Factores que impiden el desarrollo econémico y organizacional de las

tiendas de barrio en Aguachica Cesar

Barbosa Baena Maria Claudia CC. 1.003.251.360
Tete Serrano Sandra Yulieth CC. 1.007.445.405

Universidad Popular del Cesar, Seccional Aguachica
Direccion de Ciencias Administrativas, Contables y Econdmicas
Programa de Administracion de Empresas
Aguachica, Cesar

2022



Factores que impiden el desarrollo economico y organizacional de las

tiendas de barrio en Aguachica Cesar

Barbosa Baena Maria Claudia CC. 1.003.251.360
Tete Serrano Sandra Yulieth CC. 1.007.445.405

Director
Yazmin Hernandez Alvarez

Magister en Desarrollo Empresarial

Universidad Popular del Cesar, Seccional Aguachica
Direccion de Ciencias Administrativas, Contables y Econdmicas
Programa de Administracion de Empresas
Aguachica, Cesar

2022



Nota de Aceptacion

Director del proyecto

Evaluador 1

Evaluador 2

Aguachica-Cesar, 2 de Diciembre del 2022.



Dedicatoria

A mi madre FRANCISCA LOBO SERRANO quien ha sido mi gran ejemplo de vida, que
a pesar de las circunstancias se ha encargado de brindarme la mejor educacién, los mejores
valores que me han servido en mi vida para ser lo que soy hoy en dia.

A mi abuela CARMEN EMILCE LOBO quien ha estado hay para mi siempre y que a
pesar de todo me inculca a no dejarme destruir por nadie.

A mi madrina OMAIRA RODRIGUEZ CANAS que es como una segunda madre para
mi, ha sido mi apoyo incondicional al comenzar esta etapa de mi vida.

A mi padre ANGEL DAVID TETE QUINTERO el cual me ensefi6 a valorar cada uno de
los esfuerzos, por ser mi amigo, mi compariero de vida, por darme esas palabras de aliento que a
VeCes son necesarias.

Sandra Yulieth Tete Serrano

Primeramente, le dedico este proyecto a Dios, por ser mi guia espiritual y fuente de
inspiracion en mis momentos de angustia, esmero, dedicacion, alegrias y tristezas que vivi al
transitar ese camino que hoy veo realizado.

A mis padres DUNIA BAENA LOZANO y MIGUEL BARBOSA ROJA y a mis
hermanos BRAYAN BARBOSA BAENA, JOSE BARBOSA BAENA Y SERGIO BARBOSA
BAENA por ser mi motivacion y pilares fundamentales en mi formacién como profesional, por
brindarme la confianza, oportunidades y recursos para lograrlo, brinddndome su amor, paciencia
y comprension.

A mis sobrinos DYLAN SANTHIAGO BARBOSA y THIAGO JOSE BARBOSA, por ser
mi fuerza y motivo de superacion.

Maria Claudia Barbosa Baena



Agradecimientos

Primeramente agradecida con Dios, un ser maravilloso que me bendice a diario por ser
nuestro pilar en momentos de debilidad cuando no creia que iba a ser posible tan grata
experiencia.

A mi madre DUNIA BAENA LOZANO y a mi padre MIGUEL BARBOSA ROJA por
ser los promotores principales de esta maravillosa oportunidad, que con gran paciencia y amor
siempre confiaron en mi; todo se lo debo a ustedes y a mis hermanos, por ser mi apoyo,
motivacién y compafiia en este caminar de la vida.

Agradezco a los docentes de la Universidad Popular del Cesar Seccional- Aguachica, por
haber compartido sus conocimientos a lo largo de la preparacion de mi profesion, de manera
especial, a YAZMIN HERNANDEZ ALVAREZ, directora de mi proyecto de investigacion
quien me ha guiado con su paciencia, y su rectitud como docente.

Maria Claudia Barbosa Baena

Quiero agradecerle primeramente a Dios quien nos permite dia a dia seguir nuestras vidas

y el que nos alimenta espiritualmente para no desfallecer. A la universidad popular del cesar

seccional Aguachica, por formarme y permitirme ser un profesional para asi alcanzar un mejor
futuro.

A mis maestros por dedicar todo su tiempo ensefidndonos sus habilidades y

conocimientos durante esa etapa de mi vida para asi poder demostrar mis capacidades y virtudes

como profesional.

Sandra Yulieth Tete Serrano



Tabla de Contenido

RIS ] 0 1< o IR 12
IEEOTUCCION ettt et e e e e ettt e e et e e e e e et e e e e e e e e e e eeeeeeeeeaeeennnes 16
L T ULO e ettt 17
1.1 Planteamiento del ProBIEmMa ... .coooee it 17
1.1.1  Formulacion del problema...........coooiiiiiii e 19

1.2 ODBJEEIVOS ..ottt 19
1.2.1  ODJEtiVO GENETAL .. .oiiiieiii e 19
1.2.2  ODjJetiVOS BSPECITICOS. ..ovviiiiiiiieiie ettt 19

L3 JUSTITICACION ..ottt et ettt e e e e e e e et e e e e et e e e e e e e e e e re 19
R B 1= 110 o - o] (o o IR 20
1.4.1 Delimitacion teOrICA-TEMALICA. ... .cevveeeeeeee et 20
1.4.2  DelimitaCion teMPOIAl. .......c.eeeiiiieiiie et 21
1.4.3 DelimitaCion CONTEXTUAL ........ee e 21

2 MArCO RETEIENCHAL.....oeeeeeeeee e et 24
2. L ANEECEARNEES . ..o eeeeee et e e 24
2.1.1  ANteCEAENTES NISTOTICOS. ... eeeeeeeeee e et 24
2.1.2  Antecedentes INVESLIGAtIVOS. ......ccuvriiieiie e 26

2.2 IMAICO TEOTICO .o ettt e et e e et e e e e e e e e 29
221 Teoriade 1as 5 fUBIZAS A& POITEN........cceeeeeeeee e 29
2.2.2  Teoriade 1as relaciones NUMANAS. ......cooveeeeeeee e 32

2.3 Marco CONCEPLUAL........eeeiiiieiiie et 36
2.3.1 DESAITONIO. ..o e 36
2.3.2  OFQANIZACION. ...ttt e e et e e et e e et e e et e e e et e e e s e e e st e e nes 36
2.3.3  Desarrollo organizacional..............cooouiiiiiiiiiie e 36
234 B CONOMIAL e 37

2.35 L] 0o - VTR T R URURTRRRTRT 37



2.3.6  COMPELENCIA. ..ottt ettt ettt ettt et 37

0 B A O] 117 of [0 APPSR 38
2.4 IMAICO LEJAL .....ooiiiiiieie e 38
2.4.1  NIVel INtErNACIONAL ......coiiiieiiie et 38
2.4.2  NIVEINACIONAL ....oeiiiiiie e 38
2.4.3  NIVELIOCAL .ot 40
Aspectos Metodoldgicos de la INVEStIgaCION ...........c.ooveiiiiiiiiiie e 42
3.1  Enfoque y TIPO de ESTUTIO .......eeieiiiiiiiieiiit e 42
3.2  Disefio de 1a INVESHIGACION ........ocuiiiiiiiiie e 42
3.3 FOrmulacion de HIPOTESIS.........uiiuieiieiiie ittt 43
3.4 Sistema de Variables ...........oooiiiiiiiii s 43
3.5  Poblacion, Tipo de MUESLIE0 Y IMUESLIA .......cccvveeeiiieeciieeciie e e e e sree e 43
351 PODBIACION. ..t 43
3.5.2  MEtOdO & MUESEIBO. ... ettt 43
3.5.3  Determinacion de 1a MUESLIA. .........cceeiiiiiiiiiieiie s 43
3.6 Fuentes Y Técnicas para la Recoleccion de la Informacion ............ccccccceveevveciieeeen. 45
3.6.1  Fuentes de infOrmacion Primarias............ccueeiueeeiiieeeiiiiresireessie e siee e e sree e 45
3.6.2  Fuentes de informacion SECUNTAIIA. ........ccvverireiiieiiieiie e 45
T N o (0 TotcTo [ 1001 1< oL (o PRSP POPPROPRPPRTS 45
3.8 Andlisis para el Procesamiento de la Informacion..............ccccccovveiviee i, 46
ESQUEMA TEMALICO ... .ccciiie it e e e e et e e e s aa e e snteeeareeeanes 47

4.1  ldentificar las tiendas de barrios legalmente constituidas en la zona urbana de

o [V 1ol ] ot W oL | PSP SPR PRI 47
4.1.1  Ubicacidn de las tiendas POr SECLON..........ccuveiiuireeiiee e e e s e 47
4.1.2  ANALISIS PreliMINar. .......cooviiiiiii e s 53

4.2  Establecer los factores que han impedido el crecimiento de las tiendas de barrios........ 54
4.2.1  ANALISIS PreliMINar. .......oooviiiiie e 70

4.3  Proponer estrategias para el fortalecimiento de las tiendas de barrio..............cc.ccoeees 72



4.3 1 COMPELIAOIES. ...ttt 74

O e (01 ==l (0] £ PSPPSR 75
G T T O 1 =101 (-SSP 76
4.3.4  ANALISIS PrEIIMINGT. ...cuiiiiiie et 77
DTS ot U3 (o ISR TSP PSR 78
(@00 0 0d 113 [0 L= PSSP 79
RECOMENUACIONES ......veeeieieieeiiee et ettt et e e e e e et e e et e e e asteeeasteeeanteeeantaeeenseeeeanseeennneeennnenens 80
=] (T 1=] T - TSSO OTS PSRRI 81

AADEBNTICES ...ttt ettt R bbbttt ettt 84



Lista de Figuras

Figura 1: Mapa del municipio de AQUACKICA. ..........ccoiiiiiiiiiiieie e 22
Figura 2: CiNCO TUEIZAS A8 POITEI. ....cueiiiiieiie e 32
Figura 3: Fases para la realizacion del proyeCtO. .........c.cooueiveiiiiiiie e 46
Figura 4: Barrios con tiendas no legalmente constituidas en el SeCtor uno.............cceeeveervennnene. 51
Figura 5: Barrios con tiendas no legalmente constituidas en el Sector dos. ............ccccvevevrvernnene. 52
Figura 6: Barrios con tiendas legalmente constituidas en el sector tres..........cccocevviviiiiiennnene 52
Figura 7: Barrios con tiendas legalmente constituidas en el sector cuatro..............ccccceveviiennnene, 53
Figura 8: ¢Cul s su vinculo con 1a tienda? .........ccueiiiiiieiiieiic e 55
Figura 9: (Qué estudios ha realizadi? ...........ccooiiiiiiiiiiiie e 56
Figura 10: ;Cual es su tiempo de experiencia COmMO tENUEIO? ........ccvvveiveriieiiiieiiee e 57
Figura 11: ;El local donde opera el NEgOCIO BS7......ccuiiiiiiiieiie e 58
Figura 12: ;Cual es el valor aproximado de los inventarios en la tienda? .............cccceevveinnnnns 59
Figura 13: ;Cuando requiere hacer inversion a que tipo préstamo recurre usted?.................... 60
Figura 14: ;Cuentan con registro CONtAbIES? ..........cooviieeiiii e 61
Figura 15: ;De que forma llevan el registro contable de la tienda?...........ccccccocveeviveeviieeiiinnnn, 62
Figura 16: ;Cual es el tiempo promedio de antigliedad de la tienda? .............cccceeviveeviieeiinnnnn, 63
Figura 17: ¢Hace uso de la tecnologia en la tienda?............ccccovvveeiiiieiiiee e 64
Figura 18: ¢Prestan el servicio de a domiCilio? .........ccceeeiiiieiiie i 65
Figura 19: (A qué lugar recurre para el abastecimiento de la tienda? .............cccoceeeviveeiineciinnnn, 66
Figura 20: ;Recibe apoyo en mercadeo por parte de los proveedores? ..........cccevvvveevineesinnnnn, 67
Figura 21: ;Conoce cuantas tiendas hay en su barrio ademas de la suya?..........cc.ccccceevvvveiinnnnn, 68
Figura 22: ;Cual es el Grado de afectacion de las tiendas D1 y ARA en su negocio?................. 69
Figura 23: Factores de analiSiS...........ccuueeiiuieeiiie et e e eaae e 70

Figura 24:

Mejoramiento de la competitividad. ..........cccooviieiiiii i 73



Lista de Tablas

Tabla 1: Arbol de ProBIEMAL .........c.covieeiececeeieeee ettt 18
Tabla 2: Muestra de [a INVESTIGACION. .......c.ooiiiiiiieiieeee e 44
Tabla 3: NUmero de tiendas legalmente constituidas de la zona urbana del municipio. .............. 48
Tabla 4: Metodologia basada en 10S COMPELIAOreS. .........ccveiiiiiiiiiiieeee e 74
Tabla 5: Metodologia basada en 10S ProVEEdOrES. .......cc.eeviiiiiieiieiieeee e 75

Tabla 6 : Metodologia basada en 10S CIIENLES. .........ccvveiieiiieie e 76



Lista de Apéndices
Apéndice A: Evidencia FOTOGrATICAS. .....ooouiiiiiieiiiiieiie e 84
Apéndice B: Encuesta a tenderos en AQUachiCa CeSar. ..........ccoouiiiriiiiiiieie e 85
Apéndice C: Formato de identificacion de las tiendas de barrios legalmente constituidas en el

40T T (o3 o] (o T PP PP PP PO UPR PR 87



Resumen

Este proyecto fue destinado a las tiendas de barrios que estan legalmente constituidas. El
marco referencial estuvo encaminado a las teorias de Michael Eugene Porter referente a las 5
fuerzas de Porter y la de Elton Mayo acerca de las relaciones humanas. Para la realizacion de
este estudio, se hizo una identificacion de las tiendas de barrios formales de la zona urbana de la
circunscripcion, asi mismo, se solicitd informacion a la camara de comercio y la oficina de
planeacion del municipio; también se tuvo en cuenta la opinidn de los tenderos a los cuales se les
realizo una encuesta. La metodologia empleada para este estudio fue de enfoque mixto
(cualitativo-cuantitativo), de tipo descriptivo, con muestreo estadistico de poblaciones finitas,
con un nivel de ocurrencia de 0,5, un margen de error del 10% y nivel de confianza del 90%. Los
resultados que arrojé esta investigacion fueron, la identificacion de diferentes aspectos de los
tenderos como lo es su nivel de educacion, experiencia en el sector, manejos contables, entre
otros factores que pueden impedir el desarrollo econdémico y organizacional de los tenderos. Se
pudo percibir en el desarrollo de esta investigacion el desconocimiento por parte de los tenderos
en cuanto a la importancia que tiene para los negocios el llevar una buena planificacion y

organizacion de sus actividades y uso de estrategias para el desarrollo de sus tiendas.

Palabras clave: desarrollo econémico, enfoque mixto, tiendas de barrios, formalidad,

estrategias.
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Abstract

This project was intended for neighborhood stores that are legally constituted. The frame
of reference was aimed at Michael Eugene Porter's theories regarding Porter's 5 forces and Elton
Mayo's about human relations. To carry out this study, an identification of the formal
neighborhood stores of the urban area of the district was made, likewise, information was
requested from the chamber of commerce and the planning office of the municipality; The
opinion of the shopkeepers who were surveyed was also taken into account. The methodology
used for this study was a mixed approach (qualitative-quantitative), descriptive, with statistical
sampling of finite populations, with a level of occurrence of 0.5, a margin of error of 10% and a
confidence level of 90%. %. The results of this research were the identification of different
aspects of the shopkeepers, such as their level of education, experience in the sector, accounting
management, among other factors that can impede the economic and organizational development
of the shopkeepers. It was possible to perceive in the development of this research the lack of
knowledge on the part of the shopkeepers regarding the importance for businesses of carrying
out good planning and organization of their activities and the use of strategies for the

development of their stores.

Keywords: economic development, mixed approach, neighborhood stores, formality,

strategies
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Glosario

Abastecimiento: Es la actividad econdémica destinada a cubrir las necesidades de
consumo de una unidad econdémica en tiempo, forma y calidad, como podria ser una familia, una
organizacion, aplicandose bastante en especial una vez que aquel individuo econémico es una

ciudad.

Asociatividad: Es un sistema de organizacion que posibilita mejorar la administracion y
competitividad de los pequefios productores para encarar barreras de interés comin como la
entrada a mercados especiales y permitirles confrontar inconvenientes de forma conjunta en lo

organizacional, financiero y comercial.

Crecimiento: Crecimiento imperceptible y gradual del tamafio del organismo de un ser

Vivo hasta conseguir la madurez.

Contribucion: Es un tributo que deberia costear el contribuyente o beneficiario de una
utilidad econdmica, cuya justificacion es la obtencion por el individuo pasivo (ciudadano
receptor) de un beneficio o de un incremento de costo de sus bienes, como resultado de la

ejecucion de obras publicas o del establecimiento o amplificacion de servicios publicos.

Cadena Productiva: Es el grupo de operaciones planificadas de transformacion de unos
determinados componentes o insumos en bienes o servicios por medio de la aplicacion de un

método tecnoldgico.
Carencia De Liquidez: Es una situacidn que se crea una vez que una compafiia o
persona fisica no posee el dinero suficiente, asi sea de manera fisica como en el banco, para

solucionar sus deudas de corto plazo.

Delimitacion: Determinar o especificar con observacion los limites de algo.

Ejecutar: Llevar a cabo una accion, especialmente un proyecto, un encargo o una orden.

14



Flujo Efectivo: Se define como la variedad de las entradas y salidas de dinero en un
periodo determinado, y su investigacion la cual permite medir la salud financiera de una

empresa.
Factores: Es un elemento que influye en algo. De esta manera, los factores son los
diferentes aspectos que intervienen, determinan o impactan dentro de algunas organizaciones

para que de este modo todas las decisiones sean concreta.

Frigorificos: Se llama frigorifico a la camara, o al mecanismo electrodoméstico que

produce frio para permitir la conservacion de alimentos y otros elementos.

Incidencias: Es un hecho que pasa muy rapidamente en un negocio lo cual puede resultar

con consecuencias en el mismo.

Incursion: Accion de adentrarse brevemente en un asunto.

Idoneo: Es la parte que revela una persona la cual posee ciertas condiciones o habilidades

que son esenciales para desempefiar las funciones que le delegan en el cargo.

Linderos: Linea efectiva o imaginaria que delimitan los limites de un terreno, una finca,

una region, etc., y lo separa de otros.

Mitigar: Hace referencia a subestimar o aliviar algo.

Perecederos: Que tiene una duracion limitada, esta destinado a perecer, o a irse de pique

en su utilidad o validez, o estropearse en un determinado plazo de tiempo.

Tienda: Establecimiento comercial en donde se vende cualquier tipo de producto o de

consumo.

15



Introduccion

La presente monografia fue desarrollada con la finalidad de dar respuesta a la necesidad
del entorno por la falta de informacion de la situacion actual de las Tiendas de Barrio relacionada
con factores que han impendido el desarrollo econémico y organizacional de las tiendas de
barrios en Aguachica cesar.

Los tenderos hace parte del comercio minorista, estableciéndose en un canal de
distribucion clave para los estratos socioecondémicos También son importantes flujos de
efectivo diarios para las empresas que fabrican y comercializan productos que se distribuyen a
través de canales de tienda a tienda. A diferencia de los supermercados, la tienda de barrio
trabaja directamente con los consumidores, lo que le permite incorporar los determinantes y
comprender los gustos y preferencias de los consumidores por tratarse de un canal de venta
tradicional. . Los comercios son unidades economicas que benefician a los
hogares y forman parte del comercio informal. Esto dificulta la competencia, ya que la
informalidad es uno de los mayores desafios que enfrenta la industria. Si la lealtad esta ligada a
los consumidores, estos tienen que vender a un precio mucho mas bajo, dejando la ganancia

esperada.

Las tiendas de barrio han sido motores de crecimiento en muchas zonas, principalmente
porque satisfacen las necesidades de los hogares y el abastecimiento (mejor regulacion de
precios y cantidades) y son una oportunidad efectiva de creacidbn de empleo para los

comerciantes. De acuerdo con (Pefialoza, pimienta, Hernandez, & blanco).

Con la aplicacion del instrumento de investigacion se analizaran los factores
determinantes de la permanencia de las tiendas de barrios en el municipio de Aguachica Cesar,
Asi mismo, se identificara los factores que permiten el crecimiento econémico y se estudiaran
los que impiden su crecimiento, cuales son las estrategias de mercadeo reconocidas por los
tenderos. De igual forma, se tendran en cuenta las causas sociales y culturales que afectan de

manera directa e indirecta al negocio de las tiendas de barrio.
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1. Titulo

Factores que impiden el desarrollo econémico y organizacional de las Tiendas de
Barrio en Aguachica Cesar.

1.1 Planteamiento del Problema

Las tiendas de barrio se podria decir que existen desde que las primeras civilizaciones se
organizaron, las nuevas generaciones todas sin excepcién o distincion de raza, credo, estrato
han crecido conociendo una tienda de barrio y sirviendose de ella en algin momento. Las tiendas
de barrio hansido un motor de desarrollo en muchas zonas, sobre todo porque satisfacen las
necesidades de los hogares y el abastecimiento (mejor ajuste de precios y volimenes) y son una
alternativa eficaz para la creacion de empleo para los comerciantes. De acuerdo con (A.C.
Nielsen (2001), m).

Es importante destacar que las tiendas de barrio, permiten que muchas personas que no
cuentan con altos ingresos puedan adquirir los productos basicos de la canasta familiar en las
cantidades que seguramente en un supermercado o tienda de cadena no se logra comprar en
determinadas medidas o cantidades, por ejemplo media libra de arroz, $500 pesos de aceite, etc.
ya que, estos pequefios tenderos conocen a sus clientes, sus necesidades, sus gustos y la atencion
a sus clientes es 100% personalizada y sin olvidar la cultura de los vecinos solicitar fiados sus

productos, llamando la atencién al clientes y creando una fidelidad.

En la actualidad, las tiendas de barrios soportan la dura competencia, por otra parte, pequefios
mercados que son dominios de las grandes marcas. También, hacen frente a las poderosas
cadenas de mini retail (D1 y ARA), que han puesto en jaque, por los bajos precios y calidad,

hasta los hipermercados.

Aguachica en el Departamento del Cesar es un municipio con una economia basada en el
comercio, dentro de ello estan las tiendas de barrio que se convierten en distribuidoras de la
mayoria de productos de las grandes comercializadoras. Sin embargo estas unidades econdémicas

muchas veces se quedan estancadas, sin ningln progreso, no se ve el crecimiento ni su

17



evolucion. Solo unas pocas logran expandir el negocio, organizarse mejor y pasar de una

pequefia tienda a convertirse en un micro mercado, o0 un autoservicio. Esto nos lleva a plantar la

pregunta problema de esta investigacion.

Tabla 1: Arbol de problema.

Efectos o Disminucién de la
consecuencias participacion en el

Poca rentabilidad

Disminucion de
ingreso en la familia.

mercado.
| J

h 4

Malas practicas

Influencia social

Cierre del negocio

Problema
central

Q

Aguachica, Cesar

Bajo nivel en la competitividad del sector tendero del Municipio de

Falta de formalizacion

L}

Nuevos competidores

Poco de

Causas

inversion

aplicaciones mdviles
para grandes
supermercado.

al mercado conocimientos en
administracion del
negocio.
Baja capacidad de Aparicion de Falta de estrategias

administrativas.

Elaboracién: Propia.

Con lo anterior, se consigue analizar que no se conoce con certeza cuales son los factores que
impiden ese de desarrollo organizacional y econdmico de estas unidades de negocios, es por ello
que surge la necesidad de realizar esta investigacion para asi lograr conocer como se desarrollan
estos negocios, que tipo de cultura organizacional aplican los tenderos y asi poder dar respuesta a

los interrogantes que surgen alrededor de este estudio.
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Es fundamental conceptualizar que el desarrollo organizacional y econémico, influyen en los
negocios como punto de una gestion de cambios, que son absolutamente necesarios si se quieren
generar cambios significativos que lleven a estas unidades productivas a ser mas rentables y a

generar mejores resultados.

1.1.1 Formulacion del problema.

¢Cuéles son los factores que impiden el desarrollo econémico y organizacional de las

tiendas de barrio en Aguachica cesar?

1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo general.

Determinar los factores que impiden el desarrollo organizacional y econémico de las

tiendas de barrio en Aguachica cesar.

1.2.2 Objetivos especificos.
e ldentificar las tiendas de barrios legalmente constituidas en la zona urbana de Aguachica
Cesar.
e Establecer los factores que han impedido el crecimiento de las tiendas de barrios.
e Proponer estrategias para el fortalecimiento del desarrollo econémico y organizacional

de las tiendas de barrio.

1.3 Justificacion

Las tiendas de barrio se han convertido en motores de crecimiento en muchas zonas,
sobre todo porque proveen demanda (mejores precios y cantidades personalizadas) a las familias
y a los tenderos como una alternativa efectiva de generacion de empleo. Para poder determinar
que estrategias se implantaria para el fortalecimiento y avance de estas pequefias unidades

econdmicas.
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Teniendo en cuenta que Aguachica es considerada la segunda ciudad del Cesar, ya que es
epicentro porque en ella converge el Sur del Cesar, Sur de Bolivar y parte de los Santanderes,
convirtiéndose en un municipio que genera oportunidades para muchas personas. Es por ello que
las tiendas de barrio se convierten en uno de los principales emprendimientos que les permite a

las personas generar ingresos para su sustento y el de sus familias.

Esta investigacion pretende identificar cuéles son los factores que impiden el desarrollo
organizacional y econémico de estas unidades productivas, resolviendo asi un problema ya que
un gran numero de ellos, presentan estancamiento, es decir no reflejan un crecimiento, ni
mejoras que les permitan crecer y fortalecer su economia; de tal manera que esto se pueda ver
reflejado en una economia local mas sélida y contribuyendo asi con la disminucion del

desempleo.

Desde lo social con esta investigacion beneficia a la universidad quien contara con datos
que servird como base para otras investigaciones sobre el temas; a los tenderos que son la
poblacion objeto de estudio les permitira conocer los factores que nos le permiten un mayor
desarrollo organizacional y el crecimiento econdémica de sus negocios; finalmente la comunidad
en general también se vera beneficiada ya que las tiendas se podran fortalecer y mejorar para

vender productos

Conocer cudl es la preferencia de las familias a la hora de comprar los productos de la
canasta familiar es muy importante, ya que nos permitird conocer si estos lo hacen en los
grandes supermercados o si prefieren las tiendas de barrio; consecuentemente, estudiar la
poblacion para conocer cuales son los criterios que llevan a una persona a tener preferencia por
un negocio u otro. Si existe una desigualdad comercial frente a la calidad o precio de los

productos.
1.4 Delimitacién

1.4.1 Delimitacién tedrica-tematica.

Linea de investigacion: Economia y desarrollo social
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Eje Tematico: Desarrollo, informacion y sociedad.

El proyecto abarca la linea de Economia y desarrollo social y su eje tematico es el
desarrollo, informacion y sociedad, ya que permite desde los diferentes puntos de vista la
formulacion de soluciones efectivas, abarcando los principales problemas econémicos vy

organizacionales que presentan los tenderos del municipio de Aguachica.

Esta enfocado en la linea de Economia y desarrollo social, dado que cada dia es mas
evidente como las pequefias y medianas empresas se ven afectadas por los diversos factores tanto
interno como externo, con los cuales se ven obligada a ejecutar cualquier tipo de estrategias con
el fin de luchar y sobrevivir en el mercado frente a las grandes empresas y un ejemplo claro de

estos son las tiendas de barrio.
1.4.2 Delimitacion temporal.

El tiempo que se utilizara para la realizacion del proyecto de investigacion esta
enmarcado en un lapso de 12 meses a partir de la aprobacién del formato de inscripcion del

trabajo de grado.
1.4.3 Delimitaciéon contextual.

El presente proyecto se realizara en el municipio de Aguachica, ubicado al sur del
departamento del cesar Colombia, La Ciudad de Aguachica se subdivide en 64 veredas y 9
corregimientos. Segun datos del TERRIDATA.DNP el municipio cuenta con una poblacién de
118.652 Habitantes. (Terridata.dnp, 2021).

Se encuentra en una posicion geografica estratégica, siendo paso obligatorio entre el norte
y el interior del pais; interconectados por carretera con la troncal del magdalena y la troncal
central, ademas del transporte Ferrero, aéreo y en forma paralela la via fluvial del rio magdalena.
El municipio se destaca por ser un tradicional punto de encuentro cultural y comercial entre el
sur de Cesar, sur de Bolivar, Santander y Norte Santander; area equidistantes del centro. (Ecured,
s.f).
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Aguachica es el principal centro econémico y administrativo mas importante del sur del
Departamento del Cesar y partes de los santanderes; su economia esta enfocada en el sector
agricola, agroindustria y comercio, lo que permite la creacién de una gama de servicios de
apoyo como los agrotécnicos, los financieros, de transporte y otros servicios empresariales y
personales para diversos sectores de la economia y comunidades, residentes de las regiones;

cuenta con uno de los frigorificos mas modernos Latinoamérica. (cnpaguachica, 2021).

Figura 1: Mapa del municipio de Aguachica

1.4.3.1 Historia.
Aguachica empez6 a figurar Juridicamente mediante la Ley 64 del 29 de Mayo de 1849, por

medio de la cual entrd a formar parte de la Provincia de Ocafia, hasta 1857 cuando fue creado el
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Estado Soberano del Magdalena al que fue trasladada; fue Distrito del Departamento de El
Banco en el afio 1868, mediante la Ley 59 del mismo afio; en 1872, la Ley 205 erigi6 a
Aguachica en Capital del Dpto.; la Ley 339 de Septiembre 22 de 1876 que dividié el Estado del
Magdalena en 4 Departamentos, determind que Aguachica fuera capital de uno de ellos;
temporalmente Aguachica que era cabeza de Distrito, fue elevada a la categoria de Capital del
Departamento del Sur., mediante el Decreto N° 70 del afio 1884; en 1888, mediante la ordenanza
N° 4, Aguachica fue Capital de Distrito de las Secciones de Totumal ( hoy Villa de San Andrés ),
Puerto Nacional, Puerto Viejo, Loma de Corredor y Badillo; mediante la Ordenanza N° 40 del
afio 1914,Aguachica fue constituido Municipio; desde el afio de 1967, mediante la Ley 25 del 21

de Junio, pertenece a la division politico-administrativa del Dpto. del Cesar.
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2 Marco Referencial

2.1 Antecedentes

2.1.1 Antecedentes histéricos.

La historia de las tiendas de barrio y los supermercados a nivel mundial se inici6 desde el
siglo X1X con los almacenes o tiendas donde se vendia comida, viveres y, en general, productos
comestibles perecederos y no perecederos. A lo largo del siglo XIX, estas tiendas se
caracterizaron por empleados que atendian directamente al comprador, ofrecian a los clientes
algunas lineas de crédito y vendian productos en estanterias separados de los clientes por un
mostrador. Este formato se puede encontrar actualmente en la tiendas tradicional o tiendas de

barrios. (Ospina Silva)

Las tiendas en nuestro pais han desempefiado un papel bastante importante desde 1.830,
donde Bogota mostraba un desarrollo de estos locales y se establece que para la época las tiendas
“se ocupaban del comercio minorista, con un recorrido muy lento, potenciado por el activo
intercambio de habladurias y discusiones politicas. Muy escasas de estas tiendas lograron haber
sido rentables, dado que habia un nUmero cuantioso que disputaban por una cantidad moderada
de clientes. Numerosas tiendas obraban como hogares de los pobres” .Por todo esto no deben ser
excluidos de la economia nacional, puesto que su contenido transformativo ha demostrado un
desarrollo econdémico sostenible de la sociedad desde el siglo XIX hasta nuestros dias. (Varén
Cortes)

En la cadena productiva su valor ha venido progresando con el transcurrir de los afios, de
tal manera que en investigaciones efectuadas acerca de la distribucion dinamica del comercio
nacional, revelan que “Las tiendas de barrio distribuyen hoy el 60% de los productos de consumo
popular”, puesto que la ubicacion de éstas agiliza la obtencion de distintos productos por parte de
los consumidores, igualmente fomentan la amistad entre vecinos, brindan  atencién
personalizada y proporcionan un crédito informal. Adicionalmente, ayudan a complementar las
necesidades de las personas del sector, previniendo a que se trasladen de sus linderos para la

compra de productos en almacenes de cadena, y mas aun si estos consumidores desean obtener
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los productos de la canasta familiar para satisfacer sus necesidades basicas y muchas veces el
factor economico y la carencia de liquidez imposibilitan la 5 compra de productos en almacenes
de grandes superficies.

2.1.1.1 Cronologia del desarrollo econémico.

La historia del de desarrollo econémico en las primeras etapas de la republica, se
caracterizd por una economia agricola muy tradicional y poca conexion entre las diferentes
regiones del pais, dos caracteristicas que perduraron por mucho tiempo la cual eran muy lento.
Los grandes cambios se vieron a mediados del siglo XIX, Por medio de nuevos productos de
exportacion los cuales son: el tabaco, la quina, el café y una mineria de oro y plata mas moderna.
Por consiguiente, el despegue exportador solo vino con el café en las primeras tres décadas del

siglo XX, con el auge de la zona cafetera central. (Ocampo, 2022)

Para Schumpeter, el desarrollo econdmico es un proceso nuevo de produccion, que
implica nuevas combinaciones entre factores, los cuales necesita un financiamiento creado, Por
lo tanto no es una funcion previa del sistema econémico, sino que es un cambio discontinuo.
Schumpeter dice que el desarrollo conjuga la capacidad de crecimiento, con la capacidad de
transformacion de la base econdmica el analisis de absorcion social de los frutos del crecimiento.
También implica una elevacion sostenida del ingreso real de una actividad economica , la
distribucién general de los beneficios resultantes del progreso a toda la poblacion, la
autodeterminacién nacional efectiva en las decisiones que afectan significativamente el rumbo y
nivel de la economia, una gran capacidad para cambiar condiciones decisivas en la vida

econdmica, social y cultural institucional y material. (Martin)

El desarrollo econémico en el pais juega un papel muy importante dentro de cualquier
sociedad, la cual es de accionar las diferentes dinamicas que se presentan entre la economia y la
sociedad donde permite conocer las causas y consecuencias que pueden traer un débil desarrollo
econdmico a nivel nacional e internacional. El crecimiento econdémico estudia unas estrategias de
validacion, de legitimacidn, y un andlisis del desenvolvimiento de las instituciones econdémicas y

politicas la cual permite buscar un fortalecimiento econémico, cuyo objetivo es la de evitar el
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fendmeno de la violencia con los conflictos politicos para alcanzar un a productividad mas

eficiente y eficaz.
Hoy en dia, el desarrollo econdmico he llegado a significar muchas cosas, entre ellas:

e Mejorar el acceso a la educacién
e Apoyando a las pequefias empresas
e Promover la innovacion y el espiritu empresarial

e Construccion de infraestructura

2.1.2 Antecedentes investigativos.

2.1.2.1 Investigaciones realizadas a nivel internacional.

La primera investigacion corresponde a (Chase Benavides & Llerena Noriega, 2017),
quienes desarrollaron las: “Estrategias de marketing asociativo para mejorar la competitividad de
las tiendas de barrio zona cisne 2 de la ciudad de Guayaquil-Ecuador del afio 20177, En este

trabajo se manejaron temas sobre la competitividad, la asociatividad, las pymes, etc.

En el presente estudio de investigacion se realizé en la ciudad de Guayaquil - Ecuador en
el afio 2017 sector sur oeste suburbio de la ciudad de Guayaquil entre edades de dieciocho a
treinta y cinco afnos, a fin de determinar el comportamiento que mantienen en las tiendas de
barrio, en esta ocasion el grado de satisfaccion que ofrecen las tiendas de barrio a los habitantes
del sector, qué mejorias deberian llevar a cabo para crear un factor diferenciador en la
comunidad y el desenvolvimiento mas idoneo para ejecutar las estrategias de marketing
asociatividad, planeado precisamente para fomentar la competitividad que se tienen hacia los
supermercados. Con los resultados conseguidos del estudio se planted la creacidén de un disefio
de estrategia de Marketing asociativo, especificando los parametros a seguir al momento de la

creacion y control.

Este trabajo tiene que ver con la investigacion en curso, ya que proporciona y explican de

manera clara los antecedentes del marketing asociativos y estrategias necesarias para mejorar el
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desarrollo de la competitividad en las tiendas de barrios, en los cuales se emplearon distintos
métodos de recopilacion de datos como la entrevista, la encuesta, etc.

La Segunda investigacion corresponde a (Flexor, 2014), quien llevo a cabo la ejecucion
de la investigacion sobre: “Las tiendas frente a la revolucion de los supermercados: el caso de la
Region Metropolitana de Rio de Janeiro”, En esta investigacion se presentan los resultados
originados de una encuesta que buscaba identificar la caracteriza de los atributos clave como son
la propiedad, la operacion y la relacion de las tiendas de alimentos en la Regién Metropolitana
de Rio de Janeiro. Con el desarrollo de la investigacion se finiquita que las funciones y servicios
proporcionados por las tiendas de alimentos merecen politicas disefiadas para mejorar sus

capacidades organizativas y su acceso a las instituciones. (Economia, sociedad vy territorio).

Este articulo tiene algo en comin con la investigacion en desarrollo, y es que ambos
casos se analiza la problematica de las tiendas de barrios frente a los revolucionarios

supermercado. Teniendo en cuenta estrategias como la de precio y distribucion.

La tercera investigacion pertenece a (Blanca Masalema, 2016), quien realizo la:
“incidencia del conocimiento de las tic’s en las tiendas de barrio de la cultura indigena puruha
para el desarrollo de un plan informativo”, en esta investigacién se manejaron temas como las

tic's, cultura, indigenas, etc.

La investigacion se produce a causa de la principal problematica que se debe a la
ausencia de informacion sobre la repercusion del uso de la Tic’s en los procesos de compra y
ventas en las tiendas de barrio de la cultura indigena puruhd, con el desarrollo de la investigacion
se obtendra un punto de vista mas clara y precisa sobre el desempefio comercial de esas personas

en la relacion a los recursos tecnolégicos.

Esta investigacion no proporciona gran informacion en la falta del uso de las tecnologias
de los tenderos. Ya que, por falta de capacitacion o de conocimiento sobre los usos de las

herramientas tecnologicos cae en el camino de los tradicional.
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2.1.2.2 Investigaciones realizadas a nivel nacional.

La siguiente investigacion pertenece a (Sanchez Gutiérrez, 2019), quien realizd un
analisis sobre: “El impacto que tiene en las tiendas del barrio minuto de dios la implementacion
del nuevo formato de mercado justo y bueno” en la ciudad de Bogota. Este trabajo busca evaluar
el efecto econdmico que tiene en las tiendas del barrio minuto de Dios la incursion de las tiendas
justo y bueno. Se ejecutara una investigacion explicativa con resultados cuantitativos y
cualitativos para hallar, Como los habitantes del barrio minuto de Dios y las tiendas del barrio
han recibido la incursién con el micro mercado de la tienda justo y bueno.

Esta investigacion fue la desarrollo (Lopez Villegas, 2020), quien llevo a cabo “Estudio
para identificar las variables claves que afectan la competitividad de las tiendas del barrio El
Poblado de la ciudad de Santiago de Cali” con el objetivo de disefiar estrategias para el
mejoramiento y continuidad del negocio, en este trabajo se tratan temas como lo es la gestion de
las empresas, gestion organizacion, competitividad, etc. En el proyecto se desarrolla una
metodologia para el mejoramiento de la competitividad para guiar a los tenderos que permita
perfeccionar las capacidades para dirigir estas unidades de negocio, basado en las cinco fuerzas
de Porter, y para la aplicacion de esta metodologia se fundamenta en tres pilares, a través de
seminarios y talleres tedrico-practicos, centrado en un lenguaje comun, técnico y de facil

comprension.

Este articulo de investigacion fue realizada por (Mora Hernandez & Sanchez Rueda,
2016), quien realizaron un “Analisis de marketing en las tiendas y superetes de la ciudad de San
Juan de Pasto”. Con la finalidad de estudiar los aspectos relacionados con el marketing de las
tiendas y superetes de la ciudad de San Juan de Pasto, tal cual, este escrito es el resultado
de una investigacion cuantitativa, pretendiendo dar una descripcién de una realidad social
con un tipo de estudio descriptivo y un método deductivo, por medio de herramientas de
recoleccion de informacion documental y una encuesta a los tenderos de los diferentes barrios de

la ciudad en mencién.
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2.1.2.3 Investigacion realizada a nivel regional.

Esté trabajo fue realizado por (Dominguez Belefio & Romero Simanca, 2018), quienes
llevaron a cabo el: “Analisis de estrategias de fidelizacion de clientes en el sector tenderos de la
comuna dos del barrio Mayales de la ciudad de Valledupar”, con el fin de evaluar e implementar
las estrategias y mecanismos adecuados para la fidelizacién de los clientes. La investigacion es
de tipo descriptivo sobre la fidelizacion y experiencias de los clientes del sector tradicional. Se
llevd a cabo un analisis que permitié establecer las necesidades, gustos, preferencias y
expectativas a los consumidores del sector tendero e identificar las caracteristicas encontradas
para fidelizar clientes acercandose a la realidad social y econdmica. Por Gltimo, se establecieron
estrategias de fidelizacion acordes al contexto del canal tradicional (Tienda), teniendo en cuenta
factores presupuestales, pero que logran asegurar mas el vinculo con los clientes obteniendo la

fidelizacién deseada.

2.2 Marco Tedrico

221 Teoria de las 5 fuerzas de Porter.

Michael Eugene Porter (1947) Es un académico estadounidense, conocido por sus teorias
econdmicas y uno de los principales pensadores del mundo en gestion y competitividad,

considerado el padre de la estrategia empresarial moderna.

La esencia del desarrollo de una estrategia competitiva es conectar a la empresa con
su entorno. Aunque el entorno relevante es muyamplio, incluidas las fuerzas
sociales y econdmicas, un aspecto clave del entorno de una empresa es el sector industrial en el
que compite. Dado que las fuerzas externas generalmente afectan a todas las empresas de
un sector industrial, la capacidad de las empresas para responder a las fuerzas externas es clave.
(Porter, 1982).

En su modelo, Porter reconoce 5 elementos que intervienen en un sector industrial, los

cuales son:
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2.2.1.1 Larivalidad entre los competidores.

Indaga la fuerza de la competencia actual en el mercado, y esta definido por el nimero de
competidores actuales y sus capacidades. Esta fuerza es alta cuando hay un gran nimero de
adversarios que son comparable a su organizacion en tamafio y capacidad, y cuando la industria

avanza despacio y los consumidores pueden modificarse facilmente de una empresa a otra.
Qué preguntarse para establecer la rivalidad existente entre competidores de la industria.

v ¢Cual es el nivel de competencia en la industria?
v ¢Cual es el competidor mas fuerte y directo para su empresa? ;Qué ventajas tiene?
v ¢Cuél es su competidor mas pequefio e independiente? (Coémo se mantiene

competitivo?
2.2.1.2 El poder de negociacion de los proveedores.

Es necesario estudiar cuanto poder y control tienen sobre los precios y la calidad, los

proveedores de una compaiiia.
Qué preguntarse para identificar el poder de negociacion de los proveedores.

v ¢Cuantos proveedores hay en el mercado?

v ¢Hay muchas opciones (lo que puede significar una baja de precios) o sélo unas
pocas (lo que puede significar un alza en los precios)?

v ¢Que tan facil es cambiar de proveedor y cual es el costo?

v ¢El cambio de proveedores, como podria afectar sus productos y servicios?

2.2.1.3 El poder de negociacion de los compradores.

Es una fuerza que examina hasta qué punto los consumidores consiguen poner a la

compaiiia bajo presion.

Qué preguntarse para diagnosticar el poder de negociacién de los compradores.
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¢Qué tan poderosos son sus compradores?
¢Cuantos clientes tienen en promedio?
¢Hay diferentes tipos de clientes con los que interactia?

¢Qué tan grandes son las compras de sus clientes?

DN N N N

¢Pueden sus compradores hacer que se reduzcan los precios

2.2.1.4 Laamenaza de entrada de nuevos competidores.
Las empresas deberian a empezar a crear mas ventajas competitivas en sus empresas.

Qué preguntarse para determinar el nivel de amenaza de los nuevos competidores

v ¢Cudl es la amenaza de las nuevas empresas que incursionan en este sector?

v ¢Que tan sencillo es emprender en el sector?

v ¢Cuales son las reglas y regulaciones?

v ¢Que nivel de inversion necesitara un nuevo competidor?

v ¢EXxisten barreras para ingresar en este mercado, que signifiquen una ventaja para

Su empresa?

2.2.1.5 La fuerza de los productos sustitutos.

Conocer cuantos productos tiene su empresa en comun con otras empresas de su sector.
(Pensemos, 2020).

Qué preguntarse, para determinar la amenaza de productos o servicios sustitutivos.

v ¢Qué tan sencillo es encontrar una alternativa que responda a las mismas
necesidades a las que responde su producto?

v ¢Alguna de las necesidades que cubre su producto puede ser cubierta de forma
manual por el cliente?

v ¢Como afectaria su rentabilidad la existencia de productos sustitutos con un

menor precio?

31



Figura 2: Cinco fuerzas de Porter.
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En su teoria las cinco fuerzas de Porter, nos muestra como las cinco fuerzas que lo
componen afectan en primera mano en el funcionamiento interno de las empresas,
condicionando a menudo sus estrategias e interviniendo en sus resultados. Como conclusion se
tiene que en gran medida es necesario entender el funcionamiento del entorno, asi como la

medida en que sus fuerzas se unen con las organizaciones y afectan sus maneras de operar.

2.2.2  Teoria de las relaciones humanas.

Elton Mayo (1880-1949) fue un investigador australiano destacado en psicologia
industrial, del trabajo y organizacional. En su teoria de las relaciones humanas sefiala que la
parte mas valiosa y relevante de toda organizacion es la humana. Ya que, Elton afirma que las
personas se sienten mas realizado y con mayor bienestar si esta bien relacionado socialmente.

Las cuatro razones principales del surgimiento de la teoria interpersonal son:
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2.2.2.1 Necesidad de humanizar y democratizar la administracion.

Liberandola de los conceptos rigidos y mecanicistas de la teoria cléasica y adecuandola a los
nuevos patrones de vida del pueblo estadounidense. En este sentido, la teoria de las relaciones
humanas se volvido fundamental para la democratizacién de las ideas del liderazgo del

movimiento tipicamente estadounidense.

2.2.2.2 El desarrollo de las llamadas ciencias humanas.

Especialmente la psicologia y la sociologia con su creciente influencia intelectual y los
primeros intentos de aplicarlas a la organizacion industrial. Las humanidades mostraron

gradualmente la insuficiencia de los principios tedricos clasicos.

2.2.2.3 Las ideas de la filosofia pragmatica de John Dewey y de la psicologia dinamica de
kart Lewin.

Fueron esenciales para el humanismo en la administracion. A Elton Mayo se le acredita como
el fundador de la escuela; Dewey, indirectamente, y Lewin, mas directamente contribuyeron en
gran medida a su vision. Asi mismo, la sociologia de Pareto fue fundamental, aunque ninguno
de los autores del movimiento original tuvo acceso directo a sus obras, sino solo a sus principales

promotores en los Estados Unidos en esa época.

2.2.2.4 Las conclusiones del experimento de Hawthorne.

Se llevaron a cabo entre 1927 y 1932 bajo la coordinacion de Elton Mayo y desafiaron los
principios fundamentales de la teoria administrativa clasica. EIl cual Consistio en investigar las
causas de la alta rotacibn de personal y problemas en los procesos productivos.
(Netzahualcoyotl, 2003).

La realizacion de este experimento permitio disefiar los principios basicos de la escuela

de las relaciones humanas.
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2.2.2.4.1El nivel de produccion depende de la integracion social (segunda fase).

El nivel de produccién no se encuentra definido por la capacidad fisica o fisiolégica del
trabajador (teoria clasica), sino por los métodos sociales y las probabilidades que lo circundan.

Su capacidad social determina su nivel de competencia y de eficacia.

2.2.2.4.2El comportamiento social de los trabajadores (cuarta fase).

La conducta del individuo se fundamenta por entero en el grupo. Los trabajadores no
acttian ni responden aisladamente como personas. Los individuos no lograrian implantar por si

mismos su plazo de produccion, sino que debian desistir a que la estableciera e impusiera el

grupo.

2.2.2.4.3Las recompensas Yy sanciones sociales (cuarta fase).

Para Taylor el hombre es razonado e incentivado por estimulos salariales y econdmicos.
Mayo y sus seguidores consideraban que el estimulo econdémico era incidental en la
determinacion del acatamiento del trabajador. De acuerdo a la teoria de las relaciones humanas, a
las personas las motiva, primeramente, escasez de reconocimiento, aceptacion social y
colaboracion en las actividades de los grupos sociales en que coexisten. De ahi nace el concepto

de hombre social.
2.2.2.4.41L0s grupos informales (cuarta fase).

Los grupos informales determinan sus normas de comportamiento, sus retribuciones y
sanciones sociales, sus objetivos, su sucesion de valores sociales, sus creencias y probabilidades,
y cada integrante los comprende e integra en sus posturas y su comportamiento. La teoria de las
relaciones humanas bosquejo el concepto de organizacién informal: la organizacion se integra de

la agrupacion de personas que se articulan espontaneamente entre si.
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2.2.2.4.5Las relaciones humanas.

En la organizacién las personas contribuyen en grupos sociales y se sostiene regularmente
en interaccion social. La teoria de las relaciones humanas comprende por relaciones humanas las
acciones y actitudes provenientes de las relaciones entre individuos y grupos. Cada persona es
una personalidad distinta, e influyen en el comportamiento y la disposicion de las personas con

quienes sostiene contacto y a la vez recibe dominio de sus parecidos.

2.2.2.4.6La importancia del contenido del cargo.

La manera mas oportuna de division del trabajo no es la mayor especializacion de éste.
Mayo examino que la especializacion excesiva (definida por la teoria clasica) no asegura mas
eficiencia en la organizacion. Se demostro que la calidad y el contenido del trabajo predominan
en la moral del trabajador. Las actividades sencillas y repetitivos tienden a tornarse monotonos y
mortificantes, lo cual afecta de manera negativa las actitudes del trabajador y reduce su

eficiencia y satisfaccion.
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2.3  Marco Conceptual

23.1 Desarrollo.

El concepto de desarrollo llego a entenderse como un proceso de expansion de la
“capacidades humana”, mas que como un simple crecimiento econdmico. Se amplio la visién y
se dejo de hablar tnicamente del desarrollo ligado a la acumulacion de capital fisico, para pasar a
considerar el capital humano (educacion, investigacion y desarrollo...). (Amartya Sen & T.W.

Schultz).

La falta de capacitacion de los tenderos es unos de los factores que impide el desarrollo
de estas estas pequefias empresas. Ya que, no se le oriente ni se le educa a la practica de esta

actividad.

2.3.2 Organizacion.

Una organizacion en el sentido mas amplio, es un acuerdo entre personas, para cooperar
en el desarrollo de una actividad. Este acuerdo puede ser informal ya que constituye una
sociedad con base en la ley establecida formalmente objetivos, estatutos, funciones y el nimero
de sus directivos. (Leon(1985)).

La organizacion es parte fundamental en toda empresa. Todas las organizaciones en algin
momento se ven afectadas por factores internos y externos que influyen directamente en su
funcionamiento. Actualmente para hacer frente a un mercado competitivo y globalizado se

necesitan tener una buena organizacion eficiente y eficaz.

2.3.3 Desarrollo organizacional.

Es un proceso planificado de modificacion cultural y estructural que visualiza la
institucionalizacién de una serie de técnicas sociales que permiten a las organizaciones
diagnosticar, planificar e implementar estas modificaciones con la ayuda de consultores.

(Chiavenato).
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El campo del desarrollo organizacional se ocupa del desarrollo, funcionamiento y eficacia
de las relaciones interpersonales en una organizacion. La atencion se centra en el capital humano,

racionalizacion de los procesos, el estilo de construccion y el establecimiento de objetivos.

2.3.4 Economia.

“La economia es la ciencia que examina la parte de la actividad individual y social
especialmente consagrada a alcanzar y a utilizar las condiciones materiales del bienestar”

(Marshall) .

En la economia se organizan todos los recursos disponibles que las tiendas de barrios
tienen para poder satisfacer las diferentes necesidades de sus clientes y asi tener un mayor

bienestar en el campo laboral.

2.3.5 Tienda.

“Estas pequefias y microempresas generalmente estan a cargo de grupos familiares y son
de pequefia escala, y se ocupan principalmente de las necesidades diarias, alimentos, bebidas,

alcohol, comestibles y productos de limpieza” (Pinilla y Gonzélez, 2008).

En las tienda de barrio se puede identificar que los tenderos tiene un contacto directo con
el consumidor, los cuales permite conjugar factores determinantes donde se cuenta con el

conocimiento de los gustos y preferencias de los clientes.

2.3.6 Competencia.

La competencia es una capacidad multidimensional para realizar actividades de manera
satisfactoria. Incluye conocimiento especifico y habilidades técnicas para tener éxito en el
trabajo. Ademas de la adquisicion de habilidades o conocimientos, las competencias incluyen la
capacidad para hacer frente a lo incierto y a lo irregular en la situacién de trabajo. Esta capacidad
de hacer frente a la incertidumbre y la irregularidad en el entorno del trabajo. Esta capacidad
para hacer frente a las situaciones es la base de la efectiva flexibilidad y adaptabilidad efectivas
de un empleado (Dranke, 1994).
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La competencia es la forma como una persona utiliza todos sus recursos personales, ya
sean habilidades, conocimientos o experiencias, para resolver de forma adecuada una tarea en un

contexto definido.

2.3.7 Comercio.

El comercio es una actividad socioecondmica consistente en la compra y venta de bienes,
para su uso, venta y conversion. Es el intercambio o trueque de algo a cambio de otra cosa de
igual valor. Por actividad comercial o industrial entendemos el intercambio de bienes o servicios
por parte de mercader o comerciante. EI comerciante es una persona fisica o juridica que

comercia regularmente, por ejemplo, una empresa comercial. (SCIAN, 2002).

El comercio es una de las actividades diarias de los tenderos. Ya que, es fundamental para

el establecimiento econdmico, asi como para el flujo y la expansion de las culturas.

2.4 Marco Legal

24.1 Nivel internacional.
2.4.1.1 Ley 2069 del 31 de diciembre del 2020.

“Fomentando el emprendimiento a través de élI', que tiene como objetivo ‘crear un
marco normativo que promueva el crecimiento, la integracion y la sostenibilidad de las empresas
y el emprendimiento para aumentar el bienestar social y crear equidad. EI marco esbozara un

enfoque regionalizado basado en la realidad socioeconémica de cada region”.
2.4.2 Nivel nacional.
2.4.2.1 Constitucion politica de Colombia.

Articulo 25. EIl trabajo es un derecho y una obligacion social y goza de especial
proteccion estatal en diversas formas. Toda persona tiene derecho al trabajo en condiciones

dignas y razonables.
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2.4.2.2 Decreto 410 de 1971.
Por el cual se expide el Codigo de Comercio.

Articulo 10. Son comerciantes es una persona que se especializa en actividades
comerciales reconocidas por la ley considera mercantiles. La calidad comercial se logra incluso

si el negocio se lleva a cabo a través de un agente, intermediario o interpuesta persona.

Articulo 11. No se considera empresario a la persona que ejerza un negocio ocasiona,

pero estara sujeta a las reglas de negocio que rigen dichas actividades.

Articulo 13. Para todos los efectos legales, se presume que una persona esta ejerciendo un

oficio si:
1. Este inscripto en el registro mercantil;
2. Cuando tiene un lugar de negocios, y
3. Cuando promocione la empresa al publico de cualquier forma.

Articulo 15. Elempresario que tengaun cargo que no tenga la consideracion de
comerciante deberd notificarlo a cada cédmara de comercio mediante el envio de
copia del protocolo de posesion o diligencia debida o declaracion del funcionario que recibié el

servicio dentro de los diez dias siguientes a la fecha de ejecucion.

El titular debera acreditar el cumplimiento de este deber con certificado expedido por la
Céamara de Comercio ante el empleado asignado dentro de los veinte dias siguientes a su
nombramiento, de lo contrario serd& sancionado con lapérdida delcargo o

empleo correspondiente.

Articulo 19. Estas son las responsabilidades de cada comerciante:

1. Inscribirse en el registro mercantil;

2. Registrar todos los actos, libros y documentos necesarios en el registro mercantil;

3. Informar periddicamente sobre la empresa de conformidad con los requisitos
legislativos;
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4. Retener legalmente comunicaciones y otros documentos relacionados con su
negocio u operaciones.;
5. Derogado. L. 222/95.

6. No practicar la competencia desleal.

Articulo 26. Toda persona es libre de elegir carrera 0 rama. La ley puede exigir un
certificado de calificacion. La autoridad competente examinara y supervisara el ejercicio de esta
profesion. Las profesiones, artes y oficios que no requieran formacién académica podran

ejercerse gratuitamente, salvo las que impliquen riesgo social.

Las profesiones legalmente reconocidas pueden organizarse en las escuelas secundarias.

Su estructura interna y su funcionamiento deben ser democraticos.

Por ley, se le pueden asignar funciones publicas y establecer los controles

correspondientes.

Articulo 333. La actividad economica Yy la iniciativa privada son libres en interes publico.
Nadie solicitara permiso previo ni solicitara sin permiso conforme a la ley. La libre competencia
econdmica es un derecho que conlleva una responsabilidad. Como base para el desarrollo, la
empresa tiene una funcién social con obligaciones indirectas. EI Estado fortalece las
organizaciones solidarias y promueve el desarrollo empresarial. De acuerdo conla ley, el
Estado impedira los  obstaculos o restricciones ala libertad econdmica vy prevendra o
controlara las acciones de cualquier persona o empresa que abuse de su posicién dominante en el
mercado estatal. La ley limitara el alcance de la libertad econdémica cuando asi lo exijan el

interés publico, el medio ambiente y el patrimonio cultural de los pueblos.

2.4.3 Nivel local.

2.4.3.1 Resolucion 2674 del 2013.

Determina los requisitos de higiene que deben seguir las personas naturales y/o

juridicas involucradas en la produccién, procesamiento, preparacion, envasado, almacenamiento,
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transporte, distribucion y comercializacion de alimentos e ingredientes alimentarios, asi como los
requisitos de notificacion, licencia o registro sanitario de alimentos y alimentos, de acuerdo

con los riesgos para la salud publica, para proteger la vida y la salud humanas. (semanario, 2016)
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3 Aspectos Metodologicos de la Investigacion

3.1  Enfoquey Tipo de Estudio

El tipo de investigacion de este proyecto es mixto ya que para tener una mejor
compresién de nuestro problema necesitamos datos cualitativos y cuantitativos que nos permitan
la identificacion de lo que impiden el desarrollo econdémico y organizacional con mayor

precision.

Segun (Hernandez & Mendoza, s.f.) L investigacion mixta representan un conjunto de
procesos sistematicos, empiricos y criticos de investigacion e implican la recoleccion vy el
andlisis de datos cuantitativos y cualitativamente, asi como su integracion y discusion conjunta,
con el fin de extraer conclusiones a partir de toda la informacion recopilada (metainferencias)

para lograr una mejor comprension entendimiento del fenGmeno objeto de estudio.

El tipo de investigacion es descriptivo, que segun (TAMAYO, 1998) “Implica la
descripcion, registro, analisis e interpretacion de la naturaleza actual, composicion o procesos de
los fendmenos. El enfoque esta en la conclusion o como la persona, grupo o cosa, conduce a la
funcion actual. El objetivo de la investigacion descriptiva trabaja sobre la verdad de los hechos y

sus propiedades esenciales es darnos una explicacion correcta”.

Este trabajo utiliza el método exploratorio como una herramienta de investigacion
aplicada, para analizar informacion valida y suficiente para sacar conclusiones sobre las tiendas

de barrio, con base a los datos para la investigacion.

3.2  Disefo de la Investigacion

Para la recoleccion de informacion utilizaremos la investigacion descriptiva que
permitira identificar los factores que impiden el desarrollo econémico y organizacional de las
tiendas de barrio en Aguachica cesar, se realizaran recopilacion de datos a través de encuestas de
forma abierta a la poblacion tendera con el objetivo de conocer y ayudar al mejoramiento del

fendmeno a estudiar.
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3.3  Formulacion de Hipotesis

¢Existen factores que impiden el desarrollo econémico y organizacional en las tiendas de

barrio en Aguachica cesar?
3.4  Sistema de Variables

Factores que impiden el desarrollo econémico y organizacional de las Tiendas de Barrio
en Aguachica Cesar.

Variable dependiente: Desarrollo econémico y organizacional de las tiendas de barrios
Variable independiente: Factores

Variable interviniente: Impiden

3.5  Poblacion, Tipo de Muestreo y Muestra
3.5.1 Poblacion.

La poblacion de estudio para la investigacion son los tenderos del municipio de
Aguachica cesar considerandose esta una de las actividades con mayor presencia en los

diferentes barrios.
3.5.2 Método de muestreo.
Método probabilistico
3.5.3 Determinacion de la muestra.

Para identificar la muestra de la investigacion se determind que el tipo de muestreo de la
poblacion de tenderos en el municipio es finita, considerando en esta, la poblacion total, la
probabilidad de la ocurrencia, el nivel de confianza y el margen de error. Para poder realizar el

siguiente calculo para saber la muestra se utilizara la siguiente férmula.
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N X g2 x 72

"TIN—1) x EZ + 02 x 72
Donde:
Tabla 2: Muestra de la investigacion.
n= Tamafio de la Muestra ?
N = Poblacion Universal 223 tiendas constituidas
o= Probabilidad de Ocurrencia 50%
Z= Nivel de Confianza 90% = 1.96
E= Probabilidad de Error 5%

Fuente: Propia.

Entonces,

223 X 0.52 X 1.962
(223-1) X 0.052 + 0.52 X 1.962

= 223 X 0.25 X 3.8416
(222) X 0.0025 + 0.25 X 3.8416
= 214,1692
0,555 + 0,9604
" 214,1692
1,5154
n=141
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3.6 Fuentes Y Técnicas para la Recoleccion de la Informacion

La técnica que se utilizara para la recoleccion de la informacion seré la encuesta la cual se

conoceran de manera cuantitativa y cualitativa.
3.6.1 Fuentes de informacion primarias.

La recopilacion de la informacion fue ejecutada a los tenderos del municipio; la intencion
de esta recoleccion fue identificar a los comerciantes, examinar su entorno y describirlo para

lograr un anélisis de resultados veraz.

Como fuentes primarias utilizadas:

v Encuestas a Tenderos: El formato de esta encuesta estd orientada a
identificar diferentes aspectos del tendero como lo es la educacion, experiencia en el
sector, manejos contables, entre otros factores que pueden impedir el desarrollo
econdmico y organizacional de los tenderos; adicional, dentro del cuestionario se
encuentran unas preguntas relacionadas con las cinco fuerzas de Porter, con el fin de
identificar desde esta teoria, cOmo se encuentra la competitividad de los tenderos del

municipio.
3.6.2 Fuentes de informacion secundaria.

Base de datos de la cdmara de comercio de Aguachica, textos bibliograficos e

investigaciones realizadas anteriormente.

3.7  Procedimiento
Desde un enfoque cuantitativo de tipo descriptivo para la realizacion de la investigacion

se seguira una serie de fases.
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Figura 3: Fases para la realizacion del proyecto.

Base bibliografica

Se determina las concepciones basicas de la evolucion de
las tiendas de barrios y su contribucion para el desarrollo
del municipio.

v

Metodologia

Identificacion del tipo y enfoque de los modelos de
ensefianza y aprendizaje.

Recopilacion de la
informacion

Implementacion de las técnicas de recoleccion de
informacion.

v

Analisis de los resultados

Analizar los resultados obtenidos y desarrollar estrategias
para dar solucion a la problematica.

U

Sustentacion del proyecto

Elaboracién: Propia.

Socializar el proyecto de investigacion a los docentes
encargados.

3.8 Analisis para el Procesamiento de la Informacion

La investigacion se ejecutd con un enfoque cualitativo en el que se emplearon técnica de

recoleccion de informacion de tipo descriptiva, considerando el andlisis de los resultados

obtenido de la investigacion, y de esta manera darle solucién a la problematica de este estudio.

De tal manera, la informacion que provee esta investigacion fue brindada por fuentes

reales como lo son la opinidn de los tenderos, la cAmara de comercio y los funcionarios de la

administracién pablica.
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4 Esquema Temaético
Para la obtencion de los resultados se implementaron instrumentos de recopilacion de la
zona urbana del municipio. Ademas, se retroalimento con informacion suministrada por la
camara de comercio del municipio de Aguachica cesar; con el propdésito de obtener informacién

veraz y clara que ayuden con la realizacion de los objetivos de la presente investigacion.

4.1 Identificar las tiendas de barrios legalmente constituidas en la zona urbana de

Aguachica cesar

Para el desarrollo de este objetivo, se efectud un censo a las tiendas de barrios de la
zona urbana del municipio; con base en la informacion suministrada por la camara de comercio,
adicionalmente se complementaron estos datos, dado que se obtuvo informacion de las tiendas

de barrio que no estan legalmente constituidas, logrando asi datos mas precisos del censo.
4.1.1 Ubicacion de las tiendas por sector

Para el desarrollo de esta actividad se agruparon de tiendas por barrios y sectores de la
zona urbana del municipio, tomando como referente la informacion de la base de datos
suministrada por la camara de comercio. Inicialmente se presentan la agrupacion de los 92

barrios, ubicados en cuatro (4) sectores que conforman la zona urbana de Aguachica, Cesar.

Sector uno: 55 Barrios. 1. Campo serrano, 2. Barahoja, 3. Cafiaveral, 4. Centro, 5.
Carretero, 6. Villa Fatima, 7. Ciudadela de la paz, 8. Divino nifio, 9. Brisas de Buturama, 10. La
paz, 11. El bosque, 12. El higuerdn, 13. Idema, 14.jerusalen, 15. La ceiba, 16. La feria, 17.villa
estadio, 18. La primavera, 19. Joaquin Fidel Royero, 20. El progreso, 21. Las Américas, 22.
Libertad, 23. Libertador, 24. Los halcones, 25. Los laureles, 26. Maria auxiliadora, 27. Olaya
herrera, 28. Palmira, 29. Villa Lili, 30. Oasis 1, 31. Oasis 2, 32. Paraiso, 33. Romero diaz, 34.
Camila Sanchez, 35. San pedro, 36. San Fernando, 37. Santa Ana, 38. San roque, 39. Siete de
agosto, 40. Las vegas, 41.Solano Pérez, 42.Nuevo Amanecer, 43.Los Cocos 1, 44.Los Cocos 2,
45.Villa Victoria, 46.Villa Montealegre, 47.Alvaro Pallares 1, 48.Alvaro Pallares 2, 49.San
Marcos, 50.Aguachica Corazén de Colombia 1, 51. Aguachica Corazdn de Colombia 2, 52.Villa
Irina, 53.La Candelaria, 54.Arboledas de Alvequin, 55. La Pradera.
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v Sector Dos: 19 Barrios. 1.Cordillera, 2.Floridablanca, 3.Jhon F. Kennedy, 4.La
Esperanza, 5.La Sabanita, 6.La Victoria, 7.Las Brisas, 8.Las Delicias, 9.Maria Eugenia Alto,
10.Maria Eugenia Bajo, 11.0bregon, 12.0nce de Noviembre, 13.San Andresito, 14.San Eduardo,
15.Veinte de Enero, 16.Villa Mare, 17.Buenos Aires, 18. Quinta de la sabana, 19. Altos del

jardin.

v Sector Tres: 10 Barrios. 1.Alto Prado, 2.Coomultrasan, 3.Villa Country, 4.José
Antonio Galan, 5.Las Acacias Etapa |, 6.Las Acacias Etapa Il, 7.Potosi, 8.San José, 9.San
Martin, 10.la Unién.

v Sector Cuatro. 8 Barrios. 1.Salas Suarez y Léopez (EI Cruce), 2.Villa Paraguay,
3.Nueva Colombia, 4.Tierra Linda, 5.Nuevo Horizonte, 6.Villa Sol, 7.Sector Universidad

Popular del Cesar, 8.Villa Campestre.

De los barrios mencionados anteriormente, los que tienen tiendas legalmente constituidas,

segun informacion brinda por la camara de comercio son los siguientes.

Tabla 3: Numero de tiendas legalmente constituidas de la zona urbana del municipio.
SECTORES No. BARRIO No. DE TIENDAS
Barahoja
Camposerrano
Carretero

Centro

Ciudadela de la Paz
Sector 1 El Bosque
Idema
Jerusalén

La Ceiba

© 0O N o o B~ w N

[EEN
o

La Primavera

[EEN
[EEN

El Progreso

o W FEkr W, N D OB WO

[EEN
N

Las Américas
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Sector 2

13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36

San Fernando
Libertad

Los Halcones

Los Laureles
Maria Auxiliadora
Olaya Herrera
Palmira

La Pradera
Paraiso

Romero Diaz

San Pedro

San Roque

Santa Ana

Siete de Agosto
Alvaro Pallares 1
San Marcos
Brisas de Buturama
Villa Irina

Villa Estadio
Nuevo Amanecer
Los Cocos 1
Arboleda de Alvequin
Las vegas

Camila Sanchez

Total Sector 1

1

2
3
4

Floridablanca
La Sabanita
La Esperanza

La Victoria
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Total Sector 2

Sector 3

Total Sector 3

Sector 4

Total, Sector 4

Total, Tiendas Zona Urbana

© 00 ~N o o

11
12
13
14
15

o o1 AW N

o o1 B~ W DN

Las Delicias

Las Brisas

Maria Eugenia Alto

Maria Eugenia Bajo

San Andresito
San Eduardo
Veinte de Enero
Villa Maré

Cordillera

Once de noviembre

Obregodn

José Antonio Galan

Potosi

San José
San Martin
La Unidn

Villa country

El Cruce

Nueva Colombia
Tierra Linda
Villa Paraguay
Nuevo horizonte
Villa sol

Fuente: Camara de comercio de Aguachica cesar.
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Durante el proceso de recoleccion de la informacion, durante el censo que se realizé a
las tiendas de barrio del municipio, se logré conocer que un namero significativo de ellas no se
encontraban registradas en camara de comercio; a continuacién presentamos el porcentaje de

barrios que no estan legalmente constituidas:

SECTOR UNO

Figura 4: Barrios con tiendas no legalmente constituidas en el sector uno.

65%

4 Sl “NO

De los 55 barrios que corresponden al sector uno, en 19 de ellos no presentan tiendas que
no estan legalmente constituidas; entre los que se encuentran: Cafiaveral, villa Fatima, divino
nifio, la paz, el higueron, la feria, Joaquin Fidel Royero, Libertador, Villa Lili, Oasis 1, Oasis 2,
Solano Pérez, Villa Victoria, Villa Montealegre, Alvaro Pallares 2, Aguachica Corazén de

Colombia 1, Aguachica Corazon de Colombia 2, La Candelaria, los cocos 2.

51



SECTOR DOS

Figura 5: Barrios con tiendas no legalmente constituidas en el sector dos.

4SlI uNO

Este sector esta compuesto por 19 barrios, de los cuales solo en 4 de ellos no cuentan con
tiendas legalmente constituidas. En los que se encuentran: Jhon F. Kennedy, .Buenos Aires,
Quinta de la sabana, Altos del jardin.

SECTOR TRES

Figura 6: Barrios con tiendas legalmente constituidas en el sector tres.

4Sl “NO
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De los 10 barrios que componen este sector, solo 4 los barrios presentan varias tiendas
que no estan legalmente constituidas. Ellas son: Alto Prado, Comultrasan, Las Acacias Etapa I,
6.Las Acacias Etapa Il.

SECTOR CUATRO

Figura 7: Barrios con tiendas legalmente constituidas en el sector cuatro.

LSl “NO

De los 8 barrios que componen el sector cuatro, solo 2 barrios no muestran tiendas
legalmente constituidas, entre ellos tenemos: villa campestre y sector universidad popular del

cesar.

4.1.2 Andlisis preliminar.

Segun la informacion suministrada por el jefe de distribucion de la empresa Postobdn, la
zona urbana de aguachica cuenta con 1345 tiendas de barrios de acuerdo a su base de datos; por
consiguiente, lo referente a la cantidad de tiendas de barrios legalmente constituidas se obtuvo
que en la zona urbana del municipio conforme a la base de datos proporcionada por la camara de
comercio hay 223 tiendas legamente constituidas. Lo que quiere decir, que por cada 100 tiendas

en el municipio tan solo el 17 son legalmente constituidas.
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En total, de los 92 barrios que hay en la zona urbana del Municipio de Aguachica cesar,
de los cuales 63 cuentan con tiendas legalmente constituidas y 29 barrios que no estan
registradas en Cémara de comercio. Es decir, el 68% de los barrios cuenta con tiendas
formalizadas y el 32% no cuentan con estas. Es preciso sefialar que el sector uno es el que mayor
informalidad presentan ya que de los 55 barrios que lo conforman, 19 de ellos no tienen tiendas

formalizadas.

4.2 Establecer los factores que han impedido el crecimiento de las tiendas de barrios

Para el desarrollo de este objetivo, se trabajo con informacion primaria, mediante la
realizacion de una encuesta efectuada en los diferentes establecimientos y la observacion directa
de las actividades que alli se adelantan. EIl resultado nos permitira conocer la ubicacion, forma
de financiacion, horarios de atencion, nivel acadéemico de los tenderos y/o empleados, su

experiencia en el sector, manejo contable, entre otros.

Se elaboré una encuesta teniendo en cuenta que el nimero de tenderos legalmente
constituidos en el municipio de Aguachica es de 223 aproximadamente. Con un muestreo
estadistico de poblacion finita para la determinacion de la muestra, se aplicaron 141 encuestas a

tenderos de diferentes sectores del municipio.

Con este objetivo se quiere determinar los factores que pueden impedir el desarrollo
econdmico y organizacional de los tenderos; adicional, dentro del cuestionario se encuentran
unas preguntas relacionadas con las cinco fuerzas de Porter, con el fin de identificar desde esta
teoria, como se encuentra la competitividad de los tenderos del municipio.

A continuacion se presenta el resultado de la encuesta aplicada a las tiendas de barrio con

su respectivo analisis:
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Figura 8: ;Cudl es su vinculo con la tienda?

@ Propietario
@ Sociedad

Administrador
@ Ofro.

Figura 8: El 66% de las tiendas son atendidas por sus propios duefios, el 10,6% de las
tiendas cuentan con un administrador Y el 14,9% pertenecen a los socios del propietario, que al
hacer una contribucién del capital, ejercen como copropietarios. Se refleja que un valor
porcentual mayoritario de estas unidades de negocio es atendido por los duefios, lo que corrobora
a este modelo comercial como un medio de emprendimiento e independencia econdémica

alrededor de la tienda.

A fin de llevar a cabo un analisis de los niveles de estudio con los que cuentan los
tenderos del sector de la ciudad, se efectud una pregunta asociada con temas de educacion, para

lo cual se extrajo el siguiente resultado.
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Figura 9: ;Qué estudios ha realizado?

@ Easica Primaria
@ Secundaria

@ Técnica

@ Otros.

Figura 9: En relacién a la preparacion académica que tienen los tenderos, vemos que el
52,2% manifiesta haber terminados sus estudios de secundaria; por lo que se puede inferir que
estos tenderos tienen una mejor organizacion de sus negocios; el 22,7% solo han realizado la
basica primaria y finalmente solo un 19,9% cuentan con estudios técnicos. Esta pregunta de la
encuesta devela que en términos generales los tenderos cuentan con algin grado de

conocimiento en los niveles de educacién referidos.

Para la siguiente pregunta se efectu6é una indagacion para conocer y tratar de valorar la
experiencia mediante el tiempo en el desarrollo de la actividad, para lo cual se consiguié el

siguiente resultado.

56



Figura 10: ;Cual es su tiempo de experiencia como tendero?

@ Entre 1v 2 afios.
@ Entre 2 v 4 afios.
@ Entre 4 v 6 afos.
@ Mas de 6 afios.

Figura 10: Correspondiente al tiempo de experiencia como tendero, el 18,7% de los
encuestados tienen mas de 6 afios de experiencia, lo que quiere decir que estas personas tienen
mayor percepciones, conocimiento practico y la familiaridad con esta actividad. EI 44,6% llevan
en el negocio ente 4 y 6 afios, el 25,9% de los tenderos llevan de 2 y 4 afios y el 10,8% llevan

entre 1y 2 afios.

Asi mismo se planted una pregunta para saber el tipo de local comercial con el que

cuentan los diferentes tenderos del sector, para lo cual se obtuvo el siguiente resultado.
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Figura 11: ¢El local donde opera el negocio es?

@ Fropio
@ Arrendado.

Figura 11: En relacion con el tipo de local comercial, apreciamos que el en vinculo
juridico del tendero con el local, el 38,1% de los negocios son viviendas o locales alquilados a
terceros. El 61,9% de ellos gozan del uso de su propia vivienda o local, para el funcionamiento
de la tienda. De tal modo, que estas personas tendrian un gasto menos, lo que les permite tener

una mayor inversion en sus negocios.

En la ejecucion de la encuesta, se efectud una pregunta para observar el valor aproximado
de los inventarios con los que cuentan los tenderos en sus establecimientos para atender las

necesidades y gustos de sus clientes, delas cual se obtuvo el siguiente resultado.
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Figura 12: ;Cuél es el valor aproximado de los inventarios en la tienda?

@ Menos de 2 millones.
@ Entre 2 v 5 millones.
Entre 5y 10 millones.

m @ Mas de 10 millones.

Figura 12: El 16,4% de las tiendas tienen menos de 2 millones de pesos invertidos, una
inversién poco considerable que figura bajo surtido disponible para atender al cliente. Lo que
quiere decir que los tenderos no estan teniendo un bueno manejo del efectivo, aumento de
pérdidas y el sus gastos y costos han incrementado. EI 52,9% de las tiendas tienen invertido entre
2 y 5 millones, el 23,6% que afirman poseer entre 5 y 10 millones en mercancia y tan solo el

7,1% de las tiendas encuestadas cuentan con mercancia superior a los 10 millones.

Los tenderos presenta mayores dificultades para acceder a créditos con los bancos, debido
a lo cual se introdujo una pregunta en la encuesta para evaluar el grado de acceso a estas

unidades de negocio.
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Figura 13: ;Cuando requiere hacer inversion a que tipo préstamo recurre usted?

@ Banco.
@ Cooperativa.
Faga diario.
@ Sin acceso a crédito.

™

Figura 13: El 19,9% de los tenderos encuestados tienen acceso a créditos formales con
entidades bancarias y 11,3% posee créditos formales con cooperativas, el 12,1% tiene créditos
informales con prestamistas y el 56,7% de los encuestados no tiene acceso a ningun tipo de

crédito.

Las expectativas se encuentran vinculado con los tenderos que no cuentan con ningin
tipo de acceso a crédito, a la cual tienen una participacion del 56,7% de los encuestados y
quienes necesitan de conocimientos técnicos para operar bajo las circunstancias econémicas a las

que se ven contrarrestados por la falta de acceso a créditos bancarios.

En la sondeo se pregunt6 por los asuntos contables sujetos a la naturaleza del negocio,

para lo que se obtuvo el siguiente resultado.
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Figura 14: ;Cuentan con registro contables?

® si.
@ Mo

Figura 14: Se observa que el 39,6% de los tenderos cuentan con una contabilidad para
los negocios, mientras que el 60,4% restante no lleva contabilidad. Este es un factor que
necesitan fortalecer el sector de los tenderos para controlar los gastos a través de las entradas y
salidas, tal como el inventario con el que se dispone, entre otros agentes asociados a la gestion

administrativa y financiera del negocio.

Apoyados en la pregunta anterior, se solicito a los tenderos que llevan una contabilidad
(39,6% de los encuestados) que especificaran la modalidad bajo la cual registran los

movimientos de la tienda, a los que se obtuvieron los siguientes resultados.

61



Figura 15: ;De qué forma llevan el registro contable de la tienda?

@ Manual.

@ Programa contable
Frofesional contable

@ Ninguna

Figura 15: Se analiza que el 29,8% de los encuestados lleva una contabilidad manual de
su negocio en un cuaderno de apuntes, varios tenderos expresaron que no es necesario llevar una
contabilidad formal dado la administracion unipersonal y la inspeccion de los proveedores, en el
que se restablecen el inventario de lo vendido y se cuenta solo para compra con el efectivo en

caja. Situacion que hace muy costoso el trabajo de registrar una contabilidad formal.

Este factor es fundamental para determinar el nivel en cuanto al manejo y registro de la
informacion hacia el desarrollo de bases de datos que proporcionen un control administrativo

eficiente para la toma de decisiones.

En la pregunta asociada con la antigliedad de la tienda, se extrajeron los siguientes

resultados.
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Figura 16: ;Cual es el tiempo promedio de antigiiedad de la tienda?

@ Entre 1y 2 afios
@ Entre 2 v 4 afios
@ Entre 4 v 6 afios
@ Mas de 6 afios

Figura 16: En concordancia con la antigiiedad del negocio vemos que el 35,5% de los
encuestados llevan mas de 6 afios en el negocio, lo que les permite tener una mayor percepcién
del entorno y de sus cambios. EI 17% aseguran tener una antigiiedad de entre 2 y 4 afios, y el
36,9% manifiesta tener una antigiiedad entre 4 y 6 afios, tan solo el 10,6% restante manifiestan
no tener entre 1 y 2 afios de antigliedad. Lo que nos demuestra que las tiendas son negocios que

logran mantenerse en el sector comercial.

Con relacién a las herramientas brindadas por la tecnologia para gestionar las unidades de

negocio, se tiene el siguiente resultado.
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Figura 17: ¢Hace uso de la tecnologia en la tienda?

@ Fublicidad

@ Tomar pedidos
@ Mo se usa

@ Otros.

Figura 17: En cuanto al tema de la tecnologia se recopilo que el 61,2% de las tiendas de
barrio no usan el internet, tampoco tienen paginas web para la gestion de pedidos y 6rdenes de
venta. Unicamente, el 15,8% utiliza el internet para tomar pedidos de sus clientes y llevar a cabo
pedidos para el surtido de su negocio, y el 13,7% lo destina como medio publicitario para
algunas promociones. Fundamental este factor para instaurar relacion con el uso de las

tecnologias como componente competitivo diferencial.

La encuesta abordo una pregunta para inquirir sobre temas relacionados con el servicio a
domicilio, una variable de notable valor agregado en la atencion de las necesidades y gustos de

los clientes.
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Figura 18: ¢Prestan el servicio de a domicilio?

P s
P Mo

Figura 18: El 65% de los tenderos no prestan servicio a domicilio a sus clientes y un
35% de los tenderos que lo tienen aseguran que sus clientes se sienten a gusto con el servicio. La
causa de la no prestacion de este servicio es que, por un lado, las personas tradicionalmente estan
acostumbrados a ir personalmente a la tienda, manifestacion social que ha ayudado a la estancia
de las tiendas de barrio. Las personas acostumbran a socializar, mantener dialogos amenos con el
tendero debido al nivel de confianza y personalizacion del servicio, La tienda las reflejan como
un lugar de reunion. En otro orden de ideas, los tenderos aseguran que no ofrecen este servicio

por el costo que representa.

Se sonde6 a los tenderos acerca las fuentes de abastecimiento para sus unidades de

negocio, de las cual arrojo los siguientes resultados.
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Figura 19: ;A qué lugar recurre para el abastecimiento de la tienda?

@ Supermercado.

@ Tiendas mayoristas.
Distribuidores.

@ Flaza de mercado.

Figura 19: Con relacion a las fuentes de abastecimiento, se obtuvo que de los 141
tenderos encuestados, 18,6% prefiere comprar en supermercados o almacenes de cadena; en este
caso los almacenes de cadena o supermercados se ven como proveedores y no como competencia
de las tiendas, 17,9% prefieren las tiendas mayoristas para surtir directamente sus necesidades, o
comprando por bultos y cajas para manipular o re — empacar, 9,3% de los individuos
encuestados aseguro que prefieren los distribuidores que llegan a surtir sus negocios, lo que se
conoce como canal de distribucidn tienda a tienda (TAT) y el 54,3% abastecen sus negocios en

la plaza de mercado.

Esta interrogante se alineada con las cinco fuerzas competitivas de Porter, en la amenaza
de productos sustitutivos, desde la perspectiva de la disponibilidad de las fuentes de suministros

que asegure la disponibilidad de productos actuales y en el futuro.

Con el fin de analizar la ayuda externa con el que cuentan los tenderos, se desarrollé una
pregunta relacionada con el apoyo que tienen de sus proveedores en asunto de mercadeo, para lo

cual se consiguio el siguiente resultado.
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Figura 20: ;Recibe apoyo en mercadeo por parte de los proveedores?

@ Si
& Mo

Figura 20: EIl 48,6% de los encuestados aseguran que han recibido apoyo de parte de los
proveedores para impulsar sus productos en sus tiendas, con el proposito de conseguir una mayor

rotacion de inventario y por tanto un mayor flujo de efectivo.

Dentro del formulario se busca realizar una medicion para saber el grado de
conocimiento que tienen los tenderos frente a sus competencias, de lo cual se obtuvo los

siguientes resultados.
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Figura 21: ;Conoce cuantas tiendas hay en su barrio ademas de la suya?

@ Entre2vy 5

@ Entre 5y 7
Mas de 7

@ Mo saben

Figura 21: El 46% de los encuestados indican conocer cuantos competidores tiene en el
sector, mientras que el 53,9% restante no sabe a qué competencia se afrontan. Analizando desde
las cinco fuerzas competitivas de Porter, el resultado se puede analizar desde el factor “Amenaza
de nuevos competidores”, relacionada con el grado de viabilidad para constituir otras tiendas de
barrio en el sector que logran intervenir en el valor que se puede cobrar por el producto. Cabe
resaltar que los tenderos no cuentan con la capacidad para monitorear la amenaza que puede

significar la llegada de nuevos competidores.

Se efectud una pregunta para evaluar el impacto que poseen los descuentos en las ventas

de las tiendas de barrio, para lo cual se obtuvo el siguiente resultado.
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Figura 22: ;Cual es el Grado de afectacion de las tiendas D1y ARA en su negocio?

P Alta.

@ Media
Baja.

@ Mo afecta.

Figura 22: El 31,2% de los tenderos encuestados afirman tener un alto impacto negativo
sobre las ventas en sus tiendas a causa de la competencia ejercida por el formatos de tiendas que
ofrecen productos a un precio menor al promedio en los diferentes canales (D1 y ARA), en tanto
que el 44% afirma tener un impacto medio. Si se realiza una sumatoria (entre el alto y medio
impacto), el 75% de los encuestados afirma que este formato empleado por los discounters tiene
una afectacion sobre las ventas de sus productos.

Por otra parte, se encuentran los tenderos que consideran que el impacto es bajo, los
cuales son el 15,6% de los encuestados y finalmente se encuentran los que no consideran a este
formato de tiendas de descuentos como una competencia directa, los cuales tienen un 9,2% de

participacion.
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4.2.1 Anélisis preliminar.

Para la determinacion de los factores que han impedido el crecimiento de las tiendas de

barrio en el municipio, se tomé como base las cinco fuerzas de Porter.

En resumen, con base en los resultados obtenidos de la encuesta anterior, en el que se
puede deducir que el mejoramiento en cuanto a su desarrollo econémico puede orientarse en tres

factores, dos de tipo interno, por lo tanto esta sujeta a la persona (tendero) y uno de tipo externo.

Figura 23: Factores de analisis.

Factores internos Centro del analisis Factores externos

Nivel de N
educacion

Administracion
del negocio

Competencia

Tenderos —

Elaboracién: Propia.

4.2.1.1 Andlisis de factores internos

4.2.1.1.1Nivel de educacion.

De acuerdo con la figura 9, donde se realiza un andlisis basado en el nivel académico
alcanzado por parte de los tenderos, se tiene que un 52,5% de los encuestados cursaron hasta la
secundaria y un 22,7% cuenta con una preparacion basica primaria, sumados estos dos valores,
se tendra que un 75,2% de los encuestados requieren recibir formacion técnica en temas de
gestion administrativa y financiera que le permita fortalecer sus conocimientos para volver mas

competitivo el negocio de la tienda. En la figura 10, se puede observar que un 18,7% de los
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tenderos cuenta con una experiencia mayor a 6 afios, lo que podria inferir que aquellos que
cursaron primaria y secundaria, lo concluyeron con un tiempo de anticipacién mayor a estos
cinco afios, lo que conlleva a que necesiten de actualizaciones de tipo técnico relacionadas con el

negocio.
4.2.1.1.2 Administracion del negocio.

En la figura 14 se plasma el resultado relacionado con el registro de la contabilidad,
donde un 39,6% de los tenderos lo realizan, sin embargo y de acuerdo con la gréafica 15, el 29,8%
de aquellos que llevan la contabilidad, la realizan de forma manual, en cuadernos donde registran

los diferentes movimientos realizados en la unidad de negocio.

Lo anterior es otro factor que presentar una oportunidad de mejora por medio de
metodologias administrativas orientadas al fortalecimiento de técnicas de registro contable
adaptado a las tiendas, que ofrezca una mayor claridad en la informacién contenida y que

posibilite la toma de decisiones de tipo financiero apropiadas y pertinentes.

Por otro lado se encuentra la figura 13, en la cual se puede observar que un 19,9% de los
tenderos cuentan con accesos a préstamos por parte de la banca tradicional, lo que requiere de
herramientas y conocimientos enfocados a la administracion de los recursos obtenidos que le
permitan al tendero proyectar su unidad de negocio, adicional y de acuerdo con el analisis
realizado a los modos de registro contable de la figura 15, estos recursos deben registrarse para

ejercer un control del gasto sobre todos los ingresos monetarios relacionados con el negocio.

En resumen, los factores internos vinculados con la educacion y administracion del
negocio se hallan unidos, los cuales se pueden restablecer por medio de las metodologias que le
permitan al tendero ampliar sus conocimientos y habilidades para administrar su unidad de

negocio.

4.2.1.2 Andlisis de factor externo.
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4.2.1.2.1Competencia.

Desde el punto de vista externo de la organizacion, se puede realizar un analisis de los
factores que se encuentran en el entorno, para lo cual se abordar desde los resultados obtenidos
en la pregunta relacionada con el grado de afectacion de las tiendas con formato de Discounter o
tiendas de descuentos. La figura 22 permite evidenciar que un 75% de los tenderos manifiesta
que han tenido una afectacién negativa de alto y medio impacto sobre sus ventas, a causa de la
implementacion de los nuevos formatos empleados por los competidores de las tiendas de

barrios.

Todas las empresas (formales e informales) deben afrontar competidores que buscan
quedarse con los clientes del segmento al cual pertenecen, para lo cual emplean diferentes
estrategias ligadas a los precios, servicio al cliente, portafolio, calidad, entre otros factores que
permitan conseguir las metas planteadas. Es por ello por lo que los tenderos con sus unidades de
negocio se han visto afectados por estos formatos que provienen de paises desarrollados
econdmicamente y que cuentan con mayores capacidades econdmicas para implementar a gran
escala modelos para expandir sus negocios a nivel nacional, dejando en ocasiones por fuera de
competencia a los pequefios tenderos de barrio, ya que no pueden competir con este tipo

negocios.

Por otra parte, en la figura 20 se evidencia que un 51,4% de los tenderos encuestados no
recibe apoyo por parte de sus proveedores en temas relacionados con mercadeo para impulsar sus
unidades de negocio, lo que no contribuye para hacer frente a la férrea competencia de las

tiendas de descuento.

4.3 Proponer estrategias para el fortalecimiento de las tiendas de barrio

Conforme con los resultados obtenidos del analisis arrojado por la encuesta y el analisis
de las teorias que referidas en esta investigacion, se conduce a disefiar un método orientado en
mejorar la competitividad de los tenderos legalmente constituidos en el municipio de Aguachica

cesar.
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Los fundamentos para el desarrollo de la metodologia administrativa y financiera
enfocada al mejoramiento de la competitividad de las tiendas de barrio, se encuentra apoyada en
el modelo planteado por (Chavez Hernandez, 2013), en que desarrolla el marco del aprendizaje
en una organizacion. Al mismo tiempo, se encuentra sumido en este esquema, las cinco fuerzas

competitivas de Porter.

Figura 24: Mejoramiento de la competitividad.

Aprendizaje unidades de negocio

Con
Tenderos
Amenaza de ingreso de Poder de negociacion de
nuevos competidores. los compradores.

Intensidad de la
rivalidad entre
competidores

Presion de productos

Poder de negociacion de .
g sustitutos

los proveedores.

Mejorar de capacidades

Mejoramiento de la competitividad

Nota 1: Elaboracién propia a partir de (Chavez Hernandez).

La metodologia planteada, se apoya en las cinco fuerzas competitivas de Porter y que
busca el fortalecimiento de los conocimientos técnicos para las personas que conducen las

unidades de negocio o tiendas de barrio.
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La utilizacion de la propuesta metodoldgica para el mejoramiento de la competitividad de

los tenderos del municipio tiene a manera de mecanismos de ejecucion la realizacion de

seminarios en el que se brinde capacitacién sobre los temas propuestos en tres items alineados

con la metodologia.

Los items y el contenido individualmente de estos, se describe a continuacion:

4.3.1 Competidores.

Partiendo del hecho que dentro de los barrios se cuenta con competidores que brindan

productos similares entre tenderos, la metodologia para el aprendizaje de las personas que

administran estas unidades de negocio, se encuentra orientadas en:

Tabla 4: Metodologia basada en los competidores.

Estrategias

Objetivos

Entes promotoras

Mercadeo

Capacitar a los tenderos
acerca del proceso de
marketing que les permita el
aumento de sus ventas.

Estructura de costos

Ensefiar a organizar los costos
de manera efectiva en sus
negocios y asi mejorar la toma
de decisiones.

Analisis financiero y contable

Adquirir los conceptos
béasicos en finanzas y
conozcan y utilicen las
herramientas financieras para
manejo eficiente del negocio.

Formacién tributaria

Reforzar y consolidar sus
conocimientos en  materia
tributaria para con eficiencia y
eficacia sus funciones.

Tecnologias de la informacion

Comprender los  diversos
conceptos,  estrategias y
herramientas de conocimiento
que se utilizan.

Indicadores de gestion

Brindar herramientas
conceptuales para el
desarrollo y analisis de

Sena, Comfacesar, cAmara de
comercio, universidad popular
del cesar y alcaldia.
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indicadores necesarios para
los procesos organizacionales.

Con la aplicacién de esta estrategia de capacitacion se pretende disminuir los costos de

operacion y el incremento de las ventas. El alcance de estos estara sujeto al grado de aplicacién

de los conceptos, estrategias y mecanismos presto para tal fin por cada tendero.

4.3.2 Proveedores.

Las tiendas de barrio necesitan de constante aprovisionamiento de parte de los

proveedores, que posibilita que la cadena de suministro compense las necesidades del cliente.

Por lo tanto, se propone la siguiente formacion:

Tabla 5: Metodologia basada en los proveedores.

Estrategia Objetivo Entes promotoras
Brindar herramientas para la
Aliados estratégicos estructuracion de alianzas
comerciales efectivas.
Aportar los conocimientos

Control de inventarios

necesarios en el manejo de
inventarios, brindando técnicas
para el correcto almacenamiento y
manejo de los productos.

Estrategias de compra

Capacitar a los tenderos sobre
como gestionar las relaciones
interna y con los proveedores para
garantizar una ventaja competitiva.

Negociacion con proveedores

Gestionar los pedidos de compra y
su correcta administracion.

Seleccion 'y evaluacion de
proveedores

Proporciona conceptos y
herramientas para la gestion
integral de proveedores desde su
busqueda hasta su contratacion.

Sena, Comfacesar,
Camara De Comercio,
Universidad Popular Del
Cesar y alcaldia.
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Brindar herramientas y
experiencias de aprendizaje que les
permitan desarrollar y fortalecer
sus habilidades para gestionar de
manera efectiva las compras.

Estrategias y politicas de
compra

En este segundo items se busca contribuir con la deduccién de los costos que por
concepto de administracion de inventarios y adquisicion de los mismos deben asumir los

tenderos de barrio, creando estrategias de abastecimiento.
4.3.3 Clientes.

Los clientes son la razon de ser de los diferentes negocios, y las tiendas de barrio no son
la excepcion; por consiguiente dentro del contenido se propone una formacion conducida no solo
a atender las necesidades del cliente, de igual forma a atender a las personas, ofreciéndole un

trato adecuado, amable y educado.

Tabla 6 : Metodologia basada en los clientes.

Estrategias Objetivos Entes promotoras

Desarrollar y fortalecer las
habilidades técnicas, de
comunicacion y de
colaboracion en los tenderos.

Servicio al cliente

Educar a los tenderos en el
manejo de créditos, plazos y
pagos irregulares.

Rotacién y control de cartera

Apoyar a los tenderos en el
Canales de comunicacion fortalecimiento de la

eficaces comunicacion a traves de
herramientas conceptuales y
practicas.

Sena, Comfacesar, cAmara de
comercio, universidad popular
del cesar y alcaldia.

Formarlos y darles
Momentos de verdad herramientas que les permita
ofrecerles a sus clientes lo que
necesitan.

Aportar conocimiento sobre el

Fidelizacion inbound marketing
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El contenido para la ejecucion de la metodologia se encuentra disefiado hacia el
mejoramiento potencial de los tenderos, en dos variables fundamentales y son la administrativa y
la financiera. Cabe destacar que todos los seminarios Yy talleres, contendran como material de
apoyo cartillas, plegables, entre otros elementos de ayuda y divulgacién al proceso de
capacitacion de los tenderos del municipio.

4.3.4 Anélisis preliminar.

Como estrategias para el fortalecimiento de las tiendas de barrios y aporte al
conocimiento de los tenderos, se plantea una metodologia para la mejora de la competitividad
apoyado en las “cinco fuerzas de Porter”, que postula enriquecer las capacidades de los tenderos

con el objetivo de aumentar la competitividad de sus unidades de negocio.

El fortalecimiento de los conocimientos por parte de los tenderos en las distintas
tematicas planteadas, proporciona la creacion de estrategias comerciales, en las cuales logran
desencadenar en aumento de las ventas y el reconocimiento de estas unidades de negocios Y el

tendero, colaborando con la fidelizacion del cliente.

Dentro de las oportunidades que se pueden alcanzar con la ayuda de los seminarios y
talleres, se situa la de organizar a los tenderos del sector que les proporcione unir esfuerzos y
crear la alianza de tenderos y un medio de acopio que les permita acceder a precios favorables
bajo el criterio de compras a escala y conseguir una capacidad de negociacion superior a la que

mantienen como tenderos o unidades de negocio individual.
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Discusion

Estableciendo de manera estratégica junto con las teorias descritas a lo largo de la
investigacion, se determind que la teoria de las 5 fuerzas de Porter influyen positivamente a las
negociaciones que adquieren los propietarios, asimismo, aumenta las variables de mayor
importancia que el desarrollo administrativo y econémico de las tiendas de barrio en el
municipio de Aguachica — Cesar, necesita. Las perspectivas de identificar de manera legal estas
microempresas dentro de la zona urbana del municipio, han permitido que sus ingresos aumenten
descubriendo la necesidad y supliendo los alimentos basicos necesarios. Como aporte a la
importancia y en misma via a las multiples teorias descritas, se evidencia que es necesario la
implementacion de estas tiendas en los barrios, puesto que las estrategias para impulsar su
fortalecimiento y crecimiento, son aceptadas sin menor medida por los duefios, permitiendo que

el proyecto tome el rumbo necesario para su implementacion.

Cabe resaltar, que las teorias anteriormente descritas en el marco teorico, impulsan a
descifrar cuan ventajoso es esta metodologia para con el municipio de Aguachica, los
microempresarios de los barrios en la zona urbana y el beneficio que adquieren los habitantes del
sector, mitigando la distancia de los productos con las familias, aumentando la economia de los
tenderos y estableciendo una competitividad necesaria para con la microempresa que desea

seguir construyendo un servicio social beneficioso.
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Conclusiones

De acuerdo a lo planteado en el objetivo general, se infiere que los factores que impiden
el desarrollo econdmico y organizacional de las tiendas de barrio, esta ligado en primer lugar a
la no formalizacién de estos negocios, que de acuerdo a los datos obtenidos corresponde a 1345
tiendas ubicadas en el perimetro urbano del municipio, de las cuales solo el 17 estan legalmente
constituidas, por lo que este porcentaje presentan una mejor organizacion, acceden mas facil a
créditos bancaros y a las capacitaciones que imparte la cdmara de comercio de Aguachica;
mientras que el 83 no tienen registro en cdmara de comercio, es decir operan de manera informal,

se financian a través de pago diarios, lo cual los lleva a que sus ganancias disminuyan.

En segundo lugar, los resultados demuestran que los factores que mas inciden el
desarrollo econdémico y organizacional de estos negocios son: el nivel de educacion, la
administracion del negocio y la competencia, por lo que se requiere fortaléceles en estos tres
aspectos, brindandoles capacitaciones en los temas en relacionados a: estructuras costos,
mercadeo, control de inventarios, negociacion con proveedores y fidelizacion de clientes entre
otras. Para llevar a estos negocios a una mejora de sus procesos y lograr que sean mas
competitivos. En la medida en que estos negocios se fortalezcan se contribuye con el desarrollo

econdmico Y social de nuestro municipio.
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Recomendaciones

La realizacion del presente trabajo de investigacion permite percibir una serie de factores
que afectan la competitividad de los tenderos, para lo cual se estiman las siguientes

recomendaciones:

Estado: representado a nivel local por la alcaldia del municipio, realizar un acercamiento
para identificar las necesidades en temas de formacion que tienen los tenderos del municipio y
crear programas que faciliten la inclusién a la educacion formal y la formalizacion de las

unidades de negocio.

Sector educacion: representado por las universidades, colegios y demas actores de este
segmento, crear programas, capacitaciones o talleres dirigidos a este segmento de la poblacion

que fortalezca sus conocimientos.

Tenderos: se recomienda fortalecer los conocimientos técnicos que permitan un
complemento con los conocimientos empiricos, que les permita identificar oportunidades de
mejora como lo es la implementacion de tecnologias de la informacion, formalizacion de las

unidades de negocio, entre otras alternativas.
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Apéndices

Apéndice A: Evidencia Fotogréficas.
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Apéndice B: Encuesta a tenderos en Aguachica cesar.

2

ENCUESTA PARA CONOCER LOS FACTORES QUE IMPIDEN EL DESARROLLO  A8iaail”
ECONOMICO Y ORGANIZACIONAL DE LAS TIENDAS DE BARRIO EN

AGUACIHICA CESAR,

Esta encuesta es realizada por estudinntes del proprama de

administracion de empresa de la

universidad popular del cesar seccional Aguachica y estd orientada o identificar diferentes

aspectos del tendero como Lo es T educacion, experiencia en ¢l se

entre otros factores,
Tienda:

Barrio:

L. ¢Cudl es su vineulo con la tienda?
a) Propictario
b) Sociedad
¢) Administrador
d) Otro.

2. (Qué estudios ha realizado?
a) Bdsica Primaria.
b) Secundaria,
¢) Téenica.
d) Otros.

3. {Cudl es su Tiempo de experiencia
como tendero?
a) Menor a un aflo.
b) Entre | y 3 afios.
¢) Entre3y S aios
d) Mas de 5 ailos.

4. (El local donde opera el negocio
es?
a) Propio
b) Arrendado.

5. ¢Cudl es el valor aproximado del
inventario en la tienda?
a) Menos de 2 millones.
b) Entre 2 y 5 millones.
¢) Entre Sy 10 millones.
d) Mas de 10 millones.
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clor, mancjos contables,

Propietario;

« ¢Cudndo requiere hacer inversion a

qué tipo de préstamos recurre
usted?

a) Banco,

b) Cooperativa.

¢) Paga diario,

d) Sinacceso a crédito,

- ¢Cuentan con registro contables?

a) Si
b) No

. ¢De qué forma llevan el registro

contable de la tienda?
a) Manual,
b) Programa contable
¢) Profesional contable.
d) Ninguna,

. ¢Cudl es el tiempo promedio de

antigiiedad de la tienda?
a) Menor a un afio.
b) Entre | y 3 aiios.
¢) Entre3y S afos.
d) Mas de S aiios.

10. ;Hace uso de la tecnologia en la

tienda?
a) Publicidad
b) Tomar pedidos
¢) No seusa
d) Otros.



11, ;Prestan el Servicio de 8
domicilio?

a) Si

b) No

12.;A qué lugar recurre para el
abastecimiento de la tienda?
a) Supermercado
b) tiendas mayoristas.
¢) Distribuidores.
d) Plaza de mercado.

13. (Recibe apoyo en mercadeo por
parte de los proveedores?
a) Si.
b) No
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14. ;Conoce cudntas tiendas hay en su
barrio ademds de la suya?
a) Entre2y$
b) EntreSy 10
c) Misde 10
d) No saben.
vir,
15. ;Cudl es el grado de afectacién de
las tiendas D1, Diego Exito y Justo
& Bueno en su negocio?
a) Alta.
b) Media
¢) Baja.
d) No afecta.



Apéndice C: Formato de identificacion de las tiendas de barrios legalmente constituidas en el municipio.
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