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Resumen Ejecutivo

En la presente investigacion abordamos la problematica del mal servicio al cliente y falta de
estrategias de marketing en el rubro de la moda, lo cual genera una incomodidad tanto en los
vendedores como en los compradores, ya que, genera problemas en la ejecucion de una venta,
causando pérdidas de tiempo, y por lo tanto, de dinero. Dicho problema afecta alrededor de un 6% de
la poblacion total en el departamento de Ica, quienes tienen entre 16 y 37 afios, son de nivel
socioeconémico Cy D, son mujeres y compran online principalmente prendas y accesorios para
mejorar su imagen y sentirse bien consigo misma. Dicho esto, la aplicacion propuesta es intuitiva y
gratuita para que las personas puedan utilizarla para realizar compras de forma dinamica, sus diversas
funcionalidades haran que la experiencia de compra sea distinta a lo coman, ademas propone un
servicio que cuente con todos los medios de pago ya conocidos, tales como: transferencia bancaria,
pago con tarjeta de crédito, débito y billeteras digitales. Se contara con la participacion de diversas
tiendas de moda locales, desarrolladores para continuar la mejora de la aplicacién (app). Para
finalizar, se logr6 determinar que los flujos propuestos en el proyecto permiten obtener ganancias
desde el primer afio, dado que el VAN es igual a S/ 10,700.62 por lo tanto, es mayor a cero
demostrando de esa forma rentabilidad, y el TIR igual a 19.57%, siendo mayor al 12% considerado

como interés anual, demuestra también la viabilidad del proyecto.



