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RESUMEN DEL CONTENIDO: (Maximo 250 palabras)

La presente investigacion aborda el escenario protagonizado por el formato Hard Discount
como modelo alternativo de tiendas retail con el objetivo de analizar el efecto que causan
este tipo de formato en los habitos de consumo y la economia de las familias del municipio
de Neiva, Huila. Segun Salazar (2020) el formato Hard Discount tiene como definicién un
establecimiento minorista que ofrece productos o servicios a un bajo precio y su estrategia
permite que los consumidores de estratos mas bajos puedan acceder a mayor cantidad de
productos al momento de hacer compras en el supermercado. El estudio se realizd bajo una
metodologia del tipo descriptiva correlacional ya que compara el comportamiento de una
variable con respecto a la otra. Ademas, es el tipo cuantitativo ya que a través del
instrumento seleccionado (encuesta) se logran obtener datos numéricos que permitieron el
analisis del comportamiento de las variables. Como resultado se obtuvo que mas del 70%
de los encuestados perciben este formato como tiendas de precios bajos y por la variedad
de productos que ofrecen, con un alto grado de aceptacién hacia las mismas. Ademas, se
encontré que los productos mas demandados son los de aseo, viveres y perecederos. El
estudio concluye que el formato Hard Discount ha ejercido un impacto considerable en los
habitos de consumo de los habitantes del municipio de Neiva, motivado principalmente por
las estrategias que estos implementan y por la situacion econémica y social que atraviesa
el pais, donde las fuentes de empleo y la capacidad adquisitiva merma con el transcurrir del
tiempo.
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ABSTRACT: (Maximo 250 palabras)

This research approaches the scene starring the hard discount format as an alternative
model of retail stores with the aim of analyzing the effect that this type of format causes on
the consumption habits and the economy of families in Neiva City. According to Salazar
(2020), the Hard Discount format has as its definition, a retail establishment that offers
products or services at a low price and its strategy allows consumers from lower stratum to
access a greater number of products when making purchases in the supermarket. The study
was carried out under a descriptive correlational methodology since it compares the behavior
of one variable with respect to the other. In addition, it is the quantitative type since through
the selected instrument (survey) it is possible to obtain numerical data that allows the analysis
of the behavior of the variables. As a result, it was obtained that more than 70% of the
respondents perceive this format as low-price stores and because of the variety of products
they offer, with a high degree of acceptance towards them. In addition, it was found that the
most demanded products are hygiene, grocery and perishable products. The study
concludes that the hard discount format has had a considerable impact on the consumption
habits of the inhabitants of Neiva City, mainly motivated by the strategies that they implement
and by the economic and social situation that the country is going through, where the sources
of employment and purchasing power decline over time.
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Resumen

La presente investigacion aborda el escenario protagonizado por el formato Hard
Discount como modelo alternativo de tiendas retail con el objetivo de analizar el efecto que
causan este tipo de formato en los habitos de consumo y la economia de las familias del
municipio de Neiva, Huila. Segun Salazar (2020) el formato Hard Discount tiene como
definicion un establecimiento minorista que ofrece productos o servicios a un bajo precio y su
estrategia permite que los consumidores de estratos mas bajos puedan acceder a mayor cantidad
de productos al momento de hacer compras en el supermercado. El estudio se realiz6 bajo una
metodologia del tipo descriptiva correlacional ya que compara el comportamiento de una
variable con respecto a la otra. Ademas, es el tipo cuantitativo ya que a través del instrumento
seleccionado (encuesta) se logran obtener datos numéricos que permitieron el analisis del
comportamiento de las variables. Como resultado se obtuvo que mas del 70% de los encuestados
perciben este formato como tiendas de precios bajos y por la variedad de productos que ofrecen,
con un alto grado de aceptacion hacia las mismas. Ademas, se encontro que los productos mas
demandados son los de aseo, viveres y perecederos. El estudio concluye que el formato hard
discount ha ejercido un impacto considerable en los habitos de consumo de los habitantes del
municipio de Neiva, motivado principalmente por las estrategias que estos implementan y por la
situacién econdmica y social que atraviesa el pais, donde las fuentes de empleo y la capacidad

adquisitiva merma con el transcurrir del tiempo.

Palabras clave: Hard Discount, Retail, habitos de consumo, minoristas, discounters



Abstract

This research approach the scene starring the hard discount format as an alternative
model of retail stores with the aim of analyzing the effect that this type of format causes on the
consumption habits and the economy of families in Neiva City. According to Salazar (2020), the
Hard Discount format has as its definition, a retail establishment that offers products or services
at a low price and its strategy allows consumers from lower stratum to access a greater number
of products when making purchases in the supermarket. The study was carried out under a
descriptive correlational methodology since it compares the behavior of one variable with respect
to the other. In addition, it is the quantitative type since through the selected instrument (survey)
it is possible to obtain numerical data that allows the analysis of the behavior of the variables. As
a result, it was obtained that more than 70% of the respondents perceive this format as low-price
stores and because of the variety of products they offer, with a high degree of acceptance
towards them. In addition, it was found that the most demanded products are hygiene, grocery
and perishable products. The study concludes that the hard discount format has had a
considerable impact on the consumption habits of the inhabitants of Neiva City, mainly
motivated by the strategies that they implement and by the economic and social situation that the
country is going through, where the sources of employment and purchasing power decline over

time.

Keywords: Hard Discount, Retail, Consumer habits, retailers, discounters



Introduccion
Desde afios atras, en muchas partes del mundo se ha generado un nuevo estilo de tiendas
minoristas con el formato Hard Discount. Desde Europa, se esparcieron a Estados Unidos y
Canada, y en los ultimos afios ha tomado auge en toda américa latina. Segun Neira & Pineda
(2020). tras diez afos de operacion ya hace parte del top 10 de economias con mayor
participacion de mercado y han logrado cambiar la estructura del sector de supermercados en el

pais debido a la amplia red de tiendas que actualmente suman cerca de 2.800.

Este formato de supermercados se caracteriza por cambiar el estilo del establecimiento
convencional de los supermercados que cominmente existian en el pais pues, dentro de las
caracteristicas de este nuevo formato, estan los espacios fisicos reducidos, mobiliarios pequefios
y quiza menos comodidades que en los supermercados tradicionales. “Por otra parte, su
estructura de costos bajos brinda la posibilidad de ganar méas por venta en volumen con un

margen relativamente bajo”. (Salazar, 2020)

Con respecto a lo anterior, se realiza la presente investigacion titulada “Efecto de las
Tiendas con Formato Hard Discount en el habito de consumo y la Economia de las Familias del
Municipio de Neiva, Huila”., con el proposito de identificar el impacto econémico y los cambios
en el comportamiento del consumidor, reflejado en las finanzas de las familias neivanas que
recurren a este tipo de supermercados en busqueda de ahorro y mejores precios y las estrategias
que han llevado a estas tiendas a conseguir el posicionamiento comercial con el que cuentan hoy

en dia.



Capitulo 1. Formulacién del problema

1. Antecedentes del problema

Colombia se ha convertido en un mercado atractivo para el establecimiento del formato
Hard Discount sin duda alguna. Una gama de factores econdmicos, sociales y politicos han sido
causal de la répida expansién de este formato por todo el territorio nacional. Entre estos pueden
mencionarse la capacidad de ingreso de los colombianos, el indice de desempleo que agobia al
pais y la corrupcién a distintos niveles dentro de los entes gubernamentales. Colombia es un pais
donde segun Salazar (2020), “el 30% de los hogares vive con menos de un salario minimo y el
90% vive con menos de 4 millones de pesos, y donde los hogares promedio son de 3 a 4

integrantes”.

Esta creciente contraccion de la economia ha repercutido en la actitud de los
consumidores influenciando y modificando sus habitos de consumo. Las familias estan
priorizando el ahorro y la economia por sobre la marca y la distincién social. Es en este punto
donde las tiendas Hard Discount han aprovechado la situacién y se han esparcido por todo el
territorio nacional ofreciendo productos propios de la marca a precios mucho méas bajos que los
de la competencia captando gran parte de los consumidores, sobre todo, los de estratos mas

bajos.

Supermercados como D1, Justo & Bueno y otros mas esparcidos por toda Colombia y
que estan dentro de este formato, han tenido un efecto en la economia nacional en muchos
aspectos. Muchas tiendas de barrio y tiendas de grandes superficies han visto como estos
establecimientos con formato Hard Discount han mermado su participacion en el mercado ya
que, a percepcién del consumidor, mercar en las primeras (con el nuevo formato) representa una

oportunidad de ahorro.
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En Francia, Cyrine Gardes (2018) realiza la investigacion titulada “El costo de los precios
bajos. Trabajar en el hard discount alimentario” que se basd en una encuesta etnografica
compuesta por una observacion participante de ocho semanas que se llevo a cabo de forma

encubierta en una de las tiendas Maxeco en los suburbios de Paris en 2014.

La investigadora concluye que después de la distribucion a gran escala, los alimentos
mejoran la rentabilidad del capital al reducir los costos en el movimiento de mercancias, incluso
en los espacios comerciales, y al acelerar la rotacion de existencias. Salarios bajos, trabajo a
tiempo parcial variable, personal reducido, versatilidad, desdibujamiento de las fronteras
jerarquicas y proximidad social son las caracteristicas de este modelo hasta ahora descrito, y en
ocasiones elogiado, por su vitalidad econdmica. Los empleados estan al margen del mercado
laboral global: mujeres, jovenes, inmigrantes o descendientes de inmigrantes, describen
trayectorias marcadas por la vulnerabilidad, el desempleo, la emigracion, en definitiva, por una
inestabilidad multiple que les lleva a aceptar el CDI en Maxeco. Pero este CDI solo prolonga la

inestabilidad fijandolo en el tiempo y el espacio. (Gardes, 2018).

Gardes, aporta la observacion a nivel del macro-contexto del comportamiento de la
variable de estudio. Nos acerca a la perspectiva tanto del consumidor como a la de los empleados
de empresas bajo el formato hard discount, la receptividad e inclusién a la hora de realizar las
contrataciones, asi como de muchos otros puntos importantes del funcionamiento administrativo

de estos establecimientos, gracias a la pericia de la investigadora.

A su vez en Ecuador, Morocho y Noblecilla (2019) en su estudio sobre las “Tiendas de
gran descuento "Hard Discount™ y su incidencia en el poder adquisitivo del consumidor.
Guayaquil 2019”; realizan un analisis comparativo del gasto de consumo de los compradores de

tiendas de descuento con los compradores de tiendas de otros formatos, con la finalidad de
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presentar un modelo de comercializacion minorista que mejore el poder adquisitivo de los
consumidores. Los investigadores llegan a la conclusién de que estos formatos minoristas juegan

un papel en términos de elasticidad de la demanda.

Los hallazgos permitieron establecer una preferencia del consumidor por estos tipos de
tiendas ante las circunstancias adversas, principalmente para cubrir las necesidades de
consumo de los FPCG. Esto hace suponer que estas tiendas mejoran el poder adquisitivo
del consumidor debido a que los bajos precios permiten equiparar el consumo,
principalmente de aquellos bienes de canasta basica en los periodos de recesion.

(Morocho & Noblecilla, 2019. p.106)

Morocho & Noblecilla, brindan el aporte teérico econémico del éxito de los
establecimientos bajo el formato hard discount en Ecuador, convirtiéndose en referencia a nivel
de meso-contexto de esta investigacion. Los autores describen la importancia de este tipo de
formato en la elasticidad de la demanda y la incidencia en el poder adquisitivo de los
consumidores. Esto significa un aporte muy importante ya que es un estudio con un objetivo

paralelo al de la presente investigacion.

Por su parte en Colombia, Zambrano, Zambrano & Ospina (2020) estudian las “Variables
de Exito e Influencia de Tiendas Tipo Hard Discount en Bogota — Colombia” donde a través de
una encuesta, y su posterior analisis, llegan a la conclusion de que la ubicacién o cercania de las
tiendas, el precio y el orden y aseo son las variables mejor percibidas por sus compradores, y que
tanto la publicidad y la variedad de las marcas son las peor percibidas por los consumidores, sin

que afecte la compra o la percepcidn general de los establecimientos.
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Para lograr cumplir con el objetivo de la presente investigacion, es necesario conocer
detalladamente cuales han sido las variables que han llevado al éxito, las tiendas con formato
hard discount en Colombia, por lo que la investigacion realizada por Zambrano, Zambrano &

Ospina, brindan ese aporte a nivel micro que se requiere para realizar dicho analisis.

La ciudad de Neiva no es ajena al formato, muy por contrario, es plaza de muchas de las
tiendas a nivel nacional que utilizan el hard discount, tales como Justo & buenoy D1
principalmente, debiendo destacar que, en la ciudad, cada tienda cuenta con al menos 8 tiendas
distribuidas por todo el territorio urbano siendo Justo & Bueno la tienda con mas sedes,

ubicandose actualmente en 24 tiendas.

Son muy pocos los barrios de la ciudad que no cuentan con al menos una tienda de este
tipo, con el objetivo claro de estar al alcance de la comunidad en todos sus estratos. En el Gltimo
diagndstico sobre el mercado laboral que dio a conocer el Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica (Dane), correspondiente al trimestre julio — septiembre, la informalidad
en el pais se ubico en 48,0% lo cual es 1,1 punto porcentual (p.p.) superior a lo registrado en el
mismo periodo del 2019 (46,9%). Para el caso de Neiva, fue en dicho periodo de tiempo cuando
descendio del primer al tercer lugar con la tasa mas alta en desempleo (26,4). En cifras redondas
la capital del Huila pasé de tener 148.000 personas con empleo en julio — septiembre del 2019, a
contar con 117.000 en 2020; segun el Dane el 50,1% de esta poblacion ocupada esta devengando

su minimo vital por medio de la informalidad. (Manchola, 2020. parr.2-4)

Dicho lo anterior, queda claro que las tiendas con formato Hard Discount se presentan
como alternativa de ahorro y desahogo para las familias neivanas, por lo cual surge la siguiente

interrogante:
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2. Justificacion de la investigacion

La presente investigacion busca establecer la realidad de los beneficios que aportan las
tiendas con formato Hard Discount, en las familias del municipio de Neiva. No siempre se suelen
observar los contras cuando el brillo de los pros es muy intenso. Se ha observado a lo largo de
los Gltimos afos que estas tiendas han tomado auge a nivel nacional predicando ser una
alternativa eficiente en cuanto al ahorro al momento en que las familias hacen sus mercados de
alimentos y productos esenciales, pero es necesario conocer el como y por qué estos
establecimientos han alcanzado tal popularidad, asi como las estrategias que llevan a cabo para

lograrlo.

...en los ultimos afios debido al ingreso de los nuevos formatos minoristasy a la
propagacion de grandes almacenes de cadena en Colombia, que forjan un desarrollo
acelerado en la expansién del canal moderno en todo el pais, se genera que las
tiendas de barrio como canal tradicional se adapten a un nuevo escenario de
competencia, donde el ingreso de las nuevas superficies con el formato de
descuentos permanentes, una politica constante de precios bajos y un control sistematico
de los costos, ha contribuido a que los consumidores ahorren efectivo al momento de
comprar los productos de la canasta familiar en estos establecimientos, lo cual afecta
directamente la actividad econdmica de los negocios pequefios. (Fernandez &

Carrillo, 2017. p.48-49)

El formato de tiendas Hard Discount no sélo ha impactado al consumidor, sino tambien a
la competencia pues, como mencionan Fernandez & Carrillo (2017) las tiendas de barrio y
grandes almacenes ahora ven como su clientela ahora realiza sus compras en estas otras tiendas

que estan ofreciendo precios mucho mas bajos que los que ellos pueden ofrecer. Por tanto, los
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aportes que realice esta investigacion serviran de base para el analisis del funcionamiento de
estas tiendas, al brindar informacion a empresas interesadas acerca de qué estrategias aplicar para

aplicar el formato hard discount y revitalizar sus funciones y utilidades.

Desde el punto de vista tedrico, esta investigacion comparara y contrastara informacion
de referentes tedricos respecto al Formato Hard Discount, su incidencia en los hébitos de
consumo Y la economia de las familias, permitiendo la apropiacidn y generacion de conceptos
que puedan contribuir a consolidar dicho tema de investigacion y futuros andlisis del tipo de
cadenas de establecimientos minoristas. Asi mismo, desde el punto de vista metodoldgico, la
presente investigacion permitira recopilar informacion sobre las estrategias aplicadas en este
formato para lograr el éxito y la rentabilidad deseada dentro de los limites del municipio de
Neiva a través de instrumentos confiables y validados por expertos, los cuales se disefiaran para

obtener informacion deseada.

Esta investigacion se justifica desde el punto de vista préctico, ya que arrojara
informacion veraz acerca del objeto de estudio, la cual podré ser utilizada para el estudio
posterior del comportamiento de las tiendas hard discount, de la competencia de precios y la
demanda y que podra ser usada tanto a nivel municipal como departamental y nacional. Ademas,
desde el punto de vista social, esta investigacion se convertird en herramienta para el estudio del
consumidor y de los establecimientos, divulgando asi, las preferencias y las capacidades de
adquisicion de bienes (alimentos y productos basicos) lo que traduce en la descripcion del

panorama econdémico desde ambos frentes tanto a nivel municipal como nacional.
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3. Delimitacion de la investigacion
3.1. Delimitacién espacial
Esta investigacion se delimita espacialmente al estudio del efecto econémico generado

por las tiendas hard discount a las familias o habitantes de la ciudad de Neiva, Huila.

Figura 1. Ubicacion geografica de Neiva.
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Fuente: Google mapas. https://www.google.com/maps/place/Neiva,+Huila/@2.9376189 -

75.3074081,13z/data=!3m1!4b114m5!3m4!11s0x8e3b747c5a6b4009:0x69acf162bb25539a!8m2!3d2.934

483714d-75.2809001?authuser=2

3.2. Delimitacion temporal
La presente investigacion se llevara a cabo en el lapso de tiempo comprendido entre

febrero y mayo del 2021.


https://www.google.com/maps/place/Neiva,+Huila/@2.9376189,-75.3074081,13z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x8e3b747c5a6b4009:0x69acf162bb25539a!8m2!3d2.9344837!4d-75.2809001?authuser
https://www.google.com/maps/place/Neiva,+Huila/@2.9376189,-75.3074081,13z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x8e3b747c5a6b4009:0x69acf162bb25539a!8m2!3d2.9344837!4d-75.2809001?authuser
https://www.google.com/maps/place/Neiva,+Huila/@2.9376189,-75.3074081,13z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x8e3b747c5a6b4009:0x69acf162bb25539a!8m2!3d2.9344837!4d-75.2809001?authuser
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4. Objetivos de la investigacion
4.1. Objetivo general
Analizar el efecto de las tiendas con formato hard discount en el habito de consumo y la

economia de las familias del municipio de Neiva, Huila.

5.2. Objetivos especificos
e Identificar la percepcion del consumidor respecto a las tiendas con formato Hard

Discount de la ciudad de Neiva, Huila.

e Seiialar la influencia que ejercen las tiendas con formato Hard Discount en los habitos
de consumo, frecuencias de compra y tipos de producto, de las familias del Municipio de Neiva,

Huila

e Describir el efecto que tienen las tiendas con formato Hard Discount en el ahorro y las

finanzas de las familias de la ciudad de Neiva, Huila.

5. Pregunta de investigacion
¢Cual es el efecto de las tiendas con formato hard discount en el habito de consumo y la

economia de las familias del municipio de Neiva, Huila?
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Capitulo 1. Marco teorico referencial

6. Antecedentes de la investigacion

El estudio de Eva Tormo (2020) en la Universidad Politécnica de Valencia Espafia en el
cual llevé por nombre “Estudio de la opinion de los consumidores y habitos de consumo en
relacion a frutas y verduras” tuvo el objetivo evaluar la percepcion de los consumidores sobre las
frutas y verduras de produccion ecoldgica y local, asi como analizar sus habitos de compra en

relacion a este tipo de productos.

Asi mismo, el estudio manejo un tipo de investigacion cuantitativa mediante el cual
determinaron la variedad de frutas ofrecidas en el mercado la poblacion estuvo comprendida por
los pobladores mayores de 18 afios de la ciudad de Valencia, donde se tomé una muestra de 364
consumidores de productos entre los meses de abril y mayo del 2020, el muestreo fue de forma
aleatoria simple manejado por encuestas aplicada por la plataforma Google Form. Con respecto a
los resultados obtenidos mostraron que existe una amplia oferta de frutas y verduras en las
grandes cadenas de distribucién de supermercados. La investigacién concluye con que existe un
elevado nivel de etnocentrismo en la poblacién estudiada sobre todo en los individuos de edad

avanzada, tomando en cuenta principalmente las frutas y verduras de origen nacional

Hokelekli, Lamey & Verboven (2017), investigadores britanicos, analizan cémo los
niveles PL (es decir, econdmico, estandar y Premium) afectan la competencia entre las tiendas de
Hard Discount y los minoristas tradicionales en su articulo de investigacion titulado “La batalla
de los minoristas tradicionales contra las tiendas de descuento: el papel de los niveles PL”’; donde
sefialan que para los minoristas de comestibles en Europa, la intensa competencia de los

formatos de Hard Discount como Lidl y Aldi es una parte establecida del panorama competitivo.
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Debido al entorno minorista altamente competitivo, los niveles de etiqueta privada (PL) de los

minoristas tradicionales ahora se convertiran en el nuevo campo de batalla en esta competencia.

...Usamos un conjunto de datos de panel de hogares del Reino Unido representativo
(2009-2010) para la categoria de cereales listos para comer y sopa enlatada, y estimamos
un modelo de demanda para la eleccion entre marcas nacionales (NB) y niveles de PL en
los 7 principales minoristas del Reino Unido. Usando nuestras estimaciones de demanda,
Ilevamos a cabo varios experimentos contrafactuales que predicen las respuestas de los
consumidores a las diferentes estrategias de los minoristas tradicionales y las tiendas de

descuento en su lucha por el consumidor. (Hokelekli, Lamey & Verboven, 2017. p.1)

Los investigadores descubren que, los PL premium no son estrategias muy efectivas para
que los minoristas tradicionales luchen contra las tiendas de descuento. Por otro lado, los PL de
la economia se las arreglan para robar parte de la cuota de mercado de las tiendas de descuento,
pero como desventaja también canibalizan los PL estandar de los minoristas tradicionales. Los
PL estandar parecen la herramienta mas eficaz para luchar contra las tiendas de descuento, ya
que les roban la mayor parte de la cuota de mercado a las tiendas de descuento (y NB).

(Hokelekli, Lamey & Verboven, 2017. p.1)

Esto significa un aporte significativo a la presente investigacion ya que expone
puntualmente, la competencia de los productos exclusivos y las marcas nacionales que se
comercializan en las tiendas. De esta manera, se obtiene otro punto de vista del cual analizar el
comportamiento de la variable de estudio la cual se caracteriza por involucrar distintos perfiles

de observacion de la misma.
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A su vez, el trabajo de grado para optar al titulo profesional de licenciado en marketing el
cual llevo por nombre, “Influencia de los estilos de vidas y los habitos de consumo en las
compras de productos naturales en hombres y mujeres de Lima”, desarrollado por
Urbizagastegui (2017) tuvo como objetivo conocer como influye el estilo de vida y los habitos
de consumo en la compra de productos naturales en hombres y mujeres de Lima. La
investigacion esta enmarcada en un disefio de investigacion descriptiva simple y comparativa,
con un tipo de estudio mixto que contribuy6 cualitativamente para la elaboracion de la encuesta
donde los datos seran analizados de forma cuantitativa, ademas se recolectara informacion para
identificar la semejanza y diferencia entre los grupos y mujeres de Lima, asi mismo, el universo
poblacional estuvo enmarcado en las personas entre 25 y 45 afios de edad de la ciudad

Metropolitana de Lima-Peru.

La muestra estuvo comprendida por hombres y mujeres que cumplieran con ciertos
requisitos estipulados por los investigadores con los cuales 320 personas fueron encuestadas
usando un instrumento para el desarrollo de la misma. La investigacién concluyd con que no se
obtuvo evidencia sobre el consumo de productos funcionales y que la muestra poblacional tiene
un bajo conocimiento y un bajo consumo de estos productos. Por lo cual, existe un consumo

irregular de productos naturales.

De la misma forma, Mora (2020), realiza la investigacion titulada “La evolucion del
panorama minorista de comestibles en una mega ciudad emergente mercados. El caso de la
Ciudad de México” con el objetivo desarrollar una mejor comprension de la evolucion del
panorama minorista de comestibles en una mega ciudad. Los resultados de los estudios muestran
evidencias de la coexistencia de nano-almacenamientos, CCS y MCS independientemente del

nivel socioecondémico de la poblacion en areas urbanas. Ademas, los resultados también
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muestran como las caracteristicas operativas y fisicas permiten una clasificacion mas detallada
de las tiendas minoristas de abarrotes, y hallazgos relevantes como la trampa de percepcion
costosa para los consumidores de bajo nivel socioecondmico (SEL) basada en las diferencias de

imagen de tienda y la seleccion del sitio.

El investigador describe parte importante del fendmeno de investigacion, al encontrar
caracteristicas especificas del area operativa y fisica de estas tiendas minoristas. A su vez, sefiala
que gran parte de la estrategia comercial de este tipo de tiendas, es crear una falsa percepcion del
consumidor en comparacion con la competencia. Esta informacion resulta vital para el futuro

analisis de la variable de estudio de esta investigacion.

El Estudio sobre “La influencia de los discounter en el cambio de habitos de consumo de
los colombianos”, desarrollado por Hoyos (2019) para la revista ADGNOSIS, fue realizado con
el objetivo de analizar la influencia de este tipo de mercado en los hébitos de consumo de la
poblacion colombiana hace parte de los referentes nacionales de la presente investigacion. El
estudio de Hoyos (2019) se orientd en un enfoque descriptivo para estudiar la influencia de los
discounter, basados en un analisis de literatura, en tal sentido, la informacion sera
complementada por los resultados de publicaciones y cifras de instituciones colombianas que se
encargaron de estudiar el comportamiento del sector retail. También, se usaron investigaciones e
informes de marcas especializadas que se enfocaron en analizar la dptica del consumidor,

tenderos y distribuidores del retail minorista.

El articulo concluyd que los discounter dieron pie a la creacion de un modelo disruptivo
en el retail colombiano impactando en los consumidores por la cantidad de alternativas ofrecidas
por diferentes marcas y productos de facil acceso y de manera econémica, por lo tanto, el habito

de consumo se orienta hacia los productos ofrecidos en las tiendas de descuento. Sin embargo,
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este modelo ha afectado negativamente a las tiendas de barrio por estar en desventaja
competitiva con respecto a los productos y marcas, ademas estas tiendas no cuentan con

estrategias que permitan atraer a clientes nuevos y lograr la fidelidad de los actuales.

Asi mismo, Gonzélez (2020), realiza una investigacion con la finalidad de identificar las
“Percepciones de los consumidores de Pereira sobre la oferta de productos en los supermercados
de bajo costo “Hard Discount”, la cual se enmarca en el departamento de Risaralda, Colombia,
donde se revisaron los principales actores del formato de bajo costo en la categoria de

supermercados, siendo estos ARA 'y D1, en el marco del afio 2020.

El enfoque esta dado a las personas que visitan el supermercado: hombres y mujeres
cabeza de hogar, que realizan la compra del mercado, y que abastecen no solo su
demanda natural sino la de su familia, establecidas geogréaficamente en la comuna
Universidad de la ciudad de Pereira, donde se cuenta con oferta suficiente de todos los

formatos de Supermercado necesarios para el estudio. (Gonzélez, 2020. p. 17.)

Gonzélez (2020) concluye en su estudio que, la categoria de aseo en el formato de bajo
costo genera una paridad en la percepcion entre el formato tradicional y el bajo costo, puesto que
se evidencia en las respuestas de los participantes que las compras en dicha categoria se enfocan
a la solucion brindada por el producto y no a una marca especifica, donde aparentemente
funciona como una estrategia de enganche para atraer al consumidor y lograr no solo que compre
los productos de esta categoria, sino otros items que hacen parte de su mision de compra. De
igual manera, se identifica que los consumidores encuentran un terreno comun y transversal a su
nivel socioecondmico: la practicidad, la cual se ha agotado en el supermercado tradicional y en el
canal moderno con ofertas de productos muy amplias, por lo que formatos de empaque de facil

decision (pequefios, practicos, unidosis) y recorridos muy cortos que permiten cumplir la mision



22

de compra con un presupuesto menor, hacen percibir el formato de bajo costo como ahorrador y

practico.

Asi, se conforma una nueva perspectiva de observacion del comportamiento de la
variable de estudio de la presente investigacion lo cual permitird alcanzar resultados
contundentes y realizar un analisis que lleve a conclusiones importantes y Utiles que sienten las

bases para futuras investigaciones en el area de estudio abarcada.
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7. Bases conceptuales

7.1. Hard Discount

El formato Hard Discount tiene como definicion un establecimiento minorista que ofrece
productos o servicios a un bajo precio. El modelo tiene origen aleman, y el concepto viene de la
Segunda Guerra Mundial. Su foco se basa en tener precios por debajo del mercado, tener una
estructura de costos bajos, ser autoservicio, tener una rotacion de inventario acelerada y comprar
en un alto volumen. Al principio estos establecimientos empezaron a crecer en Nueva Inglaterra
y después empezaron a esparcirse por las zonas metropolitanas de Estados Unidos y Canada. No
obstante, en 1970 se encontraron con un mercado saturado y por esto tuvieron que mudarse a
lugares en los que el mercado era méas pequefio. De esta manera pasaron a ser las tiendas
dominantes del mercado al ofrecer precios que eran mucho mas bajos que los minoristas

tradicionales. (Salazar, 2020. parr.2)

Su estrategia de precios bajos permite que los consumidores de estratos mas bajos puedan
acceder a mayor cantidad de productos al momento de hacer compras en el
supermercado. Por otra parte, su estructura de costos bajos brinda la posibilidad de ganar
mas por venta en volumen con un margen relativamente bajo; esto se debe a que las
tiendas de descuento no invierten en publicidad, hacen su propio cross docking (sistema
de distribucion directo sin necesidad de almacenamiento) y venden marcas propias, las
cuales tienen un precio mucho mas bajo que las marcas de las grandes empresas. (Salazar,

2020. parr.3)

Segun Sachon (2000) es un modelo que tiene como eje central a los clientes y que se basa
en dos parametros: Costo y Calidad y el objetivo de ofrecer menor precio con altos niveles de

calidad se consigue a partir de cuatro politicas:
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e Un surtido limitado de productos
e Aumento de la oferta de productos de marca privada a bajo precio
e Operaciones eficientes

e Una buena relacion calidad — precio, es decir, alta calidad a bajo precio

Las tiendas Hard Discount basan su estrategia de mercado en ofrecer productos
importados y nacionales de proveedores colombianos y generando marcas propias, con una
determinada calidad a bajo costo. Su resultado favorable se debe a la acumulacion de ganancias
con la venta de los productos; es decir, entre mas econdmico se venda hay mas posibilidad de
ventas y salida de producto, lo que permite obtener muchos beneficios. Estas tiendas llegaron a
Colombia en el afio 2009, cuando la empresa KOBA Colombia S.A abrié mercado en el pais;
pero es en el 2010 cuando se constituye con el nombre de Tiendas D1, el 60% de las acciones
pertenecen el Grupo Santodomingo con su compafiia VALOREM y en la actualidad cuenta un
numero aproximado de 1000 tiendas alrededor de nueve departamentos en Colombia. (Garzon,

2020. parr.2-3)

7.1.1. Caracteristicas operativas y administrativas del formato de tiendas Hard
Discount.

Choconta (2017) sefiala que de acuerdo con los documentos consultados los HARD
DISCOUNT en Colombia han desarrollado una estrategia de comercializacién la cual esta
enfocada en ofrecer un portafolio especifico de productos a bajo costo, con niveles de calidad
muy similares a marcas reconocidas con el fin de captar clientes, para lograr este objetivo han

implementado diferentes préacticas.
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e Sistemas de negociacion directa con proveedores que optimizan el modelo de
economias de escala reduciendo costos de intermediacion, también el desarrollo de proveedores
con el modelo de maquilas para abastecer las marcas propias generando un menor costo.

e |Infraestructura de los puntos de venta con la menor inversion en Area construida,
disefio y decoracion bésica, poca estanteria para exhibir el producto generando negociaciones
con proveedores para desarrollar embalajes que permitan facilitar la exhibicion y manipulacion
del producto requiriendo la menor cantidad de personal para esta tarea de abastecimiento en el
punto de venta.

e Mano de obra o personal en punto de venta minimo, esto obedece a que al no tener un
modelo como los grandes supermercados con exhibidores llamativos que requieren de personal
abasteciendo, organizando y atendiendo casi de forma personalizada al cliente no sea necesaria la
contratacion de una gran cantidad de personal, sino solo para las labores basicas de abastecer el
producto de forma masiva, mantener organizado el punto de venta y maximo 2 cajeros por punto
de venta, personal de vigilancia minimo y otras actividades que no se requieren por el modelo
implementado.

e Sistema de pago exclusivamente en efectivo, no se hace uso del sistema de pago con
tarjetas eliminado costos por comisiones del sistema financiero y garantizando el flujo de caja en
cada punto de venta.

e Comercializacion de productos con marca propia de menor costo, negociacion de
productos con proveedores de marcas reconocidas y otras marcas optimizando el precio por
volumen para atraer a los clientes con precios bajos.

e Ubicacion de puntos de venta en zonas cercanas al consumidor como barrios, que al

tener un formato de menor area construida permite ubicar varios puntos de venta en una
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poblacién o ciudad a una menor distancia entre puntos permitiendo que los clientes tengan facil
acceso al punto de venta.

e Modificacion del comportamiento de compra de los clientes, induciéndolo a comprar
los productos de la marca propia inclusive exhibiendo el producto cerca a uno similar de marcas
reconocidas con la diferenciacion de precio.

e Reduccion de cualquier costo de operacion como consumo de servicios publicos,

publicidad, parqueaderos, bodegas de almacenamiento y otros.

Los HARD DISCOUNT han aprovechado todas las oportunidades de reduccion de costos
listadas anteriormente para transferir un ahorro en el precio de venta a los clientes hasta en un
30% fortaleciendo su estrategia de atraccion de clientes que han dejado de comprar en grandes
almacenes y tiendas de barrio debido a que este formato ofrece productos mas econémicos que
incluso en modelos de comercializacion de productos de venta al por mayor, aprovechando
sectores de la poblacién gue tienen una capacidad de desembolso no muy alta y que representan

el 90.6% los estratos 1, 2 y 3 segun el DANE (2013) citado por Choconta (2017).

Asi mismo, Turriago (2017) expresa que entre las estrategias sugeridas por Porter para
concretar esta generacion de valor compartido, se tiene en primer lugar el tradicional redisefio de
productos y mercados a través de la innovacion; en segundo lugar, el impulso a la productividad
en las cadenas de valor. Esta Gltima opcidn fue la que escogieron los empresarios del sector
comercio en Colombia. El valor econdmico en estos negocios se genera directamente en la red de
valor al concretar las compras con sus proveedores. La forma de hacerlo es mediante acuerdos
con descuentos duros con los proveedores, que permiten a estas tiendas reducir los costos

promedios de adquisicion, trasladando a los consumidores precios de venta mas bajos.
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Adicional a lo anterior, debemos resaltar la alta rotacion de inventarios de estas tiendas,
afortunada circunstancia que a su vez hace que aumente la frecuencia de pedidos a los
proveedores, potenciando de esta forma el atractivo de mantener esta modalidad de
negocio, pues presenta beneficios a todos los integrantes de la cadena de valor. Si
afiadimos a todo esto el escrupuloso manejo de gastos operativos y administrativos de
estas tiendas (reducidos gastos en publicidad; néminas reducidas en cada almacén,
ahorros significativos en logistica), es facil imaginar los rentables margenes de ganancia

de estos negocios. (Turriago, 2017. parr.7)

7.1.2. Comportamiento del consumidor

El modelo Hard Discount en Colombia, ha llevado a que los consumidores modifiquen
sus habitos de compra, generando familiaridad y aceptacién con este tipo de formato. En
contraste, se afectan directamente los canales tradicionales como tiendas de barrio y grandes
superficies. Sin embargo, el impacto en el consumidor final es positivo, el cual obtiene
beneficios por variedad de ofertas en productos de marcas propias o poco reconocidas con

grandes descuentos. (Bedoya & Pérez, 2017. p.6)

Segun Umafia (2018), este nuevo formato ha logrado cautivar a consumidores de todos
los estratos socio econdmicos a través de una estrategia exitosa. Brindar al consumidor la
oportunidad de cambiar sus habitos de compra a productos con caracteristicas diferenciadoras
muy particulares: buena calidad, precio competitivo y cerca a sus hogares. Lo mas importante es
que han sabido identificar las necesidades del consumidor actuando de manera estratégica
ganandose al consumidor con un esquema sencillo, practico y pertinente. A nivel de forma de
pago Justo & Bueno y D1 solo manejan efectivo, mientras que en Ara el cliente puede pagar con

tarjetas de crédito y débito. Se estima que mas de 4 millones de hogares estan adquiriendo
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productos en tiendas D1, Justo & Bueno y cerca de 800.000 prefieren ARA, demostrando el
poder influenciador de las tiendas de descuento, a tal punto que los hogares que asisten se ha

duplicado en el ultimo afio.

7.2. Habito de consumo
Segun Da Silva (2020) “Los habitos de consumo hacen referencia al comportamiento de
los consumidores dentro del mercado; desde el momento en el que buscan un producto o servicio

hasta la atencion postventa”.

La definicion de los habitos de consumo parece sencilla, pero el concepto es un poco mas
profundo. El comportamiento de los clientes en el mercado depende de factores como los
lugares en los que realiza la compra, la clase de productos o servicios que adquiere y los
momentos de la compra. El contexto sociocultural y la evolucion de la tecnologia
influyen directamente en el comportamiento de los consumidores. No es una casualidad
que, con la llegada del Internet, la aparicion de los e-commerce y el crecimiento
desmesurado de la oferta de productos/servicios, los clientes se hayan vuelto mas
exigentes y las empresas, forzadas a mejorar la experiencia de los consumidores para

retenerlos. (Da Silva, 2020. Parr..7-9)

Diaz (2019) sefiala que, por hacer una definicion méas académica de los habitos de
consumo, podriamos decir que “son las tendencias que siguen los clientes al comprar productos y
servicios. Estas tendencias provienen de una variedad de factores diferentes, racionales e

irracionales, siendo estos ultimos los que marcan la pauta”.

A su vez, Buljan & Partners (2019) sefialan que el ciclo de vida entre el momento en el

que un cliente busca (y encuentra un producto) y el servicio de post-venta del mismo producto
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cuenta con muchos matices. De hecho, ningun cliente se comporta igual que otro cuando se
dispone a consumir. Es lo que se suele llamar “habito de consumo”, o la costumbre o accion que

un cliente realiza de forma repetida durante el proceso de compra.

Una variable que se ha convertido en un elemento de vital importancia para todas las
empresas del mundo las cuales, apoyadas en las nuevas herramientas tecnolégicas y de
andlisis de datos, pueden analizar correctamente los HABITOS DE CONSUMO de su
publico objetivo y, de esta forma, perfeccionar su estrategia, alinear a toda la

organizacion y personalizar sus acciones y mensajes. (Buljan & Partners 2019, parr.1-2)

7.2.1. Factores asociados a los habitos de consumo
Segun Diaz (2019) existen determinados factores que influyen claramente en la decision

y forma de comprar de los consumidores.
Factores internos - Consumer insights

Provienen de los propios consumidores y se llaman “Consumer Insights”. Los “Customer
Insights” representan de alguna manera la realidad sobre el cliente basada en las vivencias del
consumidor, en sus reflexiones, creencias, comportamiento, necesidades o deseos, sentimientos y
reacciones emocionales que conlleva una experiencia. Esto implica llevar a cabo una gran
recopilacién de datos, que sirvan para desarrollar el perfil del cliente y sus motivaciones a la hora
de adquirir determinado producto. Consumer Insights es interpretar qué es lo que activa sus
emociones y provoca reacciones positivas o negativas con respecto a una marca o un producto.

(Diaz, 2019)



30

Factores externos - Comunicacion, Publicidad e Imagen de marca

Hablamos de factores que influyen en los habitos de consumo como las vallas
publicitarias, publicidad en general (diversos medios on y off line), influencers, testimonios de
clientes y las tendencias actuales que veremos mas adelante son factores externos que influyen
en sus decisiones de compra. No cabe duda que si detras de todo lo anterior, no existe una buena

imagen de marca, nada valdria nada. (Diaz, 2019)

7.2.2. Tipos de habitos de consumo

Buljan & Partners (2019), describen los siguientes son tipos de hébitos de consumo:

Consumo impulsivo: Se asocia a aquel cliente que compra por placer y sin
remordimientos. Asociado a actos impulsivos, donde al adquirir el producto o servicio se activan

mecanismos de recompensa en el cerebro que proporcionan placer.

Consumo compulsivo: En el primer momento de la compra se produce una liberacion de
sensaciones positivas, que mas tarde se convierten en arrepentimiento y culpa. El cliente no
puede evitar realizar la compra. En la gran mayoria de las veces trata de liberar sensaciones

negativas, a través de la compra de productos y/o servicios que no necesita.

Consumo racional: El consumo racional se aplica, especialmente, a aquellos productos
de primera necesidad. Tales como la ropa, la comida o los productos de limpieza, por nombrar
algunos ejemplos. Productos que se nutren de un milimétrico anélisis por parte del futuro cliente,
quien evaluara diferentes parametros: utilidad, precio y, especialmente, necesidad. Se pregunta,
¢Realmente lo necesito? ;Me conviene? Este cliente busca el ahorro y la versatilidad absolutos

en un producto de especial importancia.
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Consumo sugestivo o sugestionado: La accion de compra se lleva a cabo gracias al
impacto de acciones publicitarias en el consumidor. Este es, posiblemente, uno de los tipos de
consumo mas dificiles de lidiar, ya que se basa en una constante comparacion de precios y
opiniones por parte del consumidor. En este sentido tendrd mucha importancia las acciones de

marketing por parte de las empresas.

7.2.3. Cultura de consumo

Kozinets (2001) citado den Paramo & Ramirez (2014) describen que el término cultura
de consumo “es utilizado para definir un sistema de imagenes, textos y objetos interconectados y
producidos comercialmente que ciertos grupos usan, a través de practicas, identidades y

significados que dan sentido colectivo a sus ambientes y orientan la vida de sus miembros”

Mediante este compromiso con marcas o con productos claves, las personas asumen
comportamientos que se aproximan a veces a una profunda religiosidad, porque eleva ciertas

marcas al estatus de iconos, otorgandole reconocimiento social. (Paramo & Ramirez, 2014)

Simbolismos de consumo

Seglin Paramo & Ramirez (2000) “Los productos son adquiridos por el significado
simbdlico que tienen para determinado grupo de referencia, es decir, su compra esta determinada
por razones que van mas alla de la funcion basica que ellos pueden cumplir”. “Ello se explica por
cuanto las personas a menudo estan motivadas por comprar bienes o servicios sobre la base de lo
que ellos pueden representar para si mismos, para otros o de acuerdo con algun referente social”

(Leigh & Gabel, 1992) citado en Paramo & Ramirez (2000)
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Rituales de consumo

El término ritual esta referido al tipo de actividad expresiva y simbolica construido de
multiples conductas que ocurren en una secuencia episddica y fija y que tienden a ser repetidas a
través del tiempo. EI comportamiento ritual es draméaticamente prescrito, actuado y ejecutado

con formalidad, seriedad y profunda intensidad. (Paramo & Ramirez, 2014)

7.3. Percepcién del consumidor

Segun Blank (2021), la percepcion del consumidor aplica el concepto de percepcion
sensorial al marketing y a la publicidad. Asi como la percepcion sensorial se refiere a como los
seres humanos perciben y procesan los estimulos sensoriales a través de sus cinco sentidos, la
percepcion de los consumidores se refiere a como los individuos se forman una opinion sobre las
empresas y la mercancia que ofrecen a través de las compras que hacen. Los comerciantes
aplican la teoria de la percepcion de los consumidores para determinar como sus clientes los
perciben. También utilizan la teoria de la percepcion del consumidor para desarrollar estrategias

de marketing y publicidad destinadas a retener a los clientes actuales y a atraer otros nuevos.

La percepcion es una de las variables internas que explican el comportamiento del
consumidor, la percepcion se entiende como el proceso por medio del cual los individuos
seleccionan, organizan e interpretan los estimulos dentro de un panorama coherente y
significativo del mundo. Basicamente la percepcidn del consumidor es relativa a la imagen
inconsciente que se tiene o ha creado de una marca o producto, la cual sera un factor importante

a la hora de comprar. (Hernandez & Maubert, 2012. parr. 1;9)

Asi mismo, Balseiro (2003) sefiala que el consumidor no siempre realiza un proceso de

decodificacion de un mensaje ya que su percepcion selecciona los estimulos que recibe. Es decir,
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hay una barrera inicial para generar la atencién del consumidor antes de que éste compare las
diferenciaciones que ofrece la oferta. Cuando el estimulo es aceptado por el consumidor se da el

proceso generado por el producto fisico y por las tacticas de marketing de la empresa.

7.4. Finanzas familiares

Las finanzas familiares son la administracion del patrimonio y de los gastos de una
persona o unidad familiar. Esto, con el fin de obtener el mejor resultado posible. Es decir, las
finanzas familiares son una rama de la economia que se enfoca en la gestion de las entradas y
salidas de dinero de un individuo u hogar. Si bien es cierto que las finanzas familiares, como su
propio nombre indica se refieren mas a una familia. Si somos mas concretos, hablaremos de
finanzas personales para el caso de los individuos. Con todo, se podrian utilizar como conceptos
muy similares. Asi, lo que busca esta disciplina es definir pautas basicas que permitan a las
personas alcanzar una mejor situacién econdémica en el largo plazo. Las finanzas familiares estan
muy relacionadas a los habitos cotidianos. Estos muchas veces generan gastos que se van
acumulando en el tiempo y que no identificamos con facilidad o a simple vista. Westreicher

(2020)

A su vez, Ldpez (S.f.) afirma que las “Finanzas Familiares” son la gestion de todos los
ingresos y gastos que una unidad familiar, con todos sus miembros incluidos, posee. Esta gestion

esta basada en pocos y, en un primer momento, sencillos principios, como pueden ser:

— Gastar menos de lo que se ingresa, para evitar el sobreendeudamiento.

— Eliminar el gasto superfluo, o el que se destina a cosas que rara vez se utilizan.

— Intentar ahorrar para el futuro (en funcion de objetivos: estudio de los hijos,

jubilacion).
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— Reducir la deuda cara, como aquella que cuesta mas, en la que se pagan mas intereses

(tarjetas de crédito, créditos rapidos a tasas muy elevadas).

— Implantar una rutina de ahorro en lugar de gasto, para lo cual se debe contar con un

plan de inversiones.

Todo lo anterior esté supeditado a la existencia de un presupuesto familiar en el que se
encuentren perfectamente delimitados las entradas de dinero, las salidas, los objetivos que se

persiguen, asi como la forma de lograrlos. (Lopez, S.f.)

Por otro lado, Ramirez (2013) comenta que, “el manejar un hogar puede parecer una tarea
complicada, en especial en lo que concierne a las finanzas”. No siempre resulta sencillo
organizarse cuando las decisiones que se tomen tendran efecto sobre méas de una persona. Sin
embargo, una de las mejores maneras de lograr que su familia alcance el éxito deseado es
planificando lo mas posible de antemano. Puesto que la economia siempre es dinamica, los
planes deben ser flexibles. La regla fundamental nos dice: «evolucionar o desaparecers». Todos
los planes que disefiamos, sin importar qué tan buenos o efectivos sean en un momento

determinado, pueden resultar poco efectivos e incluso fallidos en otras circunstancias.

La familia debe reajustar sus balances, planes y estrategias a las situaciones cambiantes.
Debemos estar preparados para una baja de ingresos, un aumento de impuestos, la
pérdida del empleo, pero también para cosas positivas como el éxito de nuestras
inversiones, que, aungue sea un cambio positivo, altera los calculos iniciales de nuestra

balanza. (parr. 19)
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Capitulo I11. Marco Metodolégico

8. Tipo de investigacion

La investigacién evaluo la relacion entre las variables de Hard Discount y los habitos de
consumo de los habitantes de la ciudad de Neiva, Huila, se por lo que se convierte en una
investigacion descriptiva correlacional. Segiin Herndndez (2014) “los estudios descriptivos
buscan especificar propiedades y caracteristicas importantes de cualquier fendmeno que se
analice. Describe tendencias de un grupo o poblacién’ asi como los correlacionales “asocian
variables mediante un patrén predecible para un grupo o poblacion”. Por tanto, el estudio
describi¢ el formato Hard Discount, la percepcion hacia este por parte de la poblacion y la
relacion del mismo con los habitos de consumo y el impacto econdmico en los habitantes de la

ciudad de Neiva.

9. Disefio de la investigacion

Segln Hernandez et al. (2003), el termino de disefio se refiere al plan o estrategia
concebida para obtener la informacién que se desee. Asi mismo, Hernandez define el disefio
experimental como el que “controla y manipula de manera intencional las variables
independientes (causas) para analizar las consecuencias de dicha manipulacion sobre las

variables dependientes (efectos)”.

A través de un estudio cuantitativo atendiendo al tipo de instrumento empleado para la
recoleccion de los datos, esta investigacion recolectd la informacién directamente de la muestra
preseleccionada de los usuarios de las tiendas con formato hard discount, convirtiéndose asi en
una investigacion de campo de corte transversal ya que la informacion se recogidé en un tnico

momento.
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10. Hipotesis

Segun Hernandez (2014), las hipdtesis son “explicaciones tentativas del fendmeno investigado
que se enuncian como proposiciones o afirmaciones”. El investigador formula su hipotesis basada en la
consulta bibliogréfica, la cual infiere que los h&bitos de consumo y la economia de los habitantes del
municipio de Neiva, se ven influenciados por las tiendas con formato Hard Discount debido a que estas
manejan lineas de productos propias a un menor precio, por el surtido, por calidad y por la cercania de

estas tiendas a los hogares.

11. Poblacién y muestra

Segun Hernéndez et al (2014), “la poblacion o universo es conjunto de todos los casos
gue concuerdan con determinadas especificaciones”. Partiendo del concepto de que la muestra es
una parte o fraccion representativa de la poblacion objetivo, que en este caso estuvo constituida
por los habitantes de la ciudad de Neiva, la muestra se calculara utilizando la siguiente formula
matematica:

ZZ*xp*q

n =
ez

Donde:

e Z = Nivel de confianza
e o = Nivel de significancia
e p =Poblacién a favor

e (= Poblacidn en contra

® e =errorde estimacion
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a=90% Z=1.65
a=95% Z=1.96
a=99% Z=258

_ 1.96% % 0.90 = 0.10

n= 0.052 =138

12. Instrumento de recoleccion de la informacion

Como técnica de recoleccion de la informacion, esta investigacion se dispuso a realizar
un cuestionario, que segin Hernandez et al (2014) es “un conjunto de preguntas respecto de una
0 més variables que se van a medir”. Dicho cuestionario const6 de 16 preguntas con multiples
opciones de respuesta, dirigidas a evaluar el efecto del formato Hard Discount en los Habitos de

Consumo.

A través de la aplicacion del cuestionario, tuvo como finalidad comprender el efecto
generado por las tiendas con formato Hard Discount sobre los habitos de consumo y la economia
de los habitantes de la ciudad de Neiva. Cabe destacar que la aplicacién de dicho instrumento se
desarroll6 sobre las bases de la ética y los valores como el respeto, la transparencia y la

confidencialidad de los datos suministrados por los participantes.
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Capitulo 1V. Analisis de los resultados

Hernandez (2014) sefiala que los analisis de datos cuantitativos “son representaciones de
la realidad, no la realidad misma; y los resultados numéricos siempre se interpretan en contexto”.
Tomando en cuenta lo anterior, en el presente capitulo se exponen los resultados de las 138
encuestas realizadas a la muestra seleccionada con la finalidad de conocer el efecto que tienen

las tiendas con formato hard discount en los habitos de consumo y la economia de los habitantes

de la ciudad de Neiva, Huila.

A través de la encuesta, se obtuvo informacion que fue contrastada con los referentes
tedricos consultados, permitiendo alcanzar el cumplimiento de los objetivos planteados. Se
construye el perfil del consumidor del formato hard discount, donde la mayoria son personas
jovenes entre 18 y 38 afios de estratos bajos (1-2), empleados dependientes, del sexo femenino
en mayor proporcion. Asi mismo, se incluyen en la encuesta, preguntas dirigidas a indagar sobre
los habitos de consumo, la percepcidn que se tiene sobre estas tiendas y los efectos en la

economia de las familias.

Con respecto al objetivo de identificar la percepcion que tienen los habitantes de la
ciudad de Neiva con respecto a las tiendas con formato Hard Discount representado por las

tiendas D1 y Mercaderia Justo y bueno, se realiza el siguiente bloque de preguntas:
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Figura 2. Forma de enterarse de la existencia de las tiendas con formato hard discount
60 -
B Fecomendacion M Radio, Tv o Internet
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La opcion predominante de respuesta para esta pregunta fue la de “Radio, Tv o Internet” por
encima de la de “Recomendacion”. Revisando los antecedentes de la investigacion, podemos observar
gue este resultado, varia con respecto al estudio de Zambrano, Zambrano & Ospina (2020) el cual
presenta resultados muy similares al presente ero, en este caso, el estudio de los autores expone como
opcion mas frecuentada, la de “Recomendacion”. Sin embargo, se observa concordancia con lo expuesto
por Diaz (2019) cuando habla de los factores externos que influyen en los habitos de consumo como las
vallas publicitarias, publicidad en general (diversos medios on y off line), influencers, testimonios de

clientes y las tendencias actuales que participan en las decisiones de compra del consumidor.

Figura 3. Calificacion de las tiendas con formato hard discount segln sus caracteristicas.
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Frecios Calidad Suriido de productos Variedad de marcas

Ukicacion de la tienda Orden v limpieza Atencion al cliente Tamafio de la tienda Promociones
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Para todas las caracteristicas expuestas en esta seccion, la mayoria de los encuestados las
califican con la opcion “Bueno” seguido de “Regular” y “Muy bueno” lo que indica que existe
una percepcion positiva hacia estas tiendas. Tedricamente, este resultado concuerda con lo
expuesto por Choconta (2017) con respecto a las estrategias utilizadas por los hard discount,
ademas de concordar con el resultado obtenido por Zambrano, Zambrano & Ospina (2020) en
que las caracteristicas con mejor percepcion son las de precio de los productos, la ubicacion o

cercania de las tiendas y el orden y aseo de las mismas.
Figura 4. Razon principal por las que decide comprar en tiendas de descuento

@ Precios

@ Ubicacion de la tienda
Surtido de productos

@ calidad de los productos

Con el 75%, la opcidn de “precios” fue la mas seleccionada por los encuestados, seguida
por “Ubicacion de la tienda” con un 15.2%. Tedricamente, concuerda con lo dicho por Salazar
(2020) y Choconta (2017), cuando afirman que estas tiendas pasan con el tiempo a dominar el
mercado a razén de los bajos precios con respecto a los demas minoristas. Ademas, concuerda
con lo dicho por Sachon cuando afirma que este modelo tiene como eje central a los clientes y
que se basa en dos parametros: Costo y Calidad y el objetivo de ofrecer menor precio con altos
niveles de calidad consiguiendo esto a partir de las cuatro politicas que menciona el autor.

Resultados semejantes fueron obtenidos por Zambrano, Zambrano & Ospina (2020) quienes
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encuentran que la razén principal es la de los precios bajos, seguida por la cercania de la tienda

al hogar.

Figura 5. Impresion del consumidor con respecto a las tiendas Justo & Bueno y D1.

@ Frecios bajos
@ Espacios de compra comodos
Angilidad del servicio

@ La marca propia
; @ Ctra

Casi la totalidad de los encuestados, concretamente el 81.9% de ellos, percibe las tiendas
con formato hard discount como tiendas de precios bajos seguido por la opcion “Espacios de
compra comodos” con el 9%. Este resultado contrasta con lo sefialado por Choconta (2017)
cuando sefiala que ademas de la estrategia de precios, las marcas propias, la ubicacion de las
tiendas y de la infraestructura, estas tiendas, con la menor inversion en Area construida, disefio y
decoracidn basica, poca estanteria para exhibir el producto logran recrear un espacio cémodo

para el cliente.

Figura 6. Motivos o razones por las que se han afectado las tiendas de barrio con

respecto a las tiendas con hard discount

@ FPrecios
@ Variedad
Calidad
@ Servicio al cliente

@ Las tiendas de barrio no s& han visto
afectadas
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El 69.5% de los encuestados afirma que la variable de los precios, es el motivo o razon
principal por la cual, las tiendas de barrio se han visto afectadas por los establecimientos hard
discount, seguida por la opcion de “variedad” de los productos. Tedricamente concuerda con lo
expuesto por Sachén (2020), Choconta (2017) y Salazar (2020) cuando estos sefialan que los
hard discount aplican estrategias de precios y variedad para atraer al cliente, asi como con los
resultados obtenidos por Zambrano, Zambrano & Ospina (2020) los cuales indican que las
tiendas de barrio si se han visto afectadas y se debe mas que todo a los precios ofrecidos en las

tiendas hard discount.

Figura 7 ;Qué le gusta de las tiendas de barrio?

@ Cue fian

@ Cue venden al menudeo
Confianza con el duefio

@ Horarios

@ Sentir que apoya al vecinoftendero

A gran parte de los encuestados, les gusta “sentir que apoya al vecino/tendero”, siendo
esta la opcion elegida con mas frecuencia, con un 47%, seguido de la opcion “que venden al
menudeo” con un 19% de encuestados a favor de esta. Este resultado se asemeja a lo encontrado
por Zambrano, Zambrano & Ospina (2020), con la diferencia de que, en su caso, la opcion méas
frecuentada fue la de “ventas al menudeo” y como segunda opcion, el “sentir que apoya al

tendero vecino”.
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Percepcion del consumidor respecto al formato Hard Discount

Las estrategias de comercializacion, infraestructura, talento humano y ubicacion, entre
otras, distintas a los grandes almacenes de cadena o tiendas de barrio, les permite a los Hard
Discounters ofrecer productos a menor costo que la competencia. Entre estas estrategias, segin
Choconta (2017) la negociacion directa con proveedores que optimizan el modelo de economias
de escala reduciendo costos de intermediacion, Infraestructura de los puntos de venta con la
menor inversion en Area construida, disefio y decoracion basica, mano de obra o personal en
punto de venta minimo comercializacién de productos con marca propia de menor costo,

ubicacién de puntos de venta en zonas cercanas al consumidor como barrios, entre otras.

Por tanto, la percepcion que tiene el consumidor respecto a las tiendas con formato hard
discount esta enfocada principalmente en los precios bajos que estas manejan, la variedad de
productos y la cercania de estas tiendas con los hogares, pues, entre las estrategias del formato se
considera de vital importancia la ubicacion geogréafica y estratégica de las tiendas para un mayor

alcance de la poblacion.

Las siguientes preguntas tuvieron como finalidad recopilar informacidn pertinente sobre la
influencia de las tiendas con formato Hard Discount en los habitos de consumo de los habitantes
del municipio de Neiva y de esta forma poder dar respuesta al segundo objetivo especifico de la

investigacion. A continuacion, las figuras muestran los resultados encontrados:
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Figura 8. Preferencias por tipo de tienda
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El gréfico nos muestra la tendencia existente hacia la preferencia por las tiendas Hard
Discount, con un 37.1% seguido muy de cerca por grandes almacenes de cadena como Exito y
Metro con un 32.4%. Asi mismo, las tiendas de barrio siguen muy de cerca estos marcadores,
haciendo el mercado bastante competitivo. Este resultado concuerda con varios referentes
tedricos consultados como Choconta (2017) quien cita las cifras del DANE para referirse al
impacto econdémico generado por el hard discount a muchas familias colombianas que devengan
salarios muy bajos, que pertenecen a estratos bajos y que han visto desahogo, a través de los
precios que les ofrecen estas tiendas. A su vez, el que los almacenes como Exito y Metro estan
como segunda opcion muy cercana a la preferencia por el hard discount, refleja lo dicho por
Péramo & Ramirez (2014) “las personas asumen comportamientos que se aproximan a veces a
una profunda religiosidad, porque eleva ciertas marcas al estatus de iconos, otorgandole

reconocimiento social”.
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Figura 9. Lineas de producto de las tiendas hard discount mas atractivas para el
consumidor.
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Estos resultados revelan que las lineas de productos méas demandados por el consumidor
en estos establecimientos, son las de aseo personal, lacteos y congelados seguido por verduras y
viveres. Ademas, se nota la predileccion por las tiendas Justo & Bueno con respecto a las demas,
asi mismo, el que los encuestados afirman que no conocen los productos de ninguna de las
anteriores. Estos resultados equivalen a los encontrados por Gonzéalez (2020) y Zambrano,
Zambrano & Ospina (2020), que igualmente expresan la misma predileccion por las tiendas Justo
& Bueno, ademas del orden de atraccion hacia las lineas de producto ofrecidas en estas tiendas.
Teodricamente, los resultados se contrastan con lo dicho por Da Silva (2020) cuando sugiere que
el comportamiento de los clientes en el mercado depende de factores como los lugares en los que

realiza la compra, la clase de productos o servicios que adquiere y los momentos de la compra
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Figura 10. ;Compra productos de las marcas propias de las tiendas hard discount?

@ Si
@ Mo

Como se observa en la figura, 74.3% de los encuestados ha elegido la opcidn “si”,
afirmando que compran productos de marcas propias de las tiendas hard discount, y un 25.7% ha
elegido la opcion “No”. Esto contrasta con lo referido por Salazar (2020), quien menciona que la
estructura de costos bajos brinda la posibilidad de ganar méas por venta en volumen con un
margen relativamente bajo; esto se debe a que las tiendas de descuento no invierten en
publicidad, hacen su propio cross docking (sistema de distribucion directo sin necesidad de
almacenamiento) y venden marcas propias, las cuales tienen un precio mucho mas bajo que las

marcas de las grandes empresas.

Figura 11. ;Qué tipo de producto de las marcas propias es el que mas compra?

G0 M Justo & Bueno [l D1 I Ninguna de las anteriores

40

20

Viveres Producios de aseo Alimentos perecederos  Licteos y congelados olros
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Este resultado mantiene la tendencia hacia la preferencia por productos de aseo viveres y
alimentos perecederos, con dominio de Mercaderia Justo & Bueno como preferencia de los
usuarios. Concuerda con el estudio de Zambrano, Zambrano & Ospina (2020) y con Gonzalez
(2020) quienes en sus resultados encuentran que la opcién mas elegida fue la de productos de
aseo, la cual lidera Justo & Bueno. Tedricamente, concuerda con lo dicho por Salazar (2020)
cuando menciona que estas tiendas venden marcas propias, las cuales tienen un precio mucho

mas bajo que las marcas de las grandes empresas.

Figura 12. Frecuencia de compra en tiendas con formato hard discount

@ Semanal
Quincenal

@ HMunca

@ Nenzual

@ Diario

El 30,8% de los encuestados afirma visitar estas tiendas semanalmente, siendo la
respuesta con mayor frecuencia seguida del 25% correspondiente a la opcidon “quincenal”. Al
igual que en los resultados obtenidos por Zambrano, Zambrano & Ospina (2020) la opcion de
respuesta predominante es la de “semanal”, que, si se contrasta con el perfil del usuario de estas
tiendas que en su mayoria son de estratos bajos y a su vez empleados dependientes o trabajadores
independientes, debido a su periodicidad y cantidad de ingresos, esa opcion refleja total

conformidad con la situacion de los mismos.
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Influencia del formato sobre los habitos de consumo

De acuerdo con la informacion recolectada, se corrobora la hipétesis planteada ya que los
datos confirman que los habitos de consumo y la economia de los habitantes del municipio de
Neiva, si se ven influenciados por las tiendas con formato Hard Discount debido a que estas
manejan lineas de productos propias a un menor precio, por el surtido, por calidad y por la
cercania de estas tiendas a los hogares. Estas estrategias, gracias al anélisis realizado, son el eje
que impulsa a las tiendas con formato Hard Discount hacia el éxito. La mayor prueba de ello, son
la gran cantidad de tiendas que estas tiendas como D1 y Mercaderia Justo & Bueno tienen a lo
largo y ancho del territorio nacional gracias a la demanda que tienen estos establecimientos y la

velocidad de expansidn hacia sectores donde los grandes almacenes no llegan.

Finalmente, se dirigen las siguientes preguntas con la finalidad de obtener informacion
del impacto econémico generado por el formato Hard Discount, y el perfil del consumidor que
recurre a estas tiendas en busca de encontrar economia y ahorro en la compra de productos

esenciales. Estas son las siguientes:
Figura 13. Cantidad de dinero destinado a las compras en las tiendas hard discount

@ 10.000-30.000
@ 30.001-50.000
50.001 - 80.000
@ 30.001-100.000
@ Mas de 100.000
@ Mo compro en estas tiendas

El 21% de los encuestados destina entre 50.000 y 80.000 pesos para compras en

establecimientos hard discount, seguido de un 20% de los que destinan entre 80.000 y 100.000
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pesos para el mismo fin. El resultado es equivalente y concuerda con las preguntas anteriores
sobre los productos que tienen méas demanda (aseo personal) ya que estos montos reflejan
realmente lo que se gastaria mensualmente en estos productos. A su vez, concuerda con
Gonzalez (2020) en que el desembolso promedio por visita a las tiendas hard discount por parte

de los usuarios esta entre 40 — 80 mil pesos.

Figura 14. Indigue su genero
& Wasculino
@ Femenino
& Otro

El 51% de los encuestados pertenece al género femenino mientras que el 49% restante el

género masculino, identificandose asi, con lo encontrado por Gonzéalez (2020) en que las tiendas

con formato hard discount tiene méas usuarios femeninos que masculinos.

Figura 15. Indigue rango de edad en el que se encuentra

®13-25
@ 23-32
O 38-45
@ 43-5%
@ as de 52

El 49% de los encuestados se encuentran en la etapa de la juventud en un rango de 18 a

28 afos, seguido por aquellos que oscilan entre los 28 y los 38 afios. Solo el 28% de los
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encuestados, supera los 38 afios de edad. Estos resultados se identifican con el estudio de
Zambrano, Zambrano & Ospina (2020) en que la mayoria de los usuarios poseen una edad que

oscila entre los 18 y los 38 afios.

Figura 16. Indique su estrato

®1-2
®3-4
®5-6

El gréfico indica que el 61.5% de los encuestados pertenecen a los estratos 1y 2, seguido
por un 38.5% los cuales pertenecen a los estratos 3 y 4. Este resultado se contrasta tedricamente
con lo dicho por Salazar (2020) cuando este dice que su estrategia de precios bajos permite que
los consumidores de estratos mas bajos puedan acceder a mayor cantidad de productos al

momento de hacer compras en el supermercado.

Figura 17. Indique su ocupacién

@ Empleado

@ Independients
0 Pensionado
@ Estudiante

@ Ama de casa
@ Desempleado

La mayoria de los encuestados, con un 51% pertenecen al grupo de los “empleados”

seguido por los “estudiantes” con un 27.9% y los “independientes con el 17.3%. Esto concuerda
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con Morocho y Noblecilla (2019) en que la mayoria de los usuarios de los establecimientos hard

discount, son empleados dependientes.

Impacto economico del formato en las finanzas familiares.

En los resultados se observa que el perfil del consumidor que visita los establecimientos
hard discount, estd compuesto por edades entre 18 y 38 afios, empleados dependientes, de
estratos bajos (1-3) en su mayoria femenino. Esto va acorde con lo expuesto por Choconta
(2017), quien refiere que los hard discounters dirigen su estrategia a la reduccion de costos para
transferir un ahorro en el precio de venta a los clientes hasta en un 30% fortaleciendo su
estrategia de atraccion de clientes que han dejado de comprar en grandes almacenes y tiendas de
barrio debido a que este formato ofrece productos méas econdmicos que incluso en modelos de
comercializacion de productos de venta al por mayor, aprovechando sectores de la poblacién que
tienen una capacidad de desembolso no muy alta y que representan el 90.6% los estratos 1, 2y 3.
Esto representa un impacto positivo en la economia de los habitantes del municipio de Neiva

quienes logran obtener un ahorro significativo en las arcas familiares.
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13. Conclusiones
Obtenida la informacion a traves de la encuesta, y contrastada con la bibliografia
consultada con respecto al formato hard discount y los habitos de consumo, se procede a exponer

las conclusiones y discusiones pertinentes en el marco de los resultados encontrados.

El Hard Discount llega a Colombia y alcanza el éxito rapidamente debido a sus
estrategias de comercializacion, infraestructura y oferta de productos amenazando la supremacia
de las cadenas de grandes almacenes como Exito y Jumbo gracias a la percepcion del

consumidor respecto al formato Hard discount basada en los precios bajos.

El hecho de la contraccion de la economia en el pais, el indice de desempleo y las
condiciones laborales deplorables, sumado a la oportunidad de conseguir productos de calidad a
un menor precio, influyen directamente en el habito de consumo de los colombianos quienes
ahora mercan con distintos objetivos a como lo venian haciendo en afios anteriores. Hoy en dia,
se presta mucha mas atencidn al precio que a la marca y, los discounters ofrecen la misma
calidad de productos reconocidos a un menor precio; esto hace que los habitos de consumo se

modifiquen considerablemente.

Al mercar en tiendas con formato hard discount, las familias perciben un ahorro
considerable, sobre todo cuando se trata de productos de la marca los cuales llegan a costar la
mitad de lo que cuestan los productos de marcas reconocidas. El ahorro en cifras porcentuales
supera un 30% cuando se merca en estos establecimientos comparados con los costos de mercar
en tiendas de grandes superficies, asi, los consumidores trasladan ese ahorro a las arcas
familiares pudiendo direccionar el dinero ahorrado para otros rubros o correr con gastos que
normalmente les costaria poder cubrir. Por tanto, queda demostrado que el efecto generado por

los discounters en la economia de las familias es significativamente positivo.
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La metodologia utilizada para la materializacion del estudio, se considera efectiva y
pertinente con los objetivos trazados ya que la misma proporciona una estructura ideal para la
obtencion, analisis e interpretacion de los datos obtenidos a travées del instrumento de recoleccién
de la informacion. Esto permite responder de manera eficaz y con bases sustentables, la
interrogante planteada por el investigador, asi como también, cumplir con los objetivos
especificos de la investigacion y corroborar la hipotesis inferida. Sin embargo, los resultados que
arroja el estudio, se enfocan hacia el formato hard discount y no hacia el comportamiento y

nuevas tendencias de la competencia, lo cual puede influir a futuro en la dindmica del mercado.

14. Recomendaciones
En relacion a los resultados obtenidos del estudio, se emiten las siguientes
recomendaciones en pro de brindar aportes significativos a las partes involucradas en la

competencia del mercado.

e Con el objetivo de minimizar el impacto generado por el formato hard discount en las
tiendas de barrio, es necesario que estas ultiman adopten medidas estratégicas que le
permitan mantenerse a flote y fidelizar sus clientes, como, por ejemplo, adecuacion de
tecnologia a sus procesos de mercadeo, ofrecen distintos métodos de pago, seguir
ofreciendo el sistema de microcréditos, hacer uso de las redes sociales para llegar a sus
clientes, etc.

e Con respecto a los Hard discounters, las adecuaciones a su estrategia deben dirigirse al
marketing un poco mas agresivo, ampliar las lineas de productos propios y volcar toda su

atencion en atraer a los estratos mas altos para ampliar su mercado.
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e Se debe extender el estudio hacia la competencia de los hard discounters, sobre todo a las
tiendas de barrio y pequerios abastos para tener una mejor comprension del mercado
retail.

e Asi mismo, se debe proponer la realizacion del estudio en diferentes latitudes del pais,
abriendo el panorama y permitiendo asi, obtener informacion mas general y detallada del

perfil del consumidor y la percepcion del formato a nivel nacional.
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AnNexos

Anexo 1. Encuesta (formato digital)

EFECTO DE LAS TIENDAS CON FORMATO  ~
HARD DISCOUNT EN LOS HABITOS DE
CONSUMO Y LA ECONOMIA DE LAS
FAMILIAS DEL MUNICIPIO DE NEIVA, HUILA.

Encuesta para conocer los habitos de consumo y el efecto econdmico de las tiendas con formato Hard Discount
en las familias de Neiva, Huila

Seleccione la frecuencia con la que compra en las tiendas Hard Discount (Justo &

Buenoy D1): *

(O Diario
(O semanal

O Quincenal

(O Mensual
O Nunca

Indique como se enterd de la existencia de las tiendas de descuento (Justo &

Buenoy D1) *

Recomendacion Radio, Tv o Internet

Fila 1 O O
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Califigue las tiendas Justo & Bueno y D1segun las siguientes caracteristicas,
teniendo en cuenta que 1es “muy malo”, 2 es “malo”, 3 es “regular”, 4 es “bueno”
vy 5 es “muy bueno™ *

Precios

Calidad

Surtido de
productos

Variedad de
marcas

Ubicacion de la
fienda

Ordeny
limpieza

Atencion al
cliente

Tamafio de la
fienda

O 0O O O O O O O O
O 0O O O O O O O O
O O O O O O O O O
O 0O O O O O O O O
O 0O O O O O O O O

Promociones

Razon principal por las que decide comprar en tiendas de descuento como Justo
& Buenoy D1.*

() Precios

Ubicacion de la tienda

Surtide de productos

O O O

calidad de los productos



iQué impresion tiene acerca de los formatos Justo & Bueno y D17 *

O Precios bajos
O Espacios de compra cémodos
(O Agilidad del servicio

O La marca propia

O Otra

iCree Ud. que las tiendas de barrio se han vistos afectadas por este formato de
tiendas? Senale el motivo que mas le parezca. *

O Precios

O Variedad

(O calidad

O Servicio al cliente

O Las tiendas de barrio no se han visto afectadas

iQueé le gusta de las tiendas de barrio? *

O Que fian

Que venden al menudeo
Confianza con el duefic

Horarios

O O OO

Sentir que apoya al vecino/tendero
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iCual prefiere Ud.? *

(O Justo & Bueno, D1
O Almacenes Exito, Metro, Olimpica

(O Tiendas de barrio

;i Que linea de productos es para usted la mas atractiva para comprar en Justo &
Bueno y D17 *

Ninguna de las
anteriores

O

Justo & Bueno D1

Viveres O

Productos de aseo

Lacteos y
congelados

Frutas y verduras

Otros

No conoce las lineas
de producto

O O O O O
O O O O O O
O O O O O

{Compra Ud. productos de marcas propias de Justo & Bueno y D17 *

O si
(O No



;Que tipos de productos compra de las marcas propias de Justo & Bueno ylo D17

Ninguna de las
anteriores

O

Justo & Bueno D1

Viveres O

Productos de aseo

Alimentos
perecederos

Lacteosy
congelados

otros

O O O O
O O O O O
O O O O

;Cuanto dinero determina para las compras en productos de la canasta familiar
mensualmente en Justo & Bueno yio D17 *

(O 10.000 - 30.000
(O 30.001-50.000
50.001 - 80.000
80.001 - 100.000

Mas de 100.000

O O O O

No compro en estas tiendas

Por favor, indique su sexo

O Masculino

O Femenino
O Otro
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JEn qué rango de edad se encuentra?

(O 18-28
(O 28-38
(O 38-48
(O 48-58

(O Maés de 58

Por favor indique su estrato

O 1-2
O 3-4
O 5-6

Por favor indique su ocupacién

Empleado
Independiente
Pensionado
Estudiante

Ama de casa

OO OO0OO0O0

Desempleado
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