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DISENO DEL PLAN DE MARKETING PARA LAS TIENDAS DEL SUR DE

CIUDAD DE BARRA
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ESTRATEGIAS BDE PROMOCION Y VENTA
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iNTRGODUCCION

£n este mundo cambiante ei desarroiio de ia tecnoiogia a ilegado a ser

impredecibie y estratégico en ias tiendas de barrio, deseosas de iograr
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servicios. En Coiombia ias tiendas de barrio han decaido debido ai

compas, es aquelia donde ie fian ei café y donde ie prestan un envase

iario, es también aqueiia donde usted
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i desarroliado vertiginosamente en

i1 particuiar ias tiendas s

estas

m
T
Q,I

itimas décadas, mejorando asi ias actividades comerciaies de servicios
y sociaies, con una proyeccién muy prometedora a corto, mediano y

iargo piazo.
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Es necesario ciarificar ia situacion por ia

tiendas de barfric, ioCaiizadas entre ias carreras 1y 2 y fas calies 43 a ia
47, en ei sur de la ciudad de Barranqguiiia, debidu a ia incursién de ios
grandes supermercados de cadena como son Ciimpica de la Cra. 2 y
Merquefacii ubicados en ia caile Muriiio. Las tiendas de barrio son
negocios familiares cuyos propietarios son personas del interior dei pais
que llegaron a este mercado iocal hace unos afios atras. Estas tiendas
incursionaron en (05 diferentes sec
prinCipaimente, productos de CONSUMO Masivo 0 de la canasta famiiiar,
dandoie asi a estos negocios una cierta aceptacion en ei mercado por

paite de 10s consumidores de nuestra jocatidad.

Teniendo en cuenta las ventas y la comerciaiizacién de ios productos,
ias tiendas de barrio iiegaron a ser negocios rentables con grandes
utilidades econdmicas para sus propietarios, ya que vendian ios

productos a un precio razonabie para el aicance ael cliente.

Las tiendas de barrio 0 canales tradicionaies son locales pequefios que

se encuentran ubicados en ias esquinas de l0s barrios y en sectores

alejados de ias vias principales, dedicadas a ia comerciaiizacion de
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desequiiibrio considerabie durante ios Gitimos anos, ia rotacion de ios
ciientes actuaies y potenciaies no es ia misma en comparacion a anos
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En este gran corredor estan ubicadas dos supertiendas de aimacenes
de cadenas, una de éstas es un Mergquefacii ubicada en ia caiie Murilio
frente a Metrocentro, ei cuai incursiond en este sector hace
aproximadamente dos afios y provocO que ias tiendas dei sector

presentaran un desequiiibrio considerabie en sus ventas, pero aun asi
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estas tiendas iograron mantenerse nasta un Uempo deteriminado.
Luego iiegd a formar parte de este mercado ia supertienda Giimpica
ubicada en ia caiie Muriiio con Cra. 2, ia cuai afectd en su totaiidad a

ias tiendas dei sector, logrando un decrecimiento muy eieévado en

en este sector y asi poder manienerse en ei mercado captando ia
atencion de ios ciientes actuales y potenciaies para su mejoramiento y
participacion en ei mismo. En ia medida en gue puedan ser mas

P } WY

competitivas en el servicio gue prestan, de tai maneia que el

{Cudies serian ias estrategias de marketing mas eficaces que ie

permitan a ias tiendas de barrio ser mas competiitivas frenie a ias




i.i.i Sistematizacion Dei Probiema

o Cuales serian ias estrategias de ventas y promocion  que

aplicarian  ilas fiendas de barrio para hacer frente a ia

--M.«.— o~ o ol

e De que manera ias promociones y ias pubiicidad ie permitiran

competir en igualdad de condiCiones con las supertien

(73]

ias

C“L

ubicadas en i sur de ia ciudad.




estuaio Se reatizara porque en ia aCtuaiidad ias tiendas ae

Darfic, ubiCcadas en ias Caireras 1 y 2 entre i{as calles 43 a ia 47, han
presentado un deseguiiibiio considerabie de sus ventas, disminucion
de ios ciientes y baja utiidad economica. Esie estudio es muy
arrio ubiCadas en dicho sector ya
que mediante ia investigacion se van a desarroliar nuevas técnicas de

venta, novedosas técnicas de oferta y promocion, estrategias de

mercado y ademads se efectuara un estudio detaliado de
comportamiento de compra dei consumidor de ese sector, ei cudi ie
servira de una u otra forma a estas tiendas para que impiementen
nuevos meétodos y utilicen ias herramientas adecuadas de marketing

que ies sirvan para Contrairestar ia Cor

En esia investigacion se van a desarroiiar, crear e impiementar

novedosas técnicas especiaiizadas taies como: entrevistas, encuestas

girigidas a 05 ciientes y propietarios ae ias tiendas de bDarrios y
supermercados dei sector, también se utiiizara ei método de

observacion, todo esto con ei fin

0.

e obtener ia informacion adecuada y

precisa que faciiite ei desaivoiio dei presente estudio.
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Para ei grupo de ios investigadores también es muy importante este
estudio, ya que perinite Crear y sugerir ideas Créativas Gue ayudei al
fortaiecimiento individuai de cada estabiecimiento. A través de ios

PP ot R R H e,

ConoCimientos s& pudo impiementar un SoONdeo en una labor de Camipo
reaiizada en ei sector que permitio diferenciar qué es una tienda de
parrio y qué es una superiienda, como venden, cuando venden, donde
venden y cuaies son fos producios gue eiios comerciaiizan, para dar
como resuitado ia gran diferencia que existe en ei servicic y ia atencion
ai cliente que ofrecen ias supertiendas con reiacion a ias tiendas de

baitio.
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3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

« Identificar ia situacion actuai que atraviesan ias tiendas de barrio 0

as de bDarrio

Q.

e (rear estrategias de venta y promocion a fas tien

2 entre ias caiies 43 a ia 47, para ser competitivas en reiacion con

ias supeitiendas ubiCadas ai 5ur de ia Ciudad.
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competencia{ supertiendas).
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4.1. MARCO TEORICO

i0ODELO CONDUCTISTA DE “PAVLOV”

SUN EL 7
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pra €5 & resuitadc deé un procesc de
a

aprendizaje, que dia dia ias personas van desarroiiando de

[

acuerdc a ias modificaciones dei mercado y a ia manera mas facii y

répida de obtener un producic™, entonces se puede decir que:

» La compra es un aprendizaje empirico ei cuai io hemos adoptado

de nuestra cuitura y costumbres basandonos sobre todo en ias
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3V, Tvan, Teoria de comporiamicnie del consunidor (modelo conduciisia de Paviov).




presentar guejas, de comprar por medio de vaies efc, y ademas

sienten ia confianza de entabiar vivencias y anecdotas con ios
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teniendao en cueinta ios diientes potei

N opina gue ia calidad dei servicio es dificii de medir
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aspecto decisivo para ei éxito de ia compafia o empresa ; para

administrar eficazmenie ia calidad dei servicio , una empresa debera
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tradicionales eiitre olros.

debido a que en estos

or
[V
&
0
Q
wn
)
o
3
°
=
Q)
Q.
o
1)
3
&
1)
o)
Q.
Q)
w
Q.
@
o
Q
2y
=1
=

\
@
=
D
=)
e
()]
(@]
=)
Y
= |
™
Q)
@by
()
)
=
Uog)
0
o
Q
s
<
<
)
=)
Q
0
w
<,
QJ
{T) <
O
T
(@)
'—1
Q)
wn
O
(@]
o
&
wn

J
i
)
)
|

teniendo en cuenta 05 Ciientes potenciaies
rPero STANTON opina que ia caiidad dei servicio es dificii de medir
,CONtroiar y Comunicar ,Sin embargo en e marketing de 5&ivicios &5 uin
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AUTOSERVICIO: =5 una forma mas sencila en doode o
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aigunos articuios con dineros.
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ENTORNG: Son fuerza que actian hacia ia organizacion y que

puede ser dificiies de controiar mas no imposibie.
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precios, pianear, distribuir, <ontioiar
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proposito de satisfacer ias necesidades dei mercado y i0S

HANDISING: Es ei conjunto de técnicas mediante ei cual

de mercancias vy adicionar eiemento motivacionaies en el
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PLANIFICACION COMERCIAL: Comprende el analisis de Ia
situacion interna y externa, ia determinacion de objetivos
comerciaies y ia formuiacion de estrategias conducentes a eiios,

asi como ia impiementacion y controi.

PROMOCION DE VENTA DE LAS TIENDAS: consiste en iievar

LICIDAD: Es una comunicacion masiva Yy/o personai de

ViCiOS Gué paga un patroCinador en ei cuai

@
7]]
!
[9X]
a
<,

ilicapies € intangioies gue
constituyen e objeto principai de una transaccion cuyo fin es

satisiacer ias necesidades o deseos dei ciernte.
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COMSUMC imMasivo y
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o

capital econGmico; ias instalaciones eran sumamente pequenas, tenian
poca experiencia para las ventas y ia atencion ai ciiente no existia;

basicamente se vendian productos esenciaies para ei hogar.

anos, ei Ccomercio y ia compelencia fue creciendo ai vér que ias
necesidades de ios consumidores eran cada vez mas exigentes, optaron

por extender sus instaiaciones y su gama de productos; hoy en dia

- ol e ey et 3 v 4

idas de iaffios O Negocios tradicionaies se encuentran

estas tiei

pUSiCioniadds comercial y iegaimente en el mercado.

frente a ia compeiencia, ya que tienen una soiidez econdmica muy




pond
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fuerte y ademas han iogrado expandirse e instalar nuevas sucursaies
en i{as zonas mMas popuiares de ia ciudad, también han iogrado
sistematizar y modernizar su estructura interna y exiernas para asi

iograr una mejor organizacion en sus inveniarios y en su margen de




mostraran ios aspecios mas reievantes de ia situacion gue atraviesan
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baja de ventas, ia disminucion de rotacion de ios clientes y ia poca

utilidad econdmica que generan estos negocios famiiiares fioy en dia.

ia probiematica que airaviesan ias
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punto de saber como manejan el tipo de producto, promocion, venta,

pubiicidad, distribucion y estrategias gue presentan estas tiendas.
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v Primarias: Se utiiiza ia observacion directa, con base a

encuesta, entrevista etc.




v Secusnidiarias: esta informacion se obtuvo a través de

consuitas por Internel y Biblioletas, iexios revisias,

5.4 UNIVERSG: TGaGas ias tiendas de barrios o canaies tradicionaies

5.5 POBLACION DE ESTUDIO: son Todas ias tiendas de Barries de

Ni=wrs, - — A “ - N - o P I VO R s =] — saie PR JPu [y W 3 - {1 ~r bl -5 -
iUS ©5lIdiUs 1,4 ¥ S5 SituduUSs €t T Sur ULLIUCTHIE U id Ciuldu uc

5.0 MUESTRA: Se scieccionc una muestra probabiiistica por
conveniencia ya que nuestro propodsito de estadistica son todas ias

liendas dei secior.




10. CRONOGRAMA

ACTIVIDADES

SEPT

ocCcT

NOV

FEB

MAR

==

ABR

MAY

JUN

JUL,

AGO

ocr

NOV

Descripcion y
plauteamiento del
problema

Elaboracion de los
objetivos

justificacion

Elaboracion del marco
teorico

T

LT r——"

Cronagrama y
jpresupuesio

Entrega del anteproyecto

i

v o b

R T p——

Cerreccion del
anteproyecto

Elahoracién del primer
capitulo

Elahoracién del segundo
capitulo

Revision v correccion del
prinier ¥ segundo capitulo

Elaboracion de | tercer
capitulo

Elaboracién del cuario
capitulo

Recomendacones v
conclusiones y entrega del
provecto

b 2

e
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ORDEN CANTIDAD | CONCEPTO VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
1 25 Horas Internet $1.500 $37.500
P 150 Fotocopias $70 $10.500
3 300 Hojas $50 $15.000
4 150 Impresién $600 $90.000
5 200 Transporte $1.000 $200.000
6 50 Alimentacién $2.500 $125.500
7 1 Asesor 200.000 $200.000
SUB-TOTAL $678.500
Imprevistos $67.850 $67.850

10%
TOTAL $746.350
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GOMEZ, Eliécer, Revista El Autoservicio. Evolucion de los canales

detaiiistas De Coiombia .Edicion No.38 Mayo de 1990, Pag. 28-30
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tas tiendas Ge bariio SON Negocios gue Se encuentian upicados en ias
esquinas de ios barrios y en sectores aiejados de vias principaies, estos

negocios se dedican a ia comerciaiizacion de productos de ia canasta
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Hidar y d id veiild di Ucidl.
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concepio de autoservicio, ofrece un buen servicio de atencidn ai ciiente

y ademas ofrece ei servicio de pago en efectivo o a través de tarietas
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También encontramos ios Merque Féacii, una firma creada hace pocos
afios por ia organizacion Caruiia-Vivero, cuenta con varios puntos
ubicados esi:ratégicamente en ia ciudad, su razon de ser es
comiercCializar principaimente productos de la canasta
principaies proveedores dei pais y ai mismo tiempo ios que ofrecen su

marca propia, teniendo muy en cuenta ei servicio y atencion ai ciiente.

o
¥
B
<
-
-
)
[ e
]
jw)
™
™~
p-J
)
=
=
) -]
)
]
|o\
4

Fara evaiuar ia situacion aciuai de ias tiendas encontramos io siguiente

¢« NO poseen gran variedad de productos y articuios surtidos.

¢ NG cuentan Con SECGGneEs O departamentos,  incCiusive
especiatizados
e NNo cuentan con servicio de atencion ai ciiente.

Sus estabiechmientos

» Poseen una infraestructura fisica pequeﬁa.

~r

i = —_L . A oL
O Cuentan Con persoiial Capacitado paia la tabor e vent
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ia mayoria de ios consumidores son de alguna manera sensibies ai
precio, pero también se interesan en otros factores taies como ia
imagen dei negocio, ia ubicacién de ia tienda, ei servicio y ia caiidad
gue ofrece. LOS consumidores con uino o mas de ios siguientes atributos
sueien ser mas sensibies ai precio: bajo nivei de ingreso, casa pequeria,

X Sy § 1 e 5

famiiia grande y miemorss de un Grups minoriwario.

de 05 productos gue tienen ias tiendas son similares a 105 qgue tenen
ias superiiendas Oiimpica y Mergue Facii, pero ios volumenes de

- e Lavei_ mem fmmry !
t

Ccompra de estos 501 mMuChos mas grandes y por




Desde que ei comercio se convirtio en una actividad predominante en el

gue no ensefia no vendge” iustra de manera muy senciiia ia esencia de

Para que ios consumidores compren aigun producio ¢ servicio, primero

deben conocer sus caracteristicas y ias ventajas de adquiririo conira

VEZ Mayor vaiiedad ae proaucios que se han ¢reado para Satis
han hecho que ia pubiicidad no soio sea necesaria para vender, sino
que venda por s{ misma.

Existe una gran diversidad de medios pubiicitarios, desde ios mas
senciiios como repartir volanies casa por <asa & ia pubiicidad de correo
directa, hasta ios grandes anuncios en radio y teievision, asi como ia

actuai promocion a través de Internet.
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Uno de ios medios de pubiicidad mas antiguos es ia Publicidad en
exieriores, que inciuye Carteies, pubiiCiGad en imedqios ae transporte,
anuncios iuminosos, posters y pantaiias eiectronicas.
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La promocion es basicamente un intento de infiuir en ei publico. Mas
exactamente, ia promociGn s ei eiemento de ia mezcie de marketing
de una organizacion, que sirve para informar, persuadir y recordarle ai

mercado ia existencia de un producto y/o su venta, con ia intencion de
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i.5 CARNALES DE DISTRIBUCTIGH
Un canai de distribucion esta formado por personas y compafiias que
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direCtaineiite de ias Ceitraies de acopio de la Ciudad {girain abastos y
barranquitiita) y también de sus proveedores, ei cual io hiacen a través

preventistas que visitan ias tiendas.
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En io referente a ia comerciaiizacion de estos productos eiios mismos se

eiCargail de Offecerios a sus ciieintes y Consumiaores por medio de ia
venta ai detai, a través de i0s puntos de venta gue tienen en el sector
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7 CONSUMIDOR

b

EStOS negacios dirigen Sus esiuer veiila y im

consumidor en generai, ya que su razdon de ser es ia distribucion y
comerciaiizacion de productos de ia canasia famiiiar; pero por su tipo
de estrategias de venta, créditos personaies y su ubicacion en ia ciudad

se puede decir, que estan dirigidos a un nivei socio-economico Dajo,

Merque Facii.,
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De acuerdo con ia informacién pianteada Se puede decir gue ia
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situacion actuai que enfrentan estos negocios se deben ai p

de estrategias de mo: publiCidad, promociones, o

enire otras; y ademds ai deficiente servicio que ofrecen debido a ia

faita de estudios y programas de formacion educativa y profesionai que

<
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Los canaies tradicionaies son negocios gue manejan una economia

muy Daja gue liegaron al mercado iocai hace pocos anos airas, estos

e e 311 g PN f- 1=y

S Canaies se dediCan a ia veila ai detai, Su ayor

ia venia a crédito y ei menudeo, una de sus desveniajas es que no

A = e S eyt
i

cueiitain COi Uil persoinai de traba

~

traves de f{arjetas de credito; ademas cuenian con personai

iCalo y CapacCitado para desarroiiar actividades de imerchandisiing

diferentes secciones faies caimo aseo, viveres, licores, carnes,




verduras, abarrotes, hogar, iactess, etc. Y también ofrecen servicios
adicionaies cormo ei pago de servicios pdiiicos. La gran difererencia
entre estos dos tipos de negocios es ei servicio y atencion ai ciiente,
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Publicidad en radio: En ios Gitimos 15 anos ia radio ha vueito a
recobrar Su importancia COMo medio Cuilural y pubiicitario. £ste

medio solo causa una impresion augitiva, basandose enteramenie en

ia capacidad dei radioescucha para retener ia informacion cida y n
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Pubiicidad en directorios teiefonicos: Este medio es una fuenie de

informacidon con ia cual i@ mayoria de jos ciientes estan
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Miiiarizados. ASii

T

niSino, es utilizada por Consuimidores que vaii 0

estan cerca de tomar una decision de compra

Otro medio gue se deberia utilizar son ios directorios teiefonicos por

Su perietracion, estos iiegan a una cantidad de personas, 0 cua

Q)
wn
T
o
N
Q)
wn
<
(o
=
a.
o
Q)
i)
Q)
wn
0
=1
=
o,
Q
=
@
3
2

donde participaremos y destacar aiii ias promociones, ofertas y

descuentos. Ademas disefiar pasacaiies y voianies para ofrecer ios
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ciientes de ias tiendas.

impiementar como esiralegias de venia ei servicio a domiciiio

gratuito, habilitando una iinea teiefonica.

Distribuir en ias estanterias y exhibidores ios productos de acuerdo

a Su uso y categorias.

Disefiar estrategias ge exhibicion para producios taies como frutas,

iizas, entre oOlros; que 5e ubiCaran &n ia parte
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La impsitandia de realizar un buen patlrodiiiio es ei siguiente:

¢ Tratar el palrocinio Como una pPropuesia de negocio, pues asi se

vera mejor ia inversion para €i éxito de ia imagen a iargo piazo.
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De fener en cuenta toda ia informacion anterior ei patrocinio se
convertira para ei negocio en una buena piataforma de mercado gue ie
servirg a iargo piazo para su repcsicionamiento en e sector y frente a

ia competencia.
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4. DISENO DE PROGRAMAS DE CAPACITATION PARA LOS
PRUFPICTARIGS Y PERSONAL DE VERTAS DE LAS TIERNDAS BE
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Capacitar es formar ias perscinas que vaii a estar ai frente de la iabor

comerciai 0 dei servicio de atencion ai ciiente ofreciendo ios productos,
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que tienen ver con presentar ias caracterfs'tica, ventajas y beneficios de
jos productos de ia organizacion, de tai forma que se satisfagan ias

fiecesidades de ios cientes.

Desarroiiar programas eficaces de capacitacion se convertido en uno de
ios aspectos mas importante dei trabajo de un gerente. Estos cambios

comprenden personai de compras mejor capacitado que interacttan

La gestion administrativa de ias empresas cuaiquiera que sea su objeto




Por esta razon en muy importante hacer capacitaciones a ios
propietarios asi como ai personai de ventas en ios programas de
Formacion Académica (bachilierato, administracion y contabiiidad),
Vaiores, Crecimiento Personai y Atencidon y Servicio ai Ciiente; debido a
que ei personal ligado a actividades qué realizan un esfuerzo emocionai
necesitan de un manejc especiai, motivacion, reconocimiento y apoyo

10 infiuye en ia Caiidad del servicio prestado

L

por gue su estado Je anii

En cuaiquier tipo de capacitacion de personas es necesario desarroiiar
un COMPromis0 en ia satisfaccion de i0s ciientes ai obtener ei producio,
por ende ias personas que irabajan en ei servicio de atencién ai ciiente

deben ser personas que ies guste ia iabor que estan ejerciendo.
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La capacitacion en ios programas de desarroiio deben ayudar en forma
continua a las personas a adi
servicio de atencion a ciienies, a mejorar sus habitos y a desarroiiar
buenas actitudes acerca de si mismos y de sus trabajos, empresas y
ciientes. De esta manera, ia capac%tacién debe considerase COmo un
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yrograinia especifico, formai o inf: d Ue se ha disenado para
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Ei espacio fisico es todo aqueiio que denominamos pianta, terreno,
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forma CoOit
herramienta, instrumentos y toda ia tecnoiogia con que cuentan ias
organizaciones. LC anterior N0 €s mas que oS Tecursos f{isicos que
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fiecesitan en esie ¢aso ias tiendas de barrio.

tiendas de barrio son ia primera impresion que tiene ios ciientes ai

cuidado y mantenimiento dei espacio fisico, ei ambiente y ei estado de

animo de ios propietario y dei personai de ventas, para asi poder
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prestar el servicio adecuado en cuanio a comodidad y atencion para

| I SRy

Ctra parte impoitante es Créar & ambiente piopiCio en  ios
estabiecimientos comerciaies, esto es posibie coiocando musica suave a
un voiumen moderado en ias instaiaciones de ias tiendas {ia musica

______ R = o
|

que va ambientar ei iugar debe ser escuChada e
oye

derechios de aulor, ya gue ei fin de esios establecimientos no es
lucrarse con ia mdsica), para iograr un ciima acorde tanto para el
cliente interno Como para i0s clientes externos Gue nos visitan 0 hacen

PR S -

fealizar Sus COmpras vean 105 productos exhnibidos de una
especiai y gue ileven un orden iogico. Al mismo tiempo, mantener unos
e higiene y mantenimiento tant
nerramientas, impiementos, equipos de tra
B S Py W [V, ety U | . o= [ PP N i
PCISOIidE UC veiitdsS. Midlilehich 1G5 Prouucios it vucht esiqalv, pPdid

permitir una mejor rotacion de ios inventarios y asi obtener menos

devoiuciones por productos vencidos o en estado de descompaosicion.
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econOmicos como logisticos, para impiementar estos procesos.

Una soiucion es gue estos pueden adapiarse a ias condiciones de su

mercado y a su situacion economica, impiementando procesos y
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el objeto principal de una transacciGn cuyo fin es satisfacer ias
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rme a ias definiciones antes mencionadas podemos Jedii
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una satisfaccion totai y absoiuta por parie de

investigacion e
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esta funcion.

Existen requisitos basicos que ei personal de ventas de ias tiendas de
parrio debe cumpiir para prestar el servicio de atencion ai ciiente, por

eiio deben desarroliar ias siguientes caracierisiicas:




o Cooperacion, faciiidad de trato con otras personas.

» Interés por ios probiemas de compra de ios ciientes.

e Interés por ias necesidades personaies de ios ciientes.

s Inicialiva.

e Sentido de responsabiiidad, en que se relna ia confianza en si

mismo Y ia atencion de ios deberes concretos, con ei interés por ei

LN Thega)am) 3 e LI N | 2n, 5 L St P AN SR I R e _ENLT N AT
Ldpdliladl, Udl y Criteiiucr idd HidbthulLioned y ucierilliiial id 1oritld
COMo Comunicarse

Las personas gue se ie deiegan estas funciones aeben ser ia imagen de

estos estabiecimientos, iabor dificii pues ei ser numano esta en
constante cambio y por io tanto su estado de animo también; por eso
esas personas necesitan de un trato especiai, una buena motivacion e

}grai que siempre manter
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atencion ai ciienie, que en este caso es ei personai de venias, son ias

interno, ya que si ios empieados reciben un tratc digno ofreceran a sus

— o - i - L

ciientes una Cara amabie y un trato respetuodso.
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Reaiizar evenigs en fechas especiales {aies Como C
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