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MAPA GENERAL DE LA INVESTIGACION
B MARKETING RELACIONALY SU CONTRIBUCION A LA COMPETITIVIDAD EN LAS
TIENDAS DE BARRIO DEL SUR ORIENTE DE BARRANQUILLA

JUSTIFICACION
FUNDAMENTACION TEORICA

METODO TECNICAS: ENCUESTA
DESCR'PT'VO OBSERVACION NO ESTRUCTURADA




CONTEXTO GLOBAL

MERCADOS EMERGENTES EL COMERCIO TRADICIONAL
REPRESENTA UN MAYOR PORCENTAJE DE VENTAS

31% 43% 350%

ARGENTINA PERU VENEZUELA

MERCADOS EN CRECIMIENTO

306, 14% 32% 3%

CHILE COLOMBIA BRASIL

ynEovIENAESN PERSONAS QUE MAS VISITAN LA TIENDA EN COLOMBIA
TIENDAS #i70% %50%

TRADICIONALES FAMILIAS CON NINOS MUJERES nlClSCH



CONTEXTO LOCAL

’ El 21% de los negocios en Colombia
son tiendas de barrio
Siguen siendo los reyes en el pais también a
‘ —— pesar de la aparicidon de otros formatos de
LA VICTORIA ComerCiO.
Las tiendas de barrio son el negocio mas
numeroso en la ciudad de Barranquilla.

‘ Tiendas de barrio mueven Ila
economia local.

Las tiendas de barrio ocupan el primer
lugar del top de los micronegocios.
@\ servitienda FENALCO

LA FUERZA QUE UNE



éComo contribuye la
[ implementacién del marketing
' relacional a la competitividad de las |
| tiendas de barrio de la localidad Sur |
Oriente de la ciudad de
Barranquilla?



OBIJETIVOS

Identificar las etapas de marketing relacional
implementadas por las tiendas de barrio en la
ciudad de Barranquilla de la localidad Sur

Oriente.

. _;o Analizar la
-~ implementacién del
Si marketing relacional y
0 su contribucioén a la Describir las estrategias asociadas a la
o competitividad en las competitividad que implementan las tiendas
de barrio de la localidad Sur Oriente de la

tiendas de barrio de la
localidad Sur Oriente

de la ciudad de
Barranquilla.

ciudad de Barranquilla

Analizar la relaciéon entre el marketing relacional y
la competitividad de las tiendas de barrio de la
ciudad de Barranquilla en lalocalidad Sur Oriente.



FUNDAMENTACION TEORICA

1l ol s

e COMPETITIVIDAD INVESTIGACION
RELACIONAL DE MERCADOS

Maria José
Casermeiro
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Michael Porter Naresh K. Malhotra




DISENO METODOLOGICO

Muestreo Probabilistico

Zozc/z * pgN
e2(N-1)+2%pq

n=

(1.96)2(0.5)(0.5)(484)
(0.05)2(484-1)+(1.96)2(0.5)(0.5)

Alfa de Cronbach

=214,41653

Alfa de Cronbach N. de elementos




RESULTADOS




164%
$36%
0%

PROPIETARIOS
ATIENDE SU NEGOCIO

nimtn4.6%

E Siia
DICE QUE SUS CLIENTES
LO VISITAN + 9 VECES
POR SEMANA

97 %

TENDEROS
CO

PRECIOS Y PRODUCTOS

COMPETENCIA

DOMICILIO
70% 62%

IMPORTANTE NO PRESTA
EL SERVICIO EL SERVICIO

89%
PAGO

EFECTIVO

E]

46%

ADMINISTRADORES

PROPIETARIOS DEDICAN

+9Hrs

EN ATENDER AL CLIENTE

92%

CONSIDERA IMPORTANTE
MANTENER UNA RELACION DE
AMISTAD CON EL CLIENTE

235%

TELEFONO FIJO

63%
OFRECE FIADO

80%

TENDEROS

REALIZA INVENTARIOS

NO TIENE

BASE DE DATOS

78%

variedad de productos
lo diferencia de otros
establecimientos

EE 92%

TIENDA

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE

g 89%

C Y -\II-EETII\\lSRLEXFI\}IgOSR
&= DETERMINAN LA
[N— CANTIDAD DE COMPRA

o/

83 /0
m +10 ANOS
— EN EL MERCADO

89%

TENDEROS
UBICACION

FAVORECE LAS VENTAS




La atencion del cliente se encuentra en un rango
de 15 horas a 16 horas, lo cual aporta
competitividad a este tipo de establecimientos
comerciales.

El crédito se convierte en un elemento que
caracteriza a estos establecimientos comerciales,
en los resultados se evidencia que el porcentaje de
unidades de estudio que ofrece modalidad de
crédito se encuentra sobre el 50%.

El reconocimiento del establecimiento por su
nombre es un factor de diferenciacion importante
dentro de las estrategias de diferenciacion. Las
tiendas tradicionales manifiestan en 92% ser
reconocidas por el nombre de su establecimiento

RESULTADOS

La relacion de amistad esta ligada a la
antiguedad de las tiendas en el
mercado

Las tiendas de barrio optan por no prestar
el servicio domicilio debido a las
limitaciones de infraestructura y personal
disponible para esto.



CONCLUSIONES

La tienda de barrio seguira siendo un espacio no
solo de abastecimiento de la canasta familiar, sino
también un espacio de socializacién y encuentro
de los vecinos.

Los clientes compran al por menor o como lo llama el
tendero ‘al menudeo’, siendo este tipo de ventas las que
permiten el flujo de caja del tendero.

Otra forma de pago usada por una gran proporcidn de las unidades de
negocio estudiada es el famoso ‘fiado’ o ‘credi-malboro’ que es ofrecido a
clientes conocidos y que tenganbuen historial de pago.

La ubicacion estratégica de las tiendas y el tiempo de existencia en el mercado son
claves ala hora de establecer aspectos diferenciadores de las tiendas.

Las tiendas de barrio no poseen tecnologia e infraestructura de ultima generacion, sin embargo el
tendero ofrece los productos a sus compradores, los cuales logra adaptar en tamafo y precio
gracias a la cercania y familiaridad que mantiene con su publico objetivo.

Las tiendas de barrio en su gran mayoria son el sustento de una familia, estas unidades son atendidas por un
administrador y ayudado por su esposa e hijos.






