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Resumen 

El presente trabajo de investigación tiene como objetivo construir un caso actual e innovador, donde 

los estudiantes aspirantes al grado de magíster puedan analizar los retos de la transformación digital,  

la estrategia de negocio, el sector y la cadena de suministro. En este sentido, el trabajo pretende 

mostrar los distintos ámbitos para evaluar un proyecto empresarial dentro de AJE, sin que los criterios 

solo se enfoquen en lo financiero. 

Sumado a lo anterior, por medio de este trabajo de investigación se busca exponer el reto de la 

transformación digital de los bodegueros en Perú, evidenciando por qué una empresa peruana como 

AJE se plantea desarrollar negocios que tengan un impacto social. En este sentido, el proyecto propone 

capacitar a los bodegueros que forman parte del canal tradicional de ventas para consumo masivo, 

dotándolos de una aplicación donde puedan conseguir la mayor cantidad de productos para su negocio 

y también les permita mejorar sus capacidades; por ejemplo, seguimientos de KPI como rotación de 

inventarios, nivel de servicio y eficiencia logística, entre otros.  
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Abstract 

In this research, we aim to develop a case study that allows students in pursuit of a master's degree to 

analyze the challenges of digital transformation, business strategy, the industry, and supply chain. 

Thus, the work was aimed at showing ways to evaluate a business project within AJE, without focusing 

solely on financial factors. 

In addition to the above, this research seeks to expose the challenge of the digital transformation of 

store owners in Peru, evidencing why a Peruvian company like AJE considers developing businesses 

that have a social impact. 

Therefore, the project aims to train store owners who are part of the traditional sales channels for 

mass consumption, by providing them with an application that gives them access to the greatest 

number of products for their business while also allowing them to improve their skills, such as 

monitoring and analyzing key performance indicators, such as inventory turnover, service quality, and 

logistics efficiency. 

Keywords: AJE, business strategy, digital transformation, innovation, digital business
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