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RESUMEN

Las tiendas de barrio, representan un porcentaje significativo en las ventas para la industria
de productos de consumo masivo frente a otros canales como las fabricas o industrias y otros
como las grandes superficies como los supermercados de cadena, En los ultimos afios este
tema de distribucion ha causado gran preocupacion dentro de la estructura econémica y
organizacional de la gran mayoria de las ciudades del mundo, ya que representa una de las
piezas clave para garantizar el progreso y desarrollo de un municipio, razon por la cual se ha
convertido en objeto de este estudio, investigando sus marcos legales y su estructura

econdmica dentro del entorno en el cual se desarrolla.

Este proyecto propone crear un programa de formacion y acompafiamiento a los tenderos del
municipio del Espinal -Tolima «Tecno-tenderos». Puede que no siempre lo parezca, pero las
situaciones adversas siempre representan una oportunidad para aprender algo. Una de las
dificultades que presentan los tenderos tiene que ver con su formacion y capacitacion, Se
percibe una baja capacidad de administracion y el manejo del negocio es empirico, con una
vision local y existencialista; su manejo entre la informalidad y legalidad, limitan el acceso
al crédito formal y el poco apoyo de entidades gubernamentales y privadas en materia de

capacitacion y asesoria, no les permite acceder a programas de fomento a pequefias empresas.

En respuesta a la situacion actual de los tenderos del Espinal-Tolima, la idea que se propone
es desarrollar un proyecto de tenderos por fases, iniciando con un analisis situacional de los
tenderos, que conlleve a un proceso posterior de formacion y acompafiamiento de manera
integral. De esta manera También se pretende saber cuéles son esas actividades de gestion en
las cuales se debe aplicar el mejoramiento de sistema de procesos que conlleven a una
efectividad, productividad de estas microempresas que de tal manera generan el movimiento

econdmico del municipio.}

Palabras claves: tenderos analiis situacional, formacion, capacitacion, pequefias

empresas.
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9. RESULTADOS Y ANALISIS DE LA INVESTIGACION

A continuacion se presentan los resultados de la investigacion, informacion recolectada
mediante la aplicacion directa de una encuesta estructurada a tenderos o propietarios de

tiendas de barrio observacion, observacion sistematica y fuentes de informacion secundaria.

9.1 DATOS PERSONALES DEL TENDERO

Esta seccion, desempefia el papel de identificar caracteristicas generales de los tenderos del
municipio del espinal Tolima, planteado en el primer objetivo especifico referenciado a

continuacion.

9.1.1 Genero del Tendero

Frente a la identificacion del genero encontramos los siguiente, del total de 186 encuestados,
150 (81%) Femenino, 36 (19%) Masculino.

Razones por las cuales las mujeres madres cabezas de familia con edades entre de 30 afios y
mas de 60 afios que velan por el bienestar de su hogar dicen que ya no consiguen trabajo
porque no las reciben ninguna empresa por la edad, por tal motivo establecen este tipo de

negocios y sostenerse economicamente mediante esta actividad (ver tabla 1, grafica 1).

Tabla 1. Género del Tendero

Genero N° Tenderos %
Femenino 150 81%
Masculino 36 19%

Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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9.1.2 Residencia del tendero

De los 186 encuestados 185 (99%) son personas que residen en el municipio del Espinal
Tolima, y que pues de igual manera hacen parte importante del desarrollo econémico en el

municipio tan solo 1 (1%) empleado afirma no vivir en el municipio.

Tabla 2. Residencia del tendero

Reside N° Tenderos %
Si 185 99%
No 1 1%

Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 2. Residencia del Tendero
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9.1.3 Edad del Tendero

La edad en afios de los tenderos del municipio del Espinal Tolima se empieza a notificar de
18 a 30 afios de edad donde de 186 encuestados 7 (4%) de personas tienen la capacidad y
madurez de empezar su negocio propio; de 30 a 45 afios de edad 61 personas ( 33%) la edad
promedio donde las personas no logran estabilidad laboral y los conlleva a emprender en la

actividad de las tiendas.

De 45 a 50 afios de edad 77 personas (41%) son personas que consideran a su edad no
consiguen trabajo y ya no hay otra actividad mas que les genere ingresos para su diario vivir
concurriendo a este tipo de negocio; las otras 41 personas (22 %) entre edades de mas de 60
afios jubilados por la edad y tiempo libre se mantienen en estas actividades. (ver tabla 3,
grafica 3)

Tabla 3. Edad del Tendero

Edad en afios N° Tenderos %

a. Menos de 18 0 0%

b. 18a30 7 4%
c. 30a45 61 33%
d. 45a50 77 41%
e. Masde 60 41 22%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 3. Edad del Tendero
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9.1.4 Estado Civil de los Tenderos

De los 186 encuestados el Estado civil de los tenderos se identifico de la siguiente Manera,
7 (4%) personas son separadas, en union libre se encuentran 34 (18%), 72(39%) de personas

son casadas y 73(39%) personas son solteras.

Se puede deducir que en su gran mayoria son hogares en unién libre y casados, que se
sostiene de esta actividad para el bienestar de su familia (ver tabla 4, grafica 4).

Tabla 4. Estado Civil de los Tenderos

Estado civil N° tenderos %

a. Casado 72 39%
b. Soltero 73 39%
c. Uniodn Libre 34 18%
d. Separado 7 4%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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El nivel académico de los tenderos nos dio como resultado de 186 personas que lograron

encuestar que el 1(1%) son personas con estudios Profesional, Posgrado, técnica profesional

10 (5%) son personas con otras expectativas a nivel laboral, que no esperan seguir mucho

tiempo en esta actividad.

81 (44%) son personas con la primaria, secundaria 92 (49%) se puedo observar que son

personas con secundaria en su gran mayoria, Yy se logra identificar Otro (no estudiaron) no

realizaron ningln tipo de estudios y son analfabetas dedicadas toda la vida a la actividad de

los tenderos. Y mujeres de mas de 60 afios de edad, casadas dedicadas al hogar toda su vida

(ver tabla 5, grafica 5).

m =pao T

Tabla 5. Nivel Académico de los Tenderos

Nivel académico N° Tenderos %
Primaria 81 44%
Secundaria 92 49%
Técnico Profesional 10 5%
Tecnologia 0 0%
Profesional 1 1%
Posgrado 1 1%
Otro 1 1%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 5. Nivel Academico de los Tenderos
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9.1.6 Motivos para Establecer Negocio de los Tenderos

Uno de los aspectos de mayor importancia que llevo a establecer el negocio de los tenderos
fue el crecimiento econémico Personal con un resultado de 103 (55%) los cuales dieron
importancia a este aspectos por el sostenimiento econémico de su hogar, otros aspectos que
también tienen importancia es el bienestar de su familia 70 (38%) , las personas mayores de
mas de 60 afios que un su totalidad dentro de estos aspectos fueron 9 (5%) personas que lo
usan para su tiempo libre ,pues a esta edad algunos tenderos son jubilados y desean seguir en
alguna actividad. algunos pocos siguieron la tradicion familiar con 3 ( 2%) personas , otros
nos respondieron mientras buscan estabilidad laboran se dedican a esta actividad 1(1%) y un
0 (0%) no realiza esta actividad por el servicio al cliente debido a que es importante el

crecimiento econémico y el bienestar de las familias. (\Ver tabla 6, grafica 6).

Tabla 6. Motivos para Establecer Negocio de los Tenderos

Motivos N° tenderos %
a. Crecimiento econémico personal 103 55%
b. Bienestar de su familia 70 38%
c. Tradicion familiar 3 2%
d. Servicio al Cliente 0 0%
e. Uso del tiempo libre 9 5%
f. Otros 1 1%

Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 6. Motivos para Establecer Negocio de los Tenderos

9.2 DATOS GENERALES DEL NEGOCIO

En esta seccion se presenta el resultado de la encuesta aplicada a los tenderos del municipio

del espinal Tolima dando como respuesta sobre la caracterizacion de la actividad de los
tenderos que se sostienen de este negocio.

9.2.1 Antiguedad del Negocio

La antigliedad del negocio se sostienes de méas de 5 afios 123 (66%) segun los tenderos, en
su gran mayoria son establecimientos de mas de 20 afios de sostenimiento en el mercado
superando almacenes de cadenas y grandes superficies que han querido posicionarse en el

municipio pues las tiendas de barrio siguen siendo preferida por la comunidad.

De 4 a 5 afios (22%) son tenderos que no han logrado estabilidad laboral en otro campo de
actividad en la regién, por tal motivo deciden emprender algun tipo de negocio para
sostenerse econdmicamente en esta actividad comercial, cabe resaltar este porcentaje que son

madres cabeza de familia que también decidieron aportar a la economia de sus hogares.
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Por otro lado de 1 a 3 afios (11%) y 1 (11%) de los tenderos nos comentan mantenerse en
esta actividad mientras siguen buscando estabilidad laboral o dedicarse a otro tipo de
negocios pero que de alguna u otra manera las tiendas de barrio ayudan en su economia

personal ( ver tabla 7, grafica 7) .

Tabla 7. Antigliedad del Negocio

Antigiiedad N° Negocios %

a. Menos de 1 aiio 1 1%
b. De 1 a 3 aios 21 11%
C. De 4 a 5 aiios 41 229%
d. Mas de 5 aiios 123 66%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica7. Antiguedad del Negocio

9.2.2 El Local

El local es propio 125 (67%) son personas con vivienda propia que incluyen este actividad
dentro de su diario vivir ; locales arrendados 60 (32%) son personas que deciden encontrar

10
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estabilidad econdmica con esta actividad de los tenderos y tienen que recurrir a un local
arrendado mientras logran estabilidad laboral en una situacion econdmica dificil en el pais.

Solo el 1 (1%) no responde que es familiar pero se puede concluir que los locales propios

también hacen parte de unos locales de vivienda familiar donde todos se benefician de esta

actividad tan importante en la economia del municipio del espinal (ver tabla 8, grafica 8).

Tabla 8. El Local

Valoracion Locales %
a. Propio 125 67%
b. Arrendado 60 32%
(o Otro 1 1%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 8 . Local

9.2.3 El local se encuentra dentro de las instalaciones de la

vivienda

160 (86%) de las personas encuestadas de 186, nos responden que ejercen esta actividad

dentro de la instalacion de su vivienda propia o arrendada puesto que en su mayoria son

11
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familias que se benefician de estos negocios en sus propios hogares Yy madres cabezas de
familia pendiente de su hogar y sus esposos laborando en otro campo de actividad.

26(14%) de las personas no residen ahi mismo dentro del negocio porque es local arrendado
y solo lo utilizan para establecer esta actividad comercial (ver tabla 9, grafica 9).

Tabla 9. El local se encuentra dentro de las instalaciones de la

vivienda
Valoracion N° Locales %
Si 160 86%
No 26 14%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion

M Si No

Grafica 9. El local se encuentra dentro de las instalaciones de la
vivienda

9.2.4 Servicios Publicos del Negocio

186 (35%) locales de los tenderos cuentan con los servicios publicos basicos, energia
eléctrica y agua; algunos cuentan con gas 100(19%), internet 29 (6%) locales pocos hacen
uso de la tecnologia en su negocio y tan solo telefono 23 (4%) tenderos hacen uso de este

servicio, porgue en su gran mayoria gracias a los avances tecnoldgicos ya manejan celular

12
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esta herramienta les ofrece un poco mas de ventaja y utilidad al negocio(ver tabla 10, grafica
10).

Tabla 10. Servicios Publicos del Negocio

Servicios N° Establecimientos %

a. Energia Eléctrica 186 35%
b. Agua 186 35%
c. Teléfono 23 4%
d. Gas 100 19%
e. Internet 29 6%
Total 524 100%

Fuente: Investigacion
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Grafico 10. Servicios Publicos del Negocio

9.2.5 Dias de Atencién del Negocio

Los tenderos del municipio del espinal realizan esta actividad de domingo a domingo por que

la actividad de estas personas es importante para la comunidad por que se encuentra con

13
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facilidad de ser asequible los productos de primera necesidad de la canasta familiar; alli las
personas asisten a comprar los ingredientes para el desayuno, el almuerzo y la comida en
horario de 6:00 am a 12:00 PM y la otra jornada del dia de 2:00 pm a 10: 00 pm.

Los domingos algunos laboran hasta el mediodia y otros laboran todo el dia comdn y
corriente como cualquier dia de la semana; No cabe duda que las tiendas de barrio son
establecimientos comerciales que ofrecen un servicio de horario mas flexible siendo

preferidos por la comunidad.

9.3 DATOS ESPECIFICOS DEL NEGOCIO

El papel que desempeiia esta unidad en la resoluciéon del objetivo principal relacionados
con la situacion actual y las necesidades de formacién de los tenderos, y asi mismo
identificar el manejo de la actividad como las estrategias de venta, financiacion del negocio,
estructuracion del negocio, manejo de proveedores u otros factores importantes para el

sostenimiento de las tiendas de barrio en la competencia.

9.3.1Tipos de Productos que Comercializa el Negocio

Los productos que mas comercializan los tenderos dentro de sus negocios son los mas
importantes de la canasta familiar los cuales arrojaron los siguientes dentro de la informacion
recolectada en las encuestas 185 (27%) viveres y abarrotes , aseo 182 (27%) de
establecimientos, panaderia 181 (26%) , 52 (8%) frutas y verduras; estos tipos de productos
mencionados anteriormente son los que se encuentran en diferentes cantidades, tamafios y

precios acorde a las necesidades diarias de los clientes de la comunidad.

Entre otros encontramos cacharreria 60 (9%) de los establecimientos, minutos 19 (3%), otros
(cerveza, comidas rapidas) se encuentran en las ventas de estos establecimientos; se encontrd
un establecimiento que dentro de su local incluye el servicio de café internet y la tienda 1
(1%).

14
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Se puede apreciar que una tienda se pude incluir variedad de productos siempre y cuando
estos estén debidamente tipificados en la estructura del negocio, siendo esta una de las

mejores estrategias para atraer y retener clientes potenciales (ver tabla 11, grafica 11).

Tabla 11. Tipos de Productos
que Comercializa El Negocio

Tipo de producto N° locales %
a. Viveresy Abarrotes 185 27%
b. Frutasy Verduras 52 8%
c. Aseo 182 27%
d. Panaderia 181 26%
e. Ferreteria 0 0%
f. Cacharreria 60 9%
g. Minutos 19 3%
h. Internet 1 0%
i. Helados 0 0%
j Otros 4 1%
Total 684 100%

Fuente: Investigacion
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9.3.2 Personas que laboran en el negocio y condiciones salariales

Las personas que laboran en el negocio son familiares 175 (94%) con condicion salarial en
especie 168 (96%) por qué son personas del mismo nucleo familiar que se sostienen de esta
actividad y sus ingresos son para satisfacer necesidades basicas de alimentacion, educacion,
y pago de servicios publicos dentro de la misma vivienda, por tal motivo son muy pocas
remuneradas 7 (4%) por que en su gran mayoria son administrados por familiares de primer

grado (padre, madre e hijos).

Son muy pocos los empleados 11 (6%) en esta actividad como se nombraba anteriormente
son en su gran mayoria familiares, empleados remunerados 9 (82%) en especie 2 (18%)
porque son empleados que ejercen esta actividad mientras buscan una mejor estabilidad
laboral (ver tabla 12, grafica 12, 13,14).

Tabla 12. Personas
que laboran en el negocio y
condiciones salariales

Valoracion
Descripcion  Cantidad Remuneradas En Especie  %Cant. % Rem. % En Esp.
a. Familiares 175 7 168 94% 4% 96%
b. Empleados 11 9 2 6% 82% 18%
Total 186 16 170 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 12. Personas que Laboran en el Negocio
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Grafica 13. Familiares con Condicones Salariales

En Especie
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Grafica 14. Empleados con Condiciones Salariales

9.3.3 Formade pago de los Trabajadores de los Tenderos

empleados del negocio.
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La forma de pago de los trabajadores en este caso como la mayoria son familiares su salario
ya sea en especie o remunerado es diaria 108 (58%) por que incluye la alimentacion diaria u

otras necesidades que se presenten en el diario vivir de estos comerciantes familiares o

17
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54(29%) y semanal 7(4%) que son necesidades gastos en el colegio de los hijos o compra de
mercancia a los proveedores que se cubren gracias a los ingresos del negocio, quincenal 12
(6%) y mensual 5 (3%) que incluye los costos del negocio como sueldo de los empleados y

el pago de servicios publicos del establecimiento (ver tabla 13, grafica 15).

Tabla 13. Fecha Salario de los
Trabajadores de los Tenderos

Fecha de pago N° Establecimiento %

a. Diaria 108 58%
b. Semanal 7 4%
¢. Quincenal 12 6%
d. Mensual 5 3%
e. Otraforma 54 29%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 15. Fecha de pago de salario de los trabajadores de
los tenderos

9.3.4 Contabilidad de los Negocios de los Tenderos

La contabilidad de los negocios de los tenderos la llevan parcialmente 54 (29%) y el otro 54
(29%) afirma llevar contabilidad de sus compras, ventas, gastos y créditos de la actividad,

pero 78 (42%) tenderos no lleva cuentas escritas de sus cuentas.

18
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Tabla 14. Contabilidad de los Negocios de los Tenderos

N°
Valoracion Establecimiento %
Si 54 29%
No 78 42%
Parcialmente 54 29%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 16. Contabilidad de los Negocios de los Tenderos

9.3.5 Causas de los tenderos de no llevar contabilidad de sus

Negocios

44  (56%) de los tenderos considera que no es necesario llevar cuentas escritas de sus
compras gastos, ventas y créditos de la actividad de sus negocios por que subestiman que no
es una empresa 0 negocio grande donde no se maneja un gran volumen de ventas o que el

crédito a sus clientes es muy poco y todo lo pagan de contado a sus proveedores.

21 (27%) de tenderos considera que no tienen tiempo de llevar sus cuentas puesto que tienen

otras actividades importantes que realizar comentas las madres cabeza de familia que tienen

19
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que estar al tanto también de las necesidades de su hogar y negocio; por desconocimiento 12
(15%) de los tenderos afirma no sabe como llevar un libro de contabilidad sobre la actividad
del negocio , y 1 (1% ) de los tenderos que por comodidad no esperan dedicarse mucho

tiempo a esta actividad (ver tabla 15, grafica 17).

Tabla 15 Causas de los tenderos de no llevar
contabilidad de sus Negocios

Causas N° tenderos %
a. Por tiempo 21 27%
b. No lo cree necesario 44 56%
c. Por comodidad 1 1%
d. Por desconocimiento 12 15%
Total 78 100%

Fuente: Investigacion

Por desconocimiento
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Grafica 17. Causas de los tenderos de no llevar contabilidad
de sus Negocios

9.3.6 Inventarios Mercancias de los Tenderos

El 97 (52%) de los tenderos afirma llevar inventario de sus mercancias por que es importante

saber la relacion entre sus pedidos y las ventas que se deben realizar en el negocio, y 89(48%)

20
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de los tenderos dice no llevar inventarios porque no son muchos los productos que venden
en el negocio y por lo cual consideran no es necesario llevar un inventario (ver tabla 16,

grafica 18).

Tabla 16. Lleva inventarios de sus mercancias

Valoracion N° tenderos %
Si 97 52%
No 89 48%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion

Grafica 18. Lleva inventarios de sus mercancias

9.3.7 Crédito de los clientes

Los 119 (64%) tenderos de los 186 encuestados brinda crédito a sus clientes por cuestiones
econdmicas de los clientes o porgue los salarios de estos son quincenales, mensuales entonces

solicitan crédito aprovechando la confianza que los tenderos brindan a la clientela; 67 (36%)
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de los tenderos dice no dar crédito por que sacan del diario para sus necesidades u otros gastos

en el mes entonces no es viable para ellos el “fiado” (ver tabla 17, grafica 19).

Tabla 17. Crédito de los Clientes

Crédito N° Tenderos %
Si 119 64%
No 67 36%
Total 186 100%

9.3.8 Pago de Crédito de los Clientes del Negocio

Fuente: Investigacion

Grafica 19. Credito de los Clientes

La fecha de pago de los clientes es mensual 44(37%) y quincenal 44(37%) segun los tenderos

sus clientes son empleados que reciben pago de némina en esas fecha del mes establecidas,

los otros 30 (25%) clientes delos tenderos pagan semanal porque son empleados con labores

informales (ver tabla, grafico 20).

o o T

Tabla 18. Pago de Crédito de los Clientes del Negocio

Fecha de Pago N° tenderos %
Semanal 30 25%
Quincenal 44 37%
Mensual 44 37%
Otro 1 1%
Total 119 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 20. Pago de Credito de los Clientes del Negocio

9.3.9 Criterios Para Fijar los Precios de los Productos

120 (65%) tenderos del municipio del espinal manifiestan es mejor aplicar el porcentaje de

sobreprecio para poder sacar ganancias diario para poder complementar sus gastos o
necesidades del mes por lo general; Precios del mercado 50 (27%) de los tenderos fijan los
precios para dar un valor agregado a su negocio en algunos productos y de acuerdo a la
competencia 16(9%) son los tenderos que quieren ofrecer a sus clientes algo diferente a sus
clientes para retenerlos (ver tabla 19, grafica 21).

Tabla 19. Criterios para fijar los precios de los productos

Valoracién N° tenderos %

a. La competencia 16 9%
b. Precios del mercado 50 27%
c. Aplicando un porcentaje de sobreprecio 120 65%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 21. Criterios para fijar los precios de los productos

9.3.10 Estrategias de los Tenderos para Retener a los Clientes

La atencion personalizada 95 (51%) es uno de las estrategias mas usadas por los tenderos
para retener clientela es muy importantes para los tenderos cuidar de ellos porque son los
que mantienen la actividad del negocio, al realizar sus compras o buscar su necesidad en las

tiendas de barrio.

Seguido de esta estrategia se encontrd el crédito 41 (22%) que es uno de los mas usados por
los tenderos del municipio debido a que sus clientes son empleados con salarios quincenales

y mensuales y requieren de estos créditos.

Precios 37 (20%) de los tenderos aplican esta estrategia para atraer a sus clientes, Variedad
de productos 22 (12%) son estrategias de los tenderos que comercializan todo tipo de
productos (frutas y verduras, cerveza, viveres y abarrotes, aseo, cacharreria y minutos),
promociones 1(1%), descuentos 1 (1%) son estrategias utilizadas para clientes de confianza

0 mas concurrentes de los tenderos (ver tabla 20, grafica 22).

24



ITEIP

INSTITUCIGN DE EDUCACIGN SUPERIOR

Tabla 20. Estrategias de los Tenderos para Retener a los

Clientes
Estrategias N° Tenderos %

a. Precios 37 20%
b. Crédito 41 22%
c. Descuentos 1 1%
d. Promociones 1 1%
e. Variedad de productos 11 6%
f. Otro 0 0%
g. Atencidn personalizada 95 51%

Total 186 100%

Fuente: Investigacion

60%
50%
40%
30%
20% /_‘ l

0
10% - - - -

0%

o o o
O & S & S & P
0(' Q' QO [Xe) 0(’ (o) X
< < R (o ) »
Q (l c’g é\o ‘o OQQ
&
Q © sz g &
> o
& &
R N

Grafico 22. Estrategias de los Tenderos para retener a los clientes

9.3.11 Grado de Estructuracion del Negocio de los Tenderos

El grado de estructuracion de negocio de los tenderos fue de la siguiente manera: donde se
logra observar que el surtido de los 186 tenderos que se lograron encuestar es bueno 155
(83%) es su gran mayoria de los tenderos manejan buen surtido de los productos que
comercializan, regular 15 (8%) negocios y bajo 16 (9%) negocios (ver tabla 21,22, grafica
23).

25



ITEIP

INSTITUCIGN DE EDUCACIGN SUPERIOR

Tabla 21. Grado de Estructuracion del Negocio de los Tenderos

AELL Surtido % Infraestructura %
Estructuracion Surtido Infraestructura
Bajo 16 9% 16 9%
Regular 15 8% 14 8%
Bueno 155 83% 156 84%
Total 186 100% 186 100%

Fuente: Investigacion

Tabla 22. Grado de Estructuracion del Negocio de los Tenderos

%

Im:eglen Imagen Mercadeo % Capacidad % Capacidad
Grado . del Mercadeo Administrativa Administrativa
., Negocio .
Estructuracion Negocio
Bajo 16 7% 16 9% 87 47%
Regular 130 56% 85 46% 14 8%
Bueno 85 37% 85 46% 85 46%
Total 231 100% 186 100% 186 100%
Fuente: Investigacion
100% -
83%
80% |
60% -
40% -
20% - 9% 2
G-
//
0% -~
Bajo Regular Bueno

Grafica 23. Surtido
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9.3.12 Infraestructura

Las condiciones en las que se encuentra la infraestructura de negocio de los tenderos
encuestados presentan en su gran mayoria una infraestructura buena, arrojando datos de los
cuales 156 tenderos que representa el 83% de los 186 encuestados es buena, el otro 17% de
los encuestados se divide en, 14 tenderos que representan el 8% de los encuestados tiene una

infraestructura regular y bajo 16 tenderos que representa el 9% (Ver gréafica 24).
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0%

Bajo Regular Bueno

Grafica 24. Infraestructura
9.3.13 Imagen del negocio
La observacion durante las encuestas se analizd que la imagen del negocio es muy regular
presentandose en 130 (56%) tenderos de los 186 encuestados, buena en 85 tenderos (37%) y

baja en 16 tenderos (7%) porque en algunos casos los proveedores suministran estos logos

(nombre del negocio) pero no son atractivos para el publico (Ver grafica 25).
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Grafica 25. Imagen del Negocio

9.3.14 Mercadeo del negocio
mercadeo se encuentra bueno en 85 tenderos de los 186 encuestados (46%), regular

En el
85 tenderos (46%) y bajo 16 tenderos (9%) por que los establecimientos cuentan con buena
publicidad de sus productos otorgada por sus proveedores, pero algunos establecimientos no

saben aprovechar estos recursos y se observa contaminacion visual (Ver gréafica 26).
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40% 50%
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Grafica 26. Mercadeo del Negocio
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9.3.15 Capacidad administrativa

La Capacidad administrativa de algunos tenderos es baja 87 (47%), regular 14 (8%) y buena
85 (46%); se encuentra nivelada entre baja y buena porque los tenderos en su gran mayoria
llevan un orden en el inventario de sus mercancias y los pagos de mercancias de sus
proveedores son de contado y es de destacar que es un buen habito de financiero (Ver gréafica
27).
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Grafica 27. Capacidad Administrativa

9.3.16 Ubicacién de proveedores de los tenderos

Los tenderos del municipio del espinal Tolima manifiestan que la mayoria de sus proveedores
son regionales donde 148 tenderos que representan un 80% de los 186 encuestados optan por
estos proveedores porque lo ven como la Unica opcion que tienen porque no hay mas, y
locales con 37 tenderos que representan un 20% de los encuestados, y nacionales 1 (1%) (Ver
tabla 23, grafica 28).

Tabla 23. Ubicacion de Proveedores de los Tenderos:

Ubicacion N° Tenderos %
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a. Local 37 20%
b. Regional 148 80%
¢. Nacional 1 1%

Total 186 100%

Fuente: Investigacion

Nacional %
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Local 20%
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Grafica 28. Ubicacion de proveedores de los Tenderos

9.3.17 Tamaiio de los proveedores
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El tamafio de los proveedores de los tenderos del municipio son mayoristas 141 (76%) por

la ubicacion del mismo que es regional en su gran mayoria, minorista 43(23%) por ubicacion

de proveedores o distribuidores locales (Ver tabla 24, grafica 29).

o o oo

Tabla 24. Tamaio de los proveedores

Tamaiio de los proveedores N° Tenderos %
Minorista 43 23%
Mayorista 141 76%

Fabricante 2 1%

. Grandes superficies 0 0%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 29. Tamaiio de los Proveedores

9.3.18 Criterios de los tenderos para seleccionar los proveedores.

90 (48%) de los tenderos dicen que los costos son uno de los criterios mas importantes de
los tenderos para seleccionar a sus proveedores seguido de este encontramos tiempo de
entrega 54 (29%) por lo que su pago es de contado asi mismo es la entrega de mercancia,
algunos proveedores brindad crédito a los tenderos 28(15%) y la variedad 14 (8%) muy
poco porque los tenderos dicen que no se encuentran mas en la regién y optan por su Unica
opcion (Ver tabla 25, grafica 30).

Tabla 25. Criterios de los Tenderos para Seleccionar los

Proveedores
Criterios N° Tenderos %
a. Crédito 28 15%
b. Variedad 14 8%
c. Tiempo de entrega 54 29%
d. Costos 920 48%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 30. Criterios para Seleccionar los Proveedores

9.3.19 Plazo de crédito dado por los proveedores

De los 186 tenderos logrados en encuestar 132 (71%) nos comentan que el plazo de crédito

otorgado por los proveedores es menos de 8 dias por que sus pagos son de contado, entre

otros que menos utilizan los tenderos son 15 dias de plazo 26 (14%) tenderos, 8 dias de

plazo 24 (13%) tenderos y 30 dias de plazo 4(2%) tenderos, se puede analizar que los tenderos

en estos casos manejan buenos habitos financieros con los créditos que otorgan sus

proveedores (Ver tabla 26, grafica 31).

o 0o o o

Tabla 26. Plazo de crédito dado por los proveedores

Plazo de crédito N° Tenderos %
Menos de 8 dias 132 71%
8 dias 24 13%
15 dias 26 14%
30 dias 4 2%

Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafico 31. Plazo de credito dado por los Proveedores

9.3.20 Sistema de Financiacién Utilizado en el Negocio.

Los tenderos del municipio del espinal Tolima financian su negocio con recursos propios
166 (89%) es un factor favorable sostener el negocio pues nos mencionan que de los mismos
ingresos que generan sus productos o servicios se mantienen en el mercado son muy pocos
los tenderos que se encuestaron que recurren a créditos bancarios 10 (5%), amigos o
familiares 8 (4%), y proveedores 1 (1%) (Ver tabla 27, grafica 32).

Tabla 27. Sistema de Financiacion Utilizado en su Negocio

Sistema de Financiacion N° Tenderos %

a. Recursos propios 166 89%
b. Proveedores 2 1%
c. Credito bancario 10 5%
d. Paga diario 0 0%
e. Amigos o familiares 8 4%
f. Otro 0 0%

Total 186 100%

Fuente: Investigacion

33



£oue,
e,
S/ AL
4 %
= El =
A 3|2

INSTITUCIGN DE EDUCACIGN SUPERIOR

Otro %
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Credito bancario 5%
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Grafica 32. Sistema de Financiacion Utilizado en el Negocio

9.3.21 Activos Disponibles en el Negocio

Entre los activos de tecnologia son uno de los activos que menos disponen los tenderos los
cuales fueron computador 12 (2%); Muebles y enseres: disponen de pesas 40 (7%) para los
productos de frutas y verduras, vitrinas 185 (33%) es el activo mas importante para la
exhibicion y organizacion de productos, botelleros 91 (16%) para las tiendas que venden
cervezay gaseosas, neveras 185 (33%) otro de los enseres que mas comunes y necesarios de
los tenderos para productos que requieren bajas temperaturas (gaseosas, carnes frias y
lacteos).

En los activos de vehiculos encontramos las motocicletas 35 (6%) y carro 6 (1%), en las
tiendas que se encuestaron, estos activos son de muy poca utilidad para el manejo de esta

actividad por que no prestan servicio de pedidos a domicilio (Ver tabla 28, grafica 33).
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Tabla 28. Activos Disponibles en el Negocio

Activos Disponibles

Pesas
Vitrinas

Neveras

Carro

™ ™o a0 T

Total

Fuente: Investigacion
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N° Tenderos

12
40
185
91
185
35
6
554

33% 33%

9.3.22 Activos Disponibles en el Negocio.
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Grafica 33. Activos Disponibles en el Negocio

Los tenderos tienen una perspectiva buena acerca de la actividad de los tenderos, segun

expresan algunos ‘“este comercio es importante para la comunidad , las personas llegan hasta

alli a adquirir alimentos para el dia, por cuestiones economicas pero tambien lo hacen por

cercania y facilidad ; pues de alguna manera se han logrado mantener pese a la competencia

y situacion de la economica del municipio del espinal”. (Ver tabla 29, grafica 34).
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Tabla 29. Como ven la Actividad los Tenderos en el Espinal

o 0o T o

Valoracion N° Tenderos %
Excelente 11 6%
Bueno 146 78%
Regular 29 16%
Deficiente 0 0%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 34. Como ven la actividad los tenderos en el
Espinal

9.4 NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS DE LA CAPACITACION.

El papel de esta seccion es desarrollar el objetivo principal de los requerimientos de
formacién y acompafiamiento de los tenderos para determinar el interés de los tenderos para

el mejoramiento continuo del negocio y a la organizacion y control en su actividad

9.4.1 Interés de los Tenderos en Recibir capacitacion por parte del
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Del total de 186 logrados en encuestar, se concluye que 102 (55%) de los encuestados
tenderos del municipio no se encuentran interesados en recibir capacitacion por parte de la
institucion ITFIP; por otro lado los otros 84 (45%) tenderos si Se encuentra interesado en

recibir capacitacion por parte del ITFIP. (Ver tabla 30, grafica 35).

Tabla 30. Interés de los Tenderos en Recibir capacitacion
por parte del ITFIP

Valoracion N° Tenderos %

Si 84 45%
No 102 55%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion

45%

Grafica 35. Interes de los Tenderos en Recibir
Capacitacion por parte del ITFIP

9.4.2 El por qué los tenderos de Si o No recibir Capacitacion

Los tenderos del municipio quieren mejorar la actividad, obteniendo mas conocimiento para

mejorar su modelo de negocio, frente a conocimientos empiricos que obtuvieron a través de
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la experiencia y tanto de necesidad econdémica propia, como necesidades que observaban en
la comunidad; Algunos tenderos consideran que la edad en la que ya se encuentran no les
permite capacitarse o0 no tienen tiempo de desplazarse por su ocupacion cotidiana en los
quehaceres del hogar. (Ver tabla 31, grafica 36).

Tabla 31. El por qué los tenderos de Si o No recibir
Capacitacion

NO
Valoracion Tenderos %
Mejorar el Negocio 21 11%
Obtener Mas 62
Conocimiento 33%
Por la Edad 12 6%
Por Tiempo 91 49%
Total 186 100%
Fuente: Investigacion
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Grafica 36. El por que los tenderos de Si o No recibir
Capacitacion
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9.4.3 Temas Relacionados en los que el Tendero le Gustaria

recibir Capacitacion

El manejo del negocio y mercadeo y ventas Son los temas de més interés en recibir

capacitacion por parte de los tenderos, contabilidad y finanzas sugirieron algunos por que

expresan no tienen conocimientos aungue sean basicos sobre estos temas y manejar de una

manera mas segura sus creditos, gastos, ventas y compras para mejorar el manejo de la

actividad de su negocio; de poco interés en recibir capacitacion fueron el manejo tributario,

manejo de inventarios Yy sistemas informaticos y Manejo de proveedores; Un solo tendero

se encontrd interesado en recibir capacitacion en manipulacidn de alimentos por que expresa

“es importante manejar la higiene en los productos comestibles” (Ver tabla 32, grafica 37).

Tabla 32. Temas Relacionados en los que el Tendero le

Gustaria recibir Capacitacion

Temas

Contabilidad

Finanzas

Manejo del negocio
Mercadeo y ventas
Manejo tributario
Manejo de inventarios
Manejo de proveedores

S @ -0 o0 oW

Sistemas informaticos
Otras

Total

Fuente: Investigacion

N° Tenderos
14

%
17%
12%
31%
31%

2%
2%
1%
2%
1%
100%
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Grafica 37. Temas Relacionado en los que el Tendero le Gustaria
Recibir Capacitacion

9.4.4 Razones por las cuales Consideran los Tenderos No se han

Capacitado

97 (52%) de los tenderos del municipio del espinal Tolima consideran que no se han
capacitado por falta de tiempo y que el horario no se acomoda a sus espacios para asistir a
estas capacitaciones, por desinterés 43 (23%) de los tenderos, son innecesarias 29 (16%) de
los tenderos consideran “no necesitan recibir capacitacion para vender 1 libra de arroz y una
papa”, falta de recursos econémicos 12 (6%) de los tenderos lo consideran importante para
capacitarse; otros 3 (2%) de los tenderos dice que en el municipio del espinal Tolima no hay

ninguna entidad que se preocupe por capacitar a los tenderos (ver tabla 33, grafica 38).

Tabla 33. Razones por las cuales Consideran los Tenderos no
se han Capacitado

Razones N° Tenderos %
a. Tiene suficiente capacitacion 2 1%
b. Son innecesarias 29 16%

Faltan recursos econdmicos 12 6%
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d. Por desinterés 43 23%
e. Por el horario 97 52%
f. Otros 3 2%

Total 186 100%

Grafica 38 Razones que consideran
los tenderos no se han Capacitado

9.4.5 Razones del Tendero para Capacitarse en el Manejo del

Negocio

El mayor interés de los tenderos en capacitarse es para obtener la mayor rentabilidad en el
negocio, mejorar ingresos, maximizar las ganancias, aumentar la clientela y expandir el
negocio para ofrecer mas variedad de productos de buena calidad y mejorar las expectativas
acerca de la actividad (ver tabla 34, grafica 39).

Tabla 34. Razones del Tendero para Capacitarse en el Manejo del
Negocio

Razones N° Tenderos %
a. Mayor conocimiento de su negocio 13 15%
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Eleccidn apropiada de los

b. proveedores 0 0%
c. El manejo correcto de los créditos 2 2%
d. Expandir el negocio 17 20%
e. Obtener mayor rentabilidad 52 62%
Total 84 100%
Fuente: Investigacion
Obtener mayor rentabilidad | it
) 20%

Expandir el negocio
14 2%

1710%
1 %

0% 10%20% 30%40% 50% 60% 70%

El manejo correcto de los creditos

Eleccion apropiada de los proveedores

Mayor conocimiento de su negocio

Grafica 39. Razones del Tendero para Capacitarse en el Manejo
del Negocio

9.4.6 Principales limitantes en el manejo y proyecciéon de negocio

Segun los Tenderos

Los tenderos del municipio consideran que los principales limitantes en el negocios son 26
(31%) en conocimiento contable y financiero para llevar el manejo de sus cuentas, mercadeo
y ventas 24 (29%) es otro de limitantes que los tenderos quieren mejorar la publicidad de
su negocio, ventas, clientes potenciales entre otros; conocimiento de la actividad 16 (19%)
los tenderos quieren mejorar los conocimientos empiricos que tiene atreves de la experiencia,
manejo administrativo 12(14%) vy legal y tributario 6 (7%) son tenderos que no se han
registrado en camara y comercio por que no conocen los beneficios de esta entidad quieren

mejorar la proyeccion de su negocio (ver tabla 35, grafica 40).
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Tabla 35. Principales limitantes en el manejo y proyeccion de
negocio Segun los Tenderos

Limitantes N° Tenderos %
a. Conocimiento de la actividad 16 19%
b. Manejo administrativo 12 14%
. Conocimiento contable y 26
financiero 31%
d. Mercadeo y ventas 24 29%
e. Legaly tributario 6 7%
f. Otros 0 0%
Total 84 100%

Fuente: Investigacion

LT 7%
Legal y tributario
1 29%
Mercadeo y ventas
1 — 31%
Conocimiento contable y financiero 1 0
. . . . | 14%
Manejo administrativo
- . ] 9%
Conocimiento de la actividad
0% 20% 40%

Grafica 40. Principales limitantes en el manejo y proyeccion del
Negocio segun los Tenderos

9.4.7 Interés de los Tenderos en Participar en un Programa de

Capacitacion orientado y patrocinado por el ITFIP

102 (55%) de los tenderos encuestados no se encuentra interesado en recibir capacitacion
patrocinado por el ITFIP; porque consideran que no es gratis y no cuentan con recursos
econdmicos para asistir pero 84 (45%) tenderos si le interesa aprovechar la oportunidad

gratuita de las capacitaciones (ver tabla 36, grafica 41).
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Tabla 36. Interés de los Tenderos en Participar en un
Programa de Capacitacion orientado y patrocinado por el

ITFIP
Interés N° Tenderos %
Si 84 45%
No 102 55%
186 100%

Total

Fuente: Investigacion

Grafica 41. Interes de los Tenderos en Participar en
un Programa de Capacitacion Orientado y
Patrocinado por el ITFIP

9.4.8 Por Que Si o No

Los tenderos del municipio no muestran interés en recibir capacitacion expresando algunos
obstaculos como la edad, el tiempo y que las tiendas pronto acabaran por competencia de
los almacenes de cadena y las grandes superficies siendo ya tarde para capacitarse (ver tabla

37, grafica 42).
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Tabla 37. Por qué Si o No

No
Por que Tenderos %
No Hay Interés 102 55%
Por Recursos Econémicos 84 45%
Total 186 100%
Fuente: Investigacion
Por 45%
Recursos
Econom...
No Hay
Interes
0% 20% 40% 60%

Grafica 42. Por Que Si o No

9.4.9 Horario mas Conveniente para Asistir a Capacitaciones

segun los Tenderos
De los 186 tenderos encuestados los interesados en recibir capacitacion son 84 (45%) de los

tenderos considera que el horario mas conveniente para recibir capacitacion son los dias lunes

de la semana, los dias miércoles y viernes los tenderos consideran son dias disponibles para
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capacitarse, de los tenderos; y sébados y domingos NO presentan interés para recibir

capacitacion “son dias para descansar” (ver tabla 38, grafica 43).

Tabla 38. Horario mas Conveniente para Asistir a
Capacitaciones segun los Tenderos

Dias N° Tenderos %
a. Lunes 31 37%
b. Martes 11 13%
c. Miércoles 13 15%
d. Jueves 8 10%
e. Viernes 13 15%

f. Sabado 4 5%

g. Domingo 4 5%
Total 84 100%

Fuente: Investigacion
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Grafica 43. Horario Mas Conveniente para Asistir a Capacitaciones
segun los Tenderos
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9.4.10 Interés en el Tendero en que el ITFIP le Ofrezca Servicio

de Consultay Asesoria del Negocio de Forma Personalizada

El interés de los tenderos de recibir capacitacion personalizada por parte del ITFIP por
motivos que no tendrian que trasladarse y les queda mas facil organizar su tiempo para
disponer de estas capacitaciones. Los tenderos que NO les interesa recibir capacitacion
personalizada por la institucién comentan no tener tiempo ni disponibilidad para este tipo de
eventos (ver tabla 39, grafica 44).

Tabla 39. Interés en el Tendero en que el ITFIP le Ofreciera

Servicio de Consulta y Asesoria del Negocio de Forma
Personalizada

Valoracion N° Tenderos %

Si 77 a41%
No 109 59%
Total 186 100%

Fuente: Investigacion

59%

60% -

40% - |

20% - /

0% .
Si No

Grafica 44. Interes en el Tendero en que el ITFIP le

Ofreciera Servicio de Consulta y Asesoria del Negocio de
Forma Personalizada
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9.4.11 Por qué Si o No Asesoria de Forma Personalizada

Los tenderos expresan que no tiene agenda para organizar y recibir
capacitacion personaliza por parte del ITFIP, y los tenderos que se
encuentran interesados consideran que el no desplazarse es una gran

ventaja para recibir capacitacion en casa (ver tabla 40, grafica 45).

Tabla 40. Por qué Si o No Asesoria de Forma Personalizada

Valoracion N° Tenderos %
Por qué Si Para No Trasladarse 77 41%
Por qué .

Por T 1
No or Tiempo 09 59%

Total 186 100%
Fuente: Investigacion
| 59%
Por Tiempo

Para No Trasladarse
/ / /’
/ /

0% 20% 40% 60%

Grafica 45. Por qué Si o No Asesoria de Forma
Personalizada
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10. CONCLUSIONES

Es preciso decir que el proposito de la propuesta de investigacion
“TECNOTENDEROS” de los estudiantes del Programa de gestion empresarial de la
Institucion de Educacidn Superior ITFIP es aportar al analisis dentro del proceso de
investigacion con el objeto de diagnosticar la situacion actual y las necesidades
requerimientos de formacion de los tenderos para dar cumplimiento del objetivo
especifico donde se elabor6 una caracterizacion de los tenderos objeto de estudio; La
encuesta que se realizé es un cuestionario conformado por treintay seis (36) preguntas,
divididas en cuatro puntos con el siguiente orden: Datos personales, datos generales del

negocio, datos especificos del negocio y necesidades y requerimientos de capacitacion.

Se determinan las necesidades y requerimientos de capacitaciéon, y asi mismo se
identificd las fortalezas y debilidades de los tenderos, Un listado suministrado por la
camara de comercio del espinal con 232 tiendas las cuales se encuestaron un total de
186 encuestados, y 46 presentaron la direccion erronea, los establecimientos fueron
cerrados o no colaboraron con la encuesta.

Se presentan los siguientes resultados que conllevan a disefiar e implementar un
programa de capacitacion, servicio de consultoria y asesoria empresarial y seguimiento
por fases, a través de un instrumento de la encuesta que permitié la recoleccion de
informacion de los tenderos previamente clasificada y ver la situacién comercial en el
mercado, Qué tipo de capacitacion demandan los tenderos, con el fin de dar
sostenibilidad a su negocio, suministrando datos actualizados y veraces de los mismos,
se adquirié informacion sobre la realidad empresarial de estos microempresarios, la
situacion econdmica, desempefio y resultados que presente cada tendero cuestionado,
ademas se recolecto testimonios sobre la situacién de la actividad de estos negocios, la

experiencia empirica con la capacidad administrativa y de gestion .
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El anélisis de cada uno de las tiendas de barrio que fueron objeto de estudio de la encuesta
realizada donde se pudo evidenciar muchos aspectos del diario actuar de los comerciantes

como lo son los precios, los proveedores, los clientes, estructuracion entre otros aspectos que

se analizaron.

Podemos ver que la mayoria de las tiendas de barrio, mas alld de vender un producto, le
prestan un servicio a la comunidad en el aspecto econdémico y social,. Una de los necesidades
de formacién de los tenderos encontradas en los negocios carecen de un direccionamiento
estratégico, considerado que por ser pequefios empresarios, no necesitan de ciertos manejos
administrativos, de inversion, mercadeo y especialmente del area contable, puesto que no
tienen claridad sobre la rentabilidad del negocio, no manejan inventarios, no llevan un control
diario de sus ventas y gastos. Esto generando una alta expectativa frente al posible fracaso
del negocio por manejos de dinero como “el dinero de bolsillo” sin llevar un buen manejo de
flujo de caja y la falta de balances como el flujo de efectivo; y que en su gran mayoria usa el
crédito para retener a los clientes, a su vez se aprecio la falta de control de organismos de

sanidad de acuerdo a un regular grado de estructuracion.

Los tenderos no se han concientizado de su importante posicibn como empresario que

desarrolla el crecimiento economico y social del municipio

Estos establecimientos comerciales juegan un papel importante dentro de la localidad

generando empleo y facilidad de asequibilidad a productos de primera necesidad de la canasta

familiar.
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11. RECOMENDACIONES

El comercio de los tenderos del municipio del Espinal, nace como una posible solucion en
algunos casos a la crisis econdmica y social que afronta el pais, la cual se ve reflejada en el
desempleo y el mal pago de sus trabajadores por factores como lo son impuestos altos y el

poco ajuste al salario minimo de acuerdo al costo de vida que propone el mismo Gobierno.

Las tiendas o negocios son los puntos donde se encuentra mayor congregacion de clientes

ya que se pueden encontrar muchos productos no perecederos al por menor como lo son los
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utensilios de aseo y donde algunos productos de consumo diario llevan el mismo valor de los
precios impuestos por un mini mercado. El comercio del Espinal no es solamente para los
clientes de este mismo, sino que logra extenderse a corregimientos contiguas como sucede
en el caso del Chicoral, abastecen algunos productos por falta de la misma clase de negocio

en el municipio.

Las tiendas de barrio no se han visto afectadas por el comercio informal, quien se caracteriza
por la invasion del espacio publico, para la venta de los mismos productos con precios mas
baratos, ya que la administracién local se ha encargado de propagar la competencia leal. El
trabajo a realizar es de gran motivacion para nuestra vida profesional, puesto que trabajar en
conjunto con la alcaldia y tener un trabajo de campo nos ensefia como es la vida comercial
mas alla de lo que vemos cuando compramos un pan o una bolsa de leche en esa interaccion
descubrimos que mas de un tendero administra su negocio empiricamente; sin llevar una
adecuada contabilidad o sin contar con ayuda de los avances tecnoldgicos actuales, muchos
de ellos no tiene formalizado su negocio y la causa de por qué no lo tienen bajo reglamentos

establecidos, mostrando el temor de todas las personas al momento de pagar impuestos.

En el desarrollo de este trabajo de grado podemos aprender todo lo concerniente a los
tenderos y sus negocios, esto gracias a la interaccion cara a cara con los tenderos del
municipio.

seria aconsejable la implementacion de programas académicos de formacién técnica para la
capacitacion en areas como contabilidad y finanzas, el mercadeo, la produccion y la
formalizacion de una tienda o negocio con el apoyo de la camara de comercio y trabajo
conjunto con entidades educativas como el ITFIP como ente capacitador y con la amabilidad
que caracteriza al tendero y su experiencia mercadoldgica, con seguridad van a tener una

larga vida empresarial segun el analisis expresado en el trabajo de campo realizado.

La llegada de almacenes de cadena al municipio del espinal que se convierte en competencia

directa de las tiendas pero la experiencia que brinda el tendero al consumidor no puede
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competir. Se aconseja dar mayor importancia a las acciones delictivas para que las
autoridades estén mas presentes con estos comerciantes, porque estan expuestos a extorsiones

de bandas criminales, no solamente ocurren en el Espinal.

Sino que debe ir de la mano con estrategias implantadas con acciones que pueden ser
implementadas por medio de la administracién local con el apoyo de la policia con
mecanismos como mayor circulacion de las patrullas en la zona, crear planes de contingencia
entre la administracion local y los mismos habitantes de la zona para el mejoramiento de la

seguridad y evitar el temor al colocar denuncias a las personas que ocasionan estos actos.

Se aconseja que la Alcaldia preste asesoria por medio de instituciones universitarias como
el ITFIP, para que de esta forma los tenderos tengan un mejor conocimiento de estrategias de
negocio, y el apoyo del programa de acompafiamiento de los tenderos del Espinal Tolima

TECNOTENDEROS también de empresas que tengan experiencia en el tema de
Capacitacion de tenderos y fortalecer el sentimiento de pertenencia que ellos aportan al

municipio en el desarrollo social y economico.
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