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Introduccion

En los Gltimos afios, el panorama del comercio minorista en Colombia ha experimentado
transformaciones significativas con la expansion de los denominados discounters o tiendas de bajo
costo, como Ara y D1, que en 2023 alcanzaron un crecimiento del 12,1% en volumen de ventas y
representaron el 25% del mercado total de compras en el pais, consoliddndose como una
competencia directa para las tiendas de barrio, las cuales han visto disminuir su participacion de
mercado del 37% al 29% en los ultimos tres afios (Forbes Colombia, 2024; Sectorial, 2024).

Estos formatos de venta, caracterizados por su modelo de negocios basado en la reduccion
de costos operativos, precios bajos y productos de alta rotacién; han logrado una rapida penetracion
en el mercado nacional, lo cual genera efectos visibles en la dinamica comercial tradicional.

En ciudades intermedias como Manizales, esta transformacion ha sido especialmente
notoria en los barrios, donde histéricamente las tiendas tradicionales han jugado un papel central
no solo como puntos de abastecimiento cotidiano, sino también como espacios de encuentro social,
construccién de confianza y tejido comunitario donde estudios recientes muestran que las tiendas
de barrio funcionan como centros de socializacion para las comunidades locales y mantienen
vinculos estrechos con sus clientes, lo que fortalece la cohesion social y facilita la circulacion de
informacion (Castellanos Llanos, 2012; Gomez & Pérez, 2019). La llegada de los discounters ha
representado un cambio profundo en la relacion entre consumidores y tenderos, que alteran
patrones de compra, margenes de ganancia y practicas comerciales establecidas.

La presente investigacion busca comprender, desde una perspectiva cualitativa-descriptiva
de corte fenomenolégico, como los tenderos de barrio en Manizales perciben y experimentan el
impacto de estas nuevas cadenas de descuento. El estudio se enfoca en explorar sus narrativas,
estrategias de adaptacion, temores y expectativas frente a un entorno cada vez mas competitivo y
cambiante.

Asi, este trabajo no solo aporta al entendimiento académico del fenomeno comercial
contemporaneo, sino que también ofrece elementos valiosos para la toma de decisiones tanto a
nivel local como institucional, visibilizando la realidad de un sector frecuentemente ignorado en

las grandes discusiones econdmicas: el comercio minorista tradicional.
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1. Contexto del problema

El marco de referencia para el desarrollo de esta tesis se sitla en la transformacién que ha
experimentado el sector minorista en Colombia, especificamente en la ciudad de Manizales, debido
a la incursién y consolidacién de los formatos "discounters” o tiendas de descuento como D1y
ARA. Este fendmeno ha generado un cambio significativo en la dindmica comercial tradicional
donde las tiendas de barrio han sido histéricamente protagonistas.

El problema de investigacion aborda la coexistencia y competencia entre dos modelos de
negocio minorista: por un lado, las tiendas de barrio, caracterizadas por ser establecimientos
comerciales de pequefias dimensiones, generalmente operados por familias, que proveen articulos
de primera necesidad y actGan como puntos de encuentro social en la comunidad (Castellanos
Llanos, 2012) y por otro lado, los discounters, que son establecimientos de autoservicio con un
portafolio limitado de productos béasicos de la canasta familiar, cuya principal ventaja competitiva
son los precios bajos y asequibles sin sacrificar la calidad (Forbes Colombia, 2024).

La pertinencia de esta investigacion radica en que analiza un fendmeno econémico y social
reciente que ha modificado los patrones de consumo y las relaciones comerciales en las
comunidades urbanas de Manizales. Como sefialan Londofio Adana y Mercado Sanmartin (2020),
el ingreso de estos nuevos competidores con un modelo de negocios altamente competitivo y con
manejo de cercania al consumidor ha llevado a que se establezcan en zonas de estratos
socioeconémicos medios bajos y bajos, mercado que tradicionalmente ha estado en manos de las
tiendas de barrio.

Este estudio cobra relevancia al examinar como la llegada de los discounters ha generado
cambios significativos en el mercado minorista, ejerciendo presidn sobre los precios, alterando los
patrones de compra de los consumidores y generando una competencia por ubicacion. Segun
Caicedo Osorio y Quiceno Castafio (2015), los consumidores estdn comenzando a considerar las
nuevas superficies como opcién para las compras de reposicion, lo que podria estar afectando
parcialmente el ingreso de los tenderos.

La investigacion también es relevante porque analiza la evolucion de la percepcion de los
tenderos frente a este fendmeno, desde una inicial preocupacion e incertidumbre hasta el desarrollo

de estrategias de adaptacion y supervivencia. Como indican Agudelo y Ortiz (2019), los tenderos
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han implementado diversas estrategias como la extension de horarios, la personalizacion del surtido

y el fortalecimiento de la relacion con los clientes.

1.1 Justificacién de la investigacion

El interés de esta investigacion sobre el impacto de los discounters en las tiendas de barrio
de Manizales reside en su enfoque hacia un fendmeno comercial contemporaneo que esta
transformando el panorama del comercio minorista colombiano. Este estudio resulta
particularmente interesante porque examina la interseccion entre los modelos de negocio
tradicionales profundamente arraigados en la cultura colombiana, como las tiendas de barrio, y los
formatos comerciales modernos e innovadores como los discounters. La dinamica de coexistencia,
adaptacion y competencia entre estos dos formatos refleja transformaciones mas amplias en los
habitos de consumo, las estructuras comerciales y las relaciones sociales en contextos urbanos
como Manizales. Por lo tanto, el andlisis de su impacto en un contexto especifico como el de
Manizales aporta conocimientos actualizados sobre un proceso econdémico y social en pleno
desarrollo. Ademas, la investigacion adopta un enfogue novedoso al estudiar la evolucién de la
percepcidn de los tenderos, reconociendo que esta ha pasado de la preocupacidn inicial a estrategias
de adaptacion més sofisticadas, lo que ofrece una perspectiva dindmica y temporal del fenémeno.

La utilidad de esta investigacion se manifiesta en varios niveles:

e Para los tenderos de Manizales, el estudio puede proporcionar informacion valiosa
sobre estrategias efectivas de adaptacion y supervivencia frente a la competencia de los
discounters. Al identificar tanto las amenazas como las oportunidades que presenta este
nuevo panorama competitivo, los propietarios de tiendas de barrio podran tomar
decisiones mas informadas para fortalecer sus negocios.

e Para los formuladores de politicas publicas, la investigacién ofrece un panorama
detallado de las transformaciones en el comercio minorista local, lo que puede orientar
el disefio de politicas que promuevan una competencia justa y apoyen a los pequefios

comerciantes sin obstaculizar la innovacion en el sector.



PERCEPCION Y ESTRATEGIAS DE ADAPTACION DE LOS TENDEROS... 9

e Para el ambito académico, el estudio contribuye a la literatura sobre transformaciones
en el comercio minorista en economias emergentes, aportando evidencia empirica sobre
la interacciéon entre formatos comerciales tradicionales y modernos en contextos
urbanos especificos.

e Para los consumidores, la investigacion puede proporcionar una comprension mas
profunda de como sus decisiones de compra influyen en la configuracién del panorama
comercial de su comunidad y en las dindmicas sociales asociadas.

e Parael desarrollo econdmico local, el estudio ilumina las transformaciones en un sector
qgue genera numerosos empleos y sustento para muchas familias en Manizales,
permitiendo anticipar tendencias y prepararse para futuros cambios en el panorama

comercial.

1.3 Pregunta de investigacion

¢ Como perciben los tenderos de barrio en Manizales el impacto de los discounters D1 y ARA? y

¢que estrategias han implementado para adaptarse?

2. Objetivos de investigacion

2.1 Objetivo General:
Analizar las experiencias y percepciones de los tenderos de barrio Manizalefios sobre el
impacto de los formatos de descuento (D1 y ARA) en sus negocios y las estrategias de adaptacion

desarrolladas como respuesta a este fenémeno.

2.2 Objetivos Especificos:
e Analizar las experiencias de los tenderos respecto a los cambios en la relacion con sus
clientes a partir de la presencia de formatos de descuento en el vecindario.
e Interpretar qué variables de impacto (precios, clientela, cuota de mercado) tienen mas peso
en la percepcion de los tenderos.
e Identificar como afecta al tendero la ubicacion de las tiendas en mencién segun el estrato

socioeconémico
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e Interpretar las valoraciones que los tenderos hacen sobre la efectividad de sus estrategias
de adaptacion (crédito informal, atencién personalizada, horarios extendidos, venta

fraccionada) frente a la competencia de los discounters.

3. Marco tedrico

Sector del retail al por menor: El sector de retail al por menor es el encargado de vender

bienes adquiridos de fabricantes, organizaciones de compras o mayoristas al consumidor
(Vishwakarma, Ojha & Mohanty, 2020).

La consolidacién y el incremento en la concentracion otorgan a los minoristas una posicion
negociadora mas favorable frente a los fabricantes (Londofio, 2008). Esta ventaja les permite
conseguir precios reducidos tanto por sus volimenes de compra como por los beneficios en el
manejo de promociones de venta, introduccion de nuevos productos, obsequios por aniversarios,
temporadas o fechas especiales y ubicacién en las géndolas (Londofio, 2008). Como resultado, los
minoristas obtienen margenes que parcialmente son trasladados a los precios de venta ofrecidos a
los consumidores (Koncar, Stankovi¢ & Lekovi¢, 2016). Lo que muestra como el mercado
evoluciona constantemente y identifica la transformacién del comercio minorista en Colombia ha
sido significativa durante la Gltima década, particularmente con la llegada de formatos
"discounters” como D1 y ARA. Estos nuevos actores han generado un impacto directo en las
tiendas de barrio tradicionales, que histéricamente han sido un pilar fundamental en la estructura
comercial y social de las comunidades colombianas (Caicedo Osorio & Quiceno Castario, 2015).

Percepcion: La percepcion se ha definido como la vision personal que un individuo tiene
de si mismo y de la realidad. Se construye a partir de procesos cognitivos y del sentido personal de

la experiencia de la persona (Martinez C, 2015).

La percepcion es la deteccion directa de informacion ecologica del ambiente, sin necesidad

de procesamiento cognitivo interno o representaciones mentales.” (Gibson, J. J. 1979).

La percepcidn es un proceso activo de construccion de hipotesis y prueba de estas, donde
el cerebro utiliza el conocimiento previo para interpretar los datos sensoriales. (Gregory, R. L.
1970).
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Percepcién de los Tenderos: La percepcion de los tenderos sobre el impacto de los

discounters ha evolucionado; Un elemento clave para entender la dindmica entre las tiendas de
barrio y los discounters es analizar la percepcion y la evolucidn de la perspectiva de los tenderos a
lo largo del tiempo. Los estudios realizados entre 2015 y 2017 muestran una transformacion
significativa en la forma en que los tenderos han abordado este fenémeno. Inicialmente, muchos
tenderos mostraron preocupacion frente a esta nueva competencia (Caicedo y Quiceno, 2015). En
los primeros afios de expansion de los formatos discounter en Colombia, la percepcion de los
tenderos estuvo marcada por la preocupacion y la incertidumbre, segun los hallazgos de Sanchez
Vasquez (2015) y Gomez Montoya (2016), los principales sentimientos y reacciones de los

tenderos en este periodo fueron:

e Preocupacion por la competencia en precios: Los tenderos vieron con inquietud como los
discounters podian ofrecer precios significativamente mas bajos que los de sus tiendas,
poniendo en riesgo su capacidad de competir.

e Incertidumbre sobre el impacto en las ventas: Existia una preocupacion generalizada entre
los tenderos acerca de como la llegada de los discounters afectaria la frecuencia de compra
y la lealtad de sus clientes.

e Resistencia al cambio en el modelo de negocio: Muchos tenderos se mostraban reacios a
adaptar sus practicas comerciales, apegandose al modelo tradicional que les habia

funcionado durante afios.

Sin embargo, a medida que el fendmeno de los discounters se consolidaba en el mercado
colombiano, con el tiempo las tiendas de barrio han desarrollado una comprension méas profunda
del fendémeno, logrando desarrollar una vision méas profunda y matizada sobre las dindmicas de
competencia con los discounters, entendiendo mejor sus estrategias y el impacto en el mercado; y
complementando lo anterior han implementado estrategias de adaptacién, como la extensién de
horarios, la personalizacion del surtido y el fortalecimiento de la relacion con los clientes (Agudelo
y Ortiz, 2019). Aqui podemos ver un andlisis donde un 76% de los tenderos considera que no
tendran un impacto negativo la llegada de las tiendas de descuento, frente a un 26% que opina que
si se veran afectados de manera negativa con la entrada al mercado de este nuevo formato en
Colombia™ (Dinero, 2016, citado en Sanchez Duarte, 2018).
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Impacto: El impacto se refiere a la impresion o efecto muy intensos dejados en alguien o

en algo por cualquier accion o suceso.

El impacto se define como el cambio directamente atribuible a una intervencion, programa
o politica especifica, que no hubiera ocurrido en ausencia de dicha intervencion™ (Gertler, P. J.,
Martinez, S., Premand, P., Rawlings, L. B., & Vermeersch, C. M. 2016).

El impacto representa los efectos netos, positivos y negativos, primarios y secundarios,
producidos por una intervencion, directa o indirectamente, intencionada o no intencionadamente,
en el mediano y largo plazo". (Khandker, S. R., Koolwal, G. B., & Samad, H. A. 2010)

Sub-variables con respecto a impacto: En el contexto de este estudio, el impacto se relaciona
con los cambios experimentados por los tenderos de las tiendas de barrio a raiz de la llegada de las

tiendas de descuento a su area.

Impacto de los Discounters en las Tiendas de Barrio: las tiendas de descuento duro en

Colombia han mantenido una trayectoria de crecimiento excepcional, consolidando aun mas su
posicién como una fuerza dominante dentro del panorama del comercio minorista. Este periodo ha
sido testigo de una expansion constante en el nimero de establecimientos, un aumento significativo
en su alcance geografico y una creciente proporcion de la cuota de mercado general del comercio
minorista (America Retail, 2025a; DF SUD, 2025). Notablemente, estas tiendas han logrado tasas
de penetracion de mercado extraordinariamente altas, lo que indica que una gran mayoria de los
hogares colombianos ahora incluyen a las tiendas de descuento duro como parte habitual de sus
habitos de compra (DF SUD, 2025). Esta presencia casi universal significa un cambio fundamental
en donde los colombianos adquieren sus alimentos y bienes esenciales, lo que representa una

amenaza directa para las tiendas tradicionales (America Retail, 2025b).

El éxito sostenido del modelo de tienda de descuento duro en Colombia puede atribuirse a
una combinacion estratégica de factores clave. En el centro de su atractivo se encuentra su
capacidad para ofrecer precios consistentemente bajos en una gama de productos esenciales, una
propuesta de valor que resuena particularmente con los consumidores colombianos, muchos de los
cuales son sensibles al precio (America Retail, 2025a; DF SUD, 2025). Este modelo se basa en

eficiencias operativas, una seleccion de productos limitada pero cuidadosamente curada y una
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fuerte dependencia de las marcas privadas, lo que permite a las tiendas de descuento mantener los
costos bajos y trasladar los ahorros a los clientes (America Retail, 2025a; DF SUD, 2025). La
comprension de estas ventajas especificas del modelo de descuento es crucial para identificar las
areas donde las "tiendas de barrio™ necesitan adaptarse o diferenciarse para seguir siendo
competitivas (DF SUD, 2025).

La expansion y la propuesta de valor de las tiendas de descuento duro han alterado
significativamente los patrones de gasto de los consumidores colombianos. Los consumidores
ahora destinan una mayor proporcion de sus presupuestos de comestibles a estas tiendas, atraidos
por la promesa de precios méas bajos y la percepcién de una buena relacion calidad-precio (DF
SUD, 2025; America Retail, 2025a). Ademas, ha habido una creciente aceptacion y consumo de
las marcas privadas que ofrecen las tiendas de descuento, lo que indica una voluntad de los
consumidores de probar nuevas marcas si ofrecen ahorros sustanciales sin comprometer la calidad
percibida (DF SUD, 2025; Colombia Retail, 2024). Este cambio en los habitos de gasto de los
consumidores representa un desafio potencial a largo plazo para las "tiendas de barrio" si no logran
adaptar sus ofertas y propuestas de valor para resonar con estas prioridades cambiantes (America
Retail, 2025b).

El mercado de las tiendas de descuento duro en Colombia estd dominado por varios actores
clave, principalmente D1, ARA e isimo. Estas cadenas han implementado estrategias de expansion
agresivas, aumentando constantemente su nimero de tiendas y extendiendo su presencia geografica
a través de diversas regiones del pais (America Retail, 2025a; DF SUD, 2025). Esta expansion
continua indica que la intensidad competitiva que enfrentan las "tiendas de barrio™ probablemente

se intensificard aln mas en los préximos afios (America Retail, 2025b).

Rodriguez, Morris & Reyes (2019) sefialan que las tiendas de barrio han experimentado un
impacto negativo con la llegada de los formatos hard discount, ya que estas registran menores
voliumenes de ventas; Esta situacion genera un crecimiento mas reducido en sus utilidades
(Rodriguez, Morris & Reyes, 2019). Adicionalmente, enfrentan una disminucion en su clientela,

debido a que las tiendas de descuento implementan estrategias efectivas de fidelizacion mediante
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la oferta de precios bajos y la retencion de clientes a través de promociones constantes (Fernandez
& Carrillo, 2017).

La llegada y expansion de los formatos discounter ha generado cambios significativos en
el mercado minorista. Segun los estudios analizados, estos cambios se manifiestan en presion sobre
los precios puesto que, los discounters, gracias a sus economias de escala y poder de negociacion,
pueden ofrecer precios mas bajos que las tiendas tradicionales; también en cambios en patrones de
compra debido a que los consumidores han comenzado a dividir sus compras entre ambos formatos;
también la competencia por ubicacién, ya que la expansion territorial de los discounters ha llevado
a una mayor densidad de opciones de compra para los consumidores. Debido a esto, los
consumidores estdn comenzando a considerar las nuevas superficies, ARAy D1, como opcidn para
las compras de reposicion, sin embargo, la frecuencia con que lo hacen no es diaria, simplemente
lo hacen para abastecerse alrededor de dos veces por semana. Lo anterior podria estar afectado
parcialmente el ingreso de los tenderos" (Caicedo Osorio & Quiceno Castafio, 2015).

Al mirar el establecimiento como un producto, los hard discounters o tiendas de gran
descuento, han acercado el producto al consumidor, haciendo presencia inicialmente en barrios
populares, en puntos estratégicos de mayor circulacion afectando con ello a las tradicionales tiendas
de barrio, ya que su inmediata area de influencia en su mercado servido se encuentra traslapada por
la de las tiendas de gran descuento. Los resultados han sido los de una afectacion negativa en sus

ventas y numero de clientes. (Londofio Adana, E., & Mercado Sanmartin, L. D. 2020).

Al hacer dicha incursién de las tiendas de descuento, posteriormente su crecimiento en el
area de influencia y por ende del mercado cautivo de las tiendas de barrio, el pequefio comerciante
se ve afectado toda vez que como ya lo afirmaban Cleeren, et al., (2013), “...el éxito de las tiendas
de descuento genera gran preocupacion en los minoristas tradicionales quienes no pueden competir
con los precios de descuento al consumidor, tal es el caso de las tiendas de barrio, las cuales no
estan preparadas para mejorar su eficiencia”. Al ser establecimientos comerciales de pequenas
dimensiones, constituidos regularmente por una persona cabeza de familia, dedicado al expendio

de productos de consumo basico, como bebidas azucaradas, alcohdlicas, cigarreria, confiteria y
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articulos de aseo (Acevedo, 2017), en el cual se usan tres formas de venta: Por mostrador,
Autoservicio y Mixto, es decir, Mostrador-Autoservicio. (Londofio y Navas, 2014).

La literatura evidencia que la llegada de los discounters ha tenido un impacto significativo
en las tiendas de barrio, aunque no necesariamente determinante para su desaparicion (Fernandez
y Carrillo, 2017; Sanchez Duarte, 2018). Factores como la ubicacion, los precios, la variedad de
productos y la conveniencia han llevado a que algunos consumidores migren parcialmente hacia
los discounters (Navas Rios, 2019). Sin embargo, las tiendas de barrio han demostrado una notable
resiliencia, apoyandose en sus fortalezas tradicionales como la relacion personalizada con el
cliente, la adaptabilidad a las necesidades locales y la influencia de factores culturales y sociales
(Ramirez Plazas, 2020; Ortiz et al., 2021).

Tiendas de barrio: “Se definen las tiendas de barrio como pequefios establecimientos

minoristas, gestionados por emprendedores conocidos como tenderos, cuyo objetivo principal es
satisfacer las necesidades béasicas de los consumidores”(Agudelo, Ortiz 2019), “Son
establecimientos comerciales de pequefias dimensiones que proveen articulos de primera necesidad
a la comunidad local, estos negocios son generalmente operados por familias y no forman parte de
cadenas o franquicias, ademas de su funcion comercial, las tiendas de barrio también actdan como
puntos de encuentro social en la comunidad, facilitando la interaccién entre vecinos y
amigos”.(Ortiz, A. F., Medina Rojas, I. D., Rodriguez Lesmes, P. A.y Gutiérrez, L. H. 2021).

Evolucién del Formato Tradicional de tienda de barrio: Las tiendas de barrio en

Colombia han sido tradicionalmente méas que simples puntos de venta. Como sefiala Castellanos
Llanos (2012), estos establecimientos han funcionado histéricamente como centros de interaccién
social y cultural, contribuyendo al fortalecimiento de los valores comunitarios y facilitando el
acceso a productos bésicos para las clases menos favorecidas. Esta caracteristica fundamental ha
permitido su supervivencia a lo largo de diferentes ciclos econémicos y cambios en el mercado. El
papel de las tiendas de barrio trasciende la simple transaccion comercial. Segiin Ramirez Plazas,
estos establecimientos han desarrollado sistemas Unicos de adaptacion a las realidades econdémicas

de su clientela, incluyendo:venta en pequefias cantidades (“menudeado”), sistemas de crédito
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informal (“fiado™), horarios extendidos y relaciones personalizadas con los clientes. Esta evolucion
de lo tradicional a lo moderno también se evidencia en las estrategias y maneras en las que los
discounter entran al mercado, por ejemplo las tiendas ARA han captado a los consumidores
combinando caracteristicas de tiendas de barrio y supermercados, lo que ha provocado una
migracion parcial. Los consumidores buscan no solo productos, sino también una conexion afectiva
con el proveedor" (Navas Rios, 2019).

Estrategias de Adaptacion y Supervivencia implementadas por tenderos: Las tiendas

de barrio presentan una serie de caracteristicas distintivas que las han convertido en actores
fundamentales del comercio minorista local. Un aspecto crucial de su éxito radica en su ubicacion
estratégica dentro de zonas residenciales, lo que les permite mantener una proximidad invaluable
con su base de clientes, facilitando asi las compras cotidianas de los habitantes del sector. Esta
cercania se complementa con su flexibilidad en los horarios de atencion, que suelen extenderse
mas alla de los horarios comerciales tradicionales, incluyendo fines de semana y dias festivos,
adaptandose asi a las diversas rutinas y necesidades de su clientela. La capacidad de brindar una
atencion inmediata y personalizada constituye otro pilar fundamental de su propuesta de valor
(Agudelo y Ortiz, 2019). Los tenderos han desarrollado la habilidad de responder rapidamente a
las necesidades de sus clientes, respaldados por un conocimiento profundo y detallado de sus
preferencias, habitos de consumo y situaciones particulares. Este entendimiento minucioso de su
clientela se ha construido a través de afios de interaccidn constante, lo que ha permitido establecer
solidas relaciones de confianza que se traducen en una ventaja competitiva significativa en
términos de fidelidad y lealtad del cliente. La naturaleza cercana y personal del servicio ofrecido
por las tiendas de barrio se materializa en su capacidad de adaptacién rapida a las necesidades
locales. Estos establecimientos demuestran una notable agilidad para ajustar su surtido de
productos, implementar promociones especificas y modificar sus servicios en funcion de las
particularidades y requerimientos de su comunidad inmediata. Esta flexibilidad se extiende
también a sus practicas comerciales, donde destaca la venta fraccionada de productos, permitiendo
a los clientes adquirir cantidades menores que se ajusten a sus presupuestos y necesidades
especificas (Fernandez y Carrillo, 2017; Sanchez Duarte, 2018). Un elemento distintivo adicional
de las tiendas de barrio es su capacidad para desarrollar sistemas de crédito informal, cominmente
conocidos como “fiado". Esta préactica representa una adaptacion significativa a las realidades

econdmicas de su entorno, facilitando el acceso a productos bésicos para clientes que enfrentan
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limitaciones financieras temporales. Este sistema, basado en la confianza mutua entre tendero y
cliente, refuerza los vinculos comunitarios y subraya el rol social que estas tiendas desempefian en
sus respectivos barrios. (Agudelo y Ortiz, 2019).

En cuanto a formacidn y capacitacion se revela que muchas de estas tiendas carecen de un
conocimiento adecuado sobre como implementar précticas de mercadeo que les permitan atraer y
retener clientes. Esta falta de inversién en mercadeo es vista como un gasto en lugar de una
inversion estratégica que podria generar beneficios a largo plazo™ (Fernandez Molano & Carrillo,
2017). Sin embargo, esto no quiere decir que los tenderos queden rezagados, esto podria llevar a
que los tenderos de cierta manera, pudiesen agruparse, y generar una capacidad de volumen de
compra que les permita obtener mejores precios y ser competitivo frente a estas nuevas superficies"
(Caicedo Osorio & Quiceno Castafio, 2015).

Tiendas de descuento: Las tiendas de descuento o bien el modelo de Hard Discount son

aquel formato de establecimientos comerciales de venta al detal, se caracteriza por ser autoservicio
y vender un portafolio de productos basicos de la canasta familiar limitado, cuya ventaja principal
son los precios bajos y asequibles que ofrece sin afectar la calidad por debajo del de los fabricantes,
y con una excelente rotacidn de existencias, esto debido a la gran minimizacion de costos que tienes
pues al tratarse de un modelo autoservicio reduce la cantidad de personal a contratar, ademas, la

mayor parte de sus productos son nacionales. (Gazia & Sandoval Tronza, 2018).

Segun establece la Ley 7 de 1996 sobre ordenacion del comercio minorista, existen tres
variedades de competencia: la competencia intertipo que ocurre entre distintos formatos
comerciales; la competencia intratipo que surge entre negocios del mismo formato; y la
competencia vertical que aparece entre fabricantes y proveedores. EI comerciante de las mipymes
se encuentra principalmente enfrentando una competencia intertipo con los nuevos
establecimientos minoristas de gran descuento que han llegado a instalarse en la ciudad de

Manizales

Dentro de los nuevos formatos que han ingresado al mercado se encuentran ARA, D1y

Justo & Bueno, minoristas de hard discount o gran descuento con un modelo de negocios diferente
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en cuanto a la logistica de los proveedores, percepcidn de las marcas propias y relevancia del precio
como factor diferenciador para los clientes a quienes se les ofrecen las ventajas de los
supermercados y las bondades de las tiendas de barrio (Londofio Adana, E., & Mercado Sanmartin,
L. D. 2020).

En la segunda década del presente siglo, ingresan al mercado nuevos competidores con un
modelo de negocios de gran descuento o hard discount altamente competitivo y con el manejo de
cercania al consumidor: Ara, D1 y Justo & Bueno. El formato de estos establecimientos se
encuentra en un punto intermedio entre los grandes supermercados Y las tiendas de barrio; esto les
ha permitido tomar asiento y crecer 351 en zonas de estratos socioecondmicos medios bajos y
bajos, donde el mercado servido se ha encontrado siempre en manos de las MiPymes de comercio
o tiendas de barrio (Londofio Adana, E., & Mercado Sanmartin, L. D. 2020).

Segln Cancino et al., (2020), estos formatos penetran mercados maduros con ofertas de
calidad a precios inferiores, respaldados en la eficiencia al eliminar costos innecesarios
relacionados con comercializacion, logistica, publicidad masiva y personal. También establecen
una red de proveedores poco reconocidos en los mercados locales con precios competitivos.
Adicionalmente, sefialan que la estrategia comercial se basa en méargenes y precios reducidos,
donde lo esencial en este modelo de negocio es la reduccion de inversiones, costes, precios,

servicios y margenes, mientras se busca maximizar la rotacion de inventarios (Cancino et al., 2020).

Estos hard discount pueden ofrecer a sus clientes las ventajas tanto de los grandes
supermercados como de las tiendas de barrio e implementan estrategias que apuntan al beneficio
directo de sus clientes, las cuales se centran principalmente en la reduccion de costos y se reflejan
en los precios competitivos ofertados a los compradores, sin dejar de lado la calidad y variedad de

su portafolio de productos. (Londofio y Navas, 2014).

La revision de la literatura muestra que el impacto de los discounters en las tiendas de barrio
ha sido significativo, pero no terminal. Los tenderos han demostrado una notable capacidad de
adaptacion vy resiliencia, apoyandose en sus fortalezas tradicionales mientras incorporan nuevas

practicas y estrategias. La percepcion de los tenderos ha evolucionado desde una inicial
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preocupacion hacia un entendimiento mas profundo del fendmeno y una adaptacion estratégica.
Esta evolucion sugiere que el futuro del comercio minorista en Colombia probablemente continuara
caracterizandose por una coexistencia de formatos, donde cada uno atiende diferentes necesidades
y ocasiones de compra. Los estudios analizados también sefialan la importancia de que los tenderos
continen adaptandose y modernizandose, sin perder las caracteristicas fundamentales que los han
hecho resilientes a lo largo del tiempo. La capacidad de mantener este equilibrio entre tradicion e

innovacion serd crucial para su supervivencia y éxito futuro.

Tabla 1. Matriz de coherencia entre objetivos especificos, preguntas, categorias y hallazgos

tedricos
Objetivos Preguntas del | Categorias de o
. o Hallazgos Tedricos
Especificos Instrumento | Analisis

1. Analizar las
experiencias de
los  tenderos
respecto a los
cambios en la
relacion ~ con
sus clientes a
partir de la
presencia  de
formatos de
descuento en el

vecindario.

- ¢Qué cambios
ha notado en el
comportamient
0 de sus
clientes en los
ultimos  afios?
¢Considera que
los hébitos de
compra de sus
clientes  han
cambiado? ;De
qué manera?
¢Qué tipo de
relacion

mantiene con

sus clientes
habituales?
¢Cémo la

construye?

Cambios en
relacién cliente-
tendero

Transformacion
de hébitos de
compra

Fidelizacion de

clientes

- "Los  consumidores  estan
comenzando a considerar las nuevas
superficies, ARA y D1, como opcion
para las compras de reposicion”
(Caicedo Osorio & Quiceno Castafio,
2015).

comenzado a dividir sus compras

"Los consumidores han

entre ambos formatos". "Las tiendas

de barrio han funcionado
histéricamente como centros de
interaccion  social 'y cultural”
(Castellanos Llanos, 2012).

tenderos

"Los
han  desarrollado la
habilidad de responder rapidamente a
las necesidades de sus clientes,
respaldados por un conocimiento
profundo y detallado de

(Agudelo & Ortiz,

sus
preferencias”
2019).
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2. Interpretar

qué variables
de impacto
(precios,

clientela, cuota
de  mercado)
tienen mas peso
en la
percepcion de

los tenderos.

- ¢ Qué impacto
han tenido los
precios y
productos de
las cadenas de
descuento
sobre su
tienda? ¢Siente
que su margen
de ganancias se
ha visto
afectado? ¢Por
qué? ;Cuales
son las
principales
dificultades
que enfrenta

hoy en su

Impacto en
precios Impacto

en clientela

Impacto en
cuota de
mercado

Percepcion del

impacto

"Las tiendas de barrio han
experimentado un impacto negativo
con la llegada de los formatos hard
discount, ya que estas registran
menores volimenes de ventas"
(Rodriguez, Morris & Reyes, 2019).
"Los discounters, gracias a sus
economias de escala y poder de
negociacion, pueden ofrecer precios
mas bajos que las tiendas
tradicionales” (Marco teorico).” Un
76% de los tenderos considera que no
tendran un impacto negativo la
llegada de las tiendas de descuento,
frente a un 26% que opina que si se
veran afectados” 2016,

citado en Sanchez Duarte, 2018). "La

(Dinero,

percepcion de los tenderos sobre el

3. ldentificar
como afecta al
tendero la
ubicacion  de
las tiendas en
mencion segun
el estrato
socioeconémic

0]

- impacto de los discounters ha
negocio? ] .
evolucionado” (Marco tedrico).
- ¢Qué - "El formato de  estos

diferencia cree
que tiene su
tienda frente a
una tienda D1
o Ara? ;Qué
ventajas  cree
que tiene su
tienda frente a
las cadenas de

descuento?

Impacto seguln
ubicacion
geogréfica
Impacto seguln
estrato
socioeconémic
0 Competencia

por ubicacion

establecimientos se encuentra en un
punto intermedio entre los grandes
supermercados y las tiendas de
barrio; esto les ha permitido tomar
asiento y crecer en zonas de estratos
socioecondémicos medios bajos y
bajos” (Londofio Adana & Mercado
2020). hard

discounters o de gran

Sanmartin, "Los
tiendas

descuento, han acercado el producto

20
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¢Ha tenido que
cambiar la
forma en que
opera su

tienda?

al consumidor, haciendo presencia
inicialmente en barrios populares, en
puntos  estratégicos de
(Londofio Adana &
2020). "La

competencia por ubicacion, ya que la

mayor
circulacion™
Mercado Sanmartin,
expansion  territorial de  los
discounters ha llevado a una mayor
densidad de opciones de compra para

los consumidores™ (Marco teorico).

4. Interpretar
las
valoraciones
que los
tenderos hacen
sobre la
efectividad de
sus estrategias
de adaptacion
(credito
informal,
atencion
personalizada,
horarios
extendidos,
venta
fraccionada)
frente a la
competencia de

los discounters.

- ¢Ha realizado
cambios en sus
estrategias de

ventas o en la

oferta de
productos

desde la
Ilegada de estas

cadenas? ¢Qué
es lo que mas
valoran sus
clientes al
venir a su
tienda? ;Como
ve el futuro de
su tienda en los

2-5
¢Qué

cree que puede

préximos
anos?
hacer para

mantenerse

Estrategias de
adaptacion
Efectividad
percibida
Fortalezas
competitivas
Perspectivas de

futuro

- "Los tenderos han implementado
estrategias de adaptacion, como la
extension de horarios, la
personalizacion del surtido y el
fortalecimiento de la relacion con los
clientes" (Agudelo & Ortiz, 2019).
"La capacidad de brindar una
atencion inmediata y personalizada
constituye otro pilar fundamental de
su propuesta de valor" (Agudelo &
Ortiz, 2019). "Un elemento distintivo

adicional de las tiendas de barrio es

su capacidad para desarrollar
sistemas de crédito informal,
comuinmente conocidos como

‘fiado™ (Agudelo & Ortiz, 2019).

"Las tiendas de barrio han

demostrado una notable resiliencia,

apoyandose en sus fortalezas
tradicionales como la relacién
personalizada con el cliente, la

21
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competitivo?

¢Qué apoyos o
recursos cree
que  necesita
para fortalecer

su negocio?

adaptabilidad a las necesidades
locales y la influencia de factores
culturales y sociales” (Ramirez
Plazas, 2020; Ortiz et al., 2021).
"Muchas de estas tiendas carecen de
un conocimiento adecuado sobre
cémo implementar practicas de
mercadeo que les permitan atraer y
retener clientes" (Fernandez Molano
& Carrillo, 2017).

¢Quiénes han investigado en el tema anteriormente?
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Agudelo y Ortiz 2020, “Estrategias comerciales implementadas por las tiendas de barrio

frente a la llegada de las tiendas de descuento del sector Laureles de Medellin”

“Esta investigacion analiza las estrategias implementadas por las denominadas tiendas de

barrio frente a la incursion de las tiendas Hard Discount y el impacto que ha generado en las tiendas

de barrio que ha sido detectado por los consumidores quienes prefieren este modelo por la

percepcion econdémica que representa al realizar sus compras. De tal manera que el objetivo de

ésta, es determinar las estrategias comerciales implementadas por las tiendas de barrio de laureles

en la ciudad de Medellin frente a la llegada de las tiendas de descuento duro, llevada bajo un disefio

metodoldgico descriptivo y una investigacion de corte mixto” (Agudelo y Ortiz, 2020)



PERCEPCION Y ESTRATEGIAS DE ADAPTACION DE LOS TENDEROS... 23

“Los autores utilizaron un disefio de campo, lo que implica que los datos fueron
recolectados directamente de la realidad observada en el sector de retail de Laureles (Medellin).
Para la recoleccion de datos, se disefid un instrumento en forma de cuestionario que incluia
preguntas dicotémicas (si 0 no) y politdbmicas (varias alternativas de respuesta). Este cuestionario
fue elaborado con el objetivo de medir de manera vélida y precisa los fendmenos sociales
relacionados con el comportamiento de las tiendas de barrio y su respuesta a la competencia. Los
autores también se basaron en teorias y conceptos previos sobre el comportamiento del mercado
informal y las dinamicas de competencia entre diferentes formatos de tiendas, lo que les permitio
contextualizar sus hallazgos y ofrecer un analisis detallado de las caracteristicas y estrategias de
las tiendas de barrio en el entorno competitivo actual (para el contexto de la fecha de publicacion
del articulo)” (Agudelo, Ortiz, 2020).

“Se concluye en primer lugar que las tiendas de barrio son fundamentales en la dindmica
de compra de los consumidores, ya que ofrecen un servicio personalizado y una relacion de
confianza que las distingue de las grandes cadenas. Ademas, se resalta la importancia de la cercania
y la conveniencia, ya que los consumidores valoran la accesibilidad de estas tiendas. Asimismo, se
evidencia que las tiendas de barrio han implementado estrategias como horarios de atencion
flexibles, variedad de productos, facilidades de pago y servicios adicionales, lo que les permite
satisfacer las necesidades inmediatas de los clientes. También se menciona que la calidad de los
productos y la atencion al cliente son factores diferenciadores que contribuyen a la lealtad del
consumidor. Por altimo, se sugiere gque la innovacion y la adaptacion a las tendencias del mercado
son cruciales para la supervivencia de las tiendas de barrio, asi como la necesidad de utilizar
herramientas como el merchandising para mejorar la interaccion con los clientes y potenciar las
ventas. En resumen, las tiendas de barrio, a pesar de la competencia de las tiendas de descuento,
siguen siendo relevantes al enfocarse en sus fortalezas y en la relacion cercana que mantienen con
sus clientes” (Agudelo, Ortiz, 2020).

Caicedo Osorio y Quiceno Castafio 2015 “Situacion actual de la tienda de barrio frente a la
aparicion de las nuevas superficies ARA y D1 en la ciudad de Manizales”

“El proyecto consiste en una investigacion sobre la creciente presencia de formatos Ara y
D1 en la ciudad de Manizales, y al mismo tiempo poder indagar si la aparicién de las nuevas
superficies afecta la situacion comercial del tendero en la actualidad (Para el contexto de la
investigacion) El trabajo se realizd bajo una investigacion de tipo descriptiva donde se tuvo
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cercania y trabajo de campo con los consumidores de las diferentes comunas donde se encuentran

estas nuevas superficies.” (Caicedo, Quiceno 2015).

“El tendero tiene una fortaleza clara, que es la cercania a su consumidor, es parte del vecindario,
el consumidor lo siente cercano. El tendero debe aprovechar esta condicion para reforzar su
comunicacion con el barrio, hacerle sentir al consumidor que esta siempre ahi para atenderle sus
necesitadas de manera rapida. La tienda de barrio es definitivamente utilizada para compras
frecuentes del dia a dia, dicha condicién no cambiara en el corto plazo, pues el consumidor por
mas planeada que realiza su compra quincenal o mensual en los supermercados, siempre se le
generan agotados que debe reponer, y es la tienda la que abastece dichos agotados. El tendero debe
tener claridad de este punto y de cuéles son los productos que normalmente se agotan para tener

inventarios disponibles y buenos precios en dichas referencias. (Caicedo, Quiceno 2015).

Los consumidores estan empezando a considerar las nuevas superficies, ARA y D1, como
opcidn para las compras de reposicion, sin embargo, la frecuencia con que lo hacen no es diaria,
simplemente lo hacen para abastecerse alrededor de dos veces por semana. Lo anterior podria estar
afectando parcialmente el ingreso de los tenderos. Adicionalmente el monto promedio de compra
que el consumidor hace en las nuevas superficies es un monto mayor al de la tienda, supera los
$10.000. Lo anterior indica que, aunque el mercado esta brindando otra opcion al consumidor, el
habito diario de compra, y de montos pequefios es idealmente satisfecho por la tienda tradicional,
y es alli donde el tendero debe enfocarse. (Caicedo, Quiceno 2015).

Hipotesis

H1: Las tiendas de barrio no desapareceran, sino que coexistiran con los formatos de
descuento, gracias a su capacidad para capitalizar activos intangibles como las relaciones
personalizadas, la integracion comunitaria y la flexibilidad comercial que les permite adaptarse a
las necesidades especificas de sus entornos socioculturales locales.

La revision de literatura muestra que factores como el crédito informal (“fiado™), la atencion
personalizada, los horarios extendidos, la venta fraccionada ("menudeado”) y el conocimiento
profundo de las preferencias de los clientes, representan barreras protectoras frente a la

competencia de precios de los discounters. Adicionalmente, la funcion social de las tiendas como
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centros de interaccion comunitaria les confiere un valor que trasciende lo puramente comercial y

se arraiga en practicas culturales propias de los barrios colombianos.

Tabla 2. - Factores de resiliencia de las tiendas de barrio frente a los formatos de descuento

(elaboracion propia a partir de hallazgos tedricos)

Factores tangibles

Factores intangibles

Ubicacion de proximidad

Relaciones personalizadas

Horarios extendidos

Confianza y familiaridad

Oferta de productos adaptada

Integracion comunitaria

Sistemas de crédito informal

Conocimiento de preferencias

Venta fraccionada

Funcidn social en el barrio
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4. Metodologia

Este trabajo se enmarca en un enfoque cualitativo-descriptivo de tipo fenomenoldgico, ya
que busca comprender principalmente e interpretar “el impacto” a través de las percepciones,
experiencias y significados que atribuyen los tenderos de barrio en Manizales frente a la llegada de
los discounters como Ara y D1. La eleccion de este enfoque responde a la necesidad de explorar el
fenomeno desde la perspectiva de los propios actores sociales involucrados, considerando sus
vivencias, emociones y narrativas individuales. Debido a esto el enfoque fenomenolégico permite

captar como los tenderos experimentan y significan los cambios en su entorno comercial.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2022), el enfoque cualitativo “se enfoca en
comprender fendmenos complejos desde la perspectiva de los participantes, estudiando
significados, interpretaciones, simbolos y procesos” (p. 384). Este tipo de enfoque permite captar
la riqueza de las narrativas individuales en contextos sociales complejos.

El disefio fenomenoldgico, como estrategia central, tiene como objetivo comprender la
esencia de la experiencia vivida por los tenderos, priorizando su perspectiva frente a los cambios
en la dinamica comercial local. Este tipo de investigacion es especialmente Util cuando se pretende
interpretar cobmo las personas construyen significados a partir de sus vivencias (Miles & Huberman,
1994).

Entendiendo a profundidad la vision epistemoldgica esta investigacion se centra en el area
interpretativa, en la cual se reconoce que la realidad esta construida por los sujetos en interaccion
con su entorno, y por tanto debe ser comprendida desde su contexto. Asi, se parte de la idea de que
el conocimiento no es objetivo ni universal, sino contextual y mediado por la experiencia.

Debido a estas ideas, se establece un mejor andlisis y comprension del impacto en los
tenderos de Manizales sus respectivos cambios comerciales y econémicos que afrontan dia a dia y
como los discounter entran en el mercado y coexisten unos con otros.

Disefio muestral

La muestra es de tipo no probabilistico por conveniencia. Se seleccionaron 7 tenderos
distribuidos en diferentes comunas de Manizales, con criterios como: antigliedad minima del

negocio (3 afios), ubicacion estratégica y representatividad de distintos estratos socioecondmicos.
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Este tipo de muestra permite obtener una vision rica y diversa del fendmeno en estudio, aunque no
pretende lograr representatividad estadistica.

Método para recoleccion de datos

Para la recoleccion de datos se utiliza una técnica cualitativa basada en entrevistas
semiestructuradas , acompafiadas de observacion contextual. no participante. Segin Hernandez ,
Ferndndez y Baptista ( 2022 ) , las entrevistas semiestructuradas permiten obtener informacion
profunda y ningln participante. Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2022), las entrevistas
semiestructuradas permiten obtener informacién profunda y flexible, facilitando el dialogo con los
participantes sin perder el foco investigativo. El instrumento principal fue un cuestionario disefiado
con preguntas abiertas y cerradas, aplicado de forma presencial en los establecimientos de los

tenderos seleccionados.

Ademas, se tomaron notas de campo para capturar aspectos no verbales y el ambiente
comercial, lo cual es clave en estudios fenomenoldgicos, ya que “el investigador debe estar atento
a gestos, silencios y otros elementos contextuales que revelen significados implicitos” (Miles &
Huberman, 1994).

Tabla 3. - Disefio de la estrategia de recoleccion de datos
- Disefio de la estrategia de recoleccion de datos

Modalidad de

Técnica Instrumento L Participantes |Objetivo
aplicacion
) ) ) Tenderos con
Entrevista Cuestionario  con ] o B
Presencial minimo 3 afios|Explorador

semiestructurada preguntas abiertas »
de operacion.

) Actitudes del
y Mismo )
Observacion  (no registrador,
Observar Notas de campo o contexto de las )
participante) ) lenguaje  no
entrevistas
verbal
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4.1 Construccion del instrumento para recolectar los datos

Para esta investigacion segun el libro metodologia de la investigacion se dio a entender que
la encuesta es de enfoque cualitativo y disefio descriptivo, con el objetivo de caracterizar el impacto
de los establecimientos de descuento en las tiendas de barrio en Manizales. Se utilizd un
cuestionario estructurado compuesto por preguntas cerradas y abiertas, dirigido a propietarios y
administradores de estos establecimientos. La muestra fue seleccionada mediante un muestreo no
probabilistico por conveniencia, considerando la disponibilidad y disposicion de los participantes.
La recoleccion de datos se realizo el 26 de septiembre de 2024, permitiendo obtener informacién
clave sobre el acceso a asesoria legal, percepcion de la competencia y riesgos percibidos por los
tenderos en el actual panorama comercial. Todo esto segln el primer andlisis de aquella encuesta

inicial (analisis de primeras entrevistas en archivo adjunto).

Esta investigacién se basa en un disefio descriptivo. La entrevista a aplicar permite
identificar tendencias, percepciones y desafios dentro del sector sin realizar modificaciones en las
variables estudiadas, lo que facilita la comprension del fendmeno desde una perspectiva objetiva y
detallada.

Entrevista a aplicar:

Anexo Entrevista Tenderos APA.docx

Método para analizar los datos

El andlisis de los datos se realizé mediante una codificacion cualitativa abierta, siguiendo
los lineamientos propuestos por Strauss y Corbin (1998), con el objetivo de identificar categorias
emergentes y patrones de significado a partir de las respuestas obtenidas en las entrevistas.

En una primera fase, se transcribieron las entrevistas y se leyeron de manera reiterativa para
familiarizarse con el contenido. A continuacion, se procedio a la codificacion abierta, que consistio
en identificar frases clave, expresiones recurrentes y conceptos relevantes relacionados con el
impacto de los discounters en las tiendas de barrio, las estrategias de adaptacion, y las percepciones
frente a la competencia.

Posteriormente, los codigos fueron agrupados en categorias tematicas a través de un proceso

de comparacion constante, en linea con la propuesta de Miles y Huberman (1994), quienes sefialan


file:///C:/Users/nicolas/Downloads/Anexo_Entrevista_Tenderos.docx
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que el andlisis cualitativo implica reducir los datos, organizarlos en matrices y visualizar relaciones

entre categorias.
Entre las categorias identificadas se encuentran:

e Cambios en el comportamiento del cliente

e Percepcion del impacto econémico

e Adaptaciones comerciales

e Diferencias percibidas con respecto a D1y Ara

e Expectativas a futuro

Estas categorias permitieron organizar la informacion de manera coherente, facilitando su
interpretacion e integrdndola con el marco tedrico previamente desarrollado. El analisis temético
dio lugar a una representacion rica y profunda del fendmeno, centrada en la voz de los tiernos y en

la diversidad de contextos socioecondmicos.
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5. Analisis de datos

5.1 Hallazgos de sus datos

Cambios en el comportamiento del cliente:

Los resultados obtenidos a partir de las entrevistas reflejan transformaciones significativas
en los habitos de compra de los consumidores de tiendas de barrio. Uno de los cambios mas
relevantes estd relacionado con la frecuencia de compra y el motivo de eleccion del canal de
compra. En el pasado, los tenderos relatan que los clientes solian realizar compras mas
voluminosas, de caréacter quincenal o mensual, lo que representaba ingresos importantes y una

relacion de fidelidad sostenida con el negocio local.

Sin embargo, con la llegada y expansion de los discounters como Ara y D1, que ofrecen
una propuesta de valor basada en bajos precios y productos de alta rotacién, se ha evidenciado una
disminucion en la lealtad de los consumidores hacia las tiendas tradicionales. Hoy en dia, muchos
compradores optan por realizar sus compras principales en los discounters, utilizando la tienda de

barrio Unicamente como un recurso complementario para adquisiciones diarias o urgentes.

Este cambio no solo afecta el volumen de ventas de las tiendas de barrio, sino también la
naturaleza de la relacion entre tendero y cliente, que histéricamente se caracterizaba por la cercania,
la confianza y la personalizacion. Como lo expresé uno de los tenderos entrevistados: "Antes
venian con lista en mano a mercar, ahora compran lo del almuerzo y ya". Esto evidencia un cambio

cultural impulsado por factores econémicos y una nueva dindmica en el consumo cotidiano.

Tabla 4. Cambios en el comportamiento del consumidor frente a la tienda de barrio con la
llegada de los discounters Aray D1

Aspecto Antes de los discounters (Ara/D1) [Después de los discounters

Frecuencia  de|Compras quincenales o mensualesiCompras diarias o de emergencia en

compra en la tienda de barrio tienda de barrio
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\Volumen de .
Mercado en grandes cantdades Compras pequefias y puntuales
compra

Lugar principalTienda de barrio como canalDiscounters como principal canal,
de compra principal de abastecimiento tienda de barrio como complemento

Relacion con ellCercana, personalizada, basada en lajMés transaccional, disminucién de la

tendero confianza fidelidad

Motivacion  de _ L Economia, precios bajos, variedad
Confianza, cercania, fiabilidad

compra de productos

Percepcién  del[Valoran la relacion con el tendero y|Prioridad al ahorro y al bajo costo

consumidor la atencion personalizada ofrecido por los discounters

Percepcion del impacto econémico:

La disminucion en el volumen de ventas antes y después del afianzamiento de las tiendas
de descuento en el mercado local constituye una realidad contundente en la percepcion de los
tenderos entrevistados. De manera undnime, los participantes del estudio manifestaron haber
experimentado una reduccion palpable en sus margenes de ganancia durante los Gltimos afios, sin
que ninguno de ellos reportara un escenario favorable de incremento en sus ventas posterior al
posicionamiento estratégico de los formatos discounter en sus areas de influencia comercial.

Sin embargo, el andlisis profundo de las entrevistas revela un panorama mas complejo,
donde los tenderos identifican un entramado multifactorial como causante de esta disminucion en
sus ingresos. Si bien reconocen el impacto directo de la competencia ejercida por D1 y ARA,
también sefialan un conjunto de variables macroecondémicas y contextuales que agravan su
situacion financiera. Entre estas mencionan la situacion politica actual que genera incertidumbre y
afecta en como gastan las personas, el aumento constante de los precios en productos causado por

la inflacion, que a su vez ha reducido el poder de compra de sus clientes, especialmente de aquellos
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de barrios populares, y el incremento afo tras afio de sus gastos fijos como el arriendo y los
servicios publicos de agua y luz.

Esta vision mas completa del problema econémico muestra que los tenderos entienden bien
el contexto comercial en el que trabajan, reconociendo que la competencia de D1 y ARA es solo
una parte de un problema més grande que complica su situacion. La capacidad de los tenderos para
identificar estos diferentes factores demuestra un cambio en su forma de entender el fenomeno,
pasando de una preocupacion inicial enfocada solo en la competencia directa hacia un analisis mas

completo del entorno comercial.

lustracion 1. - Nube de palabras sobre los principales factores que afectan a las tiendas de
barrio segun los tenderos entrevistados

costos _‘politica, 87°!°°

inflacion

ntas

£aNANC1as e

discounters

Adaptaciones comerciales:

Segun lo observado y analizado, es comun que los tenderos tengan poca 0 ninguna
educacion formal sobre el mercado actual. Ellos contindian operando con su filosofia y métodos de
venta tradicionales que han usado por afios, confiando en précticas que les han funcionado
historicamente. Sin embargo, esta situacion tiene consecuencias negativas, ya que no estan
preparados para enfrentar cambios en el entorno comercial o solo logran implementar estrategias

muy basicas que no modifican significativamente sus resultados.
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Las estrategias que los tenderos suelen implementar son bastante limitadas: aprovechan
promociones que les ofrecen sus proveedores para conseguir mejores precios, mantienen la practica
tradicional del "fiado™ (crédito informal), continGan ofreciendo bolsas plasticas gratuitas,
obsequian pequefios productos adicionales como gesto de fidelizacion, o brindan servicio a
domicilio. Con respecto a esta uUltima estrategia, los entrevistados sefialan que después de la

pandemia ha venido disminuyendo su uso, ya que cada vez menos clientes solicitan este servicio.

Diferencias percibidas con respecto a D1 y Ara

Los tenderos perciben que las tiendas de descuento como D1 y ARA efectivamente han
capturado una porcion significativa de su cuota de mercado tradicional, generando un impacto
notable en la dindmica comercial del barrio. Sin embargo, el analisis de las entrevistas revela que
existe una clara segmentacion de consumidores basada en sus prioridades y preferencias de compra.
Aquellos clientes que mantienen su fidelidad a las tiendas de barrio lo hacen valorando
principalmente dos aspectos fundamentales: la proximidad geografica, que facilita compras rapidas
y frecuentes sin necesidad de desplazamientos mayores, y la relacion personal cultivada con el
tendero a lo largo del tiempo, caracterizada por un trato personalizado, reconocimiento mutuo y la

construccién de confianza.

Esta relacion personalizada se materializa en adaptaciones especificas a las necesidades del
cliente, como el manejo del "fiado" o crédito informal, la venta de productos en cantidades
fraccionadas segun la necesidad inmediata del consumidor, y el conocimiento profundo de las
preferencias individuales de cada cliente por parte del tendero. En contraste, los consumidores que
priorizan la optimizacion econdémica en sus compras, buscando precios mas bajos y realizando
aprovisionamientos planificados con una frecuencia semanal o quincenal, tienden a preferir los
formatos discounter. Estos establecimientos ofrecen ventajas competitivas claras para este perfil
de consumidor: precios reducidos debido a sus politicas de minimizacién de costos operativos, un

surtido més estandarizado pero suficiente para cubrir las necesidades basicas, y un formato de
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autoservicio que, aunque carece del componente relacional, resulta eficiente para compras

planificadas.

Es relevante destacar que, segin lo manifestado por los tenderos entrevistados, esta
diferenciacion no representa necesariamente una situacion de competencia absoluta, sino mas bien
una complementariedad entre formatos que atienden distintas ocasiones y necesidades de compra.
Mientras las tiendas de descuento han establecido su nicho en las compras planeadas de mayor
volumen, las tiendas de barrio contintan siendo la opcién preferida para compras imprevistas,
inmediatas 0 de muy pequefio valor, asi como para aquellos consumidores que valoran el aspecto

sociocultural y comunitario que estos establecimientos representan en el tejido social del barrio.

Expectativas a futuro: Los tenderos entrevistados demostraron una percepcion realista, pero
a la vez esperanzadora frente al futuro de sus negocios. Son conscientes de que sus ventas han
disminuido y que sus margenes de ganancia ya no son los mismos gque en afios anteriores. Sin

embargo, a pesar de las dificultades, mantienen una actitud positiva y resiliente.

Muchos de ellos afirman que las tiendas de barrio seguiran existiendo, aunque ahora en un
entorno mas competitivo. Reconocen que la presencia de los discounters como D1 y Ara es una
realidad permanente, pero consideran que la clave esta en aprender a convivir con la competencia,

adaptarse y fortalecer su relacién con los clientes.

Una frase recurrente en sus testimonios resume esta postura: "Aqui y en las ventas hay para
todos". Esta expresion refleja una vision de coexistencia comercial y confianza en el valor
diferencial de su labor. No obstante, también manifestaron ciertas preocupaciones e incertidumbres
sobre el rumbo economico del pais y los desafios futuros, aunque, en general, predomina un

enfoque optimista y una voluntad de seguir resistiendo como parte del tejido social del barrio.
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5.2 Comparacion de sus hallazgos con los hallazgos de la revision de la literatura

Tabla 5. Articulacion entre los objetivos especificos, las preguntas del instrumento, las
categorias de analisis y los hallazgos précticos.

o Categor
Objetivos Preguntas del | .
. ias  de | Hallazgos practicos
Especificos Instrumento o
Anélisis
- ¢Qué cambios ha | Cambios
1. Analizar las | notado en el | en
experiencias de | comportamiento  de | relacion _, _
) _ Transformacion de compras voluminosas
los  tenderos | sus clientes en los | cliente- _
. 3 (quincenales/mensuales) a compras
respecto a los | altimos afios? | tendero o S
) ) diarias 0 urgentes. Disminucion en la
cambios en la | ¢Considera que los | Transfor ] o
_ _ _ lealtad de los consumidores hacia tiendas
relacion  con | habitos de compra de | macion o )
) _ tradicionales - Cambio en la naturaleza
sus clientes a|sus clientes han | de ) )
_ _ N de la relacion tendero-cliente - "Antes
partir de la|cambiado? ¢De qué | habitos ] )
) o venian con lista en mano a mercar, ahora
presencia  de | manera? ;Qué tipo de | de
) _ compran lo del almuerzo y vya"
formatos  de | relacion mantiene con | compra )
) o (entrevista, 2025).
descuento en el | sus clientes | Fideliza
vecindario. habituales? ;Cémo la | cion de
construye? clientes
- ¢Qué impacto han | Impacto o )

2. Interpretar _ _ Disminucion unanime en volumen de
) ) tenido los precios y | en ] )
que variables ] ventas y margenes de ganancia.

) productos de las | precios o
de impacto Reconocimiento de un entramado
) cadenas de descuento | Impacto _ _
(precios, ) multifactorial como causante (no solo
) sobre su tienda? | en ) o )
clientela, cuota ) ] discounters). Identificacion de variables
¢Siente que su margen | clientela o L .
de  mercado) _ macroecondmicas: situacion politica,
) ) de ganancias se ha | Impacto | N N
tienen maspeso | inflacion, aumento de costos fijos.
visto afectado? ¢Por | en cuota ) T
en la ) ) Evolucion desde preocupacion inicial
qué? ¢Cuéles son las | de
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percepcion de | principales mercado | hacia analisis mas completo del entorno
los tenderos. dificultades que | Percepci | comercial
enfrenta hoy en su|én del
negocio? impacto
Impacto
segun
o ] ubicacié | Clara segmentacion de consumidores
- - ¢Qué diferencia cree o
3. ldentificar ] _ n basada en prioridades y
que tiene su tienda o _ _ )
como afecta al _ geografi | preferencias<br>- Los clientes fieles
frente a una tienda D1 o o
tendero la ) ~|ca valoran: proximidad geografica vy
o o0 Ara?;Qué ventajas N )
ubicacion  de ) Impacto | relacion personal. Complementariedad
_ cree que tiene su ) _ o
las tiendas en | segun entre formatos que atienden distintas
y ~ | tienda frente a las ) )
mencion segun estrato necesidades  Los consumidores que
cadenas de descuento? ) o o o
el estrato _ socioeco | priorizan la optimizacion econdmica
_ . |¢Ha  tenido  que| ) _ )
socioeconémic ) nomico | prefieren discounters Las tiendas de
cambiar la forma en ) o _ .
0 ) Compete | barrio contindan siendo la opcion
que opera su tienda? _ ) _ _
ncia por | preferida para compras imprevistas
ubicacid
n
4. Interpretar | - ¢Ha  realizado | Estrategi | Limitada educacion formal sobre el
las cambios en  sus|as de | mercado actual Continuidad en filosofia
valoraciones estrategias de ventas o | adaptaci |y métodos tradicionales - Estrategias
que los|en la oferta de]on béasicas implementadas:
tenderos hacen | productos desde la | Efectivi | aprovechamiento de  promociones,
sobre la|llegada de estas|dad "fiado", bolsas plasticas gratuitas,
efectividad de | cadenas? (Qué es lo | percibid | obsequios, domicilios - Disminucion del
sus estrategias | que mas valoran sus | a uso del servicio a domicilio post-
de adaptacion | clientes al venir a su | Fortalez | pandemia - Materializaciones de la
(crédito tienda? ¢Como ve el | as relacién personalizada: "fiado", venta
informal, futuro de su tienda en | competit | fraccionada, conocimiento de
atencion los proximos 2-5]ivas preferencias individuales
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personalizada,
horarios
extendidos,
venta
fraccionada)
frente a la
competencia de

los discounters.

afios? ¢Qué cree que
puede hacer para
mantenerse

competitivo?  ;Qué
apoyos O recursos cree
que necesita para

fortalecer su negocio?

Perspect
ivas de

futuro
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6. Discusién

6.1 Discusion de hallazgos tedricos frente a hallazgos préacticos

Los resultados obtenidos en el trabajo de campo confirman varias de las afirmaciones
desarrolladas en el marco tedrico. En primer lugar, se evidencia una coexistencia entre distintos
formatos comerciales, tal como lo sugiere la literatura. Aunque la presencia de las cadenas de
descuento ha impactado al comercio tradicional, las tiendas de barrio no han desaparecido; por el
contrario, han logrado mantenerse operativas, lo cual da cuenta de una dinamica de coexistencia

mas que de reemplazo.

Asimismo, se corrobora la resiliencia de las tiendas de barrio, un aspecto central en los
planteamientos tedricos. Estas tiendas han sabido adaptarse a los nuevos contextos, aprovechando
sus fortalezas tradicionales, como el trato personalizado, la cercania con el cliente y el
conocimiento detallado de sus preferencias. Esto coincide con lo sefialado por Agudelo y Ortiz
(2019), quienes afirman que los tenderos han desarrollado la capacidad de responder agilmente a

las necesidades de su comunidad.

En cuanto al impacto econdémico, los hallazgos practicos respaldan lo planteado por
Rodriguez, Morris y Reyes (2019), al mostrar que la llegada de los formatos hard discount ha
reducido el volumen de ventas en muchas tiendas tradicionales. Esta afectacion ha sido
significativa para varios tenderos, quienes mencionan margenes de ganancia mas ajustados y una

competencia directa en productos de alta rotacion.

Otro aspecto relevante es la evolucion en la percepcion de los tenderos frente al fendmeno
de los discounters. Mientras que al inicio predominaba una preocupacion evidente por el posible
cierre o reduccion de sus ingresos, actualmente muchos de ellos muestran una vision mas
estratégica. Han comenzado a entender el fendmeno desde una perspectiva de adaptacion,
modificando su portafolio de productos, fortaleciendo la relacion con sus clientes e incluso

incorporando dindmicas que antes no hacian parte de su operacion.
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En este sentido, cobra valor el enfoque en las relaciones personalizadas con los clientes,
otro eje central del andlisis tedrico. Los tenderos entrevistados resaltan que su mayor fortaleza
frente a las cadenas de descuento es la cercania, la confianza construida a lo largo del tiempo y la
capacidad de ofrecer soluciones rapidas, incluso en condiciones de crédito informal o atencion
fuera de horarios convencionales.

En conjunto, estos hallazgos muestran una clara conexion entre lo planteado en la teoria y
la realidad practica de los tenderos, destacando tanto las dificultades enfrentadas como las

capacidades de adaptacion y resistencia que permiten a este formato tradicional seguir vigente.

6.2 Hallazgos que contradicen el marco tedrico

Al contrastar los hallazgos empiricos con las afirmaciones del marco tedrico, se revela una
vision mas matizada sobre el impacto de los discounters en las tiendas de barrio. En primer lugar,
si bien algunos estudios indicaban que un 76% de los tenderos no anticipaban consecuencias
negativas ante la llegada de las tiendas de descuento, como se menciona en el marco, la realidad
observada es mas compleja. Muchos tenderos entrevistados reconocen impactos especificos,
especialmente en términos de disminucion del volumen de ventas, reduccion de margenes de
ganancia y pérdida de ciertos tipos de clientes. Esta discrepancia pone en evidencia que las
percepciones iniciales podrian haber subestimado el alcance del fendmeno competitivo.

Otro hallazgo relevante es el relacionado con la capacidad de competencia en precios.
Contrario a lo sefialado por Cleeren et al. (2013), quienes argumentaban que los tenderos
tradicionales no pueden competir en precios con los formatos hard discount, algunos comerciantes
locales han encontrado maneras de ofrecer precios competitivos en productos clave, ya sea a través
de alianzas con proveedores, compras colectivas o reduccién de margenes en articulos de alta

rotacion. Este comportamiento evidencia una mayor flexibilidad estratégica de la esperada.

En cuanto a los patrones de consumo, se encontro que los consumidores visitan con mayor
frecuencia las tiendas de descuento en comparacién con lo planteado por Caicedo y Quiceno
(2015), quienes indicaban que la frecuencia era de aproximadamente dos veces por semana. En la
practica, algunos tenderos reportan que sus clientes alternan entre formatos con mas regularidad,

lo cual implica una redistribucion méas dinamica del gasto familiar.
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Mas all& de confirmar o contradecir el marco tedrico, algunos hallazgos amplian su alcance.
Un ejemplo es la diferenciacion del impacto segun zonas geogréaficas, pues los efectos de la
competencia varian considerablemente dependiendo de la densidad comercial, el estrato
socioeconémico y las caracteristicas culturales de cada barrio. Esto permite entender que la
competencia no es homogénea, y que los tenderos enfrentan retos distintos dependiendo de su

ubicacion especifica.

También se identifica una tendencia emergente hacia la digitalizacion, especialmente con
el uso de herramientas como WhatsApp para domicilios o la aceptacion de pagos electronicos. Este
comportamiento no habia sido suficientemente abordado por la literatura revisada, lo que sugiere

una transformacion silenciosa pero relevante en la operacion de estos negocios.

Ademas, se observa un proceso de segmentacion de productos, mediante el cual algunos
tenderos se especializan en nichos especificos, como productos frescos, articulos para el hogar o
servicios adicionales. Esta estrategia les ha permitido mantener clientelas fieles, reforzando su

propuesta de valor frente a la oferta generalista de las cadenas de descuento.

Otro punto que enriquece la discusion es el cambio en la funcion social de las tiendas,
especialmente tras la pandemia. Tal como lo menciona Castellanos Llanos (2012), las tiendas de
barrio funcionan como centros de interaccion comunitaria. No obstante, los hallazgos actuales
sugieren que este rol se ha fortalecido y transformado, convirtiéndose también en espacios de apoyo

emocional y redes de ayuda mutua, mas alla del simple intercambio comercial.

Finalmente, se destaca la capacitacion autodidacta de los tenderos, quienes, a pesar de no
contar con formacion formal en gestion empresarial, han desarrollado habilidades a través de la
experiencia, el ensayo y error, o incluso mediante la consulta de contenidos en redes sociales. Esto
contrasta con lo afirmado por Fernandez Molano y Carrillo (2017), quienes sefialaban que muchas

de estas tiendas carecen de un conocimiento adecuado para enfrentar los retos del mercado actual.
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7. Conclusiones

Esta investigacion permitio comprender a fondo el fendmeno del impacto de los
discounters, particularmente Ara y D1, sobre las tiendas de barrio en Manizales, a partir de la
experiencia directa de los tenderos. Mediante un enfoque cualitativo-descriptivo y
fenomenologico, se logré explorar no solo los efectos econdmicos, sino también las
transformaciones culturales y comerciales que este fendmeno ha desencadenado en el tejido

comunitario de los barrios.

Uno de los hallazgos més relevantes fue el cambio en el comportamiento del cliente, las
compras que antes eran voluminosas y programadas en las tiendas de barrio, han cambiado por
compras mas racionales y de menor valor, debido a la propuesta de valor de los discounters basada
en precios bajos y mayor eficiencia. Este cambio ha impactado negativamente el volumen de ventas

y los mérgenes de ganancia de los tenderos.

Sin embargo, el analisis mostré que el problema econdémico no es Unicamente atribuible a
la competencia con los discounters. Los tenderos identificaron también otras causas a nivel
macroeconomico, como la inflacién, la reduccién del poder adquisitivo de los consumidores, el
aumento de los costos fijos y la incertidumbre politica, factores que agravan su vulnerabilidad

financiera y tener un poco de ansiedad con lo que pueda pasar.

Aunque existan estas dificultades, los tenderos han demostrado una notable capacidad de
adaptacion. Si bien muchos contintan operando con métodos tradicionales, algunos han
implementado estrategias como el crédito informal, las promociones, el servicio a domicilio y una

atencion personalizada que sigue siendo altamente valorada por sus clientes mas fieles.

Ademas, se identifico una segmentacion clara del consumidor: mientras algunos priorizan
el ahorro y migran hacia los discounters, otros siguen valorando la cercania, el trato humano y la
flexibilidad que ofrecen las tiendas tradicionales. Esto evidencia que ambos formatos no
necesariamente se excluyen, sino que pueden coexistir respondiendo a diferentes tipos de

necesidades de compra.
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Maés alla de plantear un escenario de confrontacién con la llegada de los discounter y que
estos acaben con la vida productiva de la tienda de barrio tradicional, es poder demostrar que esta
investigacion promueve y expresa gque es posible la coexistencia de ambos formatos que dentro de
la cultura Manizalefia e incluso generalizando un poco a nivel nacional, ya que también hace parte
del arraigo de la gente, debido a su valor simbdlico. Permitiendo abastecer a los hogares, llevando
una economia libre y una competencia sana entre los pequefios microempresarios y las grandes
empresas. Inclusive con este trabajo también se busca llegar un poco a la reflexion donde se inspire
a darle mas valor a los tenderos que han acomparfiado a varias generaciones, que han facilitado el
consumo de la canasta familiar, que sin un conocimiento profundo decidieron emprender y trabajar

de esta manera brindando soluciones de mercado.
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8. Contribucién a la préctica
Con esta investigacion se brindan diferentes aportes al entorno real del comercio minorista
tradicional en la ciudad de Manizales. Al identificar las percepciones, desafios y estrategias de los

tenderos frente a la llegada de los discounters, identificado puntos clave para trabajar como lo son:

o Tenderos: Para reflexionar sobre su posicionamiento, entender mejor a su competencia y
adaptar practicas como la atencion personalizada, el manejo del crédito informal o la
segmentacion de clientes.

« Instituciones publicas y privadas: Para el disefio de programas de apoyo al pequefio
comercio, reconociendo su rol social en los barrios como punto de encuentro, canal de
abastecimiento y generador de vinculos comunitarios.

o Formadores y capacitadores: Para el desarrollo de procesos de formacién dirigidos a
tenderos que integren herramientas de mercadeo basico, analisis del consumidor y

adaptacion estratégica.

8.2 Contribucidn a la teoria

8.2.1 Comportamiento del consumidor en contextos urbanos con presencia de formatos
descuento

Esta investigacion profundiza en la comprension de las dindmicas de consumo que emergen
en entornos urbanos donde coexisten tiendas tradicionales y formatos de descuento. Los hallazgos
revelan patrones de comportamiento hibridos donde los consumidores han desarrollado estrategias
de compra diferenciadas segun ocasién, necesidad y contexto social. Este fendmeno refleja una
mayor complejidad que la simple migracion hacia formatos més econdémicos, evidenciando

factores culturales, relacionales y pragmaticos que influyen en las decisiones de compra.

8.2.2 Resiliencia comercial en pequefios negocios frente a la transformacion del mercado
minorista
La investigacion documenta mecanismos especificos de adaptacion y supervivencia que los

pequefios comerciantes implementan ante la presion competitiva de actores con mayor poder
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economico. Frente a la vision determinista que auguraba la desaparicion inevitable de las tiendas

tradicionales, este trabajo evidencia una notable capacidad de ajuste estratégico mediante:

« Capitalizacion de activos intangibles (relaciones personalizadas, conocimiento del cliente)

o Transformacion de limitaciones en ventajas (espacios reducidos que permiten cercania,
estructuras familiares que facilitan flexibilidad operativa)

o Desarrollo de respuestas creativas a las presiones del entorno (sistemas de crédito

informales adaptados, comunicacion directa con clientes)

Estos hallazgos contribuyen a la teoria sobre resiliencia organizacional en microempresas,
mostrando como la capacidad adaptativa no depende exclusivamente de recursos financieros sino

de la movilizacion estratégica de capital social y conocimiento local.

8.2.3 Dinamicas de competencia coexistente en economias emergentes

El estudio aporta evidencia empirica sobre un fendbmeno caracteristico de economias
emergentes: la persistencia de formatos comerciales tradicionales junto a la expansion de modelos
modernos de distribucién. A diferencia de la polarizacion entre "modernidad™ y "tradicion" que

predomina en algunos andlisis, esta investigacion revela un ecosistema comercial donde:

o Los formatos tradicionales adoptan selectivamente practicas modernas sin perder su
esencia.
« Surgen complementariedades funcionales entre distintos actores del mercado.

« Se desarrollan nichos especializados basados en necesidades locales especificas

Este fendmeno de "modernizacién selectiva™ proporciona un marco conceptual valioso para
entender transformaciones comerciales en otros sectores y contextos de economias emergentes,

donde el cambio raramente sigue patrones lineales de sustitucion completa.
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9. Limitaciones

El presente estudio presenta algunas limitaciones que deben ser consideradas al momento
de interpretar los resultados. En primer lugar, se utilizé una muestra no probabilistica y reducida
seleccionada por conveniencia lo que limita la posibilidad de generalizar los hallazgos al conjunto
de tenderos de Manizales u otras regiones del pais. Aunque se procurd diversidad geogréfica y
socioecondmica, la muestra no tiene representatividad estadistica. En segundo lugar, la recoleccion
de datos se concentrd en un Unico periodo (octubre de 2024 y abril de 2025), lo cual impide
observar variaciones estacionales o efectos derivados de cambios politicos y econdmicos
posteriores. Adicionalmente, el caréacter presencial de las entrevistas puede haber introducido
sesgos tanto del entrevistador como del entrevistado, afectando la espontaneidad o sinceridad de
las respuestas. Otra limitacion fue la ausencia de la perspectiva directa del consumidor, lo que
restringe la posibilidad de contrastar las percepciones de los tenderos con las motivaciones reales
de los clientes. El acceso limitado a fuentes cuantitativas actualizadas impidié complementar los
hallazgos cualitativos con indicadores objetivos que fortalecieran el andlisis. A pesar de estas
restricciones, la investigacion ofrece una comprension rica y situada del fendmeno, que puede
servir de base para estudios futuros mas amplios y comparativos.

También puede mencionarse una limitacion en la disponibilidad y apertura de los tenderos,
ya que algunos pudieron haber omitido 0 moderado su discurso por desconfianza, falta de tiempo
o temor a ser juzgados, lo cual puede afectar la profundidad o autenticidad de las narrativas
recogidas. A pesar de estas limitaciones, el estudio logra ofrecer una vision rica, interpretativa y
util para comprender el fendmeno desde la experiencia directa de los tiernos, cumpliendo con los

objetivos propuestos y aportando bases para futuras investigaciones mas amplias o longitudinales.

Tabla 6. Resumen de limitaciones metodolégicas y estrategias para su mitigacién en
investigaciones futuras

Limitacidn Descripcion Posible solucion

No se puede
Ampliar muestra con
Muestra no probabilistica | generalizar a todos los
criterios estadisticos.
tenderos.
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Sesgo del | Influencia inconsciente | Entrenamiento previo

entrevistador/entrevistado | en las respuestas. del entrevistador.

Falta de perspectiva del | Solo se recogid la voz | Incluir entrevistas o

consumidor del tendero. encuestas a clientes.

10. Investigacion futura

10.1 Impacto Diferenciado por Zonas Socioecondmicas

Aunque el estudio actual menciona brevemente las diferencias entre estratos, seria
revelador profundizar especificamente en como varia el impacto de los discounters segin las
diferentes zonas socioeconémicas de Manizales. Esta investigacion podria analizar si las tiendas
ubicadas en barrios de distintos estratos desarrollan diferentes estrategias de supervivencia y si el
comportamiento de los consumidores varia significativamente segun su nivel socioeconémico. Este
andlisis podria revelar patrones que ayudarian a disefiar estrategias mas focalizadas segun la

ubicacion y clientela especificas.

10.2 Evolucién Digital de las Tiendas Tradicionales

Otra linea fascinante seria investigar las posibilidades de transformacion digital para las
tiendas de barrio. Con el auge del comercio electrénico y las aplicaciones mdviles, existe un
potencial inexplorado para que las tiendas tradicionales adopten herramientas tecnoldgicas
accesibles que les permitan modernizarse sin perder su esencia. Se podria estudiar la viabilidad de
implementar sistemas sencillos de pedidos por aplicaciones, pagos digitales o programas de
fidelizacion digitales que complementen su ventaja de proximidad y trato personalizado.

10.3 Analisis del Comportamiento Cambiante del Consumidor

Los hallazgos sugieren cambios significativos en los habitos de compra, pero seria valioso
profundizar especificamente desde la perspectiva del consumidor. Una investigacion centrada en
entender como los compradores distribuyen sus compras entre diferentes formatos, qué factores

influyen en sus decisiones y cémo han evolucionado sus expectativas, ofreceria una vision
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complementaria invaluable. Este conocimiento permitiria a los tenderos anticipar mejor las

tendencias y adaptar sus ofertas a las necesidades cambiantes de su clientela.

10.3 Estrategias de Capacitacion y Profesionalizacién para Tenderos

La investigacion actual revela que muchos tenderos carecen de formacién especifica en
gestion comercial moderna. Una linea de investigacion podria centrarse en identificar los
conocimientos y habilidades mas necesarios para estos comerciantes y desarrollar modelos de
capacitacion efectivos y accesibles. Se podria estudiar qué tipo de formacion tendria mayor impacto
en su competitividad y como podria implementarse al considerar sus limitaciones de tiempo y

recursos.

10.4 El Papel Social y Cultural de las Tiendas de Barrio

Mas alla del aspecto comercial, seria valioso investigar en profundidad el papel social y
cultural que juegan las tiendas de barrio en las comunidades de Manizales. Entender como estos
establecimientos contribuyen a la cohesion social, la seguridad comunitaria y la preservacién de
tradiciones locales podria revelar valores afiadidos que los discounters no pueden replicar
facilmente. Esta investigacion podria explorar cémo estos valores no econdémicos podrian

convertirse en ventajas competitivas tangibles.

10.5 Politicas Publicas de Apoyo al Pequeiio Comercio

Una investigacion aplicada de gran relevancia seria analizar las politicas publicas existentes
y potenciales que podrian apoyar la supervivencia y evolucion de las tiendas de barrio. Se podria
estudiar qué tipo de regulaciones, incentivos fiscales, programas de apoyo o inversiones en
infraestructura urbana tendrian mayor impacto positivo en estos negocios. Este andlisis podria
generar recomendaciones concretas para las autoridades locales interesadas en preservar el

equilibrio comercial en la ciudad.
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