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RESUMEN EJECUTIVO

Los ultimos afios los consumidores de supermercadosmas sofisticados y se
atreven a experimentar nuevas opciones de comgtatifo de consumidores esta dispuesto
a recibir servicios y pagar a través de sus tet&anteligentes como el servicio de taxi
(Uber), compra de tickets de cine (Cinepapaya)sgmar en restaurantes (Mesa 24/7). Asi
mismo, esperan recibir mas informacion por los petas que compran y gustan de comparar
productos antes de la decisién de compra. Porlatio, el santo grial de cualquier retail,
incluyendo, los supermercados, es conocer mejoerél de sus consumidores, sus habitos y
patrones de compra. La presente tesis tiene cofetvabgeneral implementar el modelo de
negocio de que satisfaga las necesidades de calmesiy supermercados mediante una

solucién mavil (aplicacién movil y sistema transaocal) de compra en supermercados.

La presente tesis plantea 6 objetivos especifiggsDefinir el modelo de negocio
para la aplicacion movil para compra en supermesia@?) Evaluar el entorno para
establecer las acciones estratégicas; (3) Desartalkstrategia marketing para el modelo de
negocio; (4) Desarrollar las estrategias de openasi y financieras; (5) Evaluar la viabilidad

econdmica financiera y (6) Desarrollar analisisidsegos.

En el estudio de mercado se realizé un analisigtitaivo y cualitativo. Para el
andlisis cualitativo se entrevistd a expertos engras maviles y ejecutivos del sector retail
para validar la aceptacion de la solucion movil. éranalisis cuantitativo, se realizé una
encuesta a los potenciales consumidores que utlizda aplicacion moévil para compras.
Como resultado del analisis cualitativo, se hacsed@ado el formato de supermercados
porque en el Perl se encuentra en crecimient@yeessu etapa de expansion. Se ha definido
a Plaza Vea como la cadena de supermercado obgetimplementar la solucion.

Como resultado del analisis cuantitativo, se idiedti que nuestro segmento de
consumidores son personas de Lima de 18 a 35 aigosugnta con un teléfono inteligente,
gue compran en supermercados, correspondientes BIS& A y B, con estilo de vida
sofisticada, moderna, progresista y que buscantadd@ndencias innovadoras. El ticket
promedio de compra de este segmento es de S/.16¥) #si mismo, se determin6 que el

mercado potencial usuarios de la aplicacion m&de226 mil personas.
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La propuesta de valor esta orientada a dos grdpdara el consumidor que consiste en:
(1) Reducir los tiempos de compra y evitar las g0(2) Mostrar mas informacién sobre
productos: promociones vigentes, comparar productimisacion y descuentos. (3) Permitir
acumulacion y canje puntos para descuentos, (4jrdfaaformacion sobre el comercio mas
cercano y mejores promociones por comercio y (5ydvideguridad de transaccion. 2) La
propuesta valor para el supermercado consisti¢lendentificar el perfil del consumidor (2)
Determinar patrones de compra, (3) Disefiar campadéasarketing especializadas segun el
perfil del cliente y (4) Mejorar la experienciacEmpra del consumidor.

En el plan de operaciones, se determino utilizandbe “cloud computing” como
soporte tecnologico para procesar y almacenartiadialas transacciones de pago dado que
permitira optimizar los costos y escalar rapidamemt recursos tecnoldgicos. Asi mismo, se
definié la cadena de valor que consiste en procdsasegocio y soporte. Los procesos de
negocio son: desarrollo de negocio, gestion deymtody adecuacion de punto de venta,
operacion y monitoreo de solucién movil y, finalrteeranalisis de datos y marketing movil.

Los procesos de soporte son: administracion, fimagzdesarrollo tecnoldgico

Los objetivos especificos del marketing son : (@yrar una participacion de mercado
en el canal retaill de 10% en las transaccionesosnslipermercados, y (2) Lograr un
porcentaje de retencion del 60% de los clientesteatado en nuestra estrategia de fidelidad

del cliente.

La inversién requerida para nuestro plan de negesiale S/. 681,239; al ser un
proyecto destartup consideramos que nuestra empresa se encontraléafase inicial de
financiacion y para el financiamiento del plan degacio, se tienen las siguientes
consideraciones, (1) Financiamiento por parte de fondadores: S/. 150,000, (2)
Financiamiento de capital semilla accionariaddd@®Q00 y (3) Financiamiento mediante una
ronda de financiamiento: S/.482,000. La evaluadeéh flujo econdmico se realiz6 en un
horizonte de 10 afios, con una tasa de descuent§odek 28.4%, concluyéndose que el
proyecto es viable, con valor presente de 374 uvelvaos soles y la tasa interna de retorno es
de 37.9%. Mediante el analisis de sensibilidadeterchind que la variable mas critica es el

numero total de tiendas de supermercados implehenta
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