FORMULACION DE UN PROYECTO DE IMPLEMENTACION DE
HERRAMIENTAS DE MERCADEO PARA GRANDES SUPERFICIES A
TRAVES DE UNA SOLUCION TECNOLOGICA, SEGUN
METODOLOGIA PMI

JUAN CARLOS LEON SANCHEZ
Cddigo 1300970

Director de Trabajo de Grado:
Ing. Guillermo Roa Rodriguez, MSc

Articulo presentado como requisito para obtener el titulo de Especialista en Gerencia Integral de
Proyectos.

UNIVERSIDAD MILITAR NUEVA GRANADA
FACULTAD DE INGENIERIA
ESPECIALIZACION EN GERENCIA INTEGRAL DE PROYECTOS
18 DE JUNIO DE 2015



FORMULACION DE UN PROYECTO DE
IMPLEMENTACION DE HERRAMIENTAS DE
MERCADEO PARA GRANDES SUPERFICIES A
TRAVES DE UNA SOLUCION TECNOLOGICA,
SEGUN METODOLOGIA PMI

FORMULATION PROJECT IMPLEMENTATION OF
MARKETING TOOLS FOR LARGE AREAS THROUGH
TECHNOLOGY SOLUTION METHODOLOGY PMI

Juan Carlos Leén Sanchez
Ingeniero Electrénico
Bogotéa, Colombia
ul300970@unimilitar.edu.co

RESUMEN

El presente trabajo propone una formulacion de una herramienta de mercadeo para
grandes superficies exaltando la importancia de utilizar mejores e innovadoras
estrategias de mercadeo, esto con el objetivo principal de conservar los clientes
actuales y atraer a los nuevos. Por medio de un enfoque de la metodologia del PMI a
través de la gestiones de alcance, tiempos y costos, se plantea una solucién
tecnolégica que mejore la experiencia del cliente en el proceso de compra. El
documento expone mediante resultados de diferentes técnicas de investigacion de
mercados que una aplicacion que permita llevar la lista del mercado y la contabilizacion
de los costos del mismo, mejora el nivel de satisfaccion de los clientes. La principal
contribucién del trabajo es la conceptualizacién de una herramienta tecnolégica como
estrategia de mercadeo, la cual es aplicable a toda gran superficie.
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ABSTRACT

The work proposes a formulation of a marketing tool for hypermarket extolling the
importance of using betters and innovative marketing strategies, with the main objective
of preserving existing customers and attract new ones. Through a focus on PMI
methodology through the efforts of scope, time and cost, a technological solution that
improves the customer experience in the buying process arises. The paper presents
results using different techniques of market research an application that will promote
the market cost and the accounting of the costs thereof, improves the level of customer
satisfaction when making market. The main contribution of this work is the
conceptualization of a technological tool as a marketing strategy, which is applicable to
any hypermarket
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INTRODUCCION

Un establecimiento de gran tamafio que vende diversos tipos de productos desde
alimentos, ropa e incluso tecnologia es la descripcibn mas precisa de una gran
superficie. El reporte del DANE para el sector Retail en Colombia para el 2010, sefiala
que las grandes superficies con mayor participaciéon en el mercado colombiano son:
Grupo Empresarial Exito, Carrefour y Olimpica. Las ventas en grandes superficies han
presentado un incremento de forma sostenida especialmente a partir del afio 2003,
segun reporte del DANE (2012) [1].

Con el crecimiento de estos mercados, cada dia es mas la competencia que se debe
abordar, convirtiéendose en una necesidad ganarse la confianza y fidelizacion de los
clientes no solo prestando un buen servicio como herramienta clave en los resultados
financieros de la empresa sino también en destacarse en el tema de calidad. En la
actualidad, la clave de éxito de un negocio radica en conquistar un mercado ofreciendo
al cliente una satisfaccion que va mas alla del precio del bien o servicio. Cada dia, las
grandes superficies buscan la manera de mantener e incrementar sus ventas sin
descuidar el trato a sus clientes [2]. Estudios han demostrado que cuesta cinco veces
mAas atraer cliente nuevos, que conservar los anteriores, y que los clientes satisfechos
adquieren mas y estan dispuestos a pagar precios mas elevados.

Mediante la formulacion del proyecto de herramientas de mercadeo para grandes
superficies se busca aportar beneficios con relacion a la experiencia del cliente en las
tiendas, se propone presentar una medida que pueda aumentar la expectativa de
servicio. Las Grandes Superficies han revolucionado las practicas del comercio
minorista en Colombia, atravesaron cuatro afios expansivos, 2003-2007 previos a la
crisis 2008-2010 y dado que contaron con los medios y la creatividad lograron enfrentar
entornos menos favorables [3].

Es necesario que los procesos de calidad estén involucrados no solo en la negociacion
de los productos o en la exhibicion en los puntos de venta sino también en la
experiencia del cliente al entrar y comprar en la tienda. El presente analisis ha
mostrado la importancia de fidelizar y mejorar la experiencia del usuario mediante la
formulacién de un proyecto de implementacion de herramientas de mercadeo para
grandes superficies a través de una solucién tecnoldgica basada en la metodologia del
PMI.



1. MATERIALES Y METODOS

Se presentan de manera detallada las principales caracteristicas y aspectos
tecnoldgicos relevantes para dar cumplimiento a los objetivos propuestos, y que han
sido seleccionados para la implementacion de la solucion tecnolégica en pro del
mejoramiento de la experiencia de compra.

1.1 Antecedentes

Actualmente los teléfonos celulares se han convertido en un recurso de la vida
cotidiana, cuyo acceso crece incrementalmente, y su demanda ha facilitado a los
operadores de telefonia celular ofrecer gran variedad de servicios y satisfacer las
necesidades de sus clientes. Entre dichos servicios se encuentran el reducir el tiempo,
costo y uso de recursos empleados para realizar actividades diarias, como ir al trabajo
o al colegio, registro de actividades en el calendario, compras en el supermercado,
entre otros; motivo por el cual, este trabajo centra su atencioén en el desarrollo de un
proyecto basado en la teoria de evaluacion de proyectos, basado en el esquema de
PMI, aplicado a una aplicacion para carros de supermercados y Smartphone que
permitan mejorar la experiencia de compra. Existen varios trabajos que aplican el
desarrollo de aplicaciones en dispositivos méviles como “ventanas de las cosas
cotidianas”. Un ejemplo es el desarrollo de una aplicacion por los clientes de
supermercados, entre las cuales se destaca el diseiio que le permite al usuario
conectarse a una cadena de supermercados de Guayaquil-Ecuador y obtener
informacion del mismo, desde una sola aplicacion de tres interfaces, disponible para
dispositivos i0S, Android y BB OS 6.0 en adelante [4], prototipo que se distribuye
gratuitamente para los clientes pero se le cobra al supermercado. A su vez, pueden
ser utilizados mediante el uso de aplicaciones moviles para la localizacion de objetos
como llaves, billeteras, gafas, joyas y herramientas. Servicios de salud y asistencia,
prondsticos de mantenimiento de maquinaria y vehiculos, entre otras ventajas que han
surgido con el tiempo. [5]

1.2 Anélisis de Mercadeo

En este sentido, es necesario el desarrollo de un método de conexioén que permita
comprender el comportamiento de un supermercado tradicional y automatizar el
calculo de los productos adquiridos por el cliente y retorne en la pantalla del carro de
supermercado el valor de cada articulo y la cuenta parcial de las compras, asi como
su sincronizacion con el dispositivo moévil del cliente.

Este trabajo es de vital importancia porque ayuda a las grandes superficies a analizar
y conocer mas a fondo sus clientes, creando asi un perfil de usuario que permita
incrementar las ventas mediante planes especificos y atacar un nicho de mercado



desconocido. Permite minimizar la falsa publicidad por error en la impresion de sus
tiquetes de precios. A través de diferentes mecanismos de apoyo se busca identificar
los comportamientos de los consumidores, teniendo en cuenta los diferentes factores
sociales, culturales, personales y sicoldgicos que se involucran a la hora de la compra.

Debido a dicha necesidad de formular un proyecto que contemple todas las
necesidades y que cumpla con los alcances de una solucién tecnolégica enfocada en
el mercadeo, la metodologia definida para este proyecto fue la del Instituto de
Administracion de Proyectos (Project Management Institute, PMI), fundamentada en la
guia del PMBOK® (Project Management Body of Knowledge, PMBO0K), que identifica
y describe los requerimientos que debe tener para que se pueda dirigir un proyecto,
esta metodologia es reconocida y aplicada en todo el mundo y es reconocida por las
buenas practicas si se implementa correctamente, identificando claramente cada una
de las etapas cruciales para la toma de decisiones, en la planeacion ejecucion y
supervision del proyecto ya puesto en marcha. La guia del PMBOK, define un proyecto
como un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un producto, servicio o
resultado Unico.

1.3Relaciéon entre la formulacién de una solucién tecnoldégica con los 10
principios del nuevo marketing:

En la actualidad, la clave de éxito de un negocio radica en conquistar un mercado
ofreciendo al cliente una satisfaccion que va mas alla del precio del bien o servicio.
Cada dia, las grandes superficies buscan la manera de mantener e incrementar sus
ventas sin descuidar el trato a sus clientes. Para Philip Kotler conocido como el padre
del marketing moderno, el marketing tal como se conoce hoy, esta acabado y tiene
que evolucionar a algo mucho mas acorde con nuestro tiempo en el que la inmediatez
de la informacion y la segmentacion local, han cambiado completamente los habitos
de compra.

Kotler plantea 10 principios para el nuevo marketing que permiten innovar en la manera
como se accede al consumidor, inicia exaltando la importancia del consumidor como
el ente que tiene el poder, el consumidor actual est4 cada vez mas informado de las
caracteristicas de los productos ofrecidos en el mercado, el objetivo es ofrecer mejores
soluciones con un valor agregado que permitan brindar una experiencia mas
satisfactoria creando una relacion de fidelidad con el consumidor. Se habla de la
segmentacion del mercado, donde se busca un nicho de mercado, investiga
los diferentes tipos de grupos de personas y enfoca el producto a ese segmento en
especifico. Luego exalta la propuesta de valor, no se debe indicar al consumidor las
caracteristicas y funciones del producto sino exponer la propuesta de valor, identificar
las expectativas del cliente y asegurar que se estan cumpliendo. Menciona la red de
distribucion, apuntando a una mejora continua en la red de distribucion y de entrega
que brinde mucho mas valor al usuario. Sefiala la importancia que tiene una
comunicacién permanente con el cliente, se deben establecer diferentes medios de
comunicacion, por ejemplo el internet. En colaboracion con el cliente se deben crear
nuevas y originales formas de generar valor.



Kotler sefiala que debemos adoptar diferentes métodos de publicidad que permitan
una mayor comunicacion con el consumidor, no solo apuntar a las formas tradicionales
sino combinar con nuevas practicas. El desarrollo de métricas permite conocer el éxito
de los objetivos planteados, implementar mediciones acerca del producto como
porcentajes de ventas de los nuevos productos, beneficios generados por producto y
mejoras de calidad que permitan medir cuantas mejoras se han implementado en
nuestros productos. Por ultimo sugiere aplicar alta tecnologia al desarrollo del
marketing basandose en las nuevas ciencias de la informacioén y focalizarse en crear
activos a largo plazo por medio de la lealtad de los clientes [6].

Mediante la formulacion del proyecto de herramientas de mercadeo para grandes
superficies se busca aportar beneficios en relacion a los 10 Principios del nuevo
marketing contemplados por Philip Kotler, con relacion a la experiencia del cliente en
las tiendas, se propone presentar una medida que pueda aumentar la expectativa de
servicio.

Basados en los principios del marketing moderno Kotler, se apuesta a la interaccion
de la compra como uno de los aspectos que més afectan a los clientes en la visita al
establecimiento. El acto de realizar el recorrido por todo el establecimiento y llegar a
la caja con un precio incorrecto puede llegar a crear sentimientos de insatisfaccién que
se veran reflejados en la proxima visita al establecimiento.

1.4 Encuestas

Se formularon y aplicaron encuestas de campo de validacion de una herramienta
tecnoldgica para grandes superficies, basados en la investigacion de mercado a través
de encuestas y en el focus group, se logré una segmentacion de clientes potenciales
como muestra a continuacion.

1.4.1. Target

El target se conforma por nucleos familiares, personas solteras y estudiantes cuya
edad varia entre 25 y 45 afos, su género es compuesto por mujeres y hombres donde
Su estrato varia entre 2y 4.

1.4.2. Factores de entorno considerados en las ventas

Se consideran los siguientes factores de entorno:

- Seleccion exclusiva de los puntos de venta donde se ofrecera la aplicacion.

- Considerar los tamafios de los almacenes de cadena para la implementacion
de la aplicacion.

- Soporte técnico para la implementacién del aplicativo y generar respaldo al
producto.



Del analisis realizado sobre este target de personas se concluye que los encuestados
afirman que les parece util un servicio que permita llevar la lista de su mercado y la
contabilizacién de los costos del mismo. La mayoria de encuestados hacen uso de sus
teléfonos maviles para llevar sus listas de mercado, de acuerdo a esto se infiere que
una aplicacion de este tipo seria aceptada. Referente al aspecto del costo por este tipo
de aplicacién los encuestados dan una respuesta negativa, motivo por el cual el nicho
de mercado se enfoca a grandes cadenas de supermercados, con la finalidad de que
le brinden una herramienta de facil uso al usuario y que mediante la misma envien
promociones a estos, con la finalidad de impulsar ventas ciertos dias de la semana
mediante ofertas y/o descuentos.

A continuacion se mencionan algunas de las preguntas mas relevantes realizadas para
verificar la viabilidad y aceptacion de utilizar una herramienta tecnolégica para grandes
superficies.

Figura 1: Uso de aplicaciones moviles

Al realizar la encuesta acerca del uso de aplicaciones en el teléfono mévil, como se
muestra en la figura 1, se determiné que de las 55 personas encuestadas s6lo uno no
utiliza aplicaciones moviles en su teléfono.

De tipo social 32 58%

De tipo social De tipo econémico 14 25%

De tipo econdmico De tipo matematico 10 18%
De entretenimiento 39 71%

De tipo matematico

De entretenimiento
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Figura 2: Preferencia sobre tipos de aplicaciones maoviles

De igual manera se determind, segun la figura 2, que las 55 personas encuestadas
utilizan mas aplicaciones de entretenimiento y de tipo social, y que de esta muestra el
87% estaria dispuesto a probar la aplicacion objeto de esta encuesta como se muestra
figura 3.
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Figura 3. Disposicion a probar una aplicacion que permite contabilizar los costos de
los productos de su carrito cuando va de mercado, asi como también generar un
listado de productos y ubicar los mismos dentro de un determinado supermercado
de cadena

Al indagar sobre la contribucion a la experiencia de compra dentro de un almacén de
cadena mediante el uso de un aplicacion mévil para este fin se determiné que de las
48 personas encuestadas solo el 51% podria considerar que la aplicacién contribuiria
a mejor su experiencia en los supermercados de cadena (figura 4).
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Figura 4. Mejora de la experiencia de compra mediante el uso de una aplicacion
movil

En cuanto a la frecuencia de visitas a grandes superficies, se evidencié segun la figura
5, que del total de la muestra el 69% frecuenta un supermercado de cadena 1 vez al

mes.

Unavez almes 38 69%
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Figura 5. Frecuencia de visitas a grandes superficies



Se determiné de igual manera que de las 55 personas encuestadas el 51% gasta un
promedio entre $ 100.000 COP y $ 300.000 COP cada vez que realiza una actividad
de compra en una gran superficie para abastecer un hogar durante 15 dias (figura 6).

Entre 50.000 y 100.000 14
Entre 100.000 y 300.000 28
Entre 300.000 y 500.000 12
Mas de 500.000 2
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Figura 6. Gasto promedio sobre compras para abastecimiento de 15 dias
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Del total de encuestados se determind que de las 55 personas encuestadas el 58%

afirma llevar una lista para hacer mercado como se muestra en la figura 7.

Figura 7. Uso de listas de mercado

El marcado 42% de respuestas negativas obedece a las siguientes razones:
+ Libertad en la busqueda de descuentos
» Libertad sobre el recorrido que se escoge en el momento de comprar
* Uso de la memoria en el saber qué comprar.
* No perciben utilidad en hacer una lista.
* Revision directa en el lugar de vivienda sobre elementos que hacen falta.

mSi 32 58%
mNo 23 42%



Finalmente se determind que de las 55 personas encuestadas el 85% haria uso de la
aplicacion propuesta (figura 8).

mSi 47 85%
ENo 8 15%

Figura 8. Uso de la aplicacion propuesta

De las encuestas realizadas se puede concluir que La aceptacién de Aplicaciones
moviles de acuerdo a los resultados arrojados en una muestra de 50 personas es del
58%, donde el tipo de aplicaciones moviles mas usadas son las de entretenimiento y
las referentes a temas sociales.

La idea de pagar por descargas de aplicaciones no es muy aceptada en esta muestra
de poblacién, la mayoria afirma preferir aplicaciones gratuitas, asi mismo el 87% de
las personas encuestadas estarian dispuesta a probar la aplicacion objetivo de esta
encuestay el 40% contemplaria la posibilidad de pagar por ella aun teniendo en cuenta
qgue la mayor parte prefiere las aplicaciones gratuitas. Con lo anterior se considera que
la aceptacion que podria tener dicha aplicacién es alto para ser una muestra tan
pequeiia.

La frecuencia més alta con las que la gente visita supermercados de cadena varia
entra 1 vez al mes y cada 15 dias, donde algunas de las cadenas de supermercado
mas visitadas por los usuarios son Exito, Jumbo, Carulla, Colsubsidio y Surtimax,
destacando de estos temas como la cercania a su vivienda y/o oficina, los precios, la
variedad de productos, entre otros. El 51% de los encuestados considera que una
aplicacion de este tipo podria mejorar el nivel de satisfaccion a la hora de hacer
mercado y el 69% de los encuestados utilizaria la parte de aplicacion que le permita
llevar digitalmente la lista del mercado.



1.5. Anélisis DOFA

Finalmente se realizé un analisis DOFA el cual permite determinar la viabilidad de
implementar una aplicacion movil para realizar el control de compras en una superficie.

Fortalezas Debilidades

Oporiunidades Amenazas

debilidades oportunidades
desconocimiento en el sector de estas aplicaciones Lograr posesionar la app en el numero uno
Mejores precios en el mercado Que la aplicacion sea mas exequible en el mercado
Mejores disefios en el mercado Realizar Ofertas en las grandes Superficies

Crear nuevas oportunidades de trabajo
fortalezas amenazas

El producto al ser ideado en el area de los supermercados es innovador y De mucha utilidad Precios mas bajos en el mercado
El producto en el mercado va a tener precios competitivos Competencia de marcas reconocidas
Manejo de material resistente y un disefio resistente y eficaz Promeciones en los almacenes de cadena

Figura 8. Analisis DOFA

La figura 8 permite deducir que con un analisis DOFA se encuentra que se debe
formular estrategias para lograr que las debilidades se vuelvan fortalezas a favor de la
aplicacion a desarrollar, buscando que las amenazas del mercadeo tradicional revistas
fisicas, volantes, generen una nueva cultura de consumismo pero de medio digital, con
el eslogan de menos contaminacion fisica en pro de la ecologia como estrategia para
masificar o busqueda de medios digitales. Con esto se concluye que la aplicacién debe
ser muy amigable, intuitiva y muy facil de manejar.



1.6. Formulacién del proyecto segun el PMI

El PMI en su versidn 52 menciona cuarenta y siete (47) procesos posibles de proyectos
(un proceso es un conjunto compuesto de: entradas, herramientas y/o técnicas, y
salidas), distribuidos en cinco grandes grupos de procesos: inicio, planeacion,
ejecucion, seguimiento y control, y cierre (figura 9).

Procesos de
Planeacion

Procesos de
Iniciacién

Procesos de
Control

Procesos de
Ejecucién

Procesos de
Cierre

Figura 9: Enlaces entre Procesos, PMI Version 5
Fuente: Adaptado de (PMBOK, 2013)

1.6.1. Gestion del Alcance

Se determina que el alcance de formulacion de este proyecto de implementacion es
proponer una idea de solucion tecnoldgica que lleve el calculo de las compras de los
clientes y que a su vez ofrezca opciones a nivel de precios y caracteristicas en
productos similares. Como beneficio al establecimiento, se podra llevar un historial del
perfil del cliente que ayude al estudio de mercados.

La linea base del alcance del proyecto es lo aprobado por el del proyecto, la estructura
de desglose del trabajo (EDT/WBS) y su diccionario de la EDT/WBS asociado. Dicha
linea solo puede cambiarse mediante procedimientos formales de control de cambios
y se utiliza como base de comparacion durante la realizacion de los procesos de
Validar el Alcance y de Controlar el Alcance, asi como de otros procesos de control

[7].

Teniendo en cuenta el alcance y el objetivo del proyecto se crea una estructura EDT
denominada “Herramienta de Mercadeo” como se observa en la figura 10.
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Figura 10. EDT Propuesta

Se definen los principales capitulos del proyecto, los cuales no constituyen por si
mismos la propuesta terminada, pero facilitan la comprension del proyecto al estar
divididos en bloques:

La direccion de proyectos como aplicacién del conocimiento y habilidades para la
planificacion de metas, donde se definen como objetivo “Formular un proyecto de
implementacion de herramientas de mercadeo para grandes superficies a través de
una solucién tecnoldgica basando en la metodologia PMI”, para ello se determina una
reunion semanal donde se evalle el cumplimiento de los objetivos especificos con
todos los integrantes del equipo de trabajo. En el proceso de administracion se
gestionara el control de los recursos para lograr el objetivo en el plazo estipulado.

Los requisitos del producto haciendo relacion a los detalles especificos desde un punto
de vista técnico, debido a la capacidad de personalizar todo tipo de apartados de
disefio (visuales, interfaz, aspecto y tipografias) se concluye que el software mas
idoneo para realizar la aplicacion es bajo plataformas Android y Apple, mas comunes
en la actualidad del mercado.

Para el dispositivo, el objetivo es que funcione de forma autbnoma por esta razon debe
ubicarse dentro de una carcasa, en esta etapa del proceso se debe evaluar todo tipo
de materiales durabilidad y resistencia para cumplir con el mejor disefio, estética y
seguridad para proteger el dispositivo. Después de comprobar la viabilidad de la
herramienta de mercadeo para grandes superficies, se da paso al disefio buscando
determinar las especificaciones técnicas, planos constructivos y materiales de
fabricacion.



En la construccion de la aplicacion se propone un menu por categorias, iniciando la
compra, donde el usuario puede seleccionar el producto y obtiene la informacion
relevante y basica del producto, generando automaticamente ventanas emergentes
que ofrecen alternativas similares y productos relacionadas, dando también la opcion
al almacén de incursionar o promocionar marcas propias, la aplicaciéon tendra una
mesa de ayuda que le ayudara con la georreferenciacion del establecimiento,
ubicandolo con todas la secciones y productos dentro del almacén, simplemente con
un buscador ya sea por marca o por seccion, durante su estadia en el almacén la
aplicacion le brindara informacién util sobre las promociones del dia que estaran
actualizandose en cada una de las secciones durante su recorrido, por ultimo y mas
importante mantendra informado al usuario sobre los convenios, adquiridos o por
adquirirse con entidades bancarias cajas de compensacion entre otras para obtener
un descuento o beneficio especial simplemente por utilizar la aplicacion.

La integracion y pruebas corresponden a la fase final de la propuesta, donde se
especifica el manual del usuario, pruebas de escritorio y capacitacion a los empleados
del establecimiento. Se tiene programado un alcance del 100%, el cual se discrimina
en la tabla 1.

Tabla 1. Alcance y cronograma del proyecto

Objetivo \ Indicador de éxito

Alcance

Interfaz grafica 20%
Acople Estructura 30%
Modulo administrativo 30%
Base de Datos 20%
Cronograma (Tiempo)— 4 Fases

Fase de Levantamiento de Informacién 10%
Fase de Ejecucion 60%
Fase de Pruebas 25%
Fase de Cierre 5%

Para cumplir con los entregables, se determinan los hitos que garantizaran el éxito del
proyecto como se muestra en la tabla 2.



Tabla 2. Hitos del Proyecto

Hitos

Levantamiento de Requerimientos
Analisis y depuracion de requerimientos
Documento de Requerimientos
Aprobacion de Propuestas Graficas
Aprobacién de estructura
Definicién de Arquitectura

Entrega de Piezas a Desarrollo
Entrega de Base de Datos

Entrega de Modulo Principal
Entrega Modulo Administrativo
Pruebas QA Fases

Publicacion de Version

Aprobacién de Proyecto

1.6.2. Gestion del Tiempo

o Mode _ |Nombre de tarea - |EDT _ |Duracion _ |jun'15 [21jun'15 [05jul’l5 [19jul'l5 [0Zago'l5 [16ago’'l5 [302go’'l5 [13sep'l5 [27sep'l5 |11
iz ST vImIsTx o I vIM[s[X[D]J L v M[sTx|D[J L v M| S[X[D[JTL]V]
o = ~ Herramienta de Mercadeo 84,91 dias T 1:
1 = I = Direccién de Proyectos i 82,06 dias I 1
2 = 2 Levantamiento de Requerimientos 1.2 3,06 dias
3 =l Analisis y depuracion de requerimientos 1.3 2 dias
4 O 2 * Reunion Semanal Avances 1.5 74,63 dias 1 1 ] 1 1 1 ] 1 1 1 I 1 1 1 ]
20 =3 Alcance de la Herramienta 14 1dia
2 = - Disefio 2 54,34 dias T 1
22 =3 + Requerimientos 2.1 18 dias 1
33 = * Estructuracion de diseiio grafico 2.2 30 dias T 1
46 + * Desarrollo 2.3 25,56 dias I
71 = * Estructura 24 24 dias 1
82 2 = Construccién 3 22,84 dias 1
83 = + Software 3.1 5 dias 1
86 =l * Estructura 32 22,84 dias | I | :
93 2 = Integracién y Pruebas 4 25 dias I
94 2 * Proceso de calidad QA 4.1 12 dias 1 :
100 2 * Despliegue de aplicacién 4.2 Adias (|
107 2 * Demostracion 44 11 dias &
111 =3 * Fase de cierre 4.3 4 dias — :
01 julio 21 julio 01 septiembre 21 septiembre |1 octubre
Comienzo Fin
Iun 22/06/15

lun 12/10/15

Diseiio Inte
vie 26/06/15 - mar 08/09/15

Figura 11. Gestion del tiempo

La gestién del tiempo se baso6 en la EDT propuesta Figura 10, utilizando el software
de administracién de proyectos Project formulando un cronograma tentativo del tiempo
que requeriria para desarrollar la herramienta de mercadeo con un aproximado de 85
dias, en la cual se considerd prudente monitorear y supervisar el avance, con una
reunion semanal con cada una de las areas de desarrollo de la aplicacion, y de la
estructura para cumplir a tiempo con el cronograma planteado.



2. RESULTADOS Y DISCUSIONES

Es muy importante efectuar el control exhaustivo en cada actividad y/o tarea asignada
en cada etapa de desarrollo para garantizar el éxito del cronograma, por medio de
varias metodologias de mercadeo (focus group, encuestas, entre otras), de este
ejercicio se pudo determinar la viabilidad del proyecto, de acuerdo al Target, el tipo de
publico que esta enfocado, y determinado riesgos que no se habian contemplado,
gracias al estudio de mercado. Conociendo el tipo de target, se determiné el alcance,
para realizar el planteamiento de una herramienta tecnolégica de mercadeo enfocada
en grandes superficies, se espera que una de las estrategias de comunicacion que
generen alto impacto serd el boca a boca entre nucleos familiares que involucra
amigos, compafieros de trabajo, entre otros.



Las ventajas competitivas de diferenciacion en el mercado sobre la herramienta
tecnoldgica para mercadeo, es un desarrollo que busca brindar una alternativa a la
necesidad existente pero no abordada de la mejor forma en las compras tan comunes
en grandes superficies, buscando explorar y explotar este nicho de mercado, teniendo
un servicio de experiencia Unico y diferencias, a los usuarios, con el beneficio de utilizar
la informacion recopilada en tendencias de productos, precios entre otros
Adicionalmente se espera que el desarrollo tecnoldgico dara a las compafias que
adquieran el producto fidelizacion e identificacion Unica en el sector de almacenes de
cadena.

La utilizacién adecuada de conceptos de mercadeo, teniendo en cuenta las nuevas
tendencias y las expectativas cada vez mas altas y de calidad del mercado, en busca
de obtener las mejores experiencias, hicieron que afirmaran y se tuvieran en cuenta
otros conceptos previos del estudio de mercadeo realizado, enfocandose en la
necesidades al hacer mercado tradicionalmente, bajo el horizonte Unico y claro de
hacer una herramienta tecnoldgica que busque el diferencial para que la experiencia
tradicional sea uUnica en las grandes superficies. Bajo este concepto inicial y de las
herramientas planteadas se logré obtener resultados sorprendentes en el Target
encuestado fundamental para determinar las verdaderas necesidades, para definir el
alcance y la formulacién de este proyecto, interactuando con las tendencias y
expectativas del usuario al realizar compras, pero con el Unico objetivo de que la
formulacion de la herramienta tecnoldgica tenga lineamientos claros para que sea
exitosa y que tenga controles y seguimientos pertinentes para Su correcta
implementacion.

Para la formulacion fue fundamental identificar he implementar de la guia del PMI,
todos los involucrados en este proyecto, dejando muy claro el alcance después del
estudio de mercadeo, que concluyo la viabilidad de explotar este nicho de mercado.

Los eventos potenciales de riesgo, se asociaron a la direccion del proyecto como en
el caso de una inadecuada planeacion, la no solucién de los problemas que se
presenten en las pruebas pilotos, la no entrega de la documentacion y aceptacion de
cada fase planteada. Para identificar los riesgos, se desarrollaron las fuentes
potenciales de riesgo y los eventos de riesgo. Tras identificar y categorizar el evento
de riesgo, este fue agregado a un registro de riesgos. Identificados, se realizo el
andlisis cualitativo y cuantitativo de riesgos, con técnicas como la simulacién y el
analisis de arboles de decision.

Basados en el estudio de mercadeo se espera que con la implantacion de la
herramienta tenga el diferencial de innovacién y desarrollo que permiten mejorar las
necesidades basicas del nucleo familiar o consumidores. Siendo una de las
caracteristicas principales los beneficios y ahorros en tiempo control de presupuesto
al momento de hacer mercado.

Dentro del andlisis para la penetracién de producto en el mercado, la investigacion dio
como resultado que no existe en Colombia un desarrollo tecnolégico competitivo de
una herramienta tecnoldgica de mercadeo para grandes superficie.



Lo anterior teniendo en cuenta que las encuestas realizadas, especificamente a la
pregunta si existe o conocen aplicaciones que cumplan estas funciones en
supermercados de cadena se obtuvieron las siguientes respuestas

Control de gatos

Control de facturas
Gastos diarios

Mis gastos

Calculadora de compras

Se Corroboro con la investigacion de mercado que estas aplicaciones corresponden a
caracteristicas diferentes al planteado, el cual no cumple con la necesidad del cliente
al momento de hacer mercado en almacenes de cadena.

Una metodologia no es algo que se debe realizar al pie de la letra como si fuera un
manual, esta se debe ajustar de acuerdo a las necesidades y caracteristicas donde se
va aplicar, debe ser es una guia para obtener un resultado optimo y adecuado, esta
debe ser documentada y entregada, en lo posible ajustandose a los tiempos de entrega
propuestos, se considera que se debe tener un aprendizaje durante cada una de las
etapas planteadas, para ser consignadas como lecciones aprendidas para futuros
proyectos parecidos, destacando las cosas buenas, malas y por mejorar.



3. CONCLUSIONES

El uso de la metodologia PMI para formular un proyecto de implementacion de
herramientas de mercadeo resalto positivamente la importancia del consumidor
para las grandes superficies, confirmando que el objetivo principal es crear valor
agregado que permita fidelizar al cliente.

Mediante la formulacion del proyecto de herramientas de mercadeo para
grandes superficies se aporto beneficios con relacion a la experiencia del cliente
en las tiendas, proporciond una medida que logra aumentar la expectativa de
servicio.

La implementacién del PMI en este proyecto, permitié conocer la relacion de los
10 principios del nuevo marketing con la formulacion de una solucién
tecnoldgica especifica para un segmento de mercado.

El resultado de la matriz DOFA documenté las debilidades de los medios de
publicidad tradicionales, concluyendo que la aplicacion a crear debe ser
amigable, intuitiva y muy facil de manejar.

Al analizar el mercado con respecto al producto de la aplicaciéon para los
almacenes de cadena se encontr0 datos que sostienen el lanzamiento del
producto en el mercado. El producto esta dirigido para el target de Nucleos
familiares, Solteros y estudiantes entre 25 -45 afios donde se cumple la
necesidad del producto, los cuales son consumidores con respecto a la canasta
familiar.

La formulacion del proyecto de herramientas de mercadeo para grandes
superficies proporciond una importante oportunidad de diferenciacion con la
competencia puesto que es una herramienta pionera en el pais.

Teniendo un lineamiento claro de los alcances y objetivos de este proyecto, y
basados en las buenas practicas y recomendaciones del PMI, para la
formulacibn de un proyecto, demuestran que una planeacién con la
identificacién y seguimiento y control hacen que sea exitoso un proyecto.
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