ;Te parece una propuesta interesante?,
(Piensas que Bacan u otras marcas de venta online estarian dispuestos a
invertir en algo asi, por qué razones? ;Conoces algun tipo de solucion similar
a la que proponemos?

“Esta buenisimo como propuesta de valor, hay algunos softwares que hacen cosas
similares como NaizFit. Los desafios que puede tener desde el punto de vista de la marca
es el costo de digitalizar todos los productos para que el avatar pueda vestirse. Una
marca puede tener por temporada 200-300 productos y estas herramientas tienen que
funcionar en formato 3D. Si queres que la remera tenga las dimensiones y se corresponda
con el avatar en una dimension 3D el trabajo es mucho mayor.”
“Este tipo de herramientas apunta a mejorar la conversion de carrito abandonado y
podria disminuir la devolucion que son cosas muy importantes porque impactan
directamente en costos. Costos de marketing y costos de logistica para poder mantener
los envios y devolucion sin cargo. Habria que entender que aporta en términos de
mejoras y cudnto cuesta hacerlo. Si me voy a ahorrar dinero en marketing, o ganar mds
dinero porque voy a vender mas. Tienen que dar los numeros. Tenemos que entender el
costo de este tipo de soluciones ya que suele ser un costo constante. Son tecnologias que

todavia nadie las usa, porque la tecnologia no esta preparada para que esto suceda.”

Anexo 2: Entrevista con Diego Viviano - Responsable de E-commerce

de Yagmour.

Esta entrevista se llevo a cabo el 27 de septiembre de 2022 a través de Google Meet.

1) (Qué responsabilidades y objetivos tenes en tu puesto de trabajo? ;Miden tu
performance por algun KPI relacionado al % de ventas anual por los canales
digitales?

“Responsable del canal digital de la marca.”

“Las principales tareas son la definicion de la estrategia comercial, la comunicacion y
la articulacion de las principales fuentes de trdfico al sitio (Pauta Digital, SEO, e-mail).
Realizacion de presupuesto anual de e-commerce. Trabajo en sinergia con distintas areas
como Logistica, Marketing y Producto entre otras, llevando adelante una vision
omnicanal del negocio.”

113

PI: como el area comercial, llegar al objetivo de ventas”
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2) ¢(Hace cuanto tiempo tienen una pagina de e-commerce? Si es que la tenian
antes de la pandemia, ;la modificaron mucho desde entonces?

“Desde 2016 tenemos una pagina que es transaccional. Antes las pdaginas funcionaban a
modo catdlogo, pero no podias terminar una compra. En 2019 se migro de la plataforma
magento a vtech (plataforma de e- commerce).”
“Durante la pandemia los cambios fueron mds que nada para potenciar el canal, no
tuvieron que hacerlo de 0. Se pusieron mds recursos para logistica, atencion al cliente.
Pero la plataforma era funcional y soportaba el volumen necesario de visitas y

transacciones que suele haber. Nunca se tuvo que hacer una mejora de ese tipo.”

3) Vimos que tienen varios puntos de contacto/venta online, ;cual es del que
mas tracciona o el que mas ventas genera? (pagina Web, Instagram,
Facebook, Pinterest, etc.) Vimos también que comercializan sus productos a
través de Dafiti y mercado libre, ;cual es la razon de extender su canal de
compras a estas plataformas cuando cuentan con su propia plataforma

online?

Canales de venta

“El canal de venta que mas tracciona es el propio. Instagram y Facebook acompariaban
lo que es la estrategia digital, pero el 80% de la venta pasa por lo que es organico.

El email marketing y pay media es una buena estrategia de comunicacion. Email
marketing representa 20% de la facturacion (mucho mas barato, solo se paga por envio)
pay media cerca del email marketing (inversion depende lo que queramos hacer y

facturar)”

Marketplace

“Con respecto al market place, la razon de tener MercadoLibre y Dafiti es para
amplificar las audiencias, llegar a otros clientes que no conozcan la marca. Usamos
MercadoLibre para masificarse y tener mayor alcance, pero no hay una estrategia detras
que nos permita ver qué producto funciona mejor en el marketplace.

La gente que compra en Yagmour es porque conoce la marca, el que compra por

’

marketplace cayo ahi.’
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“Dafiti lo usamos hace menos de dos meses porque creemos que es el marketplace de

moda mas importante.”

4) (Qué alcance tiene el canal de ventas online? (;en todo el pais?) ;Piensas que
en algun momento puede llegar a superar el % de ventas en locales?

“El alcance es nacional.”
“E-commerce representa un 10% de la facturacion de las 3 unidades de negocio: local
de ventas, e commerce, y franquicias. 10% es un buen porcentaje, pero se espera seguir
creciendo. En las tiendas retail, nacen de lo fisico y la transformacion digital pasa a ser
un complemento.
No somos una empresa nativa digital, por eso 10-20% de participacion para marcas de
indumentaria es un buen niimero de participacién. Ultimamente se cree que la tendencia
es a que se compre todo por internet y lo fisico va a desaparecer y la realidad es que no
va a ser asi (mas en industrias que se necesita mucho del tacto, de la prueba). No es un
commodity. En el caso de la indumentaria siempre va a ser una parte fisica, por eso

mantenemos nuestra unidad de negocio en locales”

5) (Qué desafios u obstaculos enfrentaron y enfrentan hoy en dia en la venta
online? ;Se podria decir que son problemas especificos de la empresa o
comunes para las plataformas de venta de ropa online? ;Como los
superaron?

“Con respecto a obstaculos, la sensibilidad de ver el producto, del tacto, importancia de
la fotografia (que sea lo mds cercano a la realidad) y la guia de talles.

También nos vemos afectados por un contexto macro que afecta tanto a lo fisico como lo
digital debido a las importaciones y temas de precio.

Al canal digital lo que mayor afecta es no tener al vendedor al lado, que vos mismo no te
puedas probar porque puede hacer que no te animes a comprar, o que creas que por
comprar las devoluciones son engorrosos.”

“Vemos que hay que trabajar en: tener buenas tablas de talles, imagenes que sean fiel al
producto porque facilita la compra y dejar en claro politicas de cambio y devoluciones
para que el cliente no sienta que después no pueda cambiarlo. Para esto ofrecemos
cambio en cualquier de las sucursales o que te lo vayan a buscar a tu casa, nos hacemos

)

cargo de la logistica inversa.’
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“Otro de los obstaculos que enfrentamos es que tenemos tiendas fisicas propias en la
mayoria de CABA y franquicias en otras provincias y puede pasar que una persona
compra online en Chaco, pero que el local mds cercano para una devolucion sea una

franquicia.”

6) (Tienen problemas en la venta online con los talles? ;Buscan soluciones para
disminuir este obstaculo?

“Es un problema para toda la industria, tratamos de solucionarlo con tanto tabla de

talles como con un software donde cargas altura, peso y otras caracteristicas y te

recomienda tu talle.”

7) ¢Es un problema para ustedes el volumen de las devoluciones (tanto
logisticamente como economicamente)? Sobre el total de ventas por
ecommerce, cual es el % de articulos devueltos? ;Qué hacen con las
devoluciones? ;Como gestionan el proceso de devoluciones en la empresa?
,Analizan las principales razones de las devoluciones?

“Las devoluciones online y gestion online representan un 5 a 10% de las unidades, pero
notamos que se pierde la trazabilidad cuando el cliente compra digital y va a cambiar en
locales (ahi el cliente va y hace el cambio, no les genera inconvenientes).”

“Ese 5% a 10% puede devolver el producto y pedir devolucion de dinero o pide logistica
inversa, osea que nosotros soportamos el costo de logistica del primer cambio, cuando
antes le cobramos al cliente por esto.”

“Hay un indicador de la razon de cambio que mide qué porcentaje de devolucion es a
causa de error en la talla, por defecto, etc. Porque eso después sirve para distribuir entre
las distintas areas. Si hay problema en talle se deriva al producto para que revisen la
tabla de talle. También vemos mucho que si se esta cambiando cierto producto por el
mismo problema porque puede haber un problema de calidad entonces también lo

’

mandan a producto.’

8) (Contamos sobre la propuesta) ;Te parece una propuesta interesante?,
Pensas que Yagmour u otras marcas de venta online estarian dispuestos a
invertir en algo asi, por qué razones? ;Conoces algun tipo de solucion similar

a la que proponemos?
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“El talle es fundamental en la indumentaria. Hoy tenemos una tabla de talle basica, que
es muy dificil de personalizar. Algunas marcas estan utilizando Fit Prenda que va mas
alla de la tabla basica, vos cargas estatura, peso, contexturas y segun eso te devuelve un
talle recomendado, pero no esta a nivel de 1A, realidad aumentada, ni preferencias (de
holgado, suelto.”

“Mi recomendacion es que la persona pueda cargar distintos atributos para hacerse su
avatar y que eso te quede como parte de tu perfil, entonces cada vez que entras a la
pagina ya recuerda quien sos.”

“Creo que es una propuesta interesante y para lo que es moda es fundamental.”

“Con respecto a la personalizacion: es importante el customer journey de un usuario y
que le muestre lo que realmente le interesa. A veces en Yagmour es dificil hacer esto

’

porque tenes un sobre stock en camisa, tenes que vender camisa haciendo promociones.’
[z

o estda implementado por un tema de recursos: muy pocas empresas lo pueden

desarrollar.”

Anexo 3: Entrevista con Teodoro Argerich - Lider de Planeamiento
Estratégico y Control de Gestion en Grupo Alas (Rapsodia, Baby Cotton
& Cara Cuore)

Esta entrevista se llevo a cabo el 19 de octubre del 2022 a través de Google Meet.

1) (Qué responsabilidades y objetivos tenes en tu puesto de trabajo?
“Tengo a cargo los reportes para los accionistas
Objetivos: alinear los tiempos de la compaiiia para enviar los reportes en tiempo y forma
Responsabilidades: que la informacion que mando tenga sentido, estd conciliada y refleje

la realidad de la compariia”

2) (Hace cuanto tiempo tienen una pagina de ecommerce?

“2018”

3) (Vimos que tienen varios puntos de contacto/venta online, cual es del que
mas tracciona o el que mas ventas genera? (pagina Web, Instagram, etc.)

Vimos también que comercializan sus productos a través de Dafiti y Mercado
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Libre, ;cual es la razon de extender su canal de compras a estas plataformas
cuando cuentan con su propia plataforma online?
“Se usan para liquidar los remanentes/ prendas de segunda mano. Tenian un par de

’

locales que se fueron desactivando.’

4) ;Qué alcance tiene el canal de ventas online? (;en todo el pais?) (El
porcentaje de ventas por canal online supera el 10% de las ventas totales?
Pensas que en algin momento puede llegar a superar el % de ventas en
locales?

“Alcance nacional (cuentan con locales en el exterior)

Porcentaje de ventas: e commerce entre un 10/15% del total de ventas del negocio™

5) (Qué desafios u obstaculos enfrentaron y enfrentan hoy en dia en la venta
online? ;Se podria decir que son problemas especificos de la empresa o
comunes para las plataformas de venta de ropa online? ;Como los
superaron?

“Principales problemas: a veces es dificil que la clienta perciba la calidad y el diserio de
las prendas a través de la pagina web
Obstaculo: como comunicar estos disernos diferenciados (bordados, apliques) a través de

fotos”

6) (Tienen problemas en la venta online con los talles? ;Buscan soluciones para
disminuir este obstaculo?
“Talles: dificil de medir, hay cosas que no estan estandarizadas. Se esta trabajando
fuertemente con el equipo de produccion asi no tienen problemas de inconsistencia de
talles
Usan tabla de talles, tenian algunos problemas: los talles difieren en las medidas
entonces el equipo de produccion estd trabajando con los proveedores para unificar las

medidas”

7) ¢Es un problema para ustedes el volumen de las devoluciones (tanto
logisticamente como economicamente)? Sobre el total de ventas por

ecommerce, cual es el % de articulos devueltos? ;Qué hacen con las
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devoluciones? ;Como gestionan el proceso de devoluciones en la empresa?
,Analizan las principales razones de las devoluciones?
“Devoluciones no es un problema para la empresa ya que muchas clientas compran
online pero después van al local fisico para cambiar por talle o estilo. Nosotros no nos
hacemos cargo del costo de los pocos casos que nos devuelven por correo. Sin embargo,
no es un proceso simple la logistica inversa (la clienta tiene que enviar el producto, ellos
lo tienen que reingresar al stock) y si aumentan las ventas podria llegar a ser un

problema. Quieren de ver qué forma se puede optimizar el proceso de devoluciones”

8) (Contamos sobre la propuesta) ;Te parece una propuesta interesante?,
Pensas que Yagmour u otras marcas de venta online estarian dispuestos a
invertir en algo asi, por qué razones? ;Conoces algun tipo de solucion similar
a la que proponemos?

“Me parece que lo que proponen esta bueno. Las marcas lo pueden llegar a adoptar. Por
ahi es mas escalable en un mercado mas maduro que el de Argentina. Argentina tiene
mucho por crecer. Es una buena estrategia de negocio. Hoy en dia con toda la tecnologia

1

que hay se puede desarrollar.’

Anexo 4: Entrevista con Julieta Gomez - Gerente Comercial de

ecommerce de 47 Street

Esta entrevista se llevo a cabo el 20 de septiembre de 2022 a través de Microsoft Teams.

1) (Qué responsabilidades y objetivos tenes en tu puesto de trabajo?

“En el 2018 empecé a trabajar para el canal online. Antes en el 2015 habia empezado
con Glamis (agencia que unifica todas las tiendas online que estaban naciendo). Cuando
no tenias recursos propios para llevar adelante este canal. En ese momento no se sentian
comodos dandole la mercaderia para que ellos lo gestionan, porque tenian que hacer un
control por encima de la gestion de ellos. Entonces decidimos contratar a una persona
para que trasladara todas las operaciones de la venta online a dentro de la compariia.
(2017). Vino una consultora externa que armo toda la estructura dentro de la compania.
Lo que hicieron es sacar consultoria externa y armar equipo propio que gestiona

internamente todos los procesos (tenian que contratar una agencia de marketing para lo
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digital, una empresa de tecnologia porque no tenian tecnologia interna, equipo de

atencion al cliente y un equipo que gestiona las entregas)”

2) (Qué alcance tiene el canal de ventas online? (;en todo el pais?)
“Local fisico en Uruguay. Intentamos vender en otros paises, pero el contexto del pais

no lo hizo viable. Las barreras para la logistica en LATAM eran muy altas.”

3) Vimos que comercializan sus productos a través de Dafiti y Mercado Libre,
;cudl es la razon de extender su canal de compras a estas plataformas cuando
cuentan con su propia plataforma online?

“El Marketplace en el mundo es el lugar de compra donde el usuario resuelve todas las
necesidades en un mismo lugar. En Argentina todavia no es de esa forma, pero
entendemos que en unos anos va a ser asi. En el caso de ML, si sos una marca conocida
tenes que estar. Asimismo, ML tiene una promesa de entrega muy superior a la que
nosotros podemos brindar. Porque tienen una red de distribucion propia. Es un cliente
diferenciado, ya que conoce la dinamica de ML, conoce como generar carrito para tener
envio gratis, tiene una madurez digital diferente. La idea es llegar al cliente de cualquier
manera. En el caso de Dafiti que es una plataforma que no tiene la robustez de ML, esta
mucho mas en desarrollo. Se posicioné como un Marketplace de moda y queriamos ser

parte. Consideramos que falta un espacio que solamente se hable de moda.”

4) (Elporcentaje de ventas por canal online supera el 10% de las ventas totales?
“E-commerce es el canal principal de ventas numero 1. Trabajamos todos los dias para
posicionar el canal de venta online propio dentro del mercado como la opcion numero 1
para nuestro cliente. No se puede lograr esto en todo el pais, hay lugares donde la

distribucion es mucho mas dificil.”

5) (Qué desafios u obstaculos enfrentaron y enfrentan hoy en dia en la venta
online? ;Se podria decir que son problemas especificos de la empresa o
comunes para las plataformas de venta de ropa online? ;Como los
superaron?

“El desarrollo dentro de las plataformas tiene una gran traba que los mismos

desarrolladores no desarrollan para LATAM. Estamos montados sobre plataformas que
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miran a EEUU o Europa. Ese desarrollo esta pensado por un mercado mas maduro, que
tiene mas resuelto con temas de devolucion, cambio y logistica. Si quiero tener una
promesa de devolucion 24hs necesito un operador logistico que me lo banque. No puedo
prometerte que compras, te probas tus productos y los paso a buscar, porque solo seria
viable en algunas zonas, no podria cumplir con la promesa

Las plataformas desarrollan sistemas de talles para otros paises. Comprar una
plataforma para mejorar una tabla de talles que esta basada en cuerpos de europea o
estados unidos. EJ: Zara tiene un de arrollador de tabla de talles europea y lo
implementan en Argentina. Constantemente se estan buscando soluciones para este
problema. Ahora estamos en un desarrollo muy importante para lograr la omnicanalidad
completa: poder devolver en cualquier canal, compro online y como tengo un local cerca

’

me va a llegar mas rapido, etc.’

6) ¢Como se manejan las devoluciones en 47 Street?
“En Mercado Libre nos imponen la devolucion con las politicas que ellos establecen.
Como es un volumen muy grande de operaciones, ML nos retira la mercaderia y devuelve
la mercaderia cuando el cliente la devuelve. Quizas si fuéramos una marca mas chica
tendriamos que ir a buscarla al correo. En el caso de 47 en particular, el cliente tiene un
cargo en caso de que el cliente quiera devolver la compra porque no le gusto la

’

mercaderia. Pero si vas a un local, coordinas las devoluciones sin pagar nada.’

7) ¢Es un problema para ustedes el volumen de las devoluciones (tanto
logisticamente como economicamente)? Sobre el total de ventas por
ecommerce, cual es el % de articulos devueltos?

“No, por ahora es manejable, pero si las ventas aumentan como esperamos que lo hagan
para este canal, puede llegar a ser un inconveniente muy grande. La problematica que
tenemos en la cabeza es mas porque al cliente no le gusto el producto. Por el uso de CRM
es importante saber qué problema tuvo el cliente para que no le haya gustado. Estamos

’

constantemente midiendo eso.’

8) (Contamos sobre la propuesta) ;Te parece una propuesta interesante?,

Pensas que 47 Street u otras marcas de venta online estarian dispuestos a
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invertir en algo asi, por qué razones? ;Conoces algun tipo de solucion similar

a la que proponemos?
“Nos parece una propuesta super interesante. Es importante saber que quiero transmitir
sin coartar la compra. Tengo que darle las herramientas al cliente para que delimite la
compra, no desde lo que yo creo que esta bien, sino no desde lo que el cliente estda
buscando. Por ejemplo, quiero hacer una categoria de noche, quizas para el cliente no
es de noche. Esta buenisimo, pero hay que pensar del usuario a la marca.
Recomendacion: pensar en un avatar que tenga tu contextura fisica, vos tenes que tener

claro cudl es tu contextura fisica. Nuestro target es de personas muy jovenes, muchas

veces no conocen su contextura fisica, es la mama la que conoce.”

Anexo 5: Entrevista con Pablo Sonne - CEO y Fundador de Rever Pass

Esta entrevista se llevo a cabo el 9 de noviembre de 2022 a través de Google Meet.

1) (Qué responsabilidades y objetivos tenes en tu puesto de trabajo?
“Liderar positivamente, estimular un equipo creativo en busqueda de evoluciones
constantes para alcanzar los objetivos y desafios que nos proponemos como compariia,

’

para crecer nuestra participacion en el mercado.’

2) (Hace cuanto tiempo tienen una pagina de ecommerce? Si es que la tenian
antes de la pandemia, ;la modificaron mucho desde entonces?
“Tuvimos 2 anios, tratando de entender cudl seria la mejor estrategia y estructura de
plataforma de e-commerce, de aprendizaje y optimizacion, hasta que en 2020
arrancamos con una plataforma dinamica, que a la vez nos permitio impulsar la venta

digital, junto con nuestra comunidad.”

3) Vimos que tienen varios puntos de contacto/venta online, cual es el que mas
tracciona o el que mas ventas genera? Vimos también que comercializan
productos a través de Mercado Libre y Dafiti. ;Cual es la razon de extender
su canal de comprar a estas plataformas cuando cuentan con su propia

plataforma online?
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“La venta es el desenlace, producto de toda una construccion omnicanal, que deriva de
una sinergia de todos los canales, de los digitales a los fisicos y viceversa.

Todos los canales y la comunicacion son vitales, convergiendo y trabajando
mancomunadamente a efectos de resaltar las bondades y fortalezas que buscamos
impulsar.”

“Ampliar la participacion en diferentes plataformas, ademas de la propia, permite
acceder a diferentes mercados, con distintas metodologias y alcances, que nos permiten
interactuar con diferentes modalidades, diferentes segmentos en forma simultanea, lo

’

que amplia nuestras posibilidades.’

4) (Qué alcance tiene el canal de ventas online? (;en todo el pais?) ;Pensas que
en algun momento puede llegar a superar el % de ventas en locales?

“Cada compariia define su estrategia y alcance, en funcion de los objetivos que se
propone y plan estratégico para alcanzarlo.
En nuestro caso, entendemos que el alcance que vamos a buscar requiere a la vez de una
construccion previa.
Dado que nuestro producto no es un commodities, que esta relacionado con generar una
identidad, el alcance viene acompaiiado de la construccion marcaria, la elaboracion del
branding y la valoracion previa de la imagen-producto, para luego trabajar y acelerar
la conversion con mayores probabilidades.
El % de ventas, es oscilante.
Muy beneficiado durante la pandemia y su post, ahora esta buscando su caudal real, que
supera el 10 %, y que en sus eventos particulares (hot sale- cyber Monday, etc.), tienen
una convocatoria y explosion muy interesante.
Al entender que todo es omnicanal, que el acceso a la marca puede llegar de muy
diferentes formas, y materializarse o rebotar en diferentes canales, nos convoca a
priorizar la “experiencia positiva de nuestros clientes”.
Entonces si todo es omnicanal, si viene por un canal por momentos o por otro, en el
global no seria una prioridad.
Pasa a ser una informacion interesante para reconfirmar tendencia, seguimiento y

andalisis en donde ir volcando las energias.”
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5) (Qué desafios u obstaculos enfrentaron y enfrentan hoy en dia en la venta
online? ;Se podria decir que son problemas especificos de la empresa o
comunes para las plataformas de venta de ropa online? ;Como los
superaron?

“Si nos fundaramos bajo una filosofia de superacion constante, podriamos decir “solo
se, que no se nada’’.

Entendemos que recién estamos empezando a transitar el universo y la comercializacion
digital. Recién estamos empezando a transitar las causas-efectos que todo este nuevo
mundo nos propone.

Nuestro aspiracional, es seguir consolidando la estrategia y las bases, para que las
plataformas vayan expandiendo sus alcances a regionales e internacionales, accediendo
a nuevos mercados y consumidores.

La solucion a un problema representa el desafio de encontrar la incognita. Ese desafio
se plantea a cada momento, a cada instante, y esta intrinsecamente vinculado con la
capacidad del equipo, y su compromiso, hasta donde esta dispuesto a desarrollarse para
crecer y superar sus propias barreras.

Es propio del ser humano y las comunidades. Sus lideres y su capacidad de adaptacion
a sus contextos. El conocimiento, la innovacion, el know howy el fuego sagrado de querer
mantenerse con la actitud e inquietud de ir por mas!!

Superar?? Es como una paradoja inalcanzable, en donde cada fin alcanzado, se
transforma en un medio para alcanzar un nuevo fin.

Y pasar a una nueva etapa de evolucion.”

6) ¢Es un problema para ustedes el volumen de las devoluciones (tanto
logisticamente como economicamente)? Sobre el total de ventas por
ecommerce, cual es el % de articulos devueltos? ;Qué hacen con las
devoluciones? ;Como gestionan el proceso de devoluciones en la empresa?
,Analizan las principales razones de las devoluciones?

“El tema talles, es un tema que viene relacionado con tener un verdadero estudio
antropomeétrico del pais.”
“Los talles internacionales, en funcion de las distintas etnias, tienen distintos

parametros.
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Por ello, es importante, y un camino, en busqueda de solucion que la compariiia
comunique junto a sus productos, su tabla de talles, con la especificacion de las medidas
v sus talles.”

“Dado que nuestro objetivo es hacer nuestro mejor esfuerzo, concentrado en que la
experiencia resulte positiva, nuestra modalidad es procurar productos de calidad, junto

a una comercializacion clara y transparente. Esto posiblemente contribuya a que

nuestras devoluciones no resulten significativas.”

7) (Contamos sobre la propuesta) ;Te parece una propuesta interesante?,

. Pensas que ReverPass u otras marcas de venta online estarian dispuestos a
invertir en algo asi, por qué razones? ;Conoces algun tipo de solucion similar
a la que proponemos?

“Asi como la comercializacion es omnicanal las estrategias para poder encontrar

soluciones o propuestas son muy abarcativas en los ambitos que requieren su andalisis y

profundidad.”

“Al profundizar la estrategia comercial se encuentra una utopia o camino tipico. Si uno

quiere que el negocio sea importante tiene que trabajar mucho sobre el volumen, implica

profundizar la generalidad. Por eso se contrapone con el tema del talle. Cuando voy a la

generalidad para ser mas abarcativo para tener un alcance mayor se pierde el talle. Un

producto mas generalista le da para muchos, pero no es la solucion especifica para cada

uno. Cuando uno entra a una gran tienda, encuentra muchas propuestas, si alguien

quiere buscar algo especifico es dificil que tengan la ultima tendencia del ultimo

producto. Ahora si quiero algo especifico quizas es mejor ir a un store especifico y no a

una gran tienda.”

“Como estrategia generar una plataforma global requiere de la pérdida de la

personalizacion y tiene que ver con la capacidad de alcance que requiere.”

“No es lo mismo hacer una plataforma para resolver problemas generales de la

compaiiia que para hacer que a una compariia le caiga muy bien la plataforma. ML es

una plataforma general que todos se suben para encontrar una solucion general, no es

la solucion especifica que cada uno necesita.”

“St uno quisiera buscar una solucion especifica. Si uno entiende el canal solo para

convertir eso es una mirada. Ahora si uno entiende que la plataforma es para

posicionarse, para hacer branding, transmision de identidad, etc. entonces las comparias
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también necesitan un tailored made. Hay empresas que no realizaron transformacion
digital mientras que otras lo han hecho. Hay que tener en cuenta la inversion que hay
que hacer para implementar estd plataforma, a cuantos le va a servir. Ej.; algunos te
pueden pedir un reporte con IA que me dé la base de conclusiones suficiente para pasar
a otro estadio, y hay otros que recién estan ingresando a este canal.”

“Van a haber compariias que necesiten un desarrollo muy profundo. Algunos clientes van
a querer utilizar realidad virtual, ver como le queda el talle, si va mas suelto o mas al
cuerpo. A la vez se le abra una planilla de opciones en cuanto a promo, si comprar en
conjunto con esto tenes un descuento. Hay que analizar qué empresas estan dispuestas a
ir hasta este alcance. Porque debe tener un equipo para saber si el stock esta dentro de
las 24hs o todavia la empresa no tiene la capacidad logistica. Si crece la oferta, ;la
vamos a poder atender? Hay ideas internacionales que todavia localmente son dificiles
de aplicar. Es importante que la oferta de plataforma tenga que poder adaptarse al

contexto local, o internacional.”

Anexo 6: Encuestas no probabilisticas

Las mismas fueron realizadas por las integrantes de este TFG durante octubre del 2022 a

través de Google Forms.

Personas encuestadas: 174. Mujeres y hombres de entre 18 y 40 afios de edad de clase

media/alta que residen en la provincia de Buenos Aires.

1. Edad

26-40 ANOS

18-25 ANOS
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2. Sexo

Masculino

Femenino

3. ¢Cuantas veces compra vestimenta online?

Frecuencia de compra online
40%

Una vez al Una vez al Mas de una Con poca Cada dos
mes afo vez al mes frecuencia meses
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4. (Alguna vez dejo de comprar online por alguna de estas razones?

Razones por las cuales alguna v aron de comprar online (cantidad personas y porcentaje)

No habia un chat en vivo para aclarar dudas
o para asistencia inmediata

No habia suficiente descripcion del producto
La imagen del producto no era clara

La pagina era muy aburrida

No funcionaba bien la pagina

No parecia segura la pagina

No habia opiniones de consumidores
anteriores

No habia indicaciones sobre talle/calce de la
prenda o no eran lo suficientemente claras

Otras razones

20,0% 40,0% 60,0%

Otras razones incluye:
e El proceso de envio resulta engorroso
e No le gusta comprar de manera online
e [atabla de talles que proveen no es la adecuada

e Sienten la necesidad de probarse la prenda

5. ¢Cuadles son los principales obstaculos que enfrenta al comprar vestimenta

online?

Principales obstaculos que enfrentan los usuarios al comprar online

Inconsistencia de talles (diferencia de talles
entre producto y producto/marca y marca)

No saber cémo es el calce de la prenda ‘

No hay suficiente descripcién del producto

No poder ver que opinaron los clientes que
ya lo compraron

En caso de tener que devolverlo, es tedioso
el proceso

Nunca enfrenté obstéaculos

Otros obstéaculos

0,00%

Otros obstaculos incluyen:

e No poder determinar la calidad del producto.
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6. ¢Cuales son las principales razones por las que devuelve prendas de ropa

compradas online?

Principales razones de devoluciones
Talle/calce incorrecto

Cambio de opinion [SINEVES)
No me gust6 el producto
No era lo que mostraba en la pagina
Tenia una falla

Otra

Otras razones:
e Nunca devolvieron compras online (alguna de las razones: en Argentina algunas

marcas no lo permiten o es muy largo el proceso)

7. ¢Preferis comprar ropa en un local fisico o de manera online?

Preferencia de compra

Indiferente

Online

En local fisico

7.a) Si la respuesta fue en tienda fisica, ;Por qué?
En resumen estas fueron las razones que se repitieron a lo largo de las respuestas:
e Probar la prenda y saber el talle correcto
e Evitar proceso de devolucion
e Ver la calidad, los detalles, variedad de productos
e Versi el producto calza de acuerdo con mis gustos y preferencias

e Tener el producto inmediatamente
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7.b) Si la respuesta fue en online, ;Por qué?
En resumen estas fueron las razones que se repitieron a lo largo de las respuestas:
e Comodidad
e Mis rapido
e Mas variedad de productos
e Cuando el local queda lejos

e No depender del stock que hay en tiendas fisicas

8. Si tuviera la posibilidad de "probarse'' la prenda desde su celular visualizando un
avatar con sus caracteristicas fisicas (para ver como le quedaria y como le calzaria

segun su cuerpo) ;Qué tan probable es que compre de una escala del 1 al 5?

Probabilidad de compra utilizando un avatar digital
40,00%

[=3=>.9a0,

30,00%

20,00%

10,00%
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9. Si una marca de ropa te mostrara solamente productos que coinciden con sus

preferencias de estilo y calce ;te incentivaria a comprar mas en tiendas online?

Experiencia de Compra Personalizada

Indiferente

10. ;Le gustaria que haya looks armados para distintas ocasiones cuando compras

online?

Inspiracién de conjuntos

Tal vez
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11. ;Como imagina el futuro de la compra de ropa online?

e Imagino que vas a poder probarte las prendas de ropa con avatares hechos a tu medida

e Revolucionario

e Con muchas més opciones, mas descripciones y con paginas mas seguras y entregas mas rapidas, asi va
a funcionar todo mejor y la gente va a consumir mas por este medio

e Como se menciona previamente, con avatares que muestran como te quedaria la ropa

e Ojala la devolucion del producto fuese tan facil como la compra

e Ropa distinta a la de hoy

e Algo donde puedas visualizar mejor los taller y calces de las prendas

e Mas avanzado tecnoldgicamente

e Con aumento de ventas online

e Mayor facilidad a la hora de pagar

e Creo que es por donde la gente mas compra hoy en dia ya que es facil y lo haces desde la comodidad de
tu casa

e Lo que me pasa con la compra online es que muchas veces las modelos o lo que te muestran en la foto
no es acorde a la calidad que promete o a la forma o estilo que ves en la foto. Entonces es dificil, creo que
seria bueno que se bajaran mas a la realidad todo el “marketing” que se le hace a la ropa. Todo muy lindo,
pero quiero enamorarme de la ropa como cuando la veo en el local y tener confianza en que eso me va a
llegar

e Me imagino que tenga procesos de devolucion menos tedioso y oportunidades de probarse la ropa sea
fisicamente o virtual

® Que haya looks armados

e Supongo que con realidad virtual

e Con avatar o una camara que me permita ver como me quedaria la prenda

e Con aplicaciones para poder “probar” la ropa segun el cuerpo de cada uno

e Mais exacta

e Rapida

e Va a seguir creciendo, debo admitir que es comodo y se puede acceder a prendas que a veces no estan
en tu zona.

® Que por producto puedas visualizar como te queda puesto y ajustandose a la medida de tu cuerpo

e Va a seguir creciendo la compra de ropa online y supongo que van a brindar mas oportunidades para que
se facilite la compra

® Va a seguir creciendo
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e Deberia funcionar 100 por ciento si los talles estan bien marcados y la descripcion coincide con el
producto

e Con un software que tenga un avatar

e Viendo como me quedan los looks

e Con realidad virtual

e Mas rapido y seguro

e Es lo que viene, capaz desaparezcan las tiendas fisicas

e Me lo imagino mds como una especie de asistente virtual o como de realidad virtual. sirve mucho de
referencia la ayuda de la pagina de zara donde te pide las medidas y te recomienda talles. nunca me fallo
casi siempre fue el talle correcto. y bueno ni hablar de que se implemente la ley de talles correspondientes.
e Si compras en un local més "grande" o de marcas mas renombradas quizas los talles estdn mas regulados,
pero me paso de comprar ropa marca pindonga por internet porque queria 10 remeras basicas negras y en
algunas prendas los talles mas grandes me entraban como un xs y otras prendas los talles son me quedaban
grandes.

e Con aplicaciones que simulan el cuerpo de cada uno para “probar” la prenda

e Con probadores online

e Poder probarme ropa de forma online, mediante un avatar para ver como le queda al comprador

e Con mejores resefias, avatares que me permitan ver el talle realmente y me brinden mayor seguridad a
la hora de comprar

e Innovadora

e Con un gemelo digital tuyo, donde podes ir probandose distintas prendas para distintas ocasiones

e Mucho mas util o accesible

e creo que cada vez se va a usar mas por comodidad y porque hay més variedad

e mas facilidad para devolver productos

e Poder ver como te quedaria puesto

e mas informacién de la composicion y del proceso de produccion, mas nivel de detalle de la ropa

e Creo que en un futuro se va a usar mucho mas la compra online que fisica, siempre y cuando agilicen el
tema de los cambios de prenda y envios

e Probadores virtuales y facilidad en la devolucion de prendas

e Mais "inteligente " o con inteligencia artificial. Algo similar a las plataformas de streaming que
personalizando lo que te muestran (contenidos)

e Creo que con el tiempo la mayoria de las tiendas van a pasar a un tipo de compra online, aunque haya

gente que no lo prefiera pero por el hecho de que a la tienda en si le ahorra muchas cosas como el alquiler
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y ese tipo de gastos

e Avances en el tema calce/talle

® Mais personalizado

e Me gustaria tener un avatar para ver como me quedaria, o quizas una forma que, con la camara, se
proyecte la prenda en mi cuerpo, casi como un filtro de Instagram

e Poner tus medidas y que haya un avatar que se ajuste a esas medidas, tenga tu cuerpo y veas como te
quedaria

e En un universo virtual, el metaverso

e Un holograma que te muestre una visualizacién de como te quedaria la prenda.

e Con mayor libertad para devoluciones

e Va a aumentar un montén mas con estas iniciativas

e Siendo mas realistas con los talles

e Si mejora la venta online, me imagino que va a ser mucho mas probable que la gente compre online que
en tiendas fisicas.

e Mis customizada y personalizada

e Con muiiecos 3D

e Realidad virtual

e Realidad virtual y te pones la ropa asi

e Facil de comprar, con atencion o ayuda rapida y con acceso a todos los talles

e Con mayor facilidad de devolucién y mayor customizacion

e Talles reales, que haya mayor similitud en cortes/tallas entre marcas y mayor precision al momento de
elegir un talle/calce en funcion de las medidas personales

e Ver como te queda la prenda a medida

e Muy ligada a la inteligencia artificial y el metaverso

e mas personalizada, pudiendo comprar como si estuvieras fisicamente

e Mas interaccion con el producto: video, representacion 3D, etc.

e Un avatar para visualizar como me quedaria la prenda seria un gran avance y lo veo posible en los
proximos aflos. También, imagino mas personalizaciéon en marcas

e Con mas informacion acerca de telas, talles, corte etc.
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