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GLOSARIO

Agil: Capacidad de crear y responder al cambio, con el fin de obtener ganancias en un
ambiente empresarial turbulento (Fuentes, 2021).

App a la medida: Una aplicacion nativa que se desarrolla de forma especifica, pensando
en lo que necesita la empresa Molitalia (2019).

App Lego: Una aplicacion de disefio flexible y personalizable, basado en la fusion de
multiples funcionalidades requeridas por la empresa Molitalia (2019).

App enlatada: Una aplicacion con un sistema ya desarrollado, con funcionalidades
predefinidas, en la mayoria de los casos no se pueden realizar modificaciones requeridas
por la empresa Molitalia (2019).

Canal Tradicional: Permite la comercializacion de distintos productos a traves de
puntos de venta con caracter transaccional, como bodegas, mercados o minimarkets,
debido a que el cliente genera una interaccion con alguna persona que atiende, el cual
oferta y entrega al cliente los productos deseados Molitalia (2019).

Cobertura perfecta: Cumplimiento del 100% de las visitas programadas a los puntos de
venta (Mota, 2019).

Dashboards: Es una herramienta de Business intelligence que representa, de manera
visual, los KPI's o métricas de afectan el logro de los objetivos de una estrategia. Sirve
para analizar los datos y detectar oportunidades de mejora (Abellan, 2020).

Loguear: Accidn necesaria para acceder a un sistema, plataforma o herramienta digital,
cuyo paso previo es el registro del usuario en el sistema deseado (Pérez y Merino, 2018).
Marcha blanca: Etapa en que se inicia una actividad y se esta midiendo el
comportamiento a modo de corregir fallas y hacer las mejoras y optimizaciones
necesarias. También conocido como periodo de prueba (Mufioz, 2018).

Mercaderista: Es el encargado del ejecutar la estrategia de visibilidad de Trade Marketing
en el punto de venta. Su funcion tiene como objetivo principal colaborar con el distribuidor,
para lograr un surtido eficiente, una buena exposicién de productos, colocacion del material

POP, y despliegue de promociones (Mufioz, 2018).



Plataforma web: Es una plataforma digital, ubicado en Internet que permite la ejecucion
de aplicaciones o programas en un mismo lugar para satisfacer distintas necesidades del
cliente (Giraldo, 2019)

Posicionamiento: Es el lugar mental que ocupa la concepcién del producto y su imagen
cuando se compara con el resto de los productos 0 marcas competidores, ademas indica
lo que los consumidores piensan sobre las marcas y productos que existen en el mercado.
(Jerez, 2014).

Product Backlog: Lista de tareas que describen todos los requisitos del proyecto (Trigas,
2012).

Scrum: Metodologia de uso exclusivo para proyectos de desarrollo de software en el que
el nivel de incertidumbre es alto y el trabajo agil (Colla, 2012).

Shopper: El individuo que esta en el punto de venta para comprar un producto (Motta,
2018).

Software: Conjunto de programas, instrucciones y reglas informaticas que permiten
ejecutar distintas tareas en una computadora (RAE)

Sprint: Son pequefios ciclos breves de tiempo en los que se divide el proyecto segun la
metodologia Scrum. Cada ciclo tiene una duracion de 1 a 4 semanas (Trigas, 2012).
Sprint Backlog: Lista especifica de elementos cogidos del Product backlog que se deben

completar en un Sprint (Trigas, 2012).






RESUMEN

El presente trabajo monografico descriptivo basado en las directrices de la Resolucion N°
00119-2020-CU-UNALM tiene como finalidad mostrar el redisefio y los resultados obtenidos
con el nuevo aplicativo movil de visibilidad para el area de Trade Marketing de la empresa
Molitalia SA. Esta empresa, lidera el mercado de bienes de consumo masivo en tercer lugar con
una participacion de mercado del 15,4% y sus ventas de 14 millones anuales. El area de Trade
marketing permite desarrollar los lineamientos del area de Marketing en conjunto con el
departamento de ventas para generar la exhibicién y venta del portafolio en el punto de venta.
A mediados del 2018, el area evidenci6 una disminucion en los registros a través del aplicativo
movil, solo se visualizaba un promedio de 45% de puntos de venta. Esta cifra generaba la
problematica de representatividad de los reportes de los tres indicadores del area, visibilidad,
gestion de material POP y cobertura perfecta de clientes, ocasionando que los datos no sean
significativos para la toma de decisiones. En consideracion al diagnostico del origen del
problema, el Sub gerente del area de Trade Marketing encomendd el proyecto de disefiar un
nuevo aplicativo mavil a los Asistentes del area. El profesional que suscribe, como Asistente
del érea, siguio las directrices de la Metodologia &gil Scrum para realizar la planificacion y
desarrollo del proyecto acorde a los lineamientos de la empresa. La nueva aplicaciéon movil,
Facitrade, permitié superar el objetivo del proyecto, alcanzando una cobertura de registro del
93% de los puntos de venta, en el despliegue de la marcha blanca realizada en la ciudad de Lima.
Se logro presentar al area una herramienta &gil, con interfaz amigable, con funcionalidad
requerida, que optimizaba el tiempo del usuario, y brindaba una automatizacion en la entrega

de reportes al area de Trade Marketing.

Palabras clave: Trade marketing, punto de venta, visibilidad, agil, Scrum, Sprint.



ABSTRACT

The present descriptive monographic work based on the guidelines of Resolution No. 00119-
2020-CU-UNALM aims to show the redesign and the results obtained with the new mobile
visibility application for the Trade Marketing area of the company Molitalia SA. This company
leads the mass consumer goods market in third place with a market share of 15.4% and its annual
sales of 14 million. The Trade marketing area allows the development of the Marketing area
guidelines in conjunction with the sales department to generate the display and sale of the
portfolio at the point of sale. In mid-2018, the area showed a decrease in registrations through
the mobile application, only an average of 45% of points of sale were viewed. This figure
generated the problem of representativeness of the reports of the three indicators of the area,
visibility, management of POP material and perfect coverage of clients, causing that the data is
not significant for decision-making. In consideration of the diagnosis of the origin of the
problem, the Deputy Manager of the Trade Marketing area entrusted the project of designing a
new mobile application to the Area Assistants. The subscribing professional, as Assistant of the
area, followed the guidelines of the Agile Scrum Methodology to carry out the planning and
development of the project according to the company's guidelines. The new mobile application,
Facitrade, made it possible to exceed the objective of the project, reaching a registration
coverage of 93% of the points of sale, in the deployment of the white march held in the city of
Lima. It was possible to present to the area an agile tool, with a friendly interface, with required
functionality, which optimized user time, and provided automation in the delivery of reports to

the Trade Marketing area.

Keywords: Trade marketing, point of sale, visibility, agile, Scrum, Sprint.



I. INTRODUCCION

En tiempos actuales, las empresas buscan satisfacer las necesidades de sus clientes, que dia a
dia se vuelven mas exigentes y selectivos al escoger los productos que consumen. Situacién que
desafia a las empresas a innovar y presentar un mejor portafolio de productos. La industria de
consumo masivo de alimentos no es ajena a estas tendencias y es una de las que mas variedades
de productos presenta en el mercado. Siendo un mercado caracterizado por una demanda muy
variable, corta vida y mucha actividad promocional para competir en los puntos de venta
(Hernandez, 2011). EI Trade Marketing no se queda al margen de esta situacion y tiene que
innovar constantemente en nuevas practicas (Lopez, 2017). En el presente trabajo se ilustra el
proceso de disefio del nuevo aplicativo moévil para el area de Trade Marketing del canal
tradicional de la empresa Molitalia SA, como solucidn propuesta a la problematica encontrada,

asi como los aportes por parte del profesional que suscribe en las diferentes etapas del proyecto.

El trabajo inicia describiendo el marco inicial en el que se desarrolla la empresa Molitalia SA
donde se llevo a cabo el proyecto, su alcance y limitaciones, asi como las herramientas utilizadas
para el desarrollo del mismo. Continuando con el desarrollo del plan, se detalla el objetivo
general y los objetivos especificos conducentes al desarrollo del presente y que permitiran medir

el desempefio de la solucion propuesta.

En el marco metodologico se expone el paso a paso del proceso seguido dentro de Molitalia SA
para el desarrollo del disefio de la solucion presentada, haciendo uso de la Metodologia agil
Scrum, que segun el autor Trigas (2012), es una metodologia agil cominmente utilizada en
proyectos de desarrollo de software, a través de una distribucién en ciclos breves, también

conocidos como iteraciones o Sprints, idoneos para una gestion flexible, orientada a objetivos y



resultados concretos. Con esta metodologia, se deja atras al enfoque del Modelo de Cascada, un
esquema que no permitia regresa a la fase anterior del proyecto.

En la etapa de resultados, se muestra el desarrollo del proyecto en cinco fases agiles. Se detallan
los aspectos tecnolégicos relevantes para efectuar la seleccion del proveedor, los requerimientos
para el disefio del nuevo aplicativo, asi como el proceso de despliegue de la prueba piloto o
marcha blanca del aplicativo mdvil Facitrade realizada en la ciudad de Lima, donde se mide el
efecto del nuevo disefio, operatividad y alcance del software en el punto de venta. Asimismo, se
visualizan los resultados de disefio, cualitativos y cuantitativos de funcionalidad del aplicativo.

Finalmente se exponen las conclusiones y recomendaciones con respecto al trabajo realizado.



1.1 Problemética

Molitalia SA comenz6 como una empresa peruana que se constituyo el 2 de Octubre de 1962.
Actualmente pertenece al grupo chileno de Empresas Carozzi SA, que tiene presencia en Chile,
Argentina y Colombia. El Peru, representa el 20% de las ventas del grupo Carozzi, con una
presencia de liderazgo de mercado, en los canales de venta tradicional, moderno y tiendas de
conveniencia. En el afio 2018, el Peru tuvo una facturacion anual de 14 millones de soles. De
esta participacion nacional, el canal de venta tradicional, representa el 80% de la facturacion
anual, considerandose el canal de venta mas importante para la compafiia. La distribucion de los

ingresos de Molitalia SA en el Per( se aprecia en la Figura 1:

Otros
3%

B Moderno
13%

14 millones
de soles

® Tradicional
84%

Figura 1 Ingresos Molitalia SA en el afio 2018 por canales de venta

FUENTE: Interna

La produccién en el Per( cuenta con 2 centros industriales, 5 plantas y 11 sucursales,
segmentadas acorde al tipo de producto que producen: planta de harinas, alimentos para
mascota, confites y la casa matriz. Molitalia SA cuenta con una amplia categoria de productos:

alimentos, confites, mascotas, panetones y postres. Asimismo, en su portafolio es representada



por marcas reconocidas y posicionadas a nivel nacional: Molitalia, Pomarola, 3 Ositos, Fanny,
Costa, Ambrosoli, Mimaskot, entre otras. EI 31 de Mayo del 2019, el grupo Carozzi SA adquiri
el 100% de las acciones de la empresa peruana Corporacion TDN, productora y duefia de la

marca Todinno. Es asi, como Molitalia SA amplia su cartera de productos.

El canal tradicional al ser el canal de venta mas significativo para la compafiia, representa mas
del 80% de las ventas anuales, requiere mayores acciones gque impacten en incrementar las
ventas. Sin embargo, es el canal que presenta mayores desafios externos debido a la
informalidad de sus canales de distribucion: distribuidoras, mayoristas, bodegas, mercados y
panaderias. Molitalia SA realizé estudios de mercado para registrar los desafios del canal, entre
las que se encontrd: el abrupto territorio peruano, que dificulta la trazabilidad correcta del
territorio, el empadronamiento de los clientes y el peligro de la cobertura de las rutas que seguira
la fuerza de ventas y el equipo de mercaderistas.

Molitalia SA tiene buenas précticas de sostenibilidad, trabajando para crear valor compartido,
garantizando el buen desempefio de la compafiia, cuidando los efectos econémicos, sociales y
medioambientales que genera su cadena de valor. Su modelo de negocio tiene como base cinco
pilares de sostenibilidad: impacto positivo, crecer juntos, puertas abiertas, comamos informados
y 5x30. Es asi como busca mantener las buenas relaciones con grupos de interés que garantice
la viabilidad del negocio. En la Figura 2 se visualiza la presencia de Carozzi SA 'y su sede en el

Perd con Molitalia SA:
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Figura 2 Carozzi SAy el portafolio de Molitalia SA en el Peru

FUENTE: Interna

1.1.1 El area de accién

Dentro del departamento Comercial del canal Tradicional, el &rea de Trade Marketing se
encuentra entre los lineamientos del area de Marketing y el area de Ventas. Se encarga de la

atencion de todos los puntos de venta afiliados a los canales de distribucion de distribuidoras,



mayoristas, bodegas, mercados y panaderias a nivel nacional. El &rea generaba acciones
estratégicas destinadas a desarrollar las marcas en el punto de venta para incentivar la venta de
los productos de todas las categorias del portafolio hacia el shopper o cliente final. La esencia
del &rea de Trade Marketing se basaba en “lo que no se ve, no se vende”. Hoy en dia, la industria
de consumo masivo de alimentos tiene un mercado caracterizado por una demanda muy
variable, con productos de corta vida y mucha actividad promocional de las empresas que
compiten en los puntos de venta, buscando tener la mejor exhibicién de su portafolio para

generar ventas (Hernandez, 2011).

Marketing:

Establece los lineamientos de producto, pricing, gestion de
publicidad, y planes de fidelizacion.

m“ Trade Marketing:

Gestion de la plaza o punto de venta, de las estrategias
acorde al &rea de Marketing y Ventas.

Ventas:

Dirige la distribucion y venta de los productos. Su gestion se
retroalimenta con Marketing y Trade Marketing.

Figura 3 Relacion entre las areas de Marketing, Trade Marketing y Ventas

FUENTE: Elaboracion propia

Las funciones del area de Trade Marketing eran:

e Comunicar acciones en el punto de venta, como promociones y lanzamientos
e Aumentar el tréfico de visita al punto de venta
e Incentivar la compra e incrementar el ticket de compra

e Fidelizar a los clientes asociados de los canales de distribucion



El &rea tenia un organigrama liderado la Sub Gerencia de Trade Marketing, seguida por la
jefatura del area, que dirigia a 9 supervisores de Trade, quienes eran los encargados de las
acciones en el punto de venta, acorde al territorio asignado. Las zonas atendidas eran Lima, el
Sur, Sur chico, Centro, Norte y el Oriente del pais. Sus indicaciones se derivaban hacia los 8
coordinadores de Trade, quienes organizaban la ejecucion de las tres principales actividades del
area: visibilidad, cobertura y gestion del material publicitario o POP en los puntos de venta a
través del equipo de mercaderistas en todos los clientes de los canales de distribucion de
bodegas, panaderias, mercados y mayoristas. La cartera de clientes se distribuye de la siguiente

forma

Tabla 1 Cartera clientes de los canales de distribucién 2018

Canal N° Puntos de Venta
Bodegas 6,550

Mercados 9,020

Panaderias 501

Mayoristas 789

Distribuidoras 102,150

Nota: Elaboracién propia

La ejecucion de las tres principales actividades del area, eran registradas en la herramienta
tecnoldgica del area de Trade, el aplicativo mévil de Entel. EI mercaderista debia plasmar en
los cuestionarios disefiados para el area, la situacion inicial y final de su trabajo en cada cliente
que visitaba. En la Figura 4 se muestran los indicadores del area de Trade Marketing que se

generaban acorde a las tres actividades mencionadas:
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Figura 4 Indicadores del area de Trade Marketing con el aplicativo movil

FUENTE: Elaboracion propia

El mercaderista tenia como rol objetivo la ejecucion correcta de los planes del area en el punto
de venta, fidelizacion a clientes afiliados y gestion del cumplimiento de los tres indicadores del

area. En la Figura 5 se detalla el trabajo del mercaderista:
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Figura 5 Funciones del mercaderista
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El mercaderista tenia un cronograma de trabajo acorde a la cartera de clientes por cada canal de
distribucion. La informacion registrada en el aplicativo moévil de Entel se almacenaba en la
plataforma web del software. El encargado de su gestion era el Asistente del area de Trade
marketing, quien administraba su funcionamiento, analizaba la data recopilada y generaba
manualmente los reportes necesarios para el area y la toma de decisiones de cada Supervisor.

En la Figura 6 se muestra el uso del aplicativo movil y en la Figura 7 su interfaz:

Seleccion del
cliente
*Ingreso de usuario +Seleccion del
écontra_senz_i.’ +Seleccion del ggestloqarlq .
.u g;g;g{gﬁamon y canal de venta «Sincronizacion
+Seleccion del

cliente

Seleccion del

Formulario

Figura 6 Flujo de operatividad del aplicativo mévil Entel

FUENTE: Elaboracion propia

@) Detalles del Punto

@) entel > | Novstado

[ PunTo DE VENTA 1

Version : 1.8.1 - Suite:1.8.1 Direccion:

Usuario

ccarrion
NINGUNO

Contrasefa Observacion:

ENTRAR

Figura 7 Pantalla de inicio del Aplicativo movil Entel



1.1.2 Problema identificado

El aplicativo mdvil del area no solo cumplia la funcionalidad de registro de informacion, sino
que ayudaba a monitorear la ubicacion y desempefio del mercaderista en el punto de venta. En
este proceso, se fueron recibiendo varias alertas de los Coordinadores de Trade Marketing,
donde manifestaban que el aplicativo presentaba constantes fallas de operatividad y
funcionalidad, lo que impedia el registro correcto de los cuestionarios y el monitoreo del
mercaderista. Se realizé un andlisis de la data reportada en la plataforma web, donde evidencio
que el cumplimiento de registros tenia un alarmante decrecimiento a nivel nacional durante el

ultimo periodo, de Agosto a Diciembre del 2018.

Este mal desempefio del software generd la problematica de ausencia de informacion completa
del trabajo en el punto de venta. Solo se tenia un promedio de 45% de registros en el aplicativo
de todos los canales de distribucidn, cifra que no llegaba ni al 50% del objetivo, lo que implicaba
que el resultado de los reportes de los tres indicadores no era significativo para toma de
decisiones y planes de accion para el area de Trade Marketing. Este mal funcionamiento del
aplicativo no solo habia afectado al area con la informacion fundamental, sino que generaba un
malestar en el equipo de mercaderistas, ya que los errores del aplicativo retrasaban su avance
de ruta programada. Ellos debian visitar de 12 a 15 puntos de venta al dia, cifra que variaba
acorde al tamarfio de la tienda o punto de venta. Tenian como objetivo de cobertura de visitas a
288 puntos de venta al mes; no obstante, el promedio de 45% indicaba que aparentemente el

equipo de mercaderistas solo habian visitado 130 puntos de venta.

10



INICIO
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Y
Selecciona el
cuestionario a
resolver J
(Usuario logra _
— completar y cargar su Usuario consulta a
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SI

Asistente de
Trade descarga
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Plataforma web

|

;Asistente logra

descargar data? Consulta a soporte

NO en Sistemas

SI
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en Excel y Power
Point

FIN
Figura 8 Flujo de generacion del reporte con al aplicativo movil de Entel

FUENTE: Elaboracion propia
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Principales errores del aplicativo mévil Entel reportados por los usuarios:

e El interfaz del aplicativo no era amigable con el usuario, demandaba un tiempo
excesivo en su uso y entendimiento.

e No tenia un funcionamiento offline. No todos los puntos visitados tenian acceso a
internet. Este punto, mermaba la capacidad de levantamiento de data.

e EIl proceso de geolocalizacion era ineficiente. Constantemente su uso generaba
demoras y terminaba cerrando el aplicativo.

e Lacapacidad del aplicativo no era 6ptima. En pleno uso se colgaba repentinamente,
generando una perdida de la informacion registrada, y lo que se le pedia al usuario
era volver a registrar la informacion..

e La capacidad del aplicativo no era compatible con el celular de gama media que se
entregaba al mercaderista. Ello generaba que la bateria del celular se acababe antes
de finalizar la ruta completa. En esos casos, el mercaderista dejaba de registrar sus

visitas a los clientes asignados y perdia informacion.

A Error al loguearse

A Error al sincronizar

Error HTTP: I/0 error: Connection to
http://solucionesmoviles1.entel.pe
refused; nested exception is
org.apache.http.conn.HttpHostConn

ectException: Connection to http:// : 2
solucionesmoviles1.entel.pe refused n

Error HTTP: write failed: ENOSPC (No
space left on device)

Figura 9 Pantallas de errores reportados en el Aplicativo movil
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1.1.3 Alcance y limitaciones del proyecto

En respuesta a la problematica presentada, la Subgerencia de Trade Marketing solicit6 el cambio
de aplicativo movil para el area, a través de un proyecto que delegd al Asistente de Trade
Marketing principal, posicion que ocupaba el profesional que suscribe la presente monografia.
El proyecto estuvo alineado a la politica de uso de herramientas tecnoldgicas del area de
Sistemas de Molitalia SA. El objetivo del proyecto era disefiar un nuevo aplicativo maévil para
el area de Trade Marketing con un funcionamiento acorde a los requerimientos del area y que
permita una cobertura minima de 80% de puntos de venta, una operatividad amigable y &gil,
con un proveedor que trabaje proyectos de software alineados a metodologias agiles y con una

tecnologia compatible con celulares de sistema operativo iOS y Android.

El proyecto seguiria las directrices de la Metodologia Scrum, acorde a la politica del area de
Sistemas de Molitalia SA y aprobado por el Sub gerente del area de Trade Marketing. El alcance
del proyecto se desarroll6 de Enero a Mayo del afio 2019, donde se presentd los resultados de
la marcha blanca o prueba piloto. Las limitaciones del proyecto implicaban un presupuesto
similar al que implicaba el proveedor Entel, 8000 soles mensuales y el tiempo de transicion de
un aplicativo a otro. Entel cobraba este monto a Molitalia SA por un paquete estandar. Este
contrato incluia la entrega de un software de aplicativo mévil de tipo enlatado, una plataforma
web y un soporte técnico en caso sea necesario. Su configuracion enlatada, ofrecia un programa
de disefio pre establecido con un funcionamiento predeterminado, que no permitia realizar

modificaciones personalizadas acorde a las necesidades del area.

Tabla 2 Presupuesto mensual del Aplicativo Entel

Cantidad Costo Unitario Costo Mensual Total Anual Total Anual

Ao Usuarios (En Soles) (En Soles) (En Soles) (En ddlares)
2018 338 24 8,112 97,344 27,813
2019 338 24 8,112 97,344 27,813
Total 676 48 16,224 194,688 55,625

Nota: Elaboracion propia
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1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general

Presentar el disefio del aplicativo movil Facitrade para el area de Trade Marketing de la empresa

Molitalia en el periodo 2019.

1.2.2 Objetivos especificos

. Mostrar la problematica y la situacion inicial de Molitalia en el proceso de registro

de la informacion del punto de venta con el aplicativo movil de Entel.

. Describir la metodologia aplicada en el disefio del nuevo aplicativo moévil como
solucidn del problema del proceso registro de informacion del punto de venta en el

periodo de Enero a Mayo del 2019.

. Mostrar los resultados obtenidos del disefio del nuevo aplicativo movil para el area

de Trade Marketing de la empresa Molitalia en el periodo de Enero a Mayo del 2019.
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II. MARCO TEORICO

2.1 Mezcla de Marketing o Marketing Mix

Segun Kaotler y Armstrong (2008), la mezcla de marketing es el conjunto de herramientas de
marketing tacticas y controlables que la empresa combina para producir la respuesta deseada en
el mercado meta. La mezcla de marketing incluye todo lo que la empresa puede hacer para
influir en la demanda de sus productos. Las muchas posibilidades pueden reunirse en cuatro

grupos de variables conocidas como las “cuatro p” producto, precio, plaza y promocion.

e Producto: se refiere a la combinacion de bienes y servicios que la empresa ofrece al
mercado meta.

e Precio: es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto.

e Plaza: Conocido como Punto de Venta. incluye las actividades de la empresa que
ponen el producto a disposicion de los consumidores meta.

e La promocién: comprende actividades que comunican las ventajas del producto y

convencen a los consumidores meta de comprarlo.

Las estrategias de Trade Marketing son planificadas y ejecutadas por la industria para

desarrollar las ventas en la plaza (punto de venta)

2.2 Concepto de Trade Marketing
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Brizuela (2015) indica que el Trade Marketing deberia ser el encargado de negociar planes de
mercadeo, mejorar espacios, exponer de mejor manera a la marca y obviamente crear tacticas
promocionales que mejoren la relacién con el punto de venta de sus diferentes publicos (bares,

supermercados, farmacias, licoreras, ferreterias, restaurantes, entre otros).

Se define el Trade como una herramienta de gestion, que es de gran interés para los fabricantes
como para distribuidores, se traduce en gestion de categorias y su funcion principal es la de
tomar, aplicar y adaptar las diversas estrategias comerciales y enfocarlas a los canales de
distribucion existentes para su correcta optimizacion (Roche, 2012)

El Trade Marketing es una alianza estratégica entre miembros de diferente nivel del canal
comercial (que habitualmente son fabricante y distribuidor, pero que también puede darse entre
mayorista y minorista, por ejemplo) para desarrollar la totalidad o una parte de un plan de

marketing compartido en beneficio mutuo y del consumidor (Doménech, 2000, p.30).

2.3 Funciones del Trade Marketing

Las funciones del Trade Marketing se centran en los siguientes factores (L6pez, 2017)

e Adaptacion de las necesidades del distribuidor y el consumidor.

e Experiencia en el punto de venta al posicionamiento del intermediario.

e Visual merchandising compartido.

e Coordinacion con la fuerza de ventas del fabricante y el distribuidor.

e Analisis de informacidn convertida en inteligencia de negocio.

e Fidelizacion del consumidor final.

e Gestion de la cadena de suministro (SCM) y el cumplimiento de satisfaccion en base
a la planificacion, fabricacion, almacenamiento, y distribucion, con el objetivo final de
la entrega en plazo, calidad y nivel de servicio.

e Innovacion conjunta en el desarrollo de nuevos productos.
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2.4 Punto de venta

Lugar en el que el cliente tiene la posibilidad de conocer y adquirir productos de una

determinada compafiia. (Sastre, 2009).

2.5 Objetivos en el punto de venta

Vértice (2010) establece como los objetivos de las activaciones en el punto de venta lo siguiente:

e Llamar la atencion y atraer al mayor nimero posible de clientes.

e Crear mensajes de comunicacion con clientes actuales y potenciales.

e Provocar reacciones que contribuyan favorablemente a aumentar la probabilidad de
compra.

e Aumentar el tréfico local.

e Incrementar las cifras de negocio del establecimiento.

2.6 Material POP (Publicidad en el Punto de venta)

El concepto de material P.O.P., proviene de Point of Purchase, por sus siglas en inglés, o punto
de venta en espafiol; que se refiere al material colocado en los lugares donde se venden y
compran los productos con el fin de captar la atencidn del usuario o comprador, e incentivarlo
a adquirir el producto. Posee grafismos publicitarios que refuerzan la identidad de la marca de

la compafiia y/o producto publicitado (Yate, 2012).
Cardenas (2015) nos habla de los 4 pilares basicos del P.O.P:

e Informar que existe el producto en el punto de venta y donde puede encontrarse.
e Asesorar al consumidor sobre las ventajas del producto sobre la competencia.
e Persuadir al consumidor de que el producto es la mejor opcion.

e Inducir a la accion de compra.
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2.7 Tipos de Material P.O.P (Publicidad en el Punto de venta)

1. Exhibidor: Objeto que sirve para colocar una categoria de productos con el fin de
presentarlos, mostrarlos o exponerlos (Yate, 2012). Los tipos de exhibidores se
clasifican segun:

e Posicion: horizontal, vertical, neutral
e Ubicacion: de caja, de gondola, de vitrina, de pared, de piso, colgante.

e Cantidad: de un producto, de multiples productos.

2. Jalavistas y enrejados: Objeto que quebranta el transito o circulacién de los
usuarios en el punto de venta. Las medidas son consecuencia de los espacios y

estrategia publicitaria (Yate, 2012).

3. Estanteria de demostracion: Display suministrado por los fabricantes. Tienen
como funcidn organizar la mercaderia por categorias en las tiendas (Chacon vy
Vergara, 2017).

4. Bannersy carteles: Elementos eficaces para promocionar las marcas o productos en
el punto de venta (Chacén y Vergara, 2017).

2.8 Visibilidad

Accion de hacer que un determinado producto destaque en el punto de venta por medio de
distintos elementos e incluso de su posicion y ubicacion (Ramirez, 2018). Como parte de su
gestién se debe analizar las areas de influencia dentro del punto de venta. Las zonas frias son
area con poco flujo de pablico, mientras que las zonas calientes son areas dona la circulacion de
clientes es mayor. Asimismo, tiene como objetivo colocar el producto en la cantidad correcta,
con el precio correcto, en el tiempo correcto, con una presentacion visual impecable y dentro de

una exposicion correcta (Acosta, 2013).
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2.10 Canales de distribucion

Es un conjunto de organizaciones interdependientes que participan en el proceso de poner un
producto o servicio a disposicion del consumidor o de un usuario industrial. (Kotler y
Armstrong, 2008, p.300)

2.11 Aplicaciones moviles

Mantilla, Ariza y Delgado (2014), sefialaron que las empresas siempre deben buscar estar un
paso adelante en la tecnologia y en el desarrollo de nuevas innovaciones, esto les permitira
captar mayor cantidad de clientes y por lo tanto mayor mercado. Las aplicaciones son un
software que estan instalados en un celular, existen desde hace muchos afios. El proceso de
disefio y desarrollo de una aplicacion, abarca desde la concepcion de la idea hasta el andlisis

posterior a su publicacion en las tiendas.

A través de la informacion que el promotor o mercaderista envia directamente desde el punto
de venta, el sistema debe compilar y analizar datos, asi como medir resultados, emitiendo
informes completos y dashboards de desempefio en tiempo real. (Mota, 2018).

2.12 Proyectos Agiles

Un proyecto de software requiere un enfoque diferente al de un proyecto de ingenieria. En los
afios 80 y 90, predomind el Modelo de cascada, que era una metodologia que iba por fases, pero
no permitia dar marcha atras y corregir algin factor de la fase anterior. Varios lideres
comenzaron a rechazarlo por su falta de practicidad. En el 2001, nacié el Manifiesto Agil en
Snowbird, UTAH, Estados Unidos. EI Manifiesto es la declaracion de un proceso agil, en favor
del descubrimiento de mejores formas de desarrollar softwares. Esta agilidad es la capacidad de
crear y responder al cambio, con el fin de obtener ganancias en un ambiente empresarial
turbulento. Cada metodologia, sistema o marco de trabajo agil aplica los 4 valores
fundamentales (Fuentes, 2021).
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Figura 10 Manifiesto Agil

FUENTE: Curso Metodologia Scrum, Fuentes, E. (2021).

2.13 Metodologia Scrum

Colla (2012) indicé que la metodologia Scrum es una tendencia en la gestion de proyectos.
Comenzo teniendo un uso exclusivo para proyectos de desarrollo de software, debido al nivel
de incertidumbre es alto y el trabajo agil. Actualmente, debido a la velocidad del mercado, se
aplica a diversos proyectos que requieran una gestion agil. Scrum implica planificar el proyecto
en pequefios bloques de tiempo o Sprints, e ir revisando y mejorando el anterior conforme se
vaya avanzando. La metodologia Scrum se centra en ajustar sus resultados y responder a las
exigencias reales y exactas del cliente. De ahi, que se vaya revisando cada entregable, ya que
los requerimientos van variando a corto plazo. El tiempo minimo para un Sprint es de una
semana y el maximo es de cuatro semanas.
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Figura 11 Metodologia Scrum

FUENTE: Curso Metodologia Scrum, Fuentes, E. (2021).

Concibieron el proceso de Scrum a principios de los afios 90, y el término viene del Rugby, y
se refiere a un equipo que trabaja para lograr un objetivo comun. Codificaron el Scrum en 1995
para presentarlo en una conferencia orientada a tecnologia en Austin, Texas. Lo publicaron en
forma de un documento de “Proceso de desarrollo de software Scrum” con los autores Jeff

Sutherland y Ken Schwaber (Fuentes, 2021).

Scrum al ser una metodologia de desarrollo &gil tiene como base fundamental la creacion de
ciclos breves de tiempo para el desarrollo, que cominmente se llaman iteraciones y que en
Scrum se llamaran Sprints (Trigas, 2012). Entre las principales caracteristicas de la metodologia
Scrum, destaca que es un desarrollo incremental en lugar de la clasica planificacion del
desarrollo completo de un producto o servicio. El entorno adecuado para el desarrollo Scrum se

caracteriza por tener:

Incertidumbre

Auto organizacion

Control moderado

e Transmision del conocimiento.
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2.13.1 Componentes de Scrum

Para comprender el proceso de desarrollo Scrum, se describiran sus componentes:

a) Roles Scrum
El equipo Scrum es un equipo estructurado y auto organizado con las habilidades necesarias
para desarrollar las tareas del sprint.
— Product Owner: Responsable de gestionar el producto (product backlog)
— Scrum Master: Facilitador y lider que ayuda al equipo Scrum a adaptarse a la
metodologia

— Equipo Desarrollo: Equipo autoorganizado y multidisciplinar

b) Eventos de Scrum
Eventos predefinidos para el desarrollo eficiente del proyecto:
— Sprint: Periodo de tiempo de 1 a 4 semanas
— Planificacion del Sprint: Reunidn para determinar las tareas del proximo sprint
— El daily: Reunion de 15 minutos para revisar lo realizado el dia anterior y lo que se
realizara el mismo dia.

— Larevision del Sprint: Entrega de trabajo completado para revisar el incremento

c) Elementos Scrum

Los elementos que forman un Scrum son:

— El product backlog: lista de necesidades que describen todo el proyecto

— El sprint backlog: lista de tareas que realizan en un Sprint

Incremento: parte afiadida al Sprint que debe funcionar y debe practicarse
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III. MARCO METODOLOGICO

El desarrollo del marco metodoldgico esta basado en la Resolucion N° 0119-2020-CU-UNALM
y se realiza una monografia de tipo no experimental utilizando el método descriptivo. En el
Método Descriptivo se expone, mediante una narrativa detallada, ya sea numérica o

graficamente, la realidad que se esté estudiando (Abreu, 2015).

El alcance del proyecto del disefio del nuevo aplicativo maévil de visibilidad del area de Trade
Marketing se desarroll6 de Enero a Mayo del afio 2019, en la ciudad de Lima Metropolitana
donde se concluy6 con la presentacion de los resultados de la marcha blanca o periodo de
prueba. Fue solicitado y aprobado por la Sub gerencia del area de Trade Marketing y la Gerencia
del departamento Comercial. Tuvo como limitacion el presupuesto asignado para el software y

el tiempo de ejecucion y transicion del aplicativo Entel al nuevo disefio.

La metodologia que se desarroll6 en el proyecto siguio las directrices de la Metodologia Scrum,
acorde a los lineamientos de uso de herramientas tecnoldgicas del area de Sistemas y aprobacion
de la Sub gerencia de Trade Marketing. Gallego (2012), refiere que Scrum es una herramienta
de desarrollo agil que se utiliza para proyectos de tecnologia donde los eventos deben darse con
celeridad. Es asi que, como base, tiene la creacion de ciclos breves donde se entregan etapas de

los proyectos llamados “Sprints” o Hitos.

3.1 Eleccién de un Método Agil
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La eleccion de una metodologia agil se basé en el tiempo de espera y en la directriz del area de
Sistema, que sefialaba que los proyectos de software requieren un enfoque liderado por la
practicidad, rapidez y flexibilidad. El proyecto debia tener una transicion rapida, de un
aplicativo a otro. La subgerencia de Trade Marketing habia sefialado que el area no podia dejar
de recibir los reportes de los tres indicadores, debido a la sensibilidad de la informacion que se
registraba y que gestionaba la profesional que suscribe como Asistente principal del area de
Trade. La agilidad es un marco de trabajo basado en el desarrollo iterativo o repetitivo, donde
el trabajo del equipo multifuncional auto organizado promueve un proceso disciplinado de
gestion de proyectos que fomentan la inspeccién y adaptacion frecuentes, generando la rapidez
necesaria. En la Figura 12 se muestran los ciclos breves de las iteraciones agiles:

2

Iteraccion1 Iteraccion 2 Iteraccion 3

Figura 12 Iteraciones en un Método Agil

FUENTE: Curso Metodologia Scrum, Fuentes, E. (2021).

3.2 Desarrollo de la Metodologia Scrum en Molitalia

El proyecto requeria una metodologia agil que haya sido aplicada al desarrollo de softwares.
Asimismo, que implique una filosofia de liderazgo, que fomente el trabajo en equipo, con las
mejores practicas de ingenieria destinadas a permitir la entrega rapida de valor para el negocio
de Molitalia. Fue asi como el area de Sistemas propuso el uso de la Metodologia agil Scrum y

tuvo la aprobacion de la Sub Gerencia de Trade Marketing.
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La Metodologia Scrum desarrolla el proyecto en revisiones periddicas para obtener reflexiones
sobre el trabajo, se identifiquen las mejoras y se puedan implementar rapidamente. Permite
planificar, estimar con precision y adoptar un enfoque de entrega eficiente y medible. Scrum
tiene como base el concepto de iteracidn, que es la repeticion de un proceso con la intencién de
alcanzar una meta deseada, como parte de una mejora continua. En Scrum, las iteraciones se

denominaran Sprints.

La Subgerencia de Trade Marketing, encomendo el proyecto al Asistentes principal del area, el
cual debia apoyarse en el otro Asistente del area y planificar el proyecto acorde a los
lineamientos del area y de la Metodologia agil Scrum. EI primer paso fue elegir al equipo
multidisciplinario y auto organizado basado en Scrum. Después de seleccionar al equipo se
evalué que Molitalia SA cumpliera con el entorno adecuado para el desarrollo de la Metodologia

Scrum:

e Incertidumbre: Cumplia al no tener un plan detallado del producto objetivo.

e Auto organizacién: Cumplia con un equipo auto organizado y multidisciplinario.

e Control moderado: Cumplia con un escenario favorable para no impedir la creatividad
0 espontaneidad de los miembros del equipo.

e Transmision del conocimiento: Cumplia al compartir conocimientos anteriores en

favor del desarrollo del proyecto.

El equipo establecid las necesidades que se abordarian en cada Sprint o ciclo breve del proyecto.

En la Figura 13 se visualiza la lista de necesidades denominadas Product backlog:
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1. Analisis de la
situacion actual del
aplicativo moévil Entel

2. Contactar a
proveedores de
softwares agiles y
agendar reuniones

3. Seleccion de
finalistas y evaluacion
de propuestas finales

4. Eleccion del
proveedor para disefio
del nuevo aplicativo

5. Marcha blanca de
la aplicacion piloto

Facitrade y revision de
resultados

Figura 13 Flujo de Product backlog del proyecto con la Metodologia Scrum

FUENTE: Elaboracion propia

En la Figura 14 se muestra el cronograma del proyecto en base a la Metodologia Scrum:
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PRODUCT
BACKLOG

Andlisis de la
situacion actual
del aplicativo
movil Entel

Contactar a
proveedores de
softwares
agiles

Seleccion de
finalistas y
evaluacion de
propuestas

Eleccion del
proveedor para
disefio del
nuevo
aplicativo
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piloto Facitrade -

CRONOGRAMA PROYECTO

feb-19 mar-19

TAREAS O SPRINT BACKLOG | RESPONSABLE | 7 |14 |21 (28| 4 (11|18 25| 4 |11(18|25( 1

Revision de data recopilada de
meses anteriores

Revisién de testimonios de
usuarios

Lista de funcionalidades para
el nuevo software

Requisitos para la seleccion de
proveedores

- Creacion y publicacion de la
solicitud

- Contactar a los proveedores

- Reuniones con proveedores

- Reuniones con proveedores

Evaluacion de los proveedores
contactados

- Seleccién de proveedores

Reunidn con proveedores
seleccionados

Reunidn con proveedores
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aplicativos y plataforma web

- Pruebas de funcionamiento
con pilotos

- Seleccidn de proveedor

- Reunidn con proveedor
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para la marcha blanca

Despliegue de marcha blanca
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Revision del contrato y fecha
de implementacion
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Figura 14 Cronograma del proyecto bajo la Metodologia Scrum
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3.5 Ley de Pareto

El desarrollo del proyecto, implico en su Gltimo Sprint, el despliegue de una Marcha blanca con
la aplicacion piloto Facitrade, para corroborar el desenvolvimiento del software en el punto de
venta, Para esta etapa, era necesario seleccionar un grupo de clientes, para realizar el
levantamiento de informacion. El criterio utilizado, estuvo alineado bajo las directrices de la
Ley de Pareto. La ley de Pareto aparecié a finales de los afios 1800, cuando el italiano Vilfredo
Pareto establecid que el 80% de la tierra en su pais, pertenecia al 20% de la poblacion. En 1906,
Pareto cre6 una formula matematica que describiria la distribucién desigual de recursos en su
pais. En su formula, observé que el 20% de la poblacidn poseia el 80% de la riqueza (Nemur,
2016). También conocida como la regla 80/20, que establece que el 80% de los objetivos son
realizados por el 20% de los medios, y, en consecuencia, el 20% de objetivos restante es
realizado por el 80% de medios restante. Lo que significa, que costara cuatro veces mas moverse
del 80% al 100% de lo que costaria moverse del 0% al 80%. Esta ley no s6lo es una de las mas
simples del mundo, sino también una de las herramientas de gestion mas poderosas que se
utilizan en todo el mundo actual.
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Figura 15 Ley de Pareto
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Aplicacién de las competencias profesionales

El profesional que suscribe el presente trabajo posee 5 afios de experiencia profesional en el
area Comercial y de Trade Marketing. Realiz6 un Diplomado en Gestion de Comercio
Internacional, asi como cursos cortos de marketing, redes sociales, y marca personal. Como
parte de su buen desempefio en Molitalia SA en la posicion de Asistente de Trade Marketing,
en el afo 2018, fue seleccionado para participar del disefio del Manual de Mercaderismo para
el area de Trade Marketing. A continuacion, se detallan los conocimientos adquiridos durante
los afios de formacidn profesional en la carrera de Ingenieria en Gestion Empresarial que le

permitieron gestionar su desempefio en la empresa y el desarrollo del proyecto:

Tabla 3 Competencias adquiridas en la etapa Universitaria

Competencias Pre adquiridas Curso de carrera

e Marketing mix y Punto de Venta e Marketing

e Administracion e  Administracién General

e Gestion de proyectos ;/ | Formulacién y Evaluacion de Proyectos |
e Organimetria y Diagrama de Flujos e Organizacion y métodos

e Estrategias para solucion de conflictos e  Conflictos Empresariales
e Las negociaciones, procesos, etapas y

Teoria basica de la Negociacion

roles
e Liderazgo e Liderazgo y organizaciones
e Analisis y seleccion de estrategias e Direccion Estratégica

Nota: Elaboracion propia
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Cada una de las habilidades duras y blandas adquiridas en cada etapa de formacion, asi como
su participacion como presidenta en la Revista Gestion & Liderazgo de la Universidad le brindd

las directrices para guiar al profesional que suscribe.

Para el presente proyecto desarrollado, la Subgerencia de Trade Marketing, a fines del afio 2018,
designo el profesional que suscribe como lider del proyecto de disefio del nuevo aplicativo movil
del area de Trade Marketing, en su posicién de Asistente principal del area. En la Figura 16 se

visualiza el organigrama del area:

Subgerencia de Trade

Marketing

Jefatura de Trade

Asistente de Trade Practicante de Trade

) )

Supervisores Trade

©)

Figura 16 Organigrama del &rea de Trade Canal Tradicional

FUENTE: Interna
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4.2 Situacion inicial del proyecto

El area de Trade Marketing pertenecia al Departamento Comercial de Molitalia SA. Esta area
era la encargada de generar acciones estratégicas destinadas a desarrollar las marcas en el punto
de venta para incentivar la venta de los productos de todas las categorias del portafolio hacia el
shopper o cliente final. Utilizaba el aplicativo movil de Entel como software tecnologico para
registrar las visitas que realizaba el mercaderista a los puntos de venta afiliados a los canales de
distribucion de la empresa. EI mercaderista se encargaba de la ejecucion correcta de los planes
del &rea en el punto de venta, fidelizacion a clientes afiliados y gestion del cumplimiento de los
tres indicadores del area.

En el dltimo periodo del 2018, los supervisores del area de Trade Marketing, reportaron varias
incidencias de mal funcionamiento del aplicativo que retrasaba el trabajo del mercaderista, asi
como una disminucion del cumplimiento de registros en el software que generaba que los
reportes de los tres indicadores del area no sean significativos para la toma de decisiones. Se
tenia un promedio de registros de visitas de 45% y no se ajustaba a la realidad del trabajo que
realizaban los mercaderistas en su ruta programada de los canales de venta de bodegas,
panaderias, mercados y mayoristas acorde a lo reportado por su jefatura directa. Los
coordinadores de Trade Marketing, reportaban que las fallas en el aplicativo también afectaban
el monitoreo del trabajo de su equipo a cargo, ya que la geolocalizacion del software permitia
conocer la ubicacion del mercaderista en el seguimiento a su ruta programada. Este aspecto era

fundamental para las zonas donde no se tenia perennemente al coordinador a cargo.

Entel habia establecido un servicio post venta, para consultas y reportes de errores en su servicio.
No obstante, el soporte respectivo tenia un tiempo de respuesta demasiado lento o en muchos
casos no habia respuesta. Este aspecto dificultaba la solucion a las problematicas reportadas y

solo dilataba el malestar e incomodidad del area con el software.
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Tabla 4 Relacion de mercaderistas de Trade Marketing del canal Tradicional

Zona Territorio/Canal N° Mercaderistas N° Total

Bodegas 30
Mayoristas Confites 26
Mayoristas Alimentos 20
Mayoristas Mascotas

Lima 92

-
D

Pucallpa
Iquitos

Oriente Tarapoto
Moyobamba
Jaén

10

Huancayo
Tarma

La Merced
Huanuco
Cerro de Pasco
Tingo Maria

Centro 13

Trujillo
Chimbote
Cajamarca
Piura
Tumbes
Chiclayo

Norte 24

Huacho
Huaraz
Chincha

Sur Chico Cafiete
Pisco
Ayacucho
Ica

15

Arequipa
Juliaca - Puno
Tacna

Cuzco

Sur 22

O P W OWNEFEEFEPDNWWINE OOPNDNNPERP R WEDNDORRERDNDWW

Nota: Elaboracion propia
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El &rea de Trade Marketing registraba tres indicadores de ejecucion en el punto de venta a través

del aplicativo moévil de Entel. A continuacion, se detalla cada indicador:

El indicador de cobertura de visita a la cartera de clientes tenia como objetivo mensual
la visita de 288 puntos de venta al mes por cada mercaderista y debia plasmarse en el
aplicativo. No obstante, el indicador mostraba un promedio de 45% de registros de

visitas en el ultimo periodo, una cifra bastante alarmante para el area.

El indicador de visibilidad del portafolio en los puntos de venta afiliados tenia como
objetivo la correcta exhibicion de todos los productos del portafolio de Molitalia SA.
Sus lineamientos eran: primera posicion en el anaquel acorde al layout de cada canal de
venta, distancia con la competencia directa, ubicacién de la categoria confites en la zona

caliente de la tienda, ubicacién de la categoria mascotas en los baldes de la categoria.

El indicador de gestion del material POP tenia un lineamiento de ejecucion acorde al
tipo de materia y al canal de venta. Esta ejecucion se realizaba estratégicamente. Los
mercaderistas, tenian estos lineamientos y debian tomar una foto del antes y una del

después de cada espacio trabajado dentro del establecimiento de cada cliente.

Figura 17 Layout de Visibilidad del portafolio Molitalia SA

FUENTE: Interna
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Tabla 5 Registro de Indicadores de Trade Marketing con Entel 2018

Visita a cartera Ago Set Oct Nov Dic Promedio
de clientes (Porcentaje) (Porcentaje) (Porcentaje) (Porcentaje) (Porcentaje) (Porcentaje)
Bodegas 62 57 48 45 35 49
Panaderias 65 55 50 39 30 48
Mercados 50 49 45 44 28 43
Mayoristas 41 47 38 35 32 39
Visibilidad Ago Set Oct Nov Dic Promedio
Molitalia 65 58 57 49 37 53
Pomarola 62 57 52 47 35 51

3 Ositos 58 52 49 42 39 48
Fanny 55 59 52 50 45 52
Costa 63 50 48 45 33 48
Ambrosoli 49 45 42 39 36 42
Mimaskot 57 53 50 47 41 50
ﬁ/lfttelgiglld ISIOP Ago Set Oct Nov Dic Promedio
Afiche 67 56 44 48 37 50
Cinta Front. 69 58 43 47 31 50
Banners 61 53 45 41 39 48
Polipasacalle 65 50 50 41 39 49
Preciadores 65 55 45 48 41 51
Jalavista 64 52 42 45 34 47
Vibrines 70 59 44 40 35 50
Cadeneta 60 53 42 43 33 46

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 6 Clasificacion del Portafolio Canal Tradicional Molitalia 2018

Producto (SKU) Sub Categoria Categoria
Avena 3 Ositos Clasica 150gr Avenas Alimentos
Caldos Fanny 7gr Caldos Alimentos
Fanny Pescado Trozo o Filete Conserva de Pescado Alimentos
Spaguetti Marco Polo 500gr Fideos Alimentos
Molitalia Spaghetti 500gr Fideos Alimentos
Harina Molitalia S/P 180gr Harinas Alimentos
Merm. Fanny Sachet o Deli Fresa Mermeladas Alimentos
Pomarola 160gr Salsa De Tomate Alimentos
Sémola Marco Polo 180gr Sémolas Alimentos
Sémola Molitalia 200gr Sémolas Alimentos
Carezza 30 gr Barra Chocolate Confites
Chocman Bizcocho Confites
Full (L/Ch/M/Sandia) Caramelo Duro Confites
Mentitas Caramelo Duro Confites
Cereal Bar (varios) Cereal Snack Confites
Vizzio 21gr Chocolate Snack Confites
Chupetin Colorado 18 gr Chupetes Confites
Caritas 34qgr Galleta Dulce Confites
Agua o Soda Line Light Galleta Salada Confites
Panetén Costa Bolsa x 900gr Panetones Confites
Panetdn Costa Caja x 900gr Panetones Confites
Wafer Costa 140gr Wafer Confites
Wafer Nik 29 gr Wafer Confites
MMK Gatos Pollo y Carne 9kg Gatos Mascotas
MMK Gatitos Pollo y Carne 9kg Gatos Mascotas
MMK Cachorros 15kg Perros Mascotas
MMK Carne y Cereales 15kg Perros Mascotas
Zeus 18kg Perros Mascotas
Nutrican Adultos 10kg Perros Mascotas

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 7 Lineamientos de la Gestion del Material POP

Vida atil Cantidad a
Material Promedio implementar por Observaciones
(Semanas) Punto de venta
Afiche 3 1 1 por marca 'y SKU
Cinta La cantidad puede variar acorde al
Eronterizadora 4 3 mts espacio que tengan nuestras marcas
en el anaquel
Banners 16 1 1 por marca 'y SKU

1 por marca y SKU. Puedes
Polipasacalle 8 1 colocarla en la fachada, como
cenefa, toldos o puertas

Dependiendo de la cantidad de

Preciadores 8 15-20 productos en el anaquel
Jalavista 4 1 1 por marcay SKU

Vibrines 4 1 1 por marca 'y SKU

Cadeneta 8 1 En la fachada de la tienda, en la

parte superior.

Nota: Elaboracion propia
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4.3 Plan de Trabajo con la Metodologia Scrum

El alcance del proyecto del disefio del nuevo aplicativo mavil de visibilidad del &rea de Trade
Marketing se desarroll6 de Enero a Mayo del afio 2019, en la ciudad de Lima Metropolitana

donde se concluyé con la presentacion de los resultados de la marcha blanca o prueba piloto.

Scrum al ser una metodologia de desarrollo agil, generd que el proyecto se divida en 5 ciclos
breves de tiempo o Sprints. Cada Sprint favorecia el desarrollo continuo con resultados
incrementales. Acorde a los lineamientos del area de Trade Marketing, se cre6 el equipo
multidisciplinario Scrum. Como primera fase, se realiz6 un andlisis previo para establecer la
lista de necesidades que se desarrollarian el proyecto, a las cuales se le denominaron Product
backlog, segun Scrum, y la lista de actividades, denominadas Sprint backlog que se
desarrollarian dentro de cada Product backlog. En la Figura 18 se aprecia el flujo del primer
Product backlog:

Reunién

Product diaria
Backlog

Lista de necesidades:

5° Marcha blancay
andlisis
4° Disefar aplicativo
3° Seleccionar

finalistas y disefios

2° Contactar {iitad

proveedores |sta‘ e tareas que. se

realizan en un Sprint:

1° Andlisis de la |
situacion actual J

Sprint
3-4 semanas

Sprint
Backlog

1

.

Iteracion

Figura 18 Ciclo Scrum del primer Product backlog

FUENTE: Elaboracion propia



El equipo Scrum estaba formado por un grupo multidisciplinario y auto organizado, con las
habilidades necesarias para desarrollar las tareas de cada sprint del proceso:

e Product Owner: Asistentes de Trade Marketing principal
e Scrum Master: Coordinador del area de sistemas
e Equipo Desarrollo: Jefe del area de Sistemas, Asistente de Trade Marketing y

Asistente del area de Inteligencia comercial.

Laaplicacion de la metodologia descrita establecia el proceso de desarrollo incremental de cinco
ciclos, donde en cada uno abordaba un Product backlog. EI proyecto contemplé eventos
predefinidos para el desarrollo eficiente del nuevo aplicativo, basados en una metodologia agil.
Las reuniones del equipo se realizaban una vez a la semana, comenzando por el daily, reunion
de 15 minutos, para revisar lo realizado en la reunion anterior y lo que se realizaria en el mismo
dia.

4.3.1 Primer Sprint: Andlisis de la situacion actual del aplicativo moévil Entel.

En la primera semana de Enero del 2019, se recopil6 la data generada por la plataforma web del
aplicativo de Entel de meses anteriores, asi como testimonios de los usuarios, entre ellos con
prioridad en el equipo de mercaderistas, los coordinadores y supervisores del area. Con ello se

generd una relacién de criterios que debian ser cubiertos por el nuevo software.

Requerimientos para el disefio del nuevo aplicativo movil:

Generacion y descarga de reportes de visibilidad automaticos
Funcionamiento del aplicativo en celulares de generacion media
Tecnologia agil en el uso del aplicativo y de la plataforma web
Registro agil de puntos de venta y trabajo sin conexion a internet

Modificaciones futuras, es decir que no sea un aplicativo enlatado

NN N N NN

Herramienta amigable con el usuario
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Servicio de geolocalizacion en tiempo real
Registro de horarios de ingreso y salida del punto de venta

Soporte técnico activo a solicitud del usuario

RN RN

Desarrollo de aplicativo piloto para marcha blanca en campo

4.3.2 Segundo Sprint: Contactar a proveedores de softwares agiles

Se realiz6 la publicacion de la solicitud del servicio de softwares de aplicativos de Trade
Marketing a través de las redes sociales de la compafiia. Asimismo, se hizo una investigacién
de los tipos de aplicativo movil que existen en el mercado, para tener un mejor conocimiento de
los tipos de software. En las reuniones con los candidatos, se presentaron varias opciones, las

cuales se resumen de la siguiente forma:

Tabla 8 Tipos de aplicativos moviles recibidos

Nombre Descripcion

Desarrollaban el aplicativo desde cero, abarcaba
A la medida tiempo mayor, y tenian un presupuesto bastante
superior al establecido.

Disefio flexible y personalizable con las necesidades
Lego del cliente, con un tiempo regular y un presupuesto
mas alcanzable.

Disefio predeterminado, que no permite
Enlatado modificaciones, con un presupuesto similar al que se
tenia con Entel.

Nota: Elaboracion propia
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4.3.3 Tercer Sprint: Seleccion de finalistas y evaluacion de propuestas finales

Los proveedores contactados fueron evaluados en reuniones con el Product Owner, el Scrum
Master y el Asistente de Trade, del equipo de Desarrollo. Cada candidato presentaba una
cotizacion aproximada acorde a las solicitudes conversadas en la reunion. Equipo, establecio
criterios fundamentales para la seleccion de los proveedores finalistas, quienes pasarian a la

etapa del desarrollo de muestras.

Criterios evaluados en la seleccion de proveedores:

e Costo: El presupuesto maximo, aproximado, designado para la inversion de este
proyecto fue de 15,000 soles mensuales.

e Confiabilidad: Se evaluaria a 3 referencias de anteriores clientes.

e Tiempo de ejecucion: El tiempo méximo propuesto para el desarrollo de la aplicacion
fue de 3 meses.

e Servicio: Las propuestas debian presentar a un equipo de atencion post venta como
soporte a la ejecucion del proyecto, y futuras necesidades.

e Experiencia: Los proveedores debian mostrar experiencia tangible en el desarrollo de
aplicaciones para el canal tradicional.

e Metodologia agil: Capacidad de adaptacion a las necesidades evolutivas del negocio.

Se recibieron las propuestas de 12 candidatos. El equipo Scrum evalud cada presentacion acorde
a los lineamientos establecidos, y finalmente, seleccioné a 2 finalistas para el desarrollo del

software piloto.
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4.3.4 Cuarto Sprint: Eleccion del proveedor para disefiar el nuevo aplicativo

Se selecciono a 2 proveedores finalistas, Disnovo y Mein. Se les solicité muestras 0 mockups
de como luciria y funcionaria su aplicativo propuesto. Finalmente, el equipo Scrum recibio las
presentaciones donde se detallaban las funcionalidades, asi como las propuestas econdmicas de

sus aplicativos.

v Disnovo:
Empresa de consultoria digital que comercializa soluciones tecnoldgicas, principalmente
plataformas en la nube, buscando aumentar la productividad de sus clientes.
Actividades desde Agosto del 2015
Experiencia con la Universidad del Pacifico, Senati, Clinica Internacional, Inkafer.

v" Mein:
Empresa con experiencia en servicios de marketing, tecnologia y compromiso con el
desarrollo de sus clientes.
Actividades desde Febrero del 2008
Experiencia con Backus, Visanet, Protisa, Pepsico (CBC), Gloria, Unilever, P&G,
Nestlé.

Tabla 9 Comparativo entre Disnovo y Mein

Criterios Mein Disnovo
Funcionalidad aplicativo Excelente Regular
Confiabilidad Excelente Bueno
Tiempo de ejecucion Excelente Regular
Servicio Post Venta Bueno Regular
Experiencia en el rubro Excelente Regular
Metodologia agil Excelente Excelente
Presupuesto Bueno Regular

Nota: Elaboracién propia
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Finalmente, el equipo Scrum tomo la decision de seleccionar a la empresa Mein como proveedor
del nuevo disefio porque brindd mejores resultados en la tabla comparativa de criterios
establecidos por el area de Trade Marketing y Sistemas. El aplicativo mdvil que desarrollaria

Mein para Molitalia SA tendria el nombre de Facitrade.

4.3.5 Quinto Sprint: Marcha blanca del aplicativo piloto Facitrade

El disefio previo de Facitrade cumplia con la lista de requerimientos evaluados en la primera
etapa. En esta etapa se desarrollaria el disefio final del aplicativo movil Facitrade. El desarrollo
del proyecto bajo la metodologia &gil Scrum permitié ir acoplando las nuevas necesidades que
se establecian en el proceso. Mein presentd a un equipo de profesionales que trabajaron de la
mano con el equipo de desarrollo del proyecto Scrum. Finalmente se logro el disefio que cumplia
con todas las necesidades del &rea de Trade Marketing, pero que para considerarse exitoso al
100% debia evaluarse su desempefio en el punto de venta. Fue asi como se someteria al
aplicativo a una Marcha Blanca o periodo de prueba en campo. Esta etapa es desarrollada en

proyectos que implican softwares agiles.

El equipo Scrum gestiond todos los requerimientos para la ejecucion de la prueba del aplicativo
movil Facitrade con un equipo piloto de mercaderistas y un coordinador a cargo, en los clientes
mas representativos de Lima Metropolitana. Se utilizd la Ley de Pareto para seleccionar la
cartera de clientes para el despliegue de la Marcha Blanca. Esta regla, también conocida como
laregla del 80/20, establece que el 80% de los objetivos son realizados por el 20% de los medios.
Se eligio el canal mercados, ya que era el canal de venta méas representativo para Molitalia SA.
De este canal de evaluo la data de ventas de los mercados donde se tenia mayor porcentaje de
ventas y se selecciond al Mercado Productores en el distrito de Santa Anita, Lima. El proveedor
Mein facilitdé a un equipo técnico que monitorearia el despliegue del aplicativo Facitrade en la
relacion de puntos de venta seleccionados. Asimismo, el Product owner y el Asistente de Trade,
del equipo de desarrollo, realizaron la programacion de rutas para evaluar el desempefio del

software.
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Tabla 10 Despliegue de Marcha Blanca del aplicativo Facitrade

Criterios

Desarrollo

Responsables

Cantidad de usuarios:

Canal de venta

Territorio

Cantidad de Puntos de venta
Fecha de ejecucion

Horario

Soporte técnico

Coordinador de Trade Marketing y Product owner
5 mercaderistas

Mercados de Lima Metropolitana

Mercado Productores, Santa Anita, Lima

60 clientes por mercaderista

13 al 17 de Mayo del 2019

7am a 3pm

Mein y Equipo de dearrollo

Nota: Elaboracién propia

El despliegue de la Marcha Blanca o periodo de prueba en campo midié el alcance del
funcionamiento real del aplicativo Facitrade. Se evaluaron algunas observaciones en el
desempefio del software que se alinearon y ajustaron con el proveedor Mein y se establecié una

fecha para la presentacion de las correcciones. En Figura 19 se visualiza el flujo del nuevo

disefio con el aplicativo movil Facitrade para el rea:
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Figura 19 Flujo de registro y generacion de reporte exitoso con Facitrade

FUENTE: Elaboracion propia

4.4 Resultados y discusion

En la siguiente tabla se muestra un comparativo del logro del disefio del aplicativo movil

Facitrade versus la funcionalidad anterior del aplicativo de Entel:
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Tabla 11 Comparacion de funcionalidades del nuevo aplicativo Facitrade y Entel

Disefio y funcionalidad Entel Facitrade
Pagina Login Personalizada con Logo y Look & Feel No Si
Ejecutivo de Cuentas y Soporte
Técnico Si Si
Creacion de usuarios Web de reportes ilimitada No Si
Perfiles de usuarios con restricciones por Clasificador Si Si
Aplicacién Dr.Soft para equipo de campo:
- Funcién offline App Dr.Soft No Si
- Items de evaluacion ilimitados No Si
- Funciones automaticas de prevencion de error No Si
- Cambios items evaluacién ilimitados on going No Si
- Sistema Inteligente de Trivias Capacitacion No Si
Péagina Web Resumen Proyecto
HTML:
- Una Pagina con Contenido
HTML Si Si
- llimitadas P&ginas con Contenido HTML No Si
Reporte Geolocalizacion:
- Geolocalizacién Ubicacion GPS Predeterminada Si Si
- Semaforizacion de resultados
KPI'S No Si
- Ventana de Pre-vista fotos y KPI No Si
- Filtros de Mapa Multiobjetivo No Si
- Descarga de Base de Datos Filtros en CSV No Si
Reportes Estadisticos:
- Reportes Estadisticos KP1's y Variables Trade No Si
- Filtros de Reportes
Multiobjetivo No Si
- Creacion de Multiples Dashboards de Cuadros Estadisticos No Si
- Descarga Reportes Cuadros en
PDF No Si
FTP Documentos:
- Creacion de Carpetas
Personalizadas No Si
Tabla de Registros de Visitas PDV
- Lista Registros Segiin Campos Base de Datos Si Si
- Filtros de texto y sort encabezados por campo Si Si
- Visualizacion de Resumen de KPI's semaforizados No Si
- Descarga de Base de Datos Filtros en CSV No Si
Generador de Reportes
- Configuracion Generador Reportes con filtros personalizados No Si
Funcionalidades Generales de Valor Agregado
Alertas E-mail No Si
Edicién de Registros Masivos No Si

Nota: Elaboracion propia
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4.4.1 Descripcion operativa del Aplicativo moévil Facitrade

En la ultima etapa del proyecto, Mayo 2019, se logro el disefio de la nueva aplicacion movil
Facitrade con resultados positivos logrados en la Marcha blanca o periodo de prueba en Lima
Metropolitana. Cumplia con todas las necesidades solicitadas por el area de Trade Marketing y
superaba el 80% de operatividad minima solicitada. Era &gil, funcional, amigable con el usuario,
segura, y permitia registrar ptimamente toda la informacidn necesaria para permitir conocer el
estatus de los 3 indicadores: visibilidad en el punto de venta, cobertura perfecta de visita a
clientes y la gestion del material POP. Asimismo, tenia funcionalidades adicionales, como la
obtencidn de reportes automaticos de dashboards y fotografias en tiempo real de las ejecuciones,
reportes de geolocalizacién y semaforizacidn de resultados de trabajo de cada mercaderista a
nivel nacional. Este nuevo software permite optimizar y automatizar el proceso de registro de

informacidn en el punto de venta. En la Figura 20 se visualiza la interfaz de Facitrade:

Proyectos

Facitrade

molitalia %

Figura 20 Logo e imagen del aplicativo Facitrade
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4.4.2 Flujo del aplicativo Facitrade

El aplicativo Facitrade, fue desarrollado para uso exclusivo del area de Trade. Para la fase de
implementacion del software, se designdé como encargados de administrar el aplicativo y la
plataforma web a los Asistentes de Trade Marketing. Ellos realizarén el traslado de la data
anterior de los usuarios, con sus nuevos perfiles, contrasefias, cuestionarios registrados, y
desarrollo de cronogramas de implementacion. Asimismo, realizarian capacitaciones a nivel
nacional a todo el equipo respectivo. Asimismo, serian los encargados de administrar cualquier
otro requerimiento que sea solicitado por el area. A continuacion, se detalla el proceso de uso
para el aplicativo movil Facitrade:

1. Logueo: La persona debe ingresar su usuario y contrasefia. En caso fuera un nuevo

ingreso, su coordinadora debe solicitar la creacion del perfil el Asistente de Trade.

2. Seleccidn del canal de venta: Seleccionar a que canal corresponde el punto de venta

visitado. Cada mercaderista tiene un cronograma entregado por su jefatura.

Figura 21 Logueo en el aplicativo Facitrade
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3. Seleccidn del cliente: Buscar y seleccionar el nombre del cliente visitado. Se tiene la
opcion de buscador, donde se debe colocar la inicial del nombre. Asimismo, en el
momento, automaticamente, el aplicativo verificara la ubicacion del usuario con la
geolocalizacion de Google Maps. Este punto es fundamental para el monitoreo de trabajo
del mercaderista en campo.

4. Formularios: El usuario debe seleccionar el cuestionario encargado. Se tiene una opcién

de llenado agil para completar las preguntas rapidamente y evitar errores.

5. Sincronizaciény check out: Para evitar la pérdida de informacion, el aplicativo funciona
offline, es decir sin sefial de internet. Una vez acabado el cuestionario, la informacion se
guarda en la memoria del celular, y una vez que se tenga conexion a red, se sincronizara
y se elevara la data a la plataforma web. Este punto es fundamental para el funcionamiento
en campo del software, debido a que muchas veces hay puntos visitados que tienen

problemas con la red de internet.

Editar registro

Martin sngancho Lima Canal Tradicional - Mayorista Mascotas

AGROSELEG / ALIMNET PERL & canch 2019-3-13 7:42- * (87)
17 NUTRICAN ADULTOS T0KG

|| NUTRICAN CACHORROS 10KG
[ ZEUS 18KG

|| Ricocan Cama y cereales 15kg
! Ricocan Cachortos 15kg

' Dog Chow adultos 15kg

Villa Maria | Ricocat Comne y Leche:
Ry Foto Cartel de Promocién

BUENA COSECHA '

COMERCIAL STERANMNY

CORPORACION KARES
CORPORMCIGN KIN

CORPORACION MOZD ks e

DISTRIBUIDORA GAELA

FABRISSA
HERMAMGS ESPINOZA J.
IMPORTACIONES JUANITO A Vila EL fotofnall
JOSIMAR GREINS ortiag F;:o Final 2
LA GUADALUPANA i

Foto Final 3
LAl v Iniciar visita (©) fob
b T GREINS « Declaro que los datos han sido
Establecer ubicacion actual verificados y son cotrectos

-
Aceptar
Anberior Sigueenie Cancelar

Figura 22 Seleccién de cliente, geolocalizacion y formulario Facitrade
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6. Plataforma web de reportes: El disefio funcional y ligero, permite acceder rapidamente
a cualquier contenido. Los reportes son amigables y de facil entendimiento para el
usuario. Cada reporte, permite ingresar a un mayor detalle con un solo click. Permite
visualizar los tres indicadores solicitados por al area, asi como fotografias de cada punto
de venta visitado. Toda la informacion se almacena en carpetas dentro de la plataforma,
con registros histéricos. También permiten ser descargados en PDF, Word, Excel, entre
otros, y asi poder enviarlos por medio del correo corporativo. El proceso de consulta de

los reportes generados con la informacion registrada, se representa en la Figura 23

Molitalia

A

Lima Canal Tradicional - Mayorista Alimentos

Molitalia

"

Proyectos

oo

e —————

Figura 23 Plataforma web Facitrade en PC y celular

Otro beneficio funcional adicional del aplicativo movil Facitrade, es que todas las
funcionalidades mencionadas anteriormente, se puede visualizar rapidamente en el celular. Ello

agilizara el proceso de supervision y control del personal en campo.
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Finalmente se midieron los resultados de la Marcha Blanca a través de reportes que mostraban
un desempefio muy exitoso con un promedio de cobertura de visitas del 93% en la ruta de puntos
de venta, cifra superior al 80% minimo establecido por el area. Esto indica que el disefio del

nuevo aplicativo para el area de Trade Marketing era 0ptimo y acorde a los requerimientos:

Tabla 12 Registro exitoso de Indicadores de Trade Marketing con Facitrade

Visita a 13 Mayo 14 Mayo 15 Mayo 16 Mayo 17 Mayo Promedio
gﬁgﬁtgas de (Porcentaje) (Porcentaje) (Porcentaje) (Porcentaje) (Porcentaje) (Porcentaje)
Bodegas 87 94 93 95 94 93
Panaderias 86 94 91 95 95 92
Mercados 89 94 95 94 95 93
Mayoristas 88 93 94 95 96 93
Visibilidad 13 Mayo 14 Mayo 15 Mayo 16 Mayo 17 Mayo Promedio
Molitalia 76 80 78 85 83 80
Pomarola 70 73 78 93 93 81

3 Ositos 71 73 79 86 87 79
Fanny 73 76 73 86 94 80
Costa 73 77 70 81 92 79
Ambrosoli 79 82 85 90 89 85
Mimaskot 77 74 77 91 93 82
Gesti()_n del 13 Mayo 14 Mayo 15 Mayo 16 Mayo 17 Mayo Promedio
Material POP

Afiche 80 73 72 82 93 80
Cinta Front. 72 77 77 90 87 81
Banners 74 70 80 95 80 80
Polipasacalle 74 79 71 85 93 80
Preciadores 72 76 77 88 93 81
Jalavista 70 75 79 91 88 81
Vibrines 78 77 72 84 93 81
Cadeneta 76 82 75 92 85 82

Nota: Elaboracion propia
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4.4.3 Inversion

Finalmente, la inversion econdmica que requeria el aplicativo mdvil Facitrade era superior al

que se tenia con Entel, pero estaba el monto estaba cubierto dentro del nuevo presupuesto. El

resultado del proyecto tuvo una presentacion final del logro positivo del aplicativo movil

Facitrade a la Gerencia del departamento Comercial y a la Sub gerencia de Trade Marketing,

quienes manifestaron su satisfaccion y aprobacion con los beneficios que aportaria el nuevo

software al &rea de Trade marketing. A continuacion, se muestra el presupuesto asignado al

nuevo aplicativo movil:

Tabla 13 Presupuesto aplicativo movil Facitrade

Costo

Asignacién Cantio!ad Costo Qnitario Mensual Total ,Anual
Usuarios (En ddlares) . (En ddlares)
(En ddlares)
Inversion Inicial 6,800
Costo Servicio 300 14.41 4,322 51,864
Total 300 14.41 4,322 58,664

Nota: Elaboracién propia

La respuesta de aprobacién del proyecto se hizo llegar al proveedor para pueda presentar todos

los documentos solicitados por al area de Legal y de Sistemas, para que el area respectiva de

Molitalia SA redacte el contrato y se proceda a la firma del contrato. Fue hasta esta etapa con la

que se concluia el proyecto designado al profesional que suscribe. En una siguiente etapa, se

daria la implementacién del nuevo aplicativo movil en toda el area de Trade Marketing.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

El proyecto abordd el analisis completo de la problematica que presentaba el aplicativo
movil de Entel, el cual no cumplia con las funcionalidades necesarias para el area de
Trade Marketing. Incumplia con el correcto registro de la informacion para conocer el
estatus de los tres indicadores del area. Ello habia generado un alarmante decrecimiento
del alcance de registro de clientes atendidos por los mercaderistas, lo cual afectaba el

entendimiento real de la gestion de las acciones del area en los canales de venta.

El presente trabajo se desarroll6 bajo las directrices de una Metodologia Agil, debido a
la necesidad del negocio y del producto deseado. Se selecciond la Metodologia Scrum,
debido a que permitia planificar, estimar con precisién y adoptar un enfoque de entrega
eficiente y medible. Esta agilidad, generaba el concepto de iteracion, como parte de una
cultura de mejora continua. Se cred el equipo multidisciplinario y auto organizado
Scrum, que establecio las necesidades en las que se dividiria el proyecto, también

denominados Sprints.

Como resultado final, se obtuvo el disefio de la aplicacion movil Facitrade, software que
cumplia con todas las necesidades solicitadas por el area de Trade Marketing. Era agil,
funcional, amigable con el usuario, brindaba funcionalidades adicionales muy
tecnoldgicas y permitia registrar dptimamente toda la informacion necesaria para los tres
indicadores del area: visibilidad en el punto de venta, cobertura perfecta de visita a

clientes afiliados por canal de venta y la gestion del material POP.
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5.2 Recomendaciones

Una recomendacion indicada por el equipo Scrum responsable, fue de que, para la
siguiente etapa, de implementacion, el aplicativo movil Facitrade pueda interconectarse
con el sistema de ventas propio de Molitalia SA. Ello optimizaria el desempefio del
proceso de venta en conjunto con el soporte que brinda el area de Trade Marketing, ya
que es un area que funciona como nexo entre el Departamento de ventas y Marketing en

el punto de venta.

Por otro lado, se recomienda que el aplicativo mdvil Facitrade tenga la capacidad de
enviar correos automaticos diarios, desde la plataforma web hacia los correos indicados
por Trade Marketing. Ello incrementaria la automatizacion como experiencia del
usuario, un punto fundamental para la supervision y control de los tres indicadores

solicitados por el area.

Como recomendacion final, se solicita al area de Trade Marketing continuar con el
proceso de implementacion del aplicativo movil. Facitrade, ya que permiti6 alcanzar un
97% de cumplimiento en la marcha blanca, a comparacion del promedio de 54% que

registraba Entel en el Gltimo periodo.
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