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Resumen
Las tiendas de barrio han sido un pilar importante en la economia de la ciudad de Girardot. Han
surgido desde los inicios del comercio por el rio magdalena, expandiéndose por todos los barrios
importantes del Municipio, hasta llegar al punto de aparecer en las comunidades de dificil
acceso, supliendo una necesidad que las grandes cadenas de supermercados no pueden suplir por
sus precios altos y lejana ubicacion.
Estas tiendas de barrio, han generado un crecimiento en la actividad comercial, satisfaciendo las
necesidades basicas de los Girardotefios en las diferentes zonas de la Ciudad.
En el afio 2014, llega al mercado Girardotefio un nuevo formato de tienda llamado “Justo &
Bueno”, el cual imita las ventajas que el tendero le ofrece al cliente, como lo son los precios
bajos, variedad de productos y una buena ubicacion en los principales barrios de la Ciudad de
Girardot.
Este proyecto busco conocer y estudiar la opinidn del tendero sobre las ventajas y desventajas de
sus tiendas y la percepcion que tienen los Girardotefios sobre este nuevo formato de tienda, que
con el pasar del tiempo se esta esparciendo silenciosamente por toda la Ciudad.

Palabras clave:

Estudio Socio econdémico, Justo y Bueno, Tiendas de barrio, Ara, D1, Tiendas en Colombia,

Girardot, Nuevos modelos de tienda, Tenderos, Precios bajos.



Abstract
Neighborhood stores have been an important part of the economy of the city of Girardot. They
have arisen from the beginning of the commerce by the Magdalena river, expanding by all the
important districts of the Municipality, arriving at a point that appears in the communities of
difficult access, supplying a need that the great chains of supermarkets can not supply by their
high prices and distant location.
These neighborhood stores have generated a growth in commercial activity, satisfying the basic
needs of the Girardotefios in the different areas of the City.
In 2014, a new store format called "Justo & Bueno" arrives at the Girardotefio market, which
imitates the advantages offered by the shopkeeper to the customer, such as the low price, variety
of products and a good location in the main neighborhoods of the City of Girardot.
This project sought to know and study the opinion of the client about the advantages and
disadvantages of its stores and the perception that the Girardotefios have about this new format
of the store, which over time is spreading silently throughout the City.

Keywords:

Socioeconomic Study, Justo y Bueno, Neighborhood Stores, Ara, D1, Stores in Colombia,

Girardot, New store models, Shopkeepers, Low prices.
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Introduccion

La presente monografia fue realizada por los estudiantes en formacion profesional de la
Facultad de Ciencias Economicas en el Programa de Administracion de Empresas, con el fin de
entregar un Proyecto de Investigacion respondiendo a la “Necesidad del Entorno” en la falta de

informacion relacionada con la situacion actual de las Tiendas de Barrio en la Ciudad de Girardot.

Para el desarrollo del proyecto se tendran en cuenta aspectos econdémicos, comerciales y
sociales de las tiendas de barrio en la Ciudad de Girardot, incluyendo la percepcion que tienen los

tenderos en el mercado con relacién a la llegada de las nuevas tiendas de barrio Justo & Bueno.

Las Tiendas de Barrio seran nuestro eje de Investigacion, para conocer su evolucion y
transformacion en el mercado local, partiendo desde sus inicios en el mercado, hasta llegar a su

punto maximo de expansion y convertirse en una microempresa.

Se desarrollaran herramientas e instrumentos que generen un aporte esencial a la Investigacion,
con el propésito de conocer el impacto socioecondmico que se ha generado en los tenderos de la

Ciudad de Girardot.
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1. Planteamiento del Problema

1.1 Descripcién del Problema

Las grandes superficies comerciales vienen posicionando sus establecimientos a una velocidad
imparable, lo que ha generado en muchos casos una competencia desigual debido a los escasos
recursos de las pequerias tiendas que son limitados a comparacion de estas grandes empresas. Esta
investigacion va centrada a la mirada de este sector; los cambios del mercado y la globalizacién
gue envuelve a muchos establecimientos comerciales de menor escala, como lo son las “tiendas

de barrio”.
Es bueno analizar la siguiente pregunta: ¢Por qué se buscan las tiendas de barrio?

“El director del programa Fenaltiendas, de la Federacion Nacional de Comerciantes (Fenalco),
Juan Ernesto Parra, dice que las tiendas de barrio comercializan el 52 por ciento de las categorias
de productos, y el comercio moderno el 48 por ciento. No obstante, si se mide la canasta basica

familiar pueden llegar a colocar hasta el 80 por ciento (LOZANO, 2017).

Es muy sencillo; primero que todo, conocen a sus clientes, sus necesidades, sus gustos y la
atencion al cliente es 100% personalizada y no podria faltar la cultura del vecino de barrio al

solicitar fiado sus productos, llamando la atencion al cliente y creando una fidelidad.

Segln José Nifio “Del afo 1880 en adelante, la actividad comercial en Girardot fue de gran
importancia. Su admirable situacion geografica le proporciono posicion muy ventajosa entre los
pueblos que le rodean y ain entre los que, encontrandose distantes, tenian necesidad de buscar su

acercamiento” (NINO, 1952).
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Lo cual indica que la poblacién con su privilegiada posicion geografica abre la puerta a la
economia comercial. Las llamadas “tiendas de barrio “son las que satisfacen a pequefias

comunidades donde no llega el comercio.

Histdricamente podemos decir que las tiendas de barrio no desapareceran, con el pasar del
tiempo. Por tal motivo ver que llegan establecimientos nuevos de grandes superficies como Justo
& Bueno, de los cuales han generado una gran expectativa a nivel nacional, por su huevo formato
de descuento duro y precios bajos en sus productos, pero a su vez, conocer los temores, en especial

del comercio pequefio o conocido popularmente como tienda.

1.2 Formulacién del Problema

¢Cudl seré el Impacto socioecondémico de las tiendas de barrio en el Municipio de Girardot?
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2. Justificacion

La finalidad de esta investigacion es conocer informacion detallada y precisa, sobre la
existencia, la estabilidad y el desarrollo de las tiendas de barrio en la Ciudad de Girardot, para

poder determinar el impacto que se genera a nivel social y econémico.

Este proyecto naci6 a partir de un gran interrogante que nos realizamos, el cual se genero a
partir de la llegada de las nuevas tiendas Justo & Bueno a la ciudad de Girardot, para conocer la
incidencia de este nuevo formato de tiendas sobre los tenderos. Bajos precios y buena calidad, es
el modelo con el cual, estas tiendas entran al mercado, generando una competencia desigual con

los recursos de las tiendas de barrio.

Se seleccion6 como objeto de estudio las tiendas de barrio en la Ciudad de Girardot, porque se
considerd que desde el inicio de la investigacion a comienzos del afio 2017, se han incrementado
las cifras de los nuevos formatos de tiendas, generandonos un interrogante ;Han incrementado
las tiendas de Barrio en la Ciudad? Pensamos que mediante este analisis, conoceremos que tan

fuerte o vulnerable se encuentra la tienda de barrio en la Actualidad.
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3. Objetivo General

3.1 Objetivo General

Estudiar el Impacto socioecondmico de las Tiendas de Barrio en el Municipio de Girardot.

3.2 Objetivos Especificos

¢ Indagar e interpretar el mercado de las tiendas de barrio del Municipio de Girardot.

e Identificar las ventajas y desventajas que perciben los tenderos frente a los nuevos formatos

de tiendas Justo y Bueno en la Ciudad de Girardot.

e Analizar a los clientes que frecuentan los nuevos formatos de tiendas Justo & Bueno

dMunicipio de Girardot.
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4. Marco Referencial

4.1 Marco Teorico

El comercio ha sido una de las actividades de mayor importancia durante toda la historia de
Girardot, con un buen aporte al comercio, siendo una de las actividades con mayor reconocimiento

en todo el pais.

“Los Girardotefios deben de conocer el entorno y la historia, para no carecer en el error de
confundir su economia, costumbres y sus raices que tanto ha afectado para un desarrollo como
hombre + rio convirtiéndose en un simbolo de crecimiento y crisis segln los avances tecnolégicos
que caracterizan el desarrollo econdmico de una nacién y municipio para la expansion de nuevos

caminos” (CASTRO, 2003).

La tienda de barrio es un pilar importante en la economia de una ciudad, aporta crecimiento en
la actividad comercial, llegando a comunidades de dificil acceso en la Ciudad creando un valor,
para suplir una necesidad que no pueden satisfacer las grandes cadenas de supermercados 0 nuevos

formatos de tiendas por su Ubicacién.

“la ventaja competitiva crece fundamentalmente en razén del valor que una empresa es capaz
de generar el concepto de valor representa lo que los compradores estan dispuestos a pagar, y el
crecimiento de este valor a un nivel superior se debe a la capacidad de ofrecen precios mas bajos
en relacion a los competidores por beneficios equivalentes o proporcionar beneficios Unicos en el
mercado que puedan compensar los precios mas elevados. (...) una empresa se considera rentable
si el valor que es capaz de generar es mas elevado de los costos ocasionados por la creacion del

producto, a nivel general, podemos afirmar que la finalidad de cualquier estrategia de empresa es
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generar un valor adjunto para los compradores que sea mas elevado del costo empleado para
generar el producto, por lo cual en lugar de los costos deberiamos utilizar el concepto de valor en

el anélisis de la posicion competitiva” (PORTER, 2002).

Haciendo una semejanza 0 una comparativa a las tiendas de barrio del Municipio de Girardot,
nos damos cuenta que el mercado es altamente competitivo, desde el negocio pequefio hasta el
mas grande, lo que da a entender que la diferenciacion juega un papel muy importante, sea por

calidad, precio, ubicacion, marcas, variedad, etc.

Una de las preguntas que nos hacemos es si existen tantos supermercados y nuevas tiendas de
mercados ¢Por qué no han desaparecido las tiendas de barrio? Con el pasar del tiempo el
mercado trae nuevos tipos de competidores, productos y marcas, pero la razon principal son los

clientes.

Los clientes han venido obteniendo cambios constantes y cada vez buscan satisfacer
mayormente sus necesidades en todos los aspectos y ellos buscan la tienda de barrio, porque es

una de ellas, simplemente se ajusta a las necesidades y a los recursos de sus clientes.

“En lugar de centrar su atencidn en los clientes, deben volver sus ojos hacia los no clientes. Y
en lugar de concentrarse en las diferencias entre los clientes, deben aprovechar las cosas que

valoran todos los compradores en comtin” (CHAN KIM, 2005).

Esto claramente nos responde, por qué no han desaparecido las tiendas de barrio, por el hecho
de que llaman la atencion del cliente, con beneficios unicos de sus tiendas como rebajas, fiapas,

atencion al cliente y articulos al menudeo, entre otros.
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4.2 Marco Geografico

“El municipio de Girardot esta situado hacia el centro de la Republica de Colombia, en la

parte sur del Departamento de Cundinamarca, y a los 4°.17° 43” de latitud y su longitud, con

relacion al meridiano de Bogota, es de Qo. 44°,56”W” (NINO, 1952).

Girardot por ser catalogada a nivel nacional como una Ciudad Turistica, ha desarrollado un
gran crecimiento comercial, generando que los ciudadanos Girardotefios empezaran a realizar
actividades economicas para el rebusque diario, y asi, aprovechar las temporadas altas en la
Ciudad, desde colocar un letrero en los hogares que diga jSe Vende Hielo!, hasta crear las

llamadas “Tiendas de Barrio™.

“Limites — Los limites del Municipio son los siguientes: por el norte, con los municipios del
Narifio y Tocaima; por el oriente con el Municipio de Ricaurte (Pefialisa) y por el occidente con

el Departamento del Tolima y parte del Municipio de Narifio” (NINO, 952).

Nuestro proyecto seréa realizado en la Ciudad de Girardot del Departamento de Cundinamarca,
segin el DANE “Con aproximadamente 150.178 habitantes por la tasa de crecimiento de la

poblacion” (DANE, 2006).

Segtin datos de la Alcaldia Municipal de Girardot, “La Ciudad que se encuentra dividida en

cuatro sectores, los cuales se dividen en 6 Comunas (4 Comunas y 2 Inspecciones)” (Catastro,

2017).

A lo largo de la Historia Girardotefia se han venido realizando cambios constantes en el

mercado, en el cual muchos establecimientos de menor escala como las tiendas de barrio, se han
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ido olvidando por parte de la Administracion Municipal de la Ciudad o no se les ha demostrado

la importancia que tienen para impulsar la economia del Municipio .

4.3 Marco Conceptual

Tienda: Establecimiento en el que se vende cualquier tipo de producto de consumo.

Nuevas superficies: Son los nuevos formatos de tiendas que con han aparecido en los Gltimos
5 afios en Colombia, principalmente en el municipio de Girardot, siendo fuerte en temas de precios,

calidad y promociones.

Tendero: Persona o personas a cargo de una tienda, en la cual se vende cualquier tipo de

producto de consumo.

Estrategia: Son las cuales se generan y se implementan para lograr un objetivo especifico.

Tendencias: Es la influencia o seguimiento colectivo que se genera sobre un gusto o una accion

en comun por parte de una comunidad determinada.

Consumidor: Es la persona que adquiere un producto o un servicio, por medio de una

comercializacion, ya sea por medio de una empresa, una plaza, un mercado o una tienda, etc.

Producto: Es un bien o servicio que pasa por un proceso de produccion y se ofrece a una

comunidad determinada, con su respectivo precio.

Precio: Es el valor que se le da un servicio o producto terminado, en el cual va incluido todos

los costos de produccion y su margen de utilidad.
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5. Marco Metodoldgico

5.1 Tipo de Investigacion

En la metodologia de la investigacion se realizé con un enfoque cualitativo, en el cual
mediante la observacién y la percepcion de los tenderos se pudo determinar su punto de vista de

sus experiencias vividas, desde la creacion de sus tiendas de barrio.

La investigacion también tuvo un enfoque cuantitativo, mediante el cual se determind
mediante la interpretacidn de tablas, nimeros y graficas. Todo en base a una herramienta o

método estadistica (Encuesta).

La encuesta fue realizada en el presente afio, con la intencion de conocer a fondo la situacion
socioecondmica de las tiendas de barrio en el Municipio de Girardot y fue aplicada a los

respectivos tenderos de la Ciudad.

5.2 Contexto de la Investigacion

La presente investigacion es de tipo descriptiva, en la cual se utilizaron métodos con enfoque

cualitativo y cuantitativo. Se definid aplicar como instrumento Dos Encuestas:

La primera encuesta se realiz para conocer la percepcion del tendero sobre temas
econdmicos, como los productos, proveedores, competencia y temas sociales como la relacion y

acercamiento con los clientes y la comunidad en los que se encuentran.
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La segunda encuesta se realizo para conocer los gustos, experiencias y la percepcion de los

clientes que frecuentan los nuevos formatos de tiendas Justo & Bueno.

Se aplicaron 90 encuestas para conocer los diferentes puntos de vista, tanto a los tenderos y a

los clientes de los nuevos formatos de tiendas, y asi, analizar y tabular la informacion obtenida.

Los instrumentos aplicados se dividieron en Tres partes: Informacion General, Informacion
Econdmica e Informacion Social. La encuesta estd conformada con preguntas de tipo abierta,

tipo cerrada y opcion multiple con Unica respuesta para medir los rangos de las variables.

5.3 Universo, Poblacion y Muestra

En esta investigacion la poblacion objeto fue hacia la situacion socioecondmica actual de las
tiendas de barrio, para conocer la percepcion que tienen los tenderos, incluyendo la llegada de
los nuevos formatos de tiendas como Justo y Bueno, que llegaron a impactar el mercado

Girardotefio con su modelo de precios bajos.

En el universo total fueron 197 tiendas de barrio registradas en la Camara de Comercio de
Girardot, de la cual en esta investigacion se toman 90 tiendas como muestra, para la realizacion

de su estudio, andlisis e interpretacion.

5.4 Instrumento De Investigacion

La primera encuesta fue realizada en las tiendas de barrio registradas en la Camara de

Comercio de la Ciudad de Girardot, tomando como una muestra de 90 tiendas, en barrios como
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Buenos Aires, Esperanza, Alto de la Cruz, Miraflores, Vivisol, Kennedy y veredas como

Barzalosa.

En la segunda encuesta que se realizo se les aplico a los clientes que frecuentaban las tiendas
Justo & Bueno, cuando salian de realizar sus compras y se les preguntaba sobre los beneficios
que han recibido desde la llegada de estos nuevos formatos de tienda. Se encuestaron el Justo y
Bueno de la Carrera 10 antes la glorieta del Supermercado Jumbo, el Justo & Bueno del Barrio

Alto de la Cruz, el Justo & Bueno del Barrio Miraflores, entre otros.
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6. Resultados

6.1 Resultados de las Encuestas

6.1.1 Encuesta. Estudio Socioecondmico a las Tiendas de Barrio del Municipio de

Girardot, Universidad Minuto De Dios — Sede Girardot

Figura 1. Usted como tendero ¢Cémo surte o aprovisiona su tienda?

Pregunta 2.1

otros [ ———

otras ciudades

provedores | ———

Supermercados

Plaza de mercado | ———

0 5 10 15 20 25 30 35
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Figura 2. ¢ Cual de los siguientes productos de la canasta familiar vende con mas

frecuencia en su tienda?

Ventas con Mayor Frecuencia

3% 09
3% © 0% = Arroz

= Atun
= Crema de dientes

= Leche
= Papel
= Aceite

= Huevos

0% 0% = Azucar

Figura 3. ¢Como cree usted que esta posicionada su tienda en el Barrio?

45
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5
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0

Ecelente Muy bueno bueno regular malo
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Figura 4. ¢Como realiza el control de la mercancia o inventario de su tienda?

H Cuaderno

H libros contables
M base de datos
1 software

H no llevo control

Figura 5. Para usted ¢ Cual es la mayor ventaja por la cual el Cliente va a su tienda?
3%

= Buena calidad

= buenos precios

= se fia
= cercania al domicilio

= variedad de productos

= rebajas y fapas

m articulos al menudeo

0% 0%
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Figura 6. Para usted ¢ Cudl es la mayor desventaja por la cual el Cliente no va a su

tienda?

0% 0%

= precios altos
= falta de variedad
= otras tiendas

= nuevos formatos de tienda

/ u supermercados

Figura 7. Desde que usted inicio su tienda de Barrio ¢Como ha sido el

acompafiamiento de la Administracion Municipal?

2% % 0%

= excelente
= muy bueno
= bueno

= regular

= malo




Figura 8. Conoce usted ¢Cuales son los nuevos formatos de tiendas de descuento?
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Figura 9. Conoce usted ¢Quién es Justo & Bueno?
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Figura 10. Para Usted como tendero ¢Se ha sentido afectado competitivamente en el

mercado desde la llegada de Justo & Bueno?
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6.1.2 Encuesta. Estudio socioeconomico a los clientes de justo y bueno Universidad

Minuto de Dios — Sede Girardot

Objetivo de la Encuesta

Conocer cual es la incidencia que perciben los clientes con la llegada de las tiendas de Justo &

Bueno.



Figura 11. ¢(Como ha encontrado o conocido la tienda Justo & Bueno?
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Figura 12. ¢Por qué ha decidido comprar en la tienda Justo & Bueno?
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Figura 13. ¢Desde hace cuanto tiempo usted compra en tiendas Justo & Bueno?
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Figura 14. ¢Con que frecuencia compra usted en las tiendas Justo y Bueno?
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Figura 15. ¢ Cual de los siguientes productos de la canasta familiar compra con mas

frecuencia en la tienda Justo y Bueno?
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Figura 16. Usted como cliente ¢Esta satisfecho con los productos comprados en la

tienda de Justo & Bueno?
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Figura 17. De 1a5. Califique su experiencia de compra en las tiendas Justo & Bueno.
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Figura 18. Para Usted como cliente ¢Volveria a comprar en Justo y Bueno?
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Figura 19. ¢A quién le recomendarias comprar en las tiendas Justo y Bueno?
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Figura 20. Para usted ¢Qué es Justo &Bueno?
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6.2 Andlisis e interpretacion

Las tiendas de barrio de la ciudad de Girardot, que fueron encuestadas sostienen una
estabilidad econdmica en su entorno y en su mercado. EI 94% de los tenderos son

autosostenibles y ven como tnico competidor otras tiendas de barrio.

Un dato relevante es que aproximadamente el 65% de los tenderos desconoce cuales con los
nuevos formatos de tiendas de descuento, pero al preguntarles por Tiendas Justo y Bueno, el
100% lo conoce. Esto es una variable muy importante, porque el tendero no reconoce cuando se
habla de estas nuevas tiendas de descuento, que son las mismas tiendas que estan ganando

terreno en el mercado y no captan la competencia que estas puedan llegar a hacer.

Otro anélisis fue la postura positiva de las tiendas cuando se habla de la Alcaldia Municipal
de Girardot, fue un indice positivo igual con los impuestos, estos no demuestran alguna amenaza

para el tendero.

Otro factor positivo fue el de la certeza por parte de todos los tenderos de tener productos de
bajo precio y gran variedad de productos y marcas, de los cuales otros establecimientos no

cuentan, como por ejemplo “Justo y Bueno”.

Y ya finalizando la percepcidon del tendero, al preguntérsele por si se ha sentido afectado por
la llegada de nuevas tiendas como Justo & Bueno, y el 52% de los tenderos respondié que no ve

COMO una amenaza a este tipo de tiendas.
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7. Conclusiones

e En Febrero de 2014 llego a la Ciudad de Girardot, un nuevo formato de tienda, llamado
“Justo & Bueno” hace aproximadamente 5 afnos. Hoy Abril de 2018, existen 6 “Justo & Bueno”

en la Ciudad de Girardot.

e Es notable el rapido crecimiento de esta nueva tienda que imita muchas ventajas que tiene
el tendero con el cliente, como por el ejemplo los precios bajos, la calidad de productos e
inclusive la ubicacion, siendo esta una de las nuevas tiendas que se trasladan del entorno central

del comercio a los barrios mas importantes de la Ciudad.

e Dejando atras los nuevos formatos de tiendas como Justo & Bueno, que cada dia van
creciendo en el mercado y sus clientes prefieren ir por sus precios bajos, haciendo que este

competidor genere mas demanda de clientes.

e Nos enfocamos con esta investigacion a la percepcion de los tenderos de barrio sobre su
estado actual en el mercado. Llevandonos muchas sorpresas en todo el transcurso de la

investigacion.

e Primero que todo los tenderos desconocen cuando se habla de “Nuevos Formatos de
Descuento” que son los mismos Justo & Bueno, Ara y D1.Segundo, los tenderos no los ven
como una competencia directa, al contrario ellos mismos son la competencia, se enfocan en
competir con la tienda del lado, sin saber que estas nuevas tiendas, se estan esparciendo por todo

el mercado.
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¢ Incluso varios de estos nuevos formatos de tienda, han pasado de posesionarse en el
mercado central de la Ciudad a entrar a barrios importantes de la Ciudad como lo son el Barrio

Miraflores y el Barrio Kennedy.

e De pronto en algunos afios, no muy lejano, estas nuevas tiendas logren esparcirse por todos
los barrios de la ciudad, abarcando toda la demanda, y ahi si sera el momento de conocer si las
tiendas de barrio ahora si tendran en cuenta estas nuevas tiendas, que silenciosamente se esta

posicionando en toda la Ciudad.

e Por otra parte, la tienda de barrio tiene demasiadas oportunidades de seguir en el mercado,
porque su poblacion la necesita. Es un punto comercial para varios barrios de los cuales por su
dificil acceso, son fundamentales para las familias que estan cerca de ellas, por sus ventajas

competitivas que ningun supermercado o gran tienda pueden igualarlos.

e Articulos al menudeo, rebajas, fiapas, variedad en productos, variedad en marcas, variedad
en precios, son los puntos fuertes de estos pequefios mercados, en los cuales los clientes haganse
llamar “Vecinos” sienten esa satisfaccion de tener todo a la mano, sin tener que desplazarse hasta

el centro de la Ciudad, para obtener algun producto.
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Anexo A: Formato de Encuestas

ENCUESTA
ESTUDIO SOCIOECONOMICO A LAS TIENDAS DE BARRIO
DEL MUNICIPIO DE GIRARDOT
UNIVERSIDAD MINUTO DE DIOS — SEDE GIRARDOT

OBJETIVO DE LA ENCUESTA

Conocer cual es la incidencia que perciben los tenderos de la Ciudad de Girardot con relacion
a su Mercado.

1. Datos de Identificacion.

Nombre de la Tienda:

Barrio:

Estrato Social:

Antiguedad de su tienda:

Menosde 1 Aflio Dela3Afios  De3a5Afos  Masde5Afos
Se encuentra registrado en la Cadmara de Comercio:

Si_ No_
2. Datos Econdémicos.

2.1 Usted como tendero ¢Cdmo surte o aprovisiona su tienda?
Plaza de Mercado

Supermercados de Cadena_

Proveedores

Otras Ciudades_

Otros




2.2 Marque con una (X) ¢Cudl de los siguientes productos de la canasta familiar vende con
mas frecuencia en su tienda? Indique al frente su precio de venta.

Librade Arroz_
Latade Atun___
Cremade Dientes
Litro de Leche
Papel Higiénico_
Litro Aceite
Cubeta de Huevos

Libra de Azucar

2.3 ¢ Como cree usted que esta posicionada su tienda en el Barrio?

Excelente . Muy Bueno . Bueno . Regular . Malo

2.4 ;Coémo realiza el control de la mercancia o inventario de su tienda?
Cuaderno

Libros Contables

Bases de datos en Excel

Software de Inventarios

No llevo control o inventarios

2.5 Para usted ¢ Cual es la mayor ventaja por la cual el Cliente va a su tienda?
Buena Calidad
Buenos Precios

Se Fian a los vecinos
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Cercania al domicilio del Cliente
Variedad de Productos
Rebajas y Napas

Articulos al Menudeo

2.6 Para usted ¢Cudl es la mayor desventaja por la cual el Cliente no va a su tienda?
Precios Altos

Falta de Variedad de Productos

Otras Tiendas Cercanas

Nuevos Formatos de Tienda

Supermercados

3. Informacion Social.

3.1 Desde que usted inicio su tienda de Barrio ;Como ha sido el acompafiamiento de la
Administracion Municipal?

Excelente . Muy Bueno . Bueno . Regular . Malo

3.2 Conoce usted ¢Cuales son los nuevos formatos de tiendas de descuento?

Si No

3.3 Conoce usted ¢Quién es Justo & Bueno?

Si No

3.4 Para Usted como tendero ¢Se ha sentido afectado competitivamente en el mercado desde
la llegada de Justo & Bueno?

Si No
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ENCUESTA
ESTUDIO SOCIOECONOMICO A LOS CLIENTES DE JUSTO Y BUENO
UNIVERSIDAD MINUTO DE DIOS - SEDE GIRARDOT
OBJETIVO DE LA ENCUESTA

Conocer cudl es la incidencia que perciben los clientes con la llegada de las tiendas de Justo &
Bueno.

1. Datos de Identificacion.

Genero: Masculino Femenino

¢ Qué rango de edad tienes?
Menos de 18 afios

Entre 18 a25afios_
Entre 26 a35afios___
Entre 36 a50 afios___

Mas de 50 afios

¢Cuadl es su Estrato Social?
Estrato 1 Estrato 2 Estrato 3 Estrato 4 Estrato 5 0 mas

Barrio:

2. Datos Econémicos.

2.1 ;Cémo ha encontrado o conocido la tienda Justo & Bueno?
Internet

Redes Sociales

Anuncio en Medios de Comunicacién

Recomendacién

No lo Recuerdo



2.2 ¢Por qué ha decidido comprar en la tienda Justo & Bueno?
Calidad del Producto__~

Precios Asequibles

Gran Variedad de Productos_

Recomendacion de un Amigo_

Por su Ubicacién__

Servicio al Cliente_

Otro ¢Cual?

2.3 ¢ Desde hace cuanto tiempo usted compra en tiendas Justo & Bueno?
Menos de 6 meses

Hace un afo

Hace dos afios

Hace 3afios_

Mas de 3 afos

2.4 ;Con que frecuencia compra usted en las tiendas Justo y Bueno?
Diario

De 2 a 4 veces a la semana

1 vez a la semana

1 vez cada 15 dias

1 vez al mes

1 vez cada 6 meses

Nunca
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2.5 Marque con una (X) ¢Cudl de los siguientes productos de la canasta familiar compra con
mas frecuencia en la tienda Justo y Bueno?

Librade Arroz_
Latade Atun___
Cremade Dientes_
Litro de Leche
Papel Higiénico_
Litro Aceite
Cubeta de Huevos

Libra de Azucar

3. Informacion Social.

3.1 Usted como cliente ¢ Esta satisfecho con los productos comprados en la tienda de Justo &
Bueno?

Si No

3.2 De 1 a 5. Califique su experiencia de compra en las tiendas Justo & Bueno.

1 2 3 4 5

3.3 Para Usted como cliente ¢ VVolveria a comprar en Justo y Bueno?

Si No

3.4 ¢ A quién le recomendarias comprar en las tiendas Justo y Bueno?
A un Amigo

A mi Pareja



A un Familiar
A un compariero de Trabajo
A un Conocido

No lo Recomendaria

3.5 Para usted ¢ Qué es Justo & Bueno?
Tiendas de Barrios_

Nuevos Formatos de Tiendas
Minimercados_
Supermercados_

Otros ¢Cual?
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Anexo B — Presupuesto

RUBROS

Aportes

Efectivo

Especie

47

1. Personal $150.000 $50.000 $200.000
2. Equipos $150.000 $50.000 $200.000
3. Software $0 $30.000 $30.000
4.  Materiales e insumos $25.000 $25.000 $50.000
5. Salidas de campo $130.000 $100.000 $230.000
6. Servicios Técnicos $0 $0 $0
7. Capacitacion $0 $0 $0
8. Difusion de resultados:

correspondencia para activacion de $30.000 $0 $30.000
redes, eventos

9. Propiedad intelectual y patentes $0 $0 $0
10. Otros: $30.000 $30.000 $60.000

TOTAL INVERSION

$800.000




Anexos C. Evidencias Fotogréaficas Tiendas de Barrio.

Justo & Bueno — Barrio Alto de la Cruz
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Visita a las tiendas del Barrio Alto de la Cruz

49



Tienda Donde Lucia — Barrio Centenario
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Aplicacion de Encuestas a Clientes de Justo & Bueno — Barrio Miraflores

Aplicacion de Encuestas a Clientes de Justo & Bueno — Barrio Vivisol
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Tienda Villa Kennedy — Barrio Kennedy
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Aplicacion de Encuestas — Barrio Miraflores
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