Efecto de la entrada en el mercado de los nuevos competidores en las tiendas de barrios

Oscar Leonardo Ramirez Urrego
Alejandra Maria Rodriguez Sanchez

Lili Johana Arteaga Lopez

Trabajo de grado para optar por el titulo de administrador de empresas

Director asesor trabajo de grado:

Yarly Cecilia Reid Garcia

Universidad Nacional Abierta y a Distancia (UNAD)
Escuela de Ciencias Administrativas, Contables, Econémicas y de Negocios (ECACEN)
Administracion de empresas

2023



Contenido

INEEOUCCION ...ttt ettt ettt eb e bt et e e bt e bt et e ea b e s ae e sbeesheenbeebeeabesaeeshbesaeesbeenbeenteeaeesenan 3
Planteamiento del problema 0 Necesidad.........cooiriririiiiirinine e 6
MATCO TEIETENCIAL .....eueeiieiiiie ittt et e et sb e bt b et enaesbe b e b et e e e sbeste st e e eneens 11
Antecedentes de Investigacion (internacionales y Nacionales) .......cccecvevvereereereenueeriesirenseeseeseenesseenns 11
La incursion de 1as tiendas de DAITIO.........ccuereririieiereninirenee ettt s s e 13
Contexto de 1as tiendas de DAITIO ........eecvereriirieeeieeie ettt seeanes 16
COMPELILIVIAAA. ..ottt et sttt e e e et 16
Conceptualizacion de EStIALEZIA. . ...cvvereereerterreertieeeertee st esteesteeteseesseeseesseesseensesssesssesssesseesseensesssesns 17
TIPOS A€ ESLIALEZIAS ...cuveuriiieiieeeeteie ettt sttt et s re e sresresr e e e 18

Las estrategias COMPELIEIVAS......cc.ecuirirrieieie sttt et e s e s e e 19
Importancia del Marketing........ccccovriiieieiiniiincecese et s e s e 20
Estrategia de gestion empPreSarial..........ccceceriririeiiienerieneeee e e s e e e 22

Las empresas que compiten con este formato en Colombia .........ceecereierverieeneenieeneeneeeeee e 23
DiSENO MELOAOIOZICO ..eeuvieiieuiieieeiiiie ettt sttt s et st et e sbe e be st e st aebeeteesbeenseensesabesnsesseenseensessesns 25
Enfoque y tipo de INVEStIGACION. .....ccuerierierieeieeiteeetentestee st et e steeteseesree e esteesteesseensesssesnsesseesseensesnsesns 25
Disefio de 1a INVESTIZACION ....c.uevueiuieiiieiecieeeeee et et 25
FaSES. ittt e 26
Planificacion de la propuesta de MEJOTA ......c.cecvevveriiiirieiiie et e 27
Implementacion de 1a propuesta de MEJOTA......c.evvveruereereerieerieneeseesteseeeseesteeseeesaeessessseseesseesseensesssesns 27
Evaluacién de impacto de la propuesta de MEJOra..........ccveveriririenierininieneeeeeenese e 28
ANALISIS dE TESUITAAOS ..eouveiiieitieieete ettt ettt st e st e st et s et b e bt e sbe et e ebeesbeeabesatesbeenbeansean 29
CONCIUSIONES ...ttt ettt ettt ettt s bt et st e sb e she e s bt e s bt e bt e bt eabe s ae e sbeesbe e beebeeabesabeeabesaeesbeesbeenseeaeesubennne 36

R0y TS 16 F: 163 (o) s Lo SR 37



Introduccion

La evolucion que han tenido en el mercado nuevos competidores o tiendas de descuento o de
conveniencia como Ara y D1 han impactado al pais y en especial a Barranquilla, ya que han
logrado un gran desarrollo, ya que es un formato que ofrece diferentes alternativas para los
habitantes para el dia a dia de sus clientes por sus especiales caracteristicas que se convierten en
ventajas competitivas frente a otros formatos que ofrecen las grandes superficies; Por ello, es de
gran importancia conocer los efectos de la entrada al mercado cuando existen diferencias en las
tiendas antes mencionadas, como son los estacionamientos, la necesidad de compra de bolsas
como es el caso del D1, incluso este tipo de formato tiene se ha consolidado en sus principios de
calidad a precios competitivos y promocionales para la industria nacional que dirige sus

productos a nichos de mercado especificos.

Lo que busca el consumidor es comodidad y agilidad, factores que ofrecen nuevos
competidores como Ara y D1, que dan precios razonables por lo que compra; porque estos
consumidores consiguen adquirir una referencia muy significativa a la hora de comprar articulos
en este tipo de lugares, ya que son plenamente conscientes de que pueden encontrar
determinados productos siempre que los necesiten, algo que no es posible en las tiendas de barrio
donde un producto puede estar fuera de servicio o en stock y hay que esperar a que el propietario

haga los pedidos para satisfacer la demanda.

Por otro lado, aspectos como sencillez y eficiencia se han convertido en elementos
esenciales cuando se trata de tiendas de conveniencia; comenzando por el lugar donde se
encuentran ubicados, que tiene entre 150 y 500 mts?; se limitan a ofertar productos como frutas,

abarrotes, verduras, higiene personal, bebidas, entre otros productos que no tienen limitaciones



en su amplia variedad; su inversion que hacen estas tiendas en exponer los productos es muy
baja. No hay servicio como las tiendas de conveniencia que cuenten con personal bien
presentado y altamente calificado, ni tengan publicidad de marca que atraiga y potencie, solo las

tiendas de barrio ofrecen lo que el consumidor busca.

Los articulos como son bebidas, verduras, frutas, abarrotes, entre otros son buscados por
consumidores con poco tiempo y que no pueden dedicar mucho tiempo a comprar; por lo tanto,
les atrae mucho comprar en estos almacenes ya que su visualizacion en lo que se encuentran
buscando es visible lo mas rapido posible, creado esto un concepto de rapidez y le permiten no

estar por mucho tiempo en los establecimientos de comercio.

Otro aspecto relevante es la proximidad, que juega un papel muy importante y se ha
convertido en un factor decisivo y clave para que estar tiendas de conveniencia tengan €xito; la
velocidad y expansion en el territorio nacional proporciono6 una fuerte anclaje en sus vidas que
supero significativamente a los mercados que tienen una trayectoria notable en el mercado
colombiano como son las tiendas de barrios; ahora la apuesta es estar mucho mas cerca de sus
consumidores y hacer la modificaciones de sus habitos de comprar con el transcurrir del tiempo;
esto se ha convertido en una estrategia que han implementado las grandes cadenas a través de

formatos express o formatos convencionales.

El modelo de tienda convencional como Aray D1 en Colombia difiere un poco del
modelo que existe en diferentes ciudades como Estados Unidos y México, convirtiéndose en un
formato popular, ya que estos paises tienen precios accesibles y extensos horarios. El motivo es
que las visitas no solo se realizan para compras a domicilio, sino realizar compras agiles e

inmediatas, porque el tiempo de sus consumidores es limitado; la puesta en escena que se lleva a



cabo en el pais se basa en el mercado minorista o retail ofreciendo precios muy atractivos para el
dia a dia. Ademas, el patron general que ocurre en América del Norte y México se concentra en
lugares con alto trafico peatonal, pero no incluye areas residenciales o industriales; Por otra
parte, el formato seguido en Colombia ha estado centrado el mercado de tiendas en
urbanizaciones, algunos sectores que son especificos y zonas donde estan concentradas las
industrias con gran afluencia de locales, con el objetivo principal de cubrir una mayor proporcion
de mercado; como se menciond, la proximidad se convierte en un factor esencial que trae una
gran ventaja y que curadores de nuevos competidores como Ara'y D1 han tenido en cuenta, ya
que representan menores gastos para los consumidores que buscan agilidad, practicidad y

simplicidad.



Planteamiento del problema o necesidad
Ser competitivo es un factor que ha evolucionado hasta convertirse en un requisito que ha
dictado un crecimiento significativo y la longevidad de las empresas con la globalizacion de los
mercados y en el clima actual de mercados en desarrollo y cambiantes. Como resultado, todos,
incluidas las pequefias, medianas y grandes empresas, se enfrentan al problema constante de
seguir siendo competitivos, independientemente de su sector o modelo de negocio, cada uno

dentro de su propio mercado.

Barranquilla, ciudad de progreso, ha estado dominado por mercados de comercio de
mayoristas y minoristas, sin embargo, la aparicion de los nuevos competidores en formatos de
grandes superficies a nivel local, regional y nacional le ha dado una dindmica nueva a dicho

segmento.

El presente proyecto investigativo busca analizar los efectos que han producido la entrada
en el mercado de los nuevos competidores en las tiendas de barrios o nuevas superficies de
supermercados, que esta afectando a los tenderos de barrio en el aspecto econéomico, siendo
necesario sefialar que, estas grandes empresas llegan teniendo presente estrategias de marketing
para que los atenderos hagan frente, en cuanto a precio y la facilidad en sus compras. Estas
cadenas presentan precios bajos en sus marcas propias frente a otras marcas tradicionales, sin
embargo, una parte de los consumidores lo que buscan es calidad y piensan en cambiar sus
marcas comunes por otras, que, aunque sean mas econdémicas no superan su calidad. Es por ello,
que las tiendas de barrios pueden presentar una gran ventaja competitiva y enfrentar estas
cadenas de almacenes, con la implementacion de estrategias que tengan como base los

conocimientos del mercado y las necesidades de sus clientes. Ademas el manejo de los



domicilios es una ventaja competitiva que tienen los tenderos al ofrecer a sus clientes de toda la

vida, el traer poco hasta sus casas, asi este producto sea mas costoso.

Desde este punto de vista, es vital desplegar herramientas de gestion empresarial que
permitan a los empresarios comprender, evaluar y actuar tanto en el entorno interno como en el
externo de la organizacion, utilizando este ultimo como referencia para su competitividad y
longevidad en el mercado. La falta de una metodologia para determinar el nivel de
competitividad de una empresa se debe al hecho de que no existen formas de hacer que una

empresa sea mas competitiva.

Los nuevos competidores D1, el primero de su tipo en Colombia, forma parte de Valorem
de Grupo Santo Domingo y las tiendas Ara, vinculadas al grupo portugués Jeronimo Martins. En
apenas dos afios, estas dos marcas invadieron la escena, no solo en las grandes ciudades, sino
también en municipios mas pequefios, dentro y fuera de las metropolis; Tuvieron un crecimiento
acelerado en Colombia, asi como una buena acogida por parte de todas las familias colombianas,
esto se debe a los grandes descuentos que ofrecen, las diferentes estrategias que muestran a
diario con super descuentos, ofertas en productos de sus lineas, esto tiene barrio tiendas

directamente afectadas.

Todas las regiones de Colombia han experimentado un importante desarrollo y progreso
econdmico gracias a la idea de las cadenas de tiendas y los grandes almacenes. Con el desarrollo
tecnoldgico es necesario e imperante crear estrategias innovadoras, que en el marco del
comercio digital son la que poseen orientaciones diferentes a las publicitarias que son
tradicionales; en las estrategias de marketing el cliente toma la iniciativa en busca la empresa y

la contacta; por ello, esta clase de estrategia no requiere inversiones costosas; con un poco



inversion llegan a tener un gran nicho en el mercado, sin necesidad de movilizar masas de

personas, con el solo hecho de hacer un click, la estrategia de marketing fluye sola (Barén et al.,

2018)

El presente proyecto esta centrado buscar estrategias de marketing competitivo y de
gestion comercial, las cuales determinar la posicién competitiva de las tiendas frente a los
nuevos participantes del mercado y convertirse asi una empresa competitiva para ser participe de

manera representativa dentro del mercado.

Las conocidas tiendas de barrio, negocios tradicionales en Colombia, son una mezcla de
cultura consumista, esta tradicion se remonta a muchas décadas atras y la forma de distribucion
de productos de consumo masivo marcada por el retail, facilidades crediticias que se ajustan a los

ahorros de los més vulnerables de las localidades donde se encuentran presente. (Maria, 2021).

Las tiendas de barrio son las preferidas por la comunidad, ya que poseen la distribucion
de productos y servicios que han suplido a las familiar circunvecinas donde tienen su presencia,
son por decir columna vertebral para la comunidad, es importante resaltar que en su papel de
suplir necesidades basicas se quedan ahi en tiendas de mercado minorista es por ello que a través
de este proyecto se quieren implementar estrategias competitivas para las tiendas de barrio ya
que con ellas se puede incursionar en grades mercados utilizando técnicas que ayuden al
desarrollo de manera eficiente y oportuna para lograr resultados y seguir fortaleciendo la

economia no solo de las familias sino de la zona donde se encuentran ubicadas.

Es necesario que las tiendas de barrio tengan estrategias de competitividad para llegar
con los productos a sus clientes, por lo tanto, de generar estas estrategias es que mejore el

esquema de ventas, fidelizacion de clientes haciendo crecer las tiendas de barrio.



No se puede negar que las bondades ofrecidas por estos nuevos competidores a sus
clientes son generosas en términos econdmicos, ademas de diversas, entre ellas, la cercania al
publico por medio de la venta directa y la disminucidn de precios en productos sustitutos.
Adicional a lo anterior, la venta al detal se convierte en una opcion obligada y necesaria para
aquellos comprados que su capacidad econdmica es limitada. Toda esta dindmica contribuyendo
a una alta rotacion de sus productos, generando calidad al hallar frescos y en dptimas

condiciones para el consumo al publico en general.

Los minoristas de barrio necesitan una herramienta valiosa para la mejora de su
administracion con el fin de competir con las tiendas de gran formato que ofrecen productos de
bajo coste (Goyeneche, 2014). El objetivo de este proyecto influir en la busqueda de estrategias
de marketing para cambiar la vision de las tiendas de barrio y proveerles un camino factible para

que realicen cambios

Los principales beneficiarios de las estrategias de marketing que se expondran en el
presente proyecto aplicado son las tiendas de barrio, ya que se presentaran estrategias para que

los consumidores se sientan satisfechos de sus servicios que ofertan
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Objetivos

Objetivo general

Analizar los efectos que tienen la entrada en el mercado de los nuevos competidores

ARA Y D1 en las tiendas de barrios.

Objetivos Especificos

Diagnosticar el estado actual de los tenderos frente a la llegada de los nuevos

competidores D1 y ARA.

Identificar las estrategias de gestion empresarial que le permitan a las tiendas de barrios
enfrentar la competencia de las nuevas plataformas como son D1 y Ara "para mejorar su

competitividad y sostenibilidad.

Establecer los lineamientos y estrategias de marketing utilizadas por los tenderos para

enfrentar la llegada de los nuevos competidores.
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Marco referencial
A continuacion, se presenta el marco de referencia, donde se da a conocer los antecedentes
investigativos que sustentan la propuesta, al igual que las teorias de las variables presentes en el

estudio.

Antecedentes de Investigacion (internacionales y nacionales)

El recorrido comienza con un estudio de Murcillo y Sandoval (2018) titulado "Impacto y
percepcion de los nuevos formatos de retail en Colombia: Caso Tienda D1". El objetivo del
estudio es conocer el impacto y la percepcion que tienen los consumidores de los nuevos
formatos de retail en la ciudad de Cali. El D1 se utiliza como tienda insignia del estudio por su
posicionamiento competitivo y su propuesta de valor de ahorro de costes. Los hallazgos del
estudio demostraron que este tipo de instituciones, como las tiendas, son complementarias para
la compra de bienes particulares ademas de tener un efecto favorable en el crecimiento de la

nacion.

La tesis doctoral que desarrollo Rivera (2018), sin embargo, se tituld "Afectacion de la
competitividad de las tiendas de barrio en Usaquén debido a los formatos de descuento duro." El
objetivo de la investigadora fue recopilar datos sobre los efectos que han tenido las ventas
minoristas de abarrotes a bajo precio en la capacidad de los tenderos de barrio para ejercer su
actividad comercial en Usaquén, un barrio de Bogotd, y estructurar una propuesta estratégica que
les ayude a competir contra estos nuevos formatos y mantenerse viables en el largo plazo. El
autor llega a la conclusion de que, si bien los tenderos se ven amenazados por los nuevos

modelos, ain tienen posibilidades de sobrevivir gracias a sus ventajas competitivas.
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Impacto de ARA y DI en la dindmica de los comerciantes de barrio en Villa Verde, Villa
del Prado y El Poblado en la ciudad de Pereira es otro antecedente notable. Elaborado por los
investigadores: Jhonier Cardona Salazar Walter Garca Morales (2017), con el objetivo de
examinar los efectos que tuvo la entrada de nuevos rivales como Aray D1 en las tiendas de
barrio de los sectores El Poblado, Villa Verde y Villa Prado de la ciudad de Pereira. Para medir
los resultados se utilizo la influencia en la eficiencia y eficacia de las ventas, asi como la
disminucidn porcentual de los negocios de barrio. La instrumentacion utilizada fue una encuesta

a 40 comercios del sector investigado.

Otra fuente de investigacion que se debe citar es el estudio de Caicedo et al. (2015)
titulado "Situacion actual de la tienda de barrio frente al surgimiento de las nuevas superficies
Aray DI en la ciudad de Manizales", el objetivo era identificar las mejores estrategias
comerciales para apoyar al comerciante y adaptarse a los nuevos modelos de negocio, al tiempo
que determind el impacto de los nuevos espacios y si estos habian alterado los lugares habituales
de compra del consumidor. El estudio encontré que las nuevas superficies estan afectando
actualmente las condiciones comerciales de los minoristas; en consecuencia, es crucial tener en
cuenta que estas redes emplean estrategias competitivas que son fundamentales, como los
precios bajos y la facilidad de compra, e invierten en publicidad porque estos son los aspectos
que los colombianos tienen en cuenta al momento de realizar sus compras; Sin embargo, la
mayoria de los consumidores de la nacion buscan calidad y diversifican sus mercados, lo que da
a las tiendas de barrio una ventaja sobre otras cadenas. Por esta razon, el objetivo de este estudio
fue examinar como el surgimiento de estos nuevos espacios ha impactado su negocio y

determinar si ha tenido un efecto positivo o negativo.}
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Marco Teorico

La incursion de las tiendas de barrio

Las tiendas, que se dedican al comercio al por menor y tienen un indice de crecimiento
muy lento y son conocidas por proporcionar medios de subsistencia a las familias pobres, han
sido durante mucho tiempo un pilar de nuestra nacion. Su desarrollo se basé en fundamentos
empiricos y en la informacion que los tenderos habian acumulado. Por ello, estos pequefios
comercios no deben ser excluidos de la economia porque han tenido un impacto significativo en
el desarrollo econdmico de la nacidon durante siglos y hasta nuestros dias. A lo largo de los afos,
estos pequeiios comercios han sido una tradicion familiar y destacan por estar siempre
gestionados por familias que, a pesar del paso del tiempo, han ido estableciendo este negocio de

generacion en generacion.

Segun la Federacion Nacional de Comerciantes (2017), define las tiendas de barrios de la

siguiente manera:

“Son negocios micro empresariales que generalmente son administrados por un
grupo familiar; en este se expenden articulos de primera necesidad, comestibles, bebidas,
licores, miscelanea y productos de aseo. Estas se han convertido, en el transcurso de los
aflos, en una de las principales fuentes de ingresos de las familias colombianas sin excluir
ninguna clase social; debido a las comodidades y aspectos positivos que presenta para los
habitantes de un sector pues, a diferencia de los supermercados, estos tienen un contacto

directo con los clientes” (Fenalco, 2017).

La tienda de barrio segin Benitez (2016) “hace parte de un comercio informal del pais,

en ella muchas familias se benefician que dependen para suplir todas sus necesidades, esto



14

teniendo en cuenta las caracteristicas del comercio informal, la cual es la circulacion del capital y
de donde proviene el capital humano, estas tiendas tienen su fortalecimiento en el trabajo
familiar” (p., 106), lo expresado por el autor es lo que conforma el gran vinculo que se da entre
la tienda y las familias, en donde la fuerza de trabajo se ha visto representada por el tendedor en
su rol de administrador y la tienda como el medio por el cual se hace la rotacion de las

mercancias.

Cuando se habla de tiendas de barrio no solamente es hacer alusion al lugar fisico, sino
también a las relaciones que existen en los aspectos sociales y culturales que se han construido a
su alrededor y que tienen sus raices en las relaciones comercial que se explora. Estas relaciones,
que son continuas entre el tendero-cliente y el tendero-vecino, implican otras caracteristicas y
dinamicas especificas conllevandolas a tener caracteristicas y dindmicas particulares, que las

separan de las relaciones puramente comerciales.

El "Hard discount" es un importante canal de distribucion en Alemania que se distingue
por ser austeros con servicios limitados pero precios mas asequibles. El formato "Hard discount"
entré en Colombia con la marca D1, que logré imponer con una sélida base financiera. Este
nuevo rival, que atiende principalmente a Medellin y Bogotd, se uni6 rapidamente al grupo de
empresas que venden mas de mil millones de pesos. Un producto de su propia marca, ya sea
propio, exclusivo o blanco, s6lo uno por categoria, conforma su portafolio de productos para el
formato HARD. Para los estuches SOFT, también brindan a sus clientes la opcion de la primera

marca del mercado. (Casares y Rebolledo, 2017).

Dado que estos nuevos competidores se adaptan bastante bien a las ubicaciones que

deciden arrendar, sus técnicas se estan expandiendo rapidamente en las ciudades en las que
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hacen incursiones diarias. Sin embargo, sus cambios son menores y s6lo en contadas ocasiones
se les puede observar construyendo una o varias tiendas. La asociatividad de la tienda surge
como un mecanismo de cooperacion entre pequefias y medianas empresas que afrontan un
proceso de globalizacion. A través de este mecanismo, cada empresa une voluntariamente sus
fuerzas a las de los demas participantes en la persecucion de un objetivo comun, conservando al
mismo tiempo su independencia de gestion y juridica. Las pequeiias empresas se asocian para

reducir la incertidumbre y las vulnerabilidades, conjugar capacidades tnicas y reforzar.

Con el fin de fortalecer posiciones de mercado, alcanzar nuevas posiciones estratégicas
de oferta y/o venta, reducir incertidumbres y debilidades, combinar capacidades especificas, y
promover y desarrollar la actividad productiva y comercial de las empresas asociadas, las
pequetias empresas se unen para aumentar su poder de negociacion y escalar sus operaciones de

manera mas efectiva (Eumed, 2017).

Segun Rivera (2018)

“Las tiendas de barrio actualmente cuentan con ventajas como: la cercania, el
conocimiento del cliente, aunque esto es importante no es suficiente para competir con los
almacenes de abarrotes de bajo costo, por esta razon, las tiendas de barrio tienen que
innovar para poder seguir siendo competitivas frente a la llegada de nuevos competidores

actuales y en el futuro, que llegan abarcar el mercado minorista”.

Tanto por el aumento de la demanda como por la presencia de este tipo de
establecimientos, las tiendas de barrio en Colombia siguen ocupando un lugar destacado dentro
del canal de distribucion de bienes destinados al consumo masivo. Sanchez (2018) afirman que

estos “factores las han llevado, por un lado, a tener mas del 60% de participacion en el mercado
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y, por otro, a captar el interés de los industriales que conocen su potencial de compra y buscan

proveerlas de productos ajustados a las necesidades de sus clientes. (p. 58).

Contexto de las tiendas de barrio

Existe una gran proporcion del tejido empresarial en Colombia que esta representado por
los negocios pequetios, este analisis se ha visto reflejado en el VI Consenso de Comercio
elaborado por Servinformacion (2016), donde demostraron que segin datos recolectados en
ciudades como Barranquilla, Cali, Bogota y Medellin un porcentaje del 21% del total de locales
comerciales que fueron encuestados pertenecen a estas tiendas de barrio, las cuales han sido
negocios predominantes en el pais como forma t Una tienda de barrio atiende cada 94 hogares en
Bogota, lo que ha tenido un impacto significativo en este tipo de negocios dentro de la economia

local. (El Heraldo, 2017).

Frente al aumento del gasto de los consumidores colombianos en época de coyuntura
dificil, el comercio se ha visto lleno de muchos beneficios, ya que al por menor ha tenido
muchos beneficios debido a las nuevas tendencias de consumidores que buscan trabajr lo del dia

a dia y no del mes como se ha acostumbrado a realizar.

Competitividad

Para Rivera (2018), la competitividad la concibe como “La capacidad de una
organizacion publica o privada, lucrativa o no, de mantener sistematicamente ventajas
comparativas que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una determinada posicion en el

entorno socioeconémico” (p., 98)
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Los autores Lall, Albadalejo y Mesquita (2005) plantea que: “El concepto de
competitividad surge de las bases teoricas de la administracion de empresas, y como uno de los
parametros en que basa el analisis de la gestion empresarial; las compafiias compiten para captar
mercados y recursos, miden la competitividad segun su participacion relativa en el mercado o su

rentabilidad y utilizan la estrategia de la competitividad para mejorar su desempeno" (p., 128).

Hoy en dia, los productos perecederos se entregan todos los dias, las sobras se subastan
por la tarde y, si no se venden, se exponen para su comercializacion. Esto se debe a la
productividad y calidad de la industria minorista, que ha ideado estas técnicas. Los amplios
pasillos son posibles gracias a la planificacion y distribucion internas, que se establecen para que

los clientes puedan comprar de forma rapida, facil y comoda (p., 123)

A partir del afio 2017, Colombia ha tenido problema en términos de competitividad e
innovacion que debe ser mejorada desde la administracion y la gestion del gobierno para generar
una mayor productividad en el &mbito empresarial; sin embargo, esto se debe a la debilidad del
funcionamiento de los mercados desde el aspecto financiero que evidencia una baja eficiencia en
la productividad a nivel empresarial. Por lo tanto, existe la necesidad de promover y fomentar la
creacion de nuevos negocios y acompaiarlos en los procesos de creacion para reducir las altas
tasas de emprendimiento que terminan fracasando ante la ausencia de innovacion y por los

factores internos y externos del mercado (Rivera, 2019).

Conceptualizacion de estrategia

Autores como Davies (2000) han examinado como las estrategias difieren de otras
soluciones lineales en que tienen mas opciones y resultados, asi como disefios mas sofisticados y

retos de aplicacion. Referirse a la estrategia, en opinion del autor, puede parecerse a la Torre de
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Babel, donde todo el mundo quiere expresar sus ideas y dejarlas claras, pero nadie puede
entender a los demas. Debido a ello, las organizaciones han podido aplicar estrategias que han
dado lugar a errores, lo que les ha hecho desviarse de los verdaderos objetivos que pretendian

alcanzar o hacia los que querian avanzar.

Tipos de estrategias

Senala Porter (1995), en la estrategia de diferenciacion, las empresas buscan ser las tnica
en un sector industrial en conjunto con ciertas dimensiones que se valoran de manera amplia por
sus compradores, en donde seleccionan uno o mas atributos que muchos comprador en un sector
industrial perciben como de gran importancia y que tienen como exclusividad satisfacer dichas

necesidades.

Garcia (2002), Miles y Snow (1978) hicieron la presentacion de una tipologia teniendo
como base cuatro estratégicas denominadas genéricas, cada una de ellas tienen enfoque muy

distinto

El defensor: El cual dirige los productos o servicios prestados utilizando un segmento
reducido en el mercado. Posee habilidades para mantenerse posicionado teniendo como base las

tecnologias de desarrollo

El prospector: Busca nuevos productos y nuevas oportunidades que les ofrece el
mercado, pero encuentra mayores dificultades al momento de conseguir los niveles de

rentabilidad que el defensor.

El analista: se da con la combinacion del defensor y el prospecto, éstos compiten en

mercados que son menos establecer, pero que busca a su vez nuevas oportunidades.
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El reactor: Hace parte de una organizacion que es inestable, que no tienen planes que
sean coherentes y no muestra tener mecanismos o procesos para adaptarse de forma competitiva

al mercado.

Porter (1985) ha argumentado que una estrategia de orientacion que permite a una
empresa "servir a su estrecho mercado estratégico con mayor eficacia o eficiencia, lo que se
traduce en una 'diferenciacion a través de una mejor satisfaccion de las necesidades de su

segmento objetivo, menores costes de abastecimiento de ese segmento, o ambas cosas' (p. 38).

Las estrategias competitivas

Para Portes (1985):

“Las estrategias competitivas son acciones que las empresas eligen adoptar para
obtener una ventaja competitiva. Se dice que una empresa tiene una ventaja competitiva
cuando puede crear mas valor econdmico que las empresas rivales, valor (es) que no estdn

siendo implementados simultaneamente por otros competidores™ (p., 72).

Por tanto, las empresas estan centradas en tener éxito a un largo plazo adoptando
estrategias competitivas alineadas de manera constantes para adaptarse a todas las necesidades
particulares que la empresa se encuentra enfrentando con las fuerzas dinamica del entorno donde
se encuentran. Estas empresas utilizan sus recursos y sus capacidad para maximizar las
potencialidades de supervivencia en el entorno en que se encuentran que es altamente
competitivo asi como también de su entorno operativo el cual es muy dinamico dindmico (Porter,

1980).
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Campos (citado por Kotler (2017) "establece como forjar relaciones duraderas con los
clientes, explica que los clientes son los que eligen las ofertas que el mercado les brinda y que les
daran un valor agregado frente a otros productos similares, es por esta razon que si la oferta
entrega o no el valor esperado puede afectar la satisfaccion del cliente y el comportamiento de

repeticion de compra" (p. 159).

Kotler (2003) en su texto principios de marketing especificamente en el capitulo de
estrategias competitivas ha sefialado especificamente "coémo forjar relaciones duraderas con los
clientes", explicando detalladamente que los clientes son los que hacen la eleccion de las ofertas
que el mercado les presenta y que esta les dara un valor afiadido en comparacioén con otros
productos similares; por lo tanto si la oferta entrega o no el valor esperado puede afectar a la

satisfaccion del cliente asi como al comportamiento de compra repetida" (p. 159).

La estrategia competitiva para Porter (2000) la concibe como un mecanismo a través del
cual las empresas intentan especificar y construir una forma de competir en una industria que sea

rentable y sostenible (p. 69).

El objetivo basico de la estrategia competitiva para las empresas de los sectores
industriales es encontrar una posicion en la que la empresa pueda defenderse con éxito de las
fuerzas competitivas o beneficiarse de ellas; por ello para desarrollar dicha estrategia es
necesario comprender los cinco "factores competitivos" que sustentan la diferenciacion de la

empresa. (Porter, 2000).

Importancia del Marketing
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Para poder ejercer su actividad comercial, las numerosas empresas de la economia de
todos los sectores han tenido que ajustarse u orientarse a las realidades de los mercados en los
que operan. El consumidor, que es la fuente de ingresos en esta situacion, es el centro de
atencion de las empresas. Cabe destacar que el marketing, también conocido como
mercadotecnia, permite determinar las estrategias que hacen énfasis en el cliente de acuerdo a las
necesidades que tiene hacia el producto o servicio que desea demandar. Segun Keefe (2008): “En
muchas ocasiones se ha escuchado hablar del término Marketing, donde se traduce para varias
personas como vender, para otros en publicidad, se tiene aquellas personas que tienen en su
pensamiento que marketing es distribuir o comercializar productos o disefiar envases o
embalajes, y sin lugar a duda se abarca en el mercadeo todos estos aspectos no de manera
independiente, sino como un grupo, como un todo que finalmente, la mezcla de estas
herramientas son las que permiten el éxito en una compaiiia, el éxito en un producto, el éxito de
un servicio y finalmente, lo mas importante, la satisfaccion total de un grupo de personas, que a
su vez, se convierten en tres clientes por adquirir dicho bien o servicio buscando cubrir una

necesidad, logrando el beneficio final esperado” (p., 163)

Por ello, un cliente que obtiene lo que desea, nunca tiene problemas con el producto o
servicio, un cliente que tiene una entrega a tiempo, al que siempre el producto llega en las
mejores condiciones, que lo puede adquirir donde se encuentre, por la capacidad de

abastecimiento que ofrece la compafiia prestadora del bien y/o servicio.

La moralidad del marketing ha sido un tema candente de discusion durante mucho
tiempo. Aunque las personas tienen necesidades cotidianas que las obligan a visitar los mercados
en busca de servicios y bienes que las satisfagan, esta conexion constante con los mercados y los

consumidores colombianos la convierte en el centro de todo tipo de acusaciones.
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Destaca la definicion aportada por Kotler y Armstrong (2012), que la caracteriza como un
proceso mediante el cual las empresas desarrollan relaciones profundas con los clientes y crean
valores para ellos con el fin de comprender la situacion actual del marketing e identificar los

cambios necesarios.

Por ello, las actividades que estan relacionadas con la empresa, el marketing es la que ha
suscitado mas criticas en todo el mundo. Esto se debe a que las actividades de marketing son mas

conocidas que las que tienen lugar dentro de las empresas. (Felizzola, 2020).

Segun Molero (2012), el marketing ha permitido que los articulos se conviertan en
conceptos que difunden la forma de ser y de vivir de los usuarios. La mercadotecnia ha tenido un
impacto en el mundo actual, aunque son innegables sus aportes al mundo empresarial
globalizado en términos de comercializacion, promocion y satisfaccion de necesidades. Sin
embargo, el marketing también utiliza mensajes para promover los pecados, apela a los suefios,
las ilusiones y el sentido de pertenencia, ademas de la familia, el amor, el éxito y la muerte como

elementos del comportamiento humano que tienen un gran poder.

Estrategia de gestion empresarial

Los grandes supermercados siguen utilizando otras estrategias de marketing para atraer
clientes, como disefiar escaparates mas pequefios y rentables por metro cuadrado. La gestion
empresarial, segin Hernandez Torres, M., & Acevedo Sudrez (2006), debe ayudar a integrar las
decisiones locales en torno a objetivos estratégicos y mejorar el rendimiento de una organizacion
de forma planificada y organizada. Esto aumentara la competitividad, estabilidad, eficacia y

eficiencia de la organizacion.
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En el caso de las tiendas D1 y Ara, cuya estrategia es ubicar sus puntos de venta dentro
de los barrios, se pens6 que son ideales para los clientes que necesitan realizar una compra
completa, cerca de sus hogares, esperando un lugar fresco y acogedor, que les permita recibir una

compra completa, cerca de sus hogares.

Las empresas que compiten con este formato en Colombia

Desde aproximadamente 2013, los minoristas colombianos de descuento duro han tenido
una tasa de participacion y expansion prospera y en expansion. Datos de FENALCO muestran
que en las principales ciudades del pais en 2016, cadenas como D1, Ara y Justo & Bueno ya
representaban alrededor del 6% de las transacciones de compra (El Pais, 2016). Adicionalmente,
datos de Nielsen muestran que en el mismo afio, las ventas de estas tres cadenas aumentaron en
$3,3 billones, con las tiendas D1 a la cabeza con $2,2 billones en ventas, las tiendas Ara en
segundo lugar con $830,367 millones y Justo & Bueno alcanzando $1 billon en ventas tras nueve

meses de operacion.

Las investigaciones de Kantar Worldpanel indican que este afio, el 48% de los
colombianos compraria en los almacenes D1 y el 13% de los hogares compraria en Ara. La
mayoria de ellos compra alimentos, productos de limpieza y detergentes. Los datos anteriores
demuestran la creciente tendencia y aceptacion que ha tenido este formato en la nacion, ganando

una importante participacion de mercado en Colombia.

Los principales puntos de venta de la empresa son su gran seleccion de frutas y verduras,
articulos para el hogar y productos de marcas conocidas y propias, el 96% de las cuales son
nacionales. Al ser un minorista de grandes descuentos, gestiona ofertas, especiales y precios

baratos continuamente. Por otro lado, Ara desea transmitir una imagen de alegria. Al
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identificarse como una marca de color, diversidad y alegria, intenta capturar el espiritu de
Colombia en su eslogan, "Ara, alegria al mejor precio", en un esfuerzo por establecer una

conexion personal con los clientes y fomentar la lealtad. 2017 (Dinero).

Colombia's D1 chain of cheap retailers is owned by Grupo Santo Domingo. The parent
business of D1 is the Panamanian Koba International Grupo, which is controlled by Grupo Santo
Domingo member investment firm Valorem to the tune of 23%. D1 was established in Medelln

in 2009 (Dinero, 2017).

El Grupo Santo Domingo es el propietario de la cadena de tiendas de descuento D1 en
Colombia. La empresa matriz de D1 es la panameiia Koba International Grupo, que pertenece en
un 23% a la sociedad de inversion Valorem, parte del Grupo Santo Domingo. En 2009, D1 se

establecio en Medellin (Dinero, 2017).

Pero D1 no tiene ahora rivales directos en la ciudad porque opera en una estructura
minorista de tiendas de descuento. No obstante, estd ampliando gradualmente su cuota de
mercado. Para mantener su posicionamiento y liderazgo en un futuro préximo, se aconseja que

D1 contintie diversificandose y localizandose en zonas clave de la ciudad. (Dinero, 2017).
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Diseiio metodologico

A continuacidn, se encuentra la guia de disefio metodoldgico para la elaboracion del presente
proyecto en el cual se presenta el enfoque y tipo de investigacion que se utilizo, disefo de la
investigacion, las fases a utilizarse, la planificacion, la implementacion y la evaluacion de la

propuesta

Enfoque y tipo de investigacion

Segun los autores Palella y Martins (2012), la investigacion documental se centra
exclusivamente en la recopilacion de informacion de diversas fuentes; la indagacion se realiza
sobre un tema en documentos ya sean escritos u orales. Los ejemplos maés tipicos de esta
investigacion son las obras de historia. El proyecto aplico el tipo de investigacion documental
porque los datos fueron hechos con base en las indagaciones de las variables objetos de estudio,

en textos, articulos y documentos escritos.

Autores como Zorilla (1993) (citado por Acevedo, 2018) afirma que la investigacion
documental se realiza consultando documentos como periddicos, memorias, anuarios, codigos,

constituciones, entre otros.

Diseiio de la Investigacion

El proyecto emplea un disefio no experimental ya que Montano (2019) ha afirmado que
este disefio se lleva a cabo sin manipulacion intencionada de las variables de estudio. Los
investigadores del proyecto no alteraran ninguna de las variables que estan presentes en el
estudio. En estos estudios no se expone a los participantes a ninguna condicién o estimulo, sino

que se les observa en su entorno natural. Dependiendo del tema del estudio, este tipo de
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investigacion también se conoce como investigacion expost-factorial porque las variables del

estudio se observan y se relacionan entre si en un entorno natural.

Segun Hernandez et al. (2003), en este disefio no se manipulan intencionadamente las
variables, sino que solo se observan, y se examina un fendmeno natural en el entorno en el que se
produce de forma natural. En esta ocasion, se puede clasificar como un estudio longitudinal o
transversal. La investigacion también utiliza un disefio transversal porque la informacion solo se

obtuvo en un momento concreto.

Ante esto, Hernandez et al. (2003) definen el disefio actual como un estudio
observacional individual que mide una o mas caracteristicas o enfermedades o aquellas que se
reconocen como variables en un momento especifico. Los datos de estos estudios se recogen en

el presente y ocasionalmente tienen en cuenta datos historicos o tendencias historicas.

Fases
El proyecto aplicado tiene tres fases en correspondencia con los objetivos especificos

trazados.

Diagnéstico: Se realiza un andlisis donde se muestra el estado actual en que se encuentran

las tiendas de barrios.

Identificacion: Se identificaron las estrategias para enfrentan las competencias para

enfrentar la competitividad

- Establecer los lineamientos y estrategias de marketing utilizadas por los tenderos para

enfrentar la llegada de los nuevos competidores.
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Establecimiento: Se estableceran las estrategias de marketing a utilizarse y poder

enfrentar la llegada de las nuevas plataformas.

Planificacion de la propuesta de mejora

Realizado el diagnéstico del estado actual de los tenderos haciendo la evaluacion y la
categorizacion de las necesidades y conociendo las falencias en cuanto a las estrategias de
marketing para aumentar la competitividad frente a los nuevos competidores, por medio del
analisis documental, se cualificaron los resultados, para luego conocer los efectos de entrada de
los nuevos competidores como son las tiendas Ara y D1 para luego establecer las estrategias de
marketing e identificar los lineamientos al sector de las tiendas de barrios, para mejorar su
competitividad, ya que estas tiendas se ven afectadas por la incursion de estos nuevos formatos
en el mercado que utilizan descuentos duros.; por ello se identificar estrategias de marketing que
sirvan a los tenderos desde aspectos contables, administrativos, publicitarios, de descuentos para
no perder su posicion en el mercado, por tanto estas tiendas tienen como reto ser mas grandes y
competitivos y tener un buen posicionamiento con el establecimientos de las estrategias y

lineamientos de marketing.

Implementacion de la propuesta de mejora

El Proyecto sera implementado en toda la red de propietarios de tiendas que no quieren ver
afectadas sus ganancias, asi como el consumo diario de los colombianos que, de una forma u
otra, han tenido permanencia durante muchas generaciones. Como resultado, los hogares tendran
acceso a oportunidades de compra inmediata sin tener que recorrer grandes distancias o salir de

sus casas a un precio justo.
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Evaluacion de impacto de la propuesta de mejora

El impacto de la propuesta serd evaluacion con la aplicacion de los lineamientos y las
estrategias propuestas para los tenderos, por ello es necesario establecer estrategias y
lineamientos de competitividad para llegar con los productos a sus clientes y mejorar su

esquema de ventas, fidelidad de sus clientes teniendo un fuerte crecimiento
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Analisis de resultados

Se presenta a continuacion los resultados de la investigacion dando respuesta a cada objetivo

especifico

Diagnéstico del estado actual de los tenderos frente a la llegada de los nuevos competidores

D1y ARA

Las tiendas de barrio son mas frecuentes en los llamados barrios populares de Colombia
debido a su importancia social y cultural. Estas tiendas sirven como eje de integracion barrial y
son frecuentadas por personas que prestan servicios, como amas de casa, empleadas domésticas,
nifios, adolescentes y ancianos. Estas personas se unieron para crear las tiendas de barrio, que

ahora presentan un disefio muy especifico que las caracteriza e identifica ampliamente.

Los nuevos competidores D1, el primero de su tipo en Colombia y que ahora hace parte
de Valorem del Grupo Santo Domingo; Justo y Bueno (que esta fuera del mercado), creado por
algunos de los accionistas fundadores de D1 y las tiendas Ara, vinculadas al grupo portugués
Jerénimo Martins. Solo en el transcurso de aproximadamente dos afios estas tres marcas han
invadido el panorama, no solo en las grandes ciudades, sino también en municipios mas
pequetios, dentro y fuera de las dreas metropolitanas; han tenido un crecimiento acelerado, asi
como una buena acogida por parte de todas las familias colombianas, esto se debe a los grandes
descuentos que ofrecen, las diferentes estrategias que muestran a diario con stuper descuentos,

ofertas en productos de sus lineas, esto ha afectado directamente a las tiendas de barrios.

Dado que las caracteristicas de las tiendas de barrio permiten diferenciar a las impactadas

por la entrada de nuevos competidores como D1 y ARA, que tienen como base un modelo de
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negocio, las tiendas o establecimientos de barrio deben seguir un patrén a los mencionados,
como ARA y DI, para poder medir el impacto en todos ellos, ya que tienen una actividad similar

y prestan servicios de la misma magnitud a los clientes.

Una de las ventajas de las tiendas locales es que la mayoria de los propietarios ofrecen
créditos o préstamos a los consumidores, y los compradores pueden encontrar la mayoria de los
articulos de primera necesidad para sus familias. Las tiendas de stper descuento, en cambio,
venden articulos cotidianos como comestibles, productos de panaderia, licores, articulos de
cuidado personal e higiene del hogar. No venden carne ni verduras, s6lo tienen un proveedor
para cada producto, s6lo tienen una puerta por la que entran y salen los clientes, tienen poco

personal y no prestan mucha atencion a lo que hacen sus rivales.

Su modelo de negocio consiste en vender poco pero a mucha gente. En este sentido, la
tienda de barrio ha respondido a sus clientes utilizando empaques diminutos, practicos y

personalizados, asi como opciones de pago que el cliente prefiere.

Debido a los elementos estratégicos que existen, como la ubicacion, la amabilidad, el
crédito que otorgan a sus clientes, la dosificacion precisa del producto en una presentacion de
bajo costo, la cordialidad y el trato individualizado, las tiendas de barrio han podido mantener su

fortaleza econdmica, cultural y comercial en Colombia.

Por otro lado, cabe anotar que las grandes superficies cuentan con mayor capital, mejor
mercadeo y ventas, mejores practicas logisticas, aliados internacionales y bajo nivel de
desabastecimiento, factores que sin duda atraen a clientes de estratos econdomicos mas altos pero
que también implican la falta de acceso a sectores populares, que compiten entre precio y calidad

dando siempre prioridad al primero.
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Segun las estadisticas gubernamentales, tanto las tasas de desempleo como la inflacion
han aumentado en los ultimos diez afios. Como consecuencia, ha aumentado el numero de
tiendas de barrio, que atraen a clientes que no siempre tienen dinero para comprar en las grandes

superficies (Tovar y Mendoza, 2009).

Segundo objetivo: Identificar los lineamientos y estrategias de marketing que le permitan a

los tenderos enfrentar la competencia de los nuevos competidores

Gracias a la adaptabilidad de los locales que deciden arrendar, realizando s6lo pequeias
reformas y, en ocasiones, levantando una o varias tiendas, estos nuevos rivales estan
experimentando un rapido crecimiento en las ciudades y, en particular, en las zonas en las que
operan a diario. La asociatividad de la tienda surge como un mecanismo de cooperacion
permanente entre pequefias y medianas empresas que se enfrentan a un proceso de globalizacion.
Estas empresas cooperan voluntariamente, con la ayuda de otras, y en la persecucion de un
objetivo comun, preservando al mismo tiempo su independencia de gestion y juridica.

Alternativamente, segiin Sanchez (2016)

“Las principales razones para que estas empresas se asocien son reducir la incertidumbre
y las debilidades y asi poder combinar sus capacidades, fortalecer sus posiciones en el mercado
laboral, lograr estrategias de abastecimiento de sus tiendas para ofrecer promociones y
desarrollar la actividad productiva y comercial de las empresas asociadas, para negocios
conjuntos, con el fin de ganar en poder de negociacion y lograr escalas mas eficientes." (p., 108).

Las tiendas de barrios que han surgido por el emprendimiento que han tenido las personas
junto con sus familiar que en su mayoria no poseen estudios superiores los cuales hacen parte
esencial de la realidad de negocios con un riesgo bajo, conllevando esta situacion a que sean los

preferenciales en el Barrio Betania, estas tiendas se han considerado se han convertido en algo
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importante para la dindmica de la economia del Barrio, no se ha evidenciado informacion
estadisticas que permita tener mas conocimiento.

Es necesario implementar estrategias de marketing iniciando desde el establecimiento de
politicas y estructuras en la distribucion de los productos, que les permita tener una mejor
organizacion y visibilidad en su mercancia para su negocio, aprovechando debidamente sus
espacios. Dentro de las estrategias propuesta es implementando técnicas en contabilidad y
finanzas, ya que con estos conocimientos tienen una orientacion en el area para tener mas
organizacion y control de las finanzas de sus negocios.

Se hace necesario que los tenderos implementen estrategias de marketing, realizar
cambios de estructuras en los negocios, con una buena imagen publicitaria para trasmitir a los
clientes confianza y seguridad, que son ejes fundamentales para el buen éxito de todo negocio.

Otra estrategia aumentar las ventas es la implementacion del marketing mix para tener
una buena participacion en el mercado, asi como también con la atencién al cliente brindandole
un buen servicio, que es un gran factor diferenciador y tiene un buen valor agregado para sus
negocios.

Se hace necesario tener una buena participacion efectiva en programas de capacitacion y
talleres para tener un continuo mejoramiento y lograr tener el fortalecimiento de sus empresas.
Tercer objetivo: Establecimiento de las estrategias de marketing utilizadas por los tenderos

para enfrentar la llegada de los nuevos competidores en la ciudad de Barranquilla

Como define Porto (2008), citado por Villarroel (2011), "una directriz es el programa o
plan de accion que rige cualquier institucion", es necesario establecer las directrices antes de
identificar las estrategias de marketing que permitiran a los supermercados ser mas competitivos

frente a nuevos rivales. De acuerdo con la definicion, se refiere a un conjunto de directrices,
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objetivos y requisitos que deben seguirse dentro de un negocio comercial, y es sobre la base de
estas directrices que se desarrollan las siguientes estrategias competitivas y a largo plazo para la

industria de comestibles.

Lineamiento 1

Capacitacion a tenderos para generar otras unidades de negocios

Las estrategias a utilizarse para ello son

. Realizar unas estrategias didacticas donde se expongan temas que hagan énfasis
en el campo financiero y contable, que se consideraria una solucidon para que los propietarios de
las tiendas tengas las bases contables y ejecuten sus labores diarias y se proyecten sus ventas a

futuro.

- Hacer la identificacion de las entidades legales que se dedican a las charlas
formativas en temas relacionados con la manipulacion de alimentos, emprendimiento

empresarial, servicio al cliente, temas administrativos.

Lineamiento 2

Fomentar la cooperacion entre los propietarios de las tiendas del barrio para que puedan
negociar con éxito con los proveedores y asociarse con ellos en materia de precios, mercancias y

publicidad.

Estrategias
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- Creacion de organizaciones que sean solidarias para tener acceso a entidades
financieros para realizar créditos para microempresarias y con ello obtener tasas preferenciales
en sus pagos.

- Recibir con la creacion de las organizaciones actividades promocionales que los
proveedores tengan al comprar volumenes altos y asi poder reducir los costos en las ventas de
productos. Esto le permite a los tenderos presentar productos nuevos y poder competir y asi

mejorar su estrategia de comercializacion directa.

Lineamiento 3

Identificar los objetivos propuestos que han sido contemplados por los diferentes

tenderos de la ciudad.

Estrategias:

- Realizar estrategias de marketing en las ventas; atender de forma amble, dar
domicilio a los clientes, compras por WhatsApp y telefonicas, ofrecer promociones de productos

que tengan una baja en el dia.

- Proveerse de aquellos productos que tienen una mayor escala para con ello dar precios

que sean competitivos a sus clientes

Lineamiento 4

Implementar Estrategias de marketing utilizando las tecnologias y las plataformas

digitales

- Hacer una compra de un datafono para aceptar pagos con tarjetas débitos o crédito

esto le permita generar mayor comodidad a la clientela
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- Implementar en las tiendas la caja registradora para tener un control a sus entradas
y salidas para que operen con margenes de utilidad y poder asi sustentar las actividades y
compras que realizan a diario.

- Proponer a través del whatsapp en los estados los productos que estan en
promocion en el dia.

- Creacion de APP para pedidos virtuales, publicidad de los productos y marcas

Resultados.

Las conclusiones demuestran que las tiendas de barrio tienen muchas ventajas sobre sus
nuevos competidores, como la proximidad a los clientes y la experiencia con los mismos, pero
que estas ventajas por si solas no bastan para hacerles la competencia a los Hard Discounters.

Para competir contra esta tremenda revolucion de superficies, como Ara'y D1, que han
crecido hasta ocupar un lugar significativo en el canal minorista, los minoristas de barrio deben
modernizarse mediante técnicas de marketing.

Las tiendas de barrio han sido competitivas y a diario se enfrenta a grandes retos con sus
competidores, por ello es necesario que sus propietarios se apropien de los lineamientos y
estrategias presentadas y realicen un buen trabajo en equipo promoviendo la asociatividad entre

ellos para satisfacer de manera oportuna las necesidades de los consumidores finales.
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Conclusiones
Por ultimo, esta claro que el proyecto de investigacion sobre marketing digital es crucial, dado
que es la mejor herramienta disponible en estos momentos para maximizar el potencial de las
empresas. Ademas, es importante destacar las empresas dedicadas al desarrollo agricola y
comunitario, ya que de este modo se ayudaria al pueblo en su conjunto. En resumen, es
importante sefialar que el proyecto de investigacion tiene el potencial de difundir conocimientos

fundamentales sobre marketing digital para el desarrollo tanto individual como empresarial.

En primer lugar, demuestra que la observacion es un paso importante dentro del proyecto,
pero que es solo el primer paso dentro del campo de la investigacion, la estadistica, la ciencia 'y

el trabajo social nuevas perspectivas de andlisis sobre el fenomeno que se esta investigando.

Puede concluirse que los avances tecnologicos siguen a las innovaciones realizadas por
las empresas en su publicidad. Si antes un anuncio de radio representaba una innovacion, ahora
se habla de motores de busqueda, emociones y necesidades humanas. Esto se debe a que el
mercado digital ofrece grandes oportunidades a los empresarios para perseguir sus intereses, que

en este caso son las ventas y satisfacer las necesidades de sus clientes.
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Recomendaciones
Para la seleccion de las herramientas digitales, que se basan en la demografia del mercado, hay
que realizar un excelente trabajo de campo a fin de recopilar el mayor nimero posible de datos

sobre los planes de marketing y los deseos de los clientes.

Reconocer que Internet ha experimentado un avance global es crucial. Por ello, el
contenido que se ofrezca a través de las redes sociales u otros canales de comunicacion debe ser
original, inico y muy atractivo, ya que cada dia se crea nueva informacion disefiada para atraer a

los clientes.

Se aconseja el uso de todos los canales de comunicacion para la publicidad de la empresa
porque es evidente que, independientemente de la antigiiedad de un canal de comunicacion,
también lo utilizan diversos sectores empresariales, algunos de los cuales pueden representar
clientes potenciales. Esto permitiria a la empresa llegar a un segmento considerable de la

poblacion con el uso de la mayoria de los medios de comunicacion.
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